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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Apartado, 24 de mayo de 2021

Sefior

YANNY RIVAS LONDONO

SUPERVISOR CONTRATO No. CO1.PCCNTR.2314745
coordinador Academico

Complejo Tecnolégico Agroindustrial, Pecuario y Turistico
Apartadd

Asunto: Informe mensual de ejecucion contractual Mes de
mayo del afio 2021

Referencia: No CO1.PCCNTR. 2314745 de 2021

BEATRIZ MILENA ARBELAEZ GOMEZ, identificada con la cédula de ciudadania No. 43712871 de El Carmen de Viboral,
en mi calidad de Contratista del SENA, en la red de conocimiento de Comercio y ventas, en cumplimiento del Contrato
de Prestacion de Servicios de la referencia, a continuacion presento el Informe de actividades realizadas en el mes
objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: El valor total del presente contrato asciende a la suma de TREINTA Y SIETE MILLONES CINCUENTA
MIL COP ($37.050.000). Esta suma serd pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera: a) un primer pago por
valor de TRES MILLONES SEISCIENTOS CUARENTA MIL COP ($3.640.000), correspondiente al mes de marzo de 2021. b)
ocho (8) pagos iguales por valor DE TRES MILLONES NOVECIENTOS MIL COP ($3.900.000) cada uno, correspondientes a
los meses de abril a noviembre de 2021. c) un ultimo pago por valor de DOS MILLONES DOSCIENTOS DIEZ MIL COP
($2.210.000), correspondiente al mes de diciembre de 2021.

Plazo: Sera hasta el 17 de Diciembre de 2021.

OBJETO:
IMPARTIR FORMACION PROFESIONAL TITULADA Y/O COMPLEMENTARIA EN LA RED DE CONOCIMIENTO DE
COMERCIO Y VENTAS EN EL COMPLEJO TECNOLOGICO AGROINDUSTRIAL, PECUARIO Y TURISTICO.

Obligaciones Especificas: (Trascriba las obligaciones especificas del contrato, dentro del siguiente cuadro)

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
1
Ejecucion de la formacidn en las | Evidencias en Sofia
Desarrollar las actividades contractuales de | siguientes fichas Plus. Informes, horario,
acuerdo con la programacion establecida en plan concertado.
los procesos formativos del centro de ID-1965997 Gestidn de mercados
formacion. ID 2010656 Gestion de mercados

ID 2104656 Gestion de mercados
ID 2104567 Gestion de mercados
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Acuerdo con los lineamientos y politicas
establecidas desde la Direccion de
Formacion Profesional: formulacion de
proyectos formativos, disefio de actividades
de aprendizaje, elaboracién de talleres,
estrategias pedagdgicas a implementar en la
formacion, elaboracién de pruebas, items
que alimentaran los bancos de pruebas para
la seleccidn de aprendices si a ello da lugar,
entre otras.

Participacidn de los comités y
reuniones que sean convocados
por los equipos ejecutores.

Enlace de Reuniones a
través de Meet, Zoomy
grupos de WhatsApp.
registros de asistencia

Participar en la programacion y ejecucion
del proceso de induccidn de aprendices de
formacidn titulada, en el reconocimiento de
aprendizajes previos y gestionar la
anulacion de la matricula de los aprendices
que no se presentan en la fase de Induccidn
y manifiesten su deseo de no continuar, una
vez de contactado el aprendiz, antes de
asociar los aprendices a la ruta de
aprendizaje.Rutas de Aprendizaje, Guias de
aprendizaje, Proyecto Formativo, Juicios de
Evaluacidn y demas actividades propias del
proceso formativo

N/A

N/A

Entregar al Supervisor del Contrato la
informacion que le sea solicitada en
relacion con el proceso de ejecucién de la
formacién: proyecto formativo, guias de
aprendizaje, planeacion pedagdgica del
proyecto formativo, Portafolio de
evidencias, verificacion de condiciones del
ambiente de aprendizaje, planeacion,
seguimiento y evaluacién de la etapa
productiva y en general los informes que la
formacién por competencias exija.

