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MUNICIPIO AMBIENTE
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ACTIVIDAD DE PROYECTO

A17-PROPONER PROGRAMAS DE
CAPACITACION A LOS FUNCIONARIOS,

ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

1 2 3 4 CONCEPTUALIZACION, SOCIALIZACION Y
TN AN LUNES A POPAYAN 210601007 COORDINAR LAS ACTIVIDADES DEL | 573365 5/GNAR TAREAS Y ACTIVIDADES AL PERSONAL | PARAIDENTIFIGARSU CONLA | Ap| |CACION, TRABAJO EN EQUIPO, CASOS
LUNES A VIERNES 6 | 7 | 8 9 | 10 [ 11 TALENTO HUMANO ASIGNADO, TENIENDO EN ENTIDAD, EN LA REALIZACION DE SUS
2364783 VIERNES ccys 30 A'SU CARGO DE ACUERDO CON LAS POLITICAS DE ESTUDIO, APRENDIZAJE BASADO EN
7:00 A 13:00 13 | 14 | 15 | 16 | 17 | 18 CUENTALAS FUNCIONES DE LA UNIDAD TAREAS Y ACTIVIDADES A SU CARGO;
7:00 2 13:00 FINANCIERA AOMINISTRATIVA ORGANIZACIONALES. WapEovalaiiviaccrloivvaivay PROBLEMAS, SIMULACION DE
20 | 21 [ 22 | 23 | 24 | 25 ESCENARIOS, TRABAJO DE CAMPO,
27 | 28 [ 29 | 30
L oM oM v s AT0_ ELABORAR UNA OFERTA
COMERCIAL AJUSTADA A LAS
TECNOLOGO EN GESTION BANCARIA LUNES A 1 2 3 4 POPAYAN 210301004 - FIDELIZAR AL CLIENTE INCREMENTADO | 273006 CONSOLIDAR LAS RELACIONES COMERCIALES | NECESIDADES DEL CLIENTE CON LA Agagigfgﬁﬁ;’;ﬁgﬁ?ﬁgg%ﬁggg
LUNES A VIERNES 2428891 SABADO 6 | 7 | 8 9 | 10 [ 1 pSAVA 30 LOS VINCULOS COMERCIALES YLOGRANDO LA | Y FINANCIERAS CON EL CLIENTE PARA GENERACION |  INFORMACION REGISTRADAEN LA | A0HTRCER TEEBAC B EALES ot
13:00 A 18:00 130021800 | 13 | 14 | 15 | 16 | 17 | 18 FINANCIERA RENTABILIDAD DEL NEGOCIO DE ACUERDO CON LAS | DE NUEVOS PRODUCTOS Y SERVICIOS DE ACUERDO | BASE DE DATOS, QUE SATISFAGALAS PROBLEMAS. SIMULACION DE
200218 o T2 T T 2 s POLITICAS INSTITUCIONALES CON LAS ESTRATEGIAS INSTITUCIONALES . EXPECTATIVAS Y NECESIDADES DEL ESOENARIDS TRABAI DE CAMPO
CLIENTE VINCULADO; SUJETAALAS .
27 | 28 | 20 [ 30 POLITICAS INSTITUCIONALES
y LM oMy v s DESCRIBIR LAS CARACTERISTICAS Y
TECNICO EN ASESORIA COMERCIAL
1 2 3 4 . 271665 - DESARROLLAR ESTRATEGIAS DE NECESIDADES EN LOS CUALES SE | CONCEPTUALIZACION, SOCIALIZACION Y
Y OPER“;:g::zI';s ::T'DADES LUNES A 71 s o | 10 0 POPAYAN e o B T O i | COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS | EJECUTALAACTIVIDAD BANCARIA | APLICACION, TRABAJO EN EQUIPO, CASOS
LUNES A VIERNES 2453611 VIERNES ccys 40 | ENTABILIDAD DEL NEGOGIO De ACUERDO GON Lag | BUSCANDO LA FIDELIZACION DE LOS CLIENTES Y COLOMBIANA Y APROPIARSE DEL | DE ESTUDIO, APRENDIZAJE BASADO EN
) y 13:00 a 18:00 13 | 14 | 15 16 17 18 FINANCIERA POLITICAS INSTITUCIONALES CRECIMIENTO DE LA ENTIDAD PORTAFOLIO DE PRODUCTOS Y PROBLEMAS, SIMULACION DE
AT 20 | 21 | 22 | 23 | 24 | 25 SEGUN POLITICA INSTITUCIONAL SERVICIOS ESCENARIOS, TRABAJO DE CAMPO,
27 | 28 [ 29 | 30
L v d 273007 - IDENTIFICAR CLIENTES POTENCIALES
