SENA

N

PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Barranquilla, septiembre 15 de 2023

Sefior (a)

LINDA EVELIN PICHON RONCALLO

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR. 5144876/2023
Cargo del supervisor Coordinadora Académica

Dependencia Centro de Comercio y Servicios

Ciudad

Asunto: Informe mensual de ejecucion
contractual Mes septiembre del afio 2023

Referencia: CO1.PCCNTR. 5144876/2023

FREDDY GARCIA CONSUEGRA, identificado con la cédula de ciudadania No. 8 731797
de Barranquilla, en mi calidad de Contratista del SENA, en Programa Comercializacion, 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 es maximo de
CATORCE MILLONES QUINIENTOS TREINTA'Y CINCO MIL PESOS M/CTE
($14.535.000) Incluido Iva de conformidad con el régimen tributario a que
pertenezca el contratista.

Esta suma sera pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera: a) un
pago correspondiente a dias del mes de julio por valor de UN MILLON
TRECIENTOS TREINTA MIL PESOS M/CTE ($1.330.000,00) b) cuatro pagos
iguales de los meses de agosto, septiembre octubre y noviembre por valor de DOS
MILLONES OCHOCIENTOS CINCUENTA MIL PESOS M/CTE ($2.850.000,00) c)
y un ultimo pago por valor mes de diciembre de UN MILLON OCHOCIENTOS
CINCO MIL PESOS M/CTE ($1.805.000.00) respectivamente comprendidos de julio
a diciembre de 2023.

Plazo: Sera hasta el (19) de (12) de 2023
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OBJETO:

Prestar Servicios Personales Caracter Temporal Para La Formacién Profesional
Integral, En FORMACION REGULAR TITULADA Y COMPLEMENTARIA Para el
Programa Formacion GESTION DE MERCADOS.

Obligaciones Especificas:

No | Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

1 Desarrollar actividades de formacién
profesional en los programas definidos
por el centro.

TGO DV 58 ART - 2694193 - |
2023

17/07/2023 A 29/09/2023
Cra. 43 ambiente 7-02 lunes
a viernes de 2:00 a 4:00 pm
Estructurar la fuerza de
ventas (R2 "estructurar
programas de incentivos", R3
"disefiar programas para la
evaluacién de vendedores") -
104 horas

TGO DV 48 - 2562136

- 1112022

17/07/2023 A 27/09/2023
Cra. 43 ambiente 8-06
Administrar la fuerza de
ventas (R2 "acompaniar al
equipo de ventas", iniciar R3
"medir el desempeiio de la
fuerza de ventas") -

62 horas

Calificacion de los
resultados de
aprendizaje
evaluados en la
plataforma sofia,
trabajando en la fase
de induccion, con las
fichas nuevas.
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TGO GM 61 FDS - 2673759 - |
2023

02/09/2023 A 30/09/2023
Cra. 43 AMBIENTE 7-02 Cra.
43 ambiente 7-02
Implementar las acciones de
penetracion del producto o
servicio en el mercado
(INICIAR R1 "APLICAR
PRUEBAS DE MERCADO A
PRODUCTOS") - 47 horas

aplicativo.

2 Entregar al equipo de sofia plus, la
informacidn requerida para la
asignacion de rol y disponibilidad en el

Fichas matriculadas en Sofia,
y Territorirum con las horas
completas.

Asignacion de Fichas
de los diferentes
programas

los cursos asignados

3 Hacer la evaluacion correspondiente a

Se han evaluado los RAP y se
registran en las plataformas,
se estd desarrollando la fase
de induccidn para algunas
fichas asignadas por la
coordinacion.

Juicios evaluativos en
Sofia y Territorium

4 Seguimiento a la formacion y
seguimiento etapa productiva

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 Legalizacion 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 ejecucién contractual.