Actualizacién de portafolio del
instructor y uso de la guia de
Aprendizaje compartida con
aprendices

Evidencias del
portafolio de instructor
compartida con el
supervisor.

Informar en un plazo maximo de 8 dias
habiles a los aprendices el juicio de
aprendizaje obtenido en cada fase y/o
competencia del proceso de formacion.

Juicios evaluativos
correspondientes a este mes.

No aplica para este
mes.

Seleccionar y programar actividades de
ensefianza — aprendizaje — evaluacidn segun
el programa de Formacion profesional,
calendario de formacion y el enfoque
metodoldgico adoptado.

Planeacion y ejecucion de
sesiones de clase, consignadas
en las guias de aprendizaje.
desarrolladas en las fichas:

ID-1965997 Gestion de mercados
ID 2010656 Gestion de mercados
ID 2104656 Gestion de mercados
ID 2104567 Gestion de mercados

Guias de aprendizaje.
Plan de trabajo
concertado.
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7 Seleccionar ambientes de aprendizaje con Grabacion de la sesion
base en los resultados propuestos y en las Titulada virtual en Territorim de clase. Listado de
caracteristicas y requerimientos de los asistencia.
aprendices.

8 Orientar la Formacion Profesional Integral
como un proceso educativo tedrico- Se orientd formacién en la
practico, de caracter integral orientado al competencia de inglés en los Guias de aprendizaje.
desarrollo de conocimientos técnicos, programas: Plan de trabajo
tecnoldgicos, de actitudes y valores para el | ID-1965997 Gestidn de mercados concertado.
desarrollo humano y la convivencia social, ID 2010656 Gestién de mercados
que le permitan a la persona actuar criticay | ID 2104656 Gestion de mercados
creativamente en los contextos productivos | ID 2104567 Gestion de mercados
y sociales, la interiorizacion de valores con calidad y pertinencia
éticos, la utilizacién de las cuatro fuentes permitiendo a los aprendices
del conocimiento. crecer y formarse integralmente.

9 Presentar el reporte de eventos en SOFIA Se presenta el informe de Informe académico de
PLUS (Programacién con visto bueno del tiempos académicos los SOFIA PLUS con reporte
supervisor del contrato) en los primeros primeros dias de cada mes de de 160 horas.
dias habiles de cada mes y demas soportes labores.
requeridos para la legalizacion del pago de
los honorarios.

10 | Participar en los comités de evaluacion y
seguimiento ordinario y extraordinarios, Comité programado en la web No aplica para este
que se programen para los aprendices, por el coordinador, no aplica mes.
garantizando en todo momento el debido para este mes
proceso definido en el Reglamento de
Aprendices.

11 | Ejercer las actividades con estricta Se ejecuta la formacion Relacion cordial y
observancia del Reglamento de aprendices siguiendo los lineamientos de la puesta en practica del
del SENA. institucion. reglamento del

aprendiz

12 Desarrollar las actividades de formacion, Enlace de conexidn
aplicando las normas técnicas y legales que | Se ejecutd la formacién de enviado a aprendices,
garanticen el cumplimiento de las buenas manera remota o virtual grabacion, canales de
practicas ambientales, con el fin de reduciendo el impacto comunicacion virtual.
garantizar la proteccién de los recursos ambiental y uso de agua, papel, Prevencion en la
agua, aire y suelo, lo anterior, en combustible entre otros. contaminacién y
cumplimiento del Art.79 C. Nal., Decretos propagacioén del
2981 de 2013, Resolucion 1471 de 2013 del Coronavirus.
SENA y demas normas concordantes..

13 | Reportar en el sistema Sofia Plus en un

plazo maximo de ocho (8) dias habiles todas
las actividades que de acuerdo con los
procesos que son de su responsabilidad,
garanticen la calidad de la informacién y su
coherencia con el proceso formativo tales
como: inasistencias de aprendices a la
formacion, creacién de rutas de aprendizaje
y asociacién de aprendices a la ruta,
registro de juicios evaluativos,

No se realizaron actividades de
creacion de rutas, dado que es
funcidn del tutor lider de la
ficha.