TECNOLOGO EN GESTION BANCARIA LUNES 1 2 3 4 POPAYAN 210301004 - FIDELIZAR AL CLIENTE INCREMENTADO PARA LA GENERACION DE NUEVAS A9 DISENAR NUEVAS ESTRATEGIAS A‘;ﬂgigrgﬁ&;’gﬁ’g&o&ﬁﬁgg%ﬁg’s
LUNES A VIERNES TP 6 | 7 | 8 9 [0 11 covs 30 LOS VINCULOS COMERCIALES Y LOGRANDO LA OPORTUNIDADES DE NEGOCIO APLICANDO COMERCIALES Y DE SERVICIO AL | A0 O T O DO e
13:00 A 18:00 : . 13 | 14| 15 | 16 | 17 | 18 FINANGERA RENTABILIDAD DEL NEGOCIO DE ACUERDO CON LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO CLIENTE QUE ASEGUREN LA PROBLENIAS. SIMULAGION DF
7:00 2 13:00 POLITICAS INSTITUCIONALES. NEGOCIO DE ACUERDO CON LAS POLITICAS REALIZACION DE NUEVOS NEGOCIOS. "
20 | 21 [ 22 | 23 | 24 | 25 INSTITUCIONALES ESCENARIOS, TRABAJO DE CAMPO,
27 | 28 [ 29 | 30
L oM oM v s
1 2 3 4 R . ' CONCEPTUALIZACION, SOCIALIZACION Y
TECNOLOGO EN GESTION BANCARIA POPAYAN 210301002 - DAR ASESORIA COMERCIAL Y 272043 - APLICAR LA NORMATIVIDAD VIGENTE SOBRE A-EVALUAR EL RIESGO DE LA [ 80 0 GASOS
LUNES A VIERNES 6 | 7 | 8 9 | 10 | 11 FINANCIERA QUE CONDUZCA A LA SATISFACCION DE OPERACION FINANCIERA APLICANDO
NS 2502348 | LUNES A VIERNES ceys 319 | O TATIVAS Y NECESIDADES REALES DEL EL SARLAFT, SARO Y SARI CUMPLIENDO CONLAS | |56 DIREGTRICES ESTABLECIDAS N | DE ESTUDIO, APRENDIZAJE BASADO EN
: 8 18:00 2 22:00 13 | 14 | 15 | 16 17 18 FINANCIERA CLENTE DISPOSICIONES LEGALES. EL SARLAFT, SARO Y SAR| PROBLEMAS, SIMULACION DE
20 | 21 | 22 | 23 | 24 | 25 ' ESCENARIOS, TRABAJO DE CAMPO,
27 | 28 | 20 [ 30
L v d 273007 - IDENTIFICAR CLIENTES POTENCIALES
S oS 1 2 [ 3] 4 POPAYAN 210301004 - FIDELIZAR AL CLIENTE INCREMENTADO PARA LA GENERACION DE NUEVAS A9 DISERAR NUEVAS ESTRATEGIAS [ SONCERTUALEACION, SOCHLZACION ¥
Tibeanerei 2502372 MARANA 6 | 7 | 8 9 | 10 [ 11 covs o LOS VINCULOS COMERCIALES Y LOGRANDO LA OPORTUNIDADES DE NEGOCIO APLICANDO COMERCIALES Y DE SERVICIO AL | A0 O T O DO e
7:00a13:00 3 s | 5 | 16 | 7 | 18 FINANGERA RENTABILIDAD DEL NEGOCIO DE ACUERDO CON LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO CLIENTE QUE ASEGUREN LA A T
HLANEACION HEDASOS C2 POLITICAS INSTITUCIONALES. NEGOCIO DE ACUERDO CON LAS POLITICAS REALIZACION DE NUEVOS NEGOCIOS. :
20 | 21 [ 22 | 23 | 24 | 25 INSTTUCIONALES ESCENARIOS, TRABAJO DE CAMPO.
27 | 28 [ 29 | 30
"A17-PROPONER PROGRAMAS DE
CAPACITACION A LOS FUNCIONARIOS
1 2 3 4 . | CONCEPTUALIZACION, SOCIALIZACION Y
EVENTOS ESPECIALES e T 15 o 0 11 POPAYAN O T o A | 273365 ASIGNAR TAREAS Y ACTIVIDADES AL PERSONAL | _ PARAIDENTIFICAR SU CONLA | APLICACION, TRABAJO EN EQUIPO, CASOS|
LIDER DE FICHA 2364783 P a0 ccys (] UL AU o B B AR ) ASU CARGO DE ACUERDO CON LAS POLITICAS ENTIDAD, EN LA REALIZACION DE SUS | pg ESTUDIO, APRENDIZAJE BASADO EN
PLANEACION PEDAGOGICA : 13 |14 | 15 | 16 | 17 | 18 FINANCIERA A ORGANIZACIONALES. WP T L DS A e PROBLEMAS, SIMULACION DE
20 | 21 | 22 | 23 | 24 | 25 . MEJORANDO SU ACTITUD DE SERVICIO | ESCENARIOS, TRABAJO DE GAMPO.
27 | 28 | 20 | 30

TOTAL HORAS JUNIO 167,9