ITEM No DE LA LUGAR DE FECHAS DE DESPLAZAMIENTOS
O ra
ORDEN DE VIAJE | DESPLAZAMIENTO INICIO FINALIZACION
1.
2.
3
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Nota 1: Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntara el respectivo
informe que la soporte. En caso de haber realizado el desplazamiento en fecha posterior a
la presentacion del informe de ejecucién contractual, debera reportarlo en el siguiente
informe de ejecucién 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. 9455887252 Expedida en Aportes en Linea correspondiente al mes de
Agosto del afio 2023. (Decreto Ley 2106 de 2019 — “ Decreto Ley Antitramites”)

Evidencias en ( ) folios
Cordialmente,

Firma

FREDDY GARCIA CONSUEGRA
Contratista

C.C. No. 8'731.797 de Barranquilla

Recibi a satisfaccion:

Firma

LINDA EVELIN PICHON RONCALLO

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.5144876/2023
Supervisora Contrato CO1.PCCNTR. 3310660/2022
Coordinadora Académica
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: FREDDY GARCIA CONSUEGRA

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS

FECHA INICIAL: 01/09/2023 00:00:00
FECHA FINAL:  30/09/2023 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 2694193 - DIRECCION DE VENTAS
DE APRENDIZAJE:

ADMINISTRAR LA FUERZA DE VENTAS DE ACUERDO CON

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LOS OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES
ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

ACOMPARNAR AL EQUIPO DE VENTAS EN EL DESARROLLO DE HABILIDADES Y COMPETENCIAS PROPIAS DE SU DESEMPERO
MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y HERRAMIENTAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PERMITAN ALCANZAR LOS
ESTANDARES DE RENDIMIENTO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

CAPACITAR LA FUERZA DE VENTAS EN LAS COMPETENCIAS REQUERIDAS DURANTE SU GESTION, APLICANDO METODOS Y
ESTRATEGIAS DE CAPACITACION, CON EL APOYO DE LOS RECURSOS Y HERRAMIENTAS PEDAGOGICAS PARA EL LOGRO DE LOS
OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES DE DESEMPENO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

MEDIR EL DESEMPENO DE LA FUERZA DE VENTAS UTILIZANDO LOS METODOS, TECNICAS Y ESTRATEGIAS DE EVALUACION EN LA
VERIFICACION DEL DESEMPERNO DEL EQUIPO DE VENTAS CON EL FIN DE RETROALIMENTAR LA ACTUACION DE LOS
VENDEDORES SEGUN PLAN DE CAPACITACION ESTABLECIDA.

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA 'Y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: AUDITIVA

CONTABILIZAR LOS RECURSOS DE OPERACION,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  INVERSION Y FINANCIACION DE ACUERDO CON LAS
NORMAS Y POLITICAS ORGANIZACIONALES

. COORDINAR LA ACCION DE VENTAS DE ACUERDO CON LOS
- COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.

12/09/23 11:06 Page 1 of 8



DETERMINAR OPORTUNIDADES DE MERCADO DE
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL ENTORNO Y LOS
OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

ESTRUCTURAR LA FUERZA DE VENTAS CON BASE EN LOS

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS.

DISENAR PROGRAMAS PARA LA EVALUACION DE VENDEDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE APLICANDO METODOS Y
TECNICAS DE PROGRAMACION QUE PERMITAN OBTENER RESULTADOS UTILES EN LA RETROALIMENTACION Y CAPACITACION DE
LA FUERZA DE VENTAS.

ESTRUCTURAR PROGRAMAS DE INCENTIVOS PARA LA FUERZA DE VENTAS CON LA APLICACION DE TECNICAS DE
PROGRAMACION EN EL DISENO DE ESTRATEGIAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PROPICIEN LA PRODUCTIVIDAD Y
EFECTIVIDAD DE LA FUERZA DE VENTAS SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

SELECCIONAR LA FUERZA DE VENDEDORES REQUERIDOS EN LA ACCION DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y
CRITERIOS DE SELECCION APOYADOS EN HERRAMIENTAS DE EVALUACION DE PERSONAL PARA GARANTIZAR LA FUERZA DE
VENTAS ACORDE CON LA DEMANDA DE LA EMPRESA.

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

MEDIR LA EFECTIVIDAD DEL CANAL DE ACUERDO CON LAS

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: METAS DE VENTAS.