No aplica para este
mes.
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reconocimiento de aprendizajes previos y
comunicar al supervisor del contrato
oportunamente anomalias, inconsistencias,
novedades de aprendices y hallazgos en el
registro de la informacion.

14 | Desarrollar acciones de formacidn Titulada
y Complementaria (presencial y/o virtual), Se cumple con el numero de Registro en Sofia Plus.
de acuerdo con la demanda de la oferta horas por semana y mes.
educativa y la programacién establecida por
el supervisor de contrato.

15 | Usary gestionar las diferentes plataformas
tecnoldgicas institucionales de apoyo Se hizo uso de las diferentes Registro de asistencia,
académico y administrativo relacionado con | herramientas y plataformas. enlaces de conexién y
su rol, actualizando y registrando de Territorium y meet. habilitadas grabacion de uso de
manera veraz y oportuna cada una de las para los fines establecidos. plataformas.
acciones que integran el proceso formativo.

16 | Brindar apoyo en el proceso de Evaluacién y
Certificacion de Competencias Laborales No se ha brindado apoyo como No aplica para este
(ECCL), segun la necesidad del Centro de evaluador mes.
Formacion.

17 | Participar en la generacion y desarrollo de No se realizaron actividades de No aplica para este
disefo curricular, proyectos de disefio curricular o investigacion | mes.
investigacion aplicada, innovacion este mes.
pedagodgica y desarrollo tecnoldgico, de
interés institucional..

18 | Brindar apoyo técnico a los procesos de
compras de bienes y servicios, acorde a su N/A N/A
especialidad técnica, segun la necesidad del
Centro de Formacion.

19 | Elaborar solicitudes de materiales de
formacién necesarias para la ejecucion de la
formacion, asi como codificacién y apoyo N/A N/A
técnico en la recepcion de los mismos y
evaluacion de proveedores..

20 | Participar en las actividades indicadas por el
Centro para el mejoramiento de los No aplica para este
procesos establecidos en |la Red de Procesos No aplica para este mes. mes.
del Sistema Integrado de Gestién de la
Calidad.

21 | Realizar el apoyo técnico en la divulgacién
de la oferta educativa del Complejo Se hace divulgacién por medios Publicaciones en
Tecnoldgico Agroindustrial, Pecuario y de comunicacidn personales. Facebook, WhatsApp,
Turistico, acorde a la especialidad técnica. Twitter, voz a voz.

22 | Apoyar el proceso de investigacidon segun No se realizaron actividades de No aplica para este
las necesidades del Centro y la investigacion este mes. mes.
normatividad institucional.

23 | Implementar estrategias para la retencién Se realiza motivacién a Guias de aprendizaje,

de los aprendices y justificar plenamente de
acuerdo con el reglamento del aprendiz
cuando se presente la desercion.

aprendices desde la
competencia virtual impartida.

diseno de actividades
didacticas y
desafiantes.
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24 | Apoyar otras actividades de acuerdo con la | Se muestra disponibilidad y
especialidad del programa de formacion y el | apoyo de acuerdoa la Apoyo de recurso
objeto contractual. necesidad de los aprendicesy el | humano

centro.

25 | Apoyar los procesos de autoevaluacion del
centro de formacidn, de acuerdo con lo
establecido con el Consejo Nacional de
Acreditacion — CNA, asi como la Se presenta disposicién para No aplica para este
consolidacién de la Documentacion para este fin cuando el centro asi lo mes.
radicar en el Sistema de Aseguramiento de requiera.
la Calidad de la Educacién Superior — SACES,
de los programas que se presenten para
registro calificado, previa Instrucciéon de la
Coordinacién Académica..

26 | Estar certificado o actualizarse en la Norma
de Competencia “ORIENTAR FORMACION Certificado adjunto en Certificado fisico y
PRESENCIAL DE ACUERDO CON documentacidn requerida digital.
PROCEDIMIENTO TECNICO Y NORMATIVO”..

27 | Efectuar todas las actividades concernientes | Tener dsiponibilidad de ejecutar | Excelente actitud para
de apoyo a la supervision, en los contratos la formacién con alto grado de impartir la Formacién
designados expresamente por el ordenador | responsabilidad, compromiso e Profesional Integral.
del gasto del CTAPT del SENA. integridad.

A continuacion relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacion de este informe. Una vez finalizado
cada desplazamiento presenté al ordenador del gasto el informe en el Formato Informe Legalizacién Desplazamiento
Contratista GTH-F-087, en el que se describieron las actividades desarrolladas y los resultados de cada desplazamiento.
Cada informe cuenta con el visto bueno del Supervisor.

Se lista a continuacion el soporte de la legalizacion de los desplazamientos realizados, los cuales forman parte integral
del presente informe de ejecucidn contractual.

FECHAS DE DESPLAZAMIENTOS
INICIO FINALIZACION

ITEM | No DE LA ORDEN DE

VIAJE

LUGAR DE
DESPLAZAMIENTO

Nota 1: Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntard el respectivo informe que la soporte. En
caso de haber realizado el desplazamiento en fecha posterior a la presentacion del informe de ejecucion contractual,
deberd reportarlo en el siguiente informe de ejecucion contractual.

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electrénicos enunciados como evidencias del
cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos realizados y el No. 7784955711 expedido por SOI,
correspondiente al mes de abril del 2021. (Decreto Ley 2106 de 2019 — “ Decreto Ley Antitramites”)

Evidencias en (xx) folios

Cordialmente,
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Firma

BEATRIZ MILENA ARBELAEZ GOMEZ
Contrstista
C.C. No. 43712871

Recibi a satisfaccion:

Firma

YANNY RIVAS LONDONO

SUPERVISOR CONTRATO No. CO1.PCCNTR.2314745
coordinador Academico
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: BEATRIZ MILENA ARBELAEZ GOMEZ

CENTRO DE COMPLEJO TECNOLOGICO AGROINDUSTRIAL, PECUARIO Y
FORMACION:  TURISTICO

FECHA INICIAL: 01/05/2021 00:00:00
FECHA FINAL:  31/05/2021 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 2010656 - GESTION DE MERCADOS
DE APRENDIZAJE:

ANALIZAR LOS RESULTADOS CONTABLES Y FINANCIEROS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN LOS CRITERIOS DE EVALUACION ESTABLECIDOS
POR LA ORGANIZACION

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: AUDITIVA

DESARROLLAR LOS CANALES DE DISTRIBUCION A PARTIR
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: DEL MERCADO, IDIOSINCRASIA, CULTURA Y NECESIDAD DE
LOS CLIENTES.

APLICAR POLITICAS Y ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION TENIENDO EN CUENTA LA ESTRUCTURACION DEL MERCADO.
ELEGIR EL SISTEMA DE DISTRIBUCION Y VENTA APLICANDO TECNICAS DE EVALUACION DE ACUERDO CON EL MERCADO META.

ELEGIR LOS CANALES DE DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LA NATURALEZA DEL PRODUCTO Y EL SEGMENTO DE MERCADO.
IDENTIFICAR EL COMPORTAMIENTO DE LAS VARIABLES Y ESTANDARES DE GESTION DE LOS CANALES TENIENDO EN CUENTA
LAS METAS DE VENTAS DE LA EMPRESA.

OPTIMIZAR LA RED GEOGRAFICA Y TECNOLOGICA DE DISTRIBUIDORES, SEGUN EL TAMANO DEL MERCADO Y LAS NECESIDADES
DEL CLIENTE.
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DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN NECESIDADES DE LA

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ORGANIZACION.

DISENAR EL PROYECTO DE LA INVESTIGACION DE
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS
DE LA INVESTIGACION.

DISENAR PROTOTIPOS DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: QUE SATISFAGAN LAS NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS
DE LOS CLIENTES Y CUMPLAN LA NORMATIVIDAD LEGAL

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO SIGUIENDO NORMAS DE SALUD OCUPACIONAL, SEGUN EL PLAN DE
COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO SEGUN LAS SUPERFICIES Y ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS DE HIGIENE Y SEGURIDAD
INDUSTRIAL, SEGUN POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

IDENTIFICAR LOS COMPORTAMIENTOS DEL MERCADO
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN RESULTADOS DE LA INVESTIGACION Y
TENDENCIAS DEL ENTORNO

IMPLEMENTAR EL SISTEMA DE INFORMACION DE
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DE
INFORMACION DE LAS SUBAREAS Y LOS OBJETIVOS DE

IMPLEMENTAR LAS ACCIONES DE PENETRACION DEL
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO EN EL MERCADO DE ACUERDO
CON LA RENTABILIDAD Y ESTRATEGIAS DE MERCADEO.

6/05/21 04:07 PM Page 2 of 11



MANEJAR CONTACTOS COMERCIALES DE ACUERDO CON

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LA ACTIVIDAD DE MERCADEO.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA'Y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ORAL.

PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL.

PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

FICHA 1965997 - GESTION DE MERCADOS
DE APRENDIZAJE:
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ANALIZAR LOS RESULTADOS CONTABLES Y FINANCIEROS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN LOS CRITERIOS DE EVALUACION ESTABLECIDOS
POR LA ORGANIZACION

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: AUDITIVA

DESARROLLAR LOS CANALES DE DISTRIBUCION A PARTIR
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: DEL MERCADO, IDIOSINCRASIA, CULTURA'Y NECESIDAD DE
LOS CLIENTES.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

APLICAR POLITICAS Y ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION TENIENDO EN CUENTA LA ESTRUCTURACION DEL MERCADO.
ELEGIR EL SISTEMA DE DISTRIBUCION Y VENTA APLICANDO TECNICAS DE EVALUACION DE ACUERDO CON EL MERCADO META.

ELEGIR LOS CANALES DE DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LA NATURALEZA DEL PRODUCTO Y EL SEGMENTO DE MERCADO.

IDENTIFICAR EL COMPORTAMIENTO DE LAS VARIABLES Y ESTANDARES DE GESTION DE LOS CANALES TENIENDO EN CUENTA
LAS METAS DE VENTAS DE LA EMPRESA.

OPTIMIZAR LA RED GEOGRAFICA Y TECNOLOGICA DE DISTRIBUIDORES, SEGUN EL TAMANO DEL MERCADO Y LAS NECESIDADES
DEL CLIENTE.

DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN NECESIDADES DE LA

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ORGANIZACION.

DISENAR EL PROYECTO DE LA INVESTIGACION DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS
DE LA INVESTIGACION.

DISENAR PROTOTIPOS DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: QUE SATISFAGAN LAS NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS
DE LOS CLIENTES Y CUMPLAN LA NORMATIVIDAD LEGAL

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA
SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO SIGUIENDO NORMAS DE SALUD OCUPACIONAL, SEGUN EL PLAN DE
COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO SEGUN LAS SUPERFICIES Y ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS DE HIGIENE Y SEGURIDAD
INDUSTRIAL, SEGUN POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

IDENTIFICAR LOS COMPORTAMIENTOS DEL MERCADO
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN RESULTADOS DE LA INVESTIGACION Y
TENDENCIAS DEL ENTORNO

IMPLEMENTAR EL SISTEMA DE INFORMACION DE
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DE
INFORMACION DE LAS SUBAREAS Y LOS OBJETIVOS DE

IMPLEMENTAR LAS ACCIONES DE PENETRACION DEL
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO EN EL MERCADO DE ACUERDO
CON LA RENTABILIDAD Y ESTRATEGIAS DE MERCADEDO.

MANEJAR CONTACTOS COMERCIALES DE ACUERDO CON

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LA ACTIVIDAD DE MERCADEO.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA 'Y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ORAL.
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL.

PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

LAS METAS DE VENTAS DE LA EMPRESA.

FICHA 2104656 - GESTION DE MERCADOS

ANALIZAR LOS RESULTADOS CONTABLES Y FINANCIEROS
SEGUN LOS CRITERIOS DE EVALUACION ESTABLECIDOS
POR LA ORGANIZACION

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA 'Y
AUDITIVA

DESARROLLAR LOS CANALES DE DISTRIBUCION A PARTIR
DEL MERCADQO, IDIOSINCRASIA, CULTURA'Y NECESIDAD DE
LOS CLIENTES.

APLICAR POLITICAS Y ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION TENIENDO EN CUENTA LA ESTRUCTURACION DEL MERCADO.
ELEGIR EL SISTEMA DE DISTRIBUCION Y VENTA APLICANDO TECNICAS DE EVALUACION DE ACUERDO CON EL MERCADO META.

ELEGIR LOS CANALES DE DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LA NATURALEZA DEL PRODUCTO Y EL SEGMENTO DE MERCADO.

IDENTIFICAR EL COMPORTAMIENTO DE LAS VARIABLES Y ESTANDARES DE GESTION DE LOS CANALES TENIENDO EN CUENTA

6/05/21 04:07 PM
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OPTIMIZAR LA RED GEOGRAFICA Y TECNOLOGICA DE DISTRIBUIDORES, SEGUN EL TAMANO DEL MERCADO Y LAS NECESIDADES
DEL CLIENTE.

DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN NECESIDADES DE LA

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ORGANIZACION.

DISENAR EL PROYECTO DE LA INVESTIGACION DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS
DE LA INVESTIGACION.

DISENAR PROTOTIPOS DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: QUE SATISFAGAN LAS NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS
DE LOS CLIENTES Y CUMPLAN LA NORMATIVIDAD LEGAL

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO SIGUIENDO NORMAS DE SALUD OCUPACIONAL, SEGUN EL PLAN DE
COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO SEGUN LAS SUPERFICIES Y ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS DE HIGIENE Y SEGURIDAD
INDUSTRIAL, SEGUN POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA' Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

IDENTIFICAR LOS COMPORTAMIENTOS DEL MERCADO
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  SEGUN RESULTADOS DE LA INVESTIGACION Y
TENDENCIAS DEL ENTORNO

IMPLEMENTAR EL SISTEMA DE INFORMACION DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DE
INFORMACION DE LAS SUBAREAS Y LOS OBJETIVOS DE

IMPLEMENTAR LAS ACCIONES DE PENETRACION DEL
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO EN EL MERCADO DE ACUERDO
CON LA RENTABILIDAD Y ESTRATEGIAS DE MERCADEDO.
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MANEJAR CONTACTOS COMERCIALES DE ACUERDO CON

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LA ACTIVIDAD DE MERCADEO.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA'Y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ORAL.

PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL.

PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

FICHA 2104657 - GESTION DE MERCADOS
DE APRENDIZAJE:
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ANALIZAR LOS RESULTADOS CONTABLES Y FINANCIEROS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN LOS CRITERIOS DE EVALUACION ESTABLECIDOS
POR LA ORGANIZACION

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: AUDITIVA

DESARROLLAR LOS CANALES DE DISTRIBUCION A PARTIR
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: DEL MERCADO, IDIOSINCRASIA, CULTURA'Y NECESIDAD DE
LOS CLIENTES.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

APLICAR POLITICAS Y ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION TENIENDO EN CUENTA LA ESTRUCTURACION DEL MERCADO.
ELEGIR EL SISTEMA DE DISTRIBUCION Y VENTA APLICANDO TECNICAS DE EVALUACION DE ACUERDO CON EL MERCADO META.

ELEGIR LOS CANALES DE DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LA NATURALEZA DEL PRODUCTO Y EL SEGMENTO DE MERCADO.

IDENTIFICAR EL COMPORTAMIENTO DE LAS VARIABLES Y ESTANDARES DE GESTION DE LOS CANALES TENIENDO EN CUENTA
LAS METAS DE VENTAS DE LA EMPRESA.

OPTIMIZAR LA RED GEOGRAFICA Y TECNOLOGICA DE DISTRIBUIDORES, SEGUN EL TAMANO DEL MERCADO Y LAS NECESIDADES
DEL CLIENTE.

DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN NECESIDADES DE LA

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ORGANIZACION.

DISENAR EL PROYECTO DE LA INVESTIGACION DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS
DE LA INVESTIGACION.

DISENAR PROTOTIPOS DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: QUE SATISFAGAN LAS NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS
DE LOS CLIENTES Y CUMPLAN LA NORMATIVIDAD LEGAL

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA
SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO SIGUIENDO NORMAS DE SALUD OCUPACIONAL, SEGUN EL PLAN DE
COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO SEGUN LAS SUPERFICIES Y ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS DE HIGIENE Y SEGURIDAD
INDUSTRIAL, SEGUN POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

IDENTIFICAR LOS COMPORTAMIENTOS DEL MERCADO
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN RESULTADOS DE LA INVESTIGACION Y
TENDENCIAS DEL ENTORNO

IMPLEMENTAR EL SISTEMA DE INFORMACION DE
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DE
INFORMACION DE LAS SUBAREAS Y LOS OBJETIVOS DE

IMPLEMENTAR LAS ACCIONES DE PENETRACION DEL
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO EN EL MERCADO DE ACUERDO
CON LA RENTABILIDAD Y ESTRATEGIAS DE MERCADEDO.

MANEJAR CONTACTOS COMERCIALES DE ACUERDO CON

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LA ACTIVIDAD DE MERCADEO.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA 'Y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ORAL.
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PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL.

PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 160,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD HORAS

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

INSTRUCTOR: BEATRIZ MILENA ARBELAEZ GOMEZ

CENTRO QE COMPLEJO TECNOLOGICO AGROINDUSTRIAL, PECUARIO Y
FORMACION:  TURISTICO
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& BEATRIZ MILENA ARBELAEZ ©@Ayuda y soporte  EEBandejadetareas T LMSSENA & Cambiar Clave Salir &

Diagramar Consulta Horario y Disponibilidad de un Instruc

Detalle del Instructor

HIS 8737402
MNombre del Instructor BEATRIZ MILENA ARBELAEZ GOMEZ
Tipo Documento o3
Nimero de Documento 43712871
Responsabilidad INSTRUCTOR
Fecha Inicial 01/08/2021 E
Fecha Final 31/05/2021 o
Horario
Vista del Horario  pensual v
Tizmpo Dispanible
Svento Asgnads
Evento Seleccionado
SABADD
LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERMES AAMINGE
26f04/21 27/04f21 28f04f21 2904721 30f04/21 01/05/21
00:00 - 23:55: Disponible
02/05/21
00:00 - 23:59: Disponible
03/05/21 04/05/21 05/05/21 06/05/21 07/05/21 08/05/21
- « 00:00 - 22:59: Disponible
05/05/21
00:00 - 23:59: Disponible
- -
14/05/21 15/05/21
.+ D0:00 - 23:59: Disponible
16/05/21
00:00 - 23:59: Disponible
-
17f05/21 15/05/21 22/05/21
00:00 - 23:55: Disponible 4 00:00 - 23:59: Disponible
23/05/21
00:00 - 23:59: Disponible
-
25/05/21
.+ D0:00 - 23:59: Disponible
/o521
00:00 - 23:59: Disponible
-
05/06/21

06/06/21




Tecnologia Cronograma gestion de mercados-

Actividad de | Actividad de Resultado de aprendizaje | Tipo de evidencias Fecha de :ec"lf" de Instructor
. o H" P Inalizacion
proyecto aprendizaje alcanzar Inicio responsable
Actividad de AA16. Elaboracion | Resultados de Aprendizaje: Evidencias de Desempeiio:
Proyecto 8 del plan de accién | 26010100103Aplicar APQ8- EVO1- Foro: Mayo 03 Mayo 14 Técnico
Contabilidad de mercadeo, de estraTteglas para la fijacién de "Estrategia de Precios y la
acuerdo con las | Precios de los productos y Importancia del prondstico
e servicios  considerando el
indicaciones y : de ventas”.
-------------- tand d comportamiento del mercado,
3 s a.nl ares €| segun tipos de mercados y de | Evidencias de Conocimiento: Técnico
Duracrlon de gestl.on productos aplicando métodos | APO8- EV02- Cuestionario. Mayo 03 Mayo 14
la %2215240 pre.\/lémente de fijacién de precios. APO08. "Proyectar el
definidos por la presupuesto de ventas
empresa "
y costos”.
26010102201 Establecer el
pronostico y presupuesto de Evidencias de Producto: Mayo 03 Mayo 25 Técnico
ventas de acuerdo con el récord | Appg.  EV03- “Fijacién

histdrico de ventas de la
empresa.

AA17. Establecer
proceso de
seguimiento y
evaluacidn al plan
de accion de
mercadeo, con el
objeto de cumplir
con las
actividades y
proyecciones de

2103010291 Analizar la
informaciéon de los procesos
contables y financieros, para
asegurar veracidad en la
relacion costo beneficio de
acuerdo con la politica de la
organizacion.

24020150107 Realizar
intercambios sociales y
practicos muy breves, con un
vocabulario suficiente para
hacer una exposicion o

Estrategia y Elaboracién del
Prondstico y Presupuesto de
Ventas”.




nuestro producto

mantener
una conversacion sencilla sobre

0 servicio.
temas técnicos
24020150201 Reproducir en Evidencia de Producto: Mayo 25 Mayo 30
inglés frases o enunciados APO08-EV04- INGLES: Dialogo Ingles
simples que permitan expresar en inglés: Informe de
de forma lenta ideas o ”
Presupuesto”.
conceptos.
24020150002 Asumir actitudes | Evidencia de Producto: Mayo 25 Mayo 30
criticas y argumentativas y APO8-EVO5- ETICAY Etica y
propositivas en funcién de la | EMPRENDIMIENTO: emprendimiento
resolucion de problemas de "Solucién de conflictos en equipos|
cardcter productivo y social. Interdisciplinarios de trabajo".
Actividad del AA23. Formular | Resultados de Aprendizaje: Evidencias de Desempeiio:
proyecto 13 plan de | 26010100403 Aplicar politicasy | AP13- EVO Foro: “Plan de Mayo 03 | Mayo 14 Técnico
Implementar el distribucién y | estrategias de distribucion | Accion de Marketing”.
plan del Vventa del | teniendo en cuenta |a
distribucid producto 0 | estructuracién del mercado
istribucion Y cervicio _
venta del i 26010100405 Optimizar la red
producto 0 E?Jr;l:tr;do elg gfeog.réf'!ca Y tecnolé,gica de Evidencias de Conocimiento: Mayo 03 Mayo 25 Técnico
servicio » distribuidores, segun el ) ) X :
estrugturauon Y| tamafio del mercado y las AP13- Cuestionario AP13.
____________________ tamano del necesidades del cliente. "I.mp.lemfelntar el de
ouracion de o e, ), 2 Cacomionn g er | Sbustny e
guia 270 horas| de la empresa comportamiento de las . Mayo 25 | Mayo 30
) variables y estandares de
gestion de los canales teniendo
en cuenta las metas de ventas
de la empresa.
AA24.  Ejecutar 26010102102  Realizar el
procedimientos proceso de la venta de Técnico

de negociacion vy

venta, de
acuerdo con la
politica

estratégica

productos y servicios siguiendo
procedimientos para negociar
un producto o servicio en un
mercado especifico, conforme
a las politicas de venta y los
términos de negociacion.

Evidencias de Producto:
AP13-

EVO03- “Informe del plan de
marketing”.




establecida y el
plan de
mejoramiento
acordado.

26010102202 Monitorear el
comportamiento de factores y
variables que inciden en la

Técnico
compra de los diferentes
actores con responsabilidad
social, de acuerdo con el
mercado.
24020150207 Encontrar y | Evidencia de Producto: AP13- | Mayo 25 Mayo 30
utilizar sin esfuerzo EV04- Ingles
vocabulario y expresiones de INGLES: “Estrategia E-
inglés técnico en articulos de Marketing- Pagina Web”.
revistas, libros especializados,
paginas web, etc.
24020150208 Relacionarse Mayo 25 Mayo 30
con hablantes nativos en un Evidencias de Producto:
grado suficiente de fluidez y | AP14- EVO4- INGLES: Ingles

naturalidad, de modo que la
comunicacion se realice sin
esfuerzo por parte de los
interlocutores.

“Presentacién de
Proyecto en Idioma Ingles”.