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.
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y ORAL

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

PROPONER ALTERNATIVAS DE SOLUCION QUE
CONTRIBUYAN AL LOGRO DE LOS OBJETIVOS DE ACUERDO
CON EL NIVEL DE IMPORTANCIA'Y

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

REALIZAR EVENTOS DE COMUNICACION DE MERCADEDO,
TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS Y
NECESIDADES DE LOS CLIENTES.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 42,00

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2673759 - GESTION DE MERCADOS

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

12/09/23 11:06
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA 'Y
AUDITIVA

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

DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN NECESIDADES DE LA
ORGANIZACION.

DISENAR EL PROYECTO DE LA INVESTIGACION DE
MERCADOS DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS
DE LA INVESTIGACION.

DISENAR PROTOTIPOS DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
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.

IDENTIFICAR LOS COMPORTAMIENTOS DEL MERCADO
SEGUN RESULTADOS DE LA INVESTIGACION Y
TENDENCIAS DEL ENTORNO

IMPLEMENTAR EL SISTEMA DE INFORMACION DE
MERCADOS DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DE
INFORMACION DE LAS SUBAREAS Y LOS OBJETIVOS DE

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

12/09/23 11:06
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DE LA EMPRESA

VARIABLES DEL MERCADO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

APLICAR PRUEBAS DE MERCADO A PRODUCTOS O SERVICIOS CON CALIDAD DE SERVICIO TENIENDO EN CUENTA LAS POLITICAS

VALORAR EL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO O SERVICIO DE ACUERDO CON LAS CARACTERISTICAS DEL CONSUMIDOR Y LAS

MANEJAR CONTACTOS COMERCIALES DE ACUERDO CON
LA ACTIVIDAD DE MERCADEDO.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

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

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y ORAL

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 : 47,00
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FICHA 2562136 - DIRECCION DE VENTAS
DE APRENDIZAJE:

ADMINISTRAR LA FUERZA DE VENTAS DE ACUERDO CON
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LOS OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES
ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ACOMPARNAR AL EQUIPO DE VENTAS EN EL DESARROLLO DE HABILIDADES Y COMPETENCIAS PROPIAS DE SU DESEMPERNO
MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y HERRAMIENTAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PERMITAN ALCANZAR LOS
ESTANDARES DE RENDIMIENTO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

CAPACITAR LA FUERZA DE VENTAS EN LAS COMPETENCIAS REQUERIDAS DURANTE SU GESTION, APLICANDO METODOS Y
ESTRATEGIAS DE CAPACITACION, CON EL APOYO DE LOS RECURSOS Y HERRAMIENTAS PEDAGOGICAS PARA EL LOGRO DE LOS
OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES DE DESEMPENO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

MEDIR EL DESEMPENO DE LA FUERZA DE VENTAS UTILIZANDO LOS METODOS, TECNICAS Y ESTRATEGIAS DE EVALUACION EN LA
VERIFICACION DEL DESEMPERNO DEL EQUIPO DE VENTAS CON EL FIN DE RETROALIMENTAR LA ACTUACION DE LOS
VENDEDORES SEGUN PLAN DE CAPACITACION ESTABLECIDA.

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA'Y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: AUDITIVA

CONTABILIZAR LOS RECURSOS DE OPERACION,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  INVERSION Y FINANCIACION DE ACUERDO CON LAS
NORMAS Y POLITICAS ORGANIZACIONALES

COORDINAR LA ACCION DE VENTAS DE ACUERDO CON LOS

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.

DETERMINAR OPORTUNIDADES DE MERCADO DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL ENTORNO Y LOS
OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

ESTRUCTURAR LA FUERZA DE VENTAS CON BASE EN LOS
OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DI’SENAR PROGRAMAS PARA LA EVALUACION DE VENDEDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE APLICANDO METODOS Y .
TECNICAS DE PROGRAMACION QUE PERMITAN OBTENER RESULTADOS UTILES EN LA RETROALIMENTACION Y CAPACITACION DE
LA FUERZA DE VENTAS.

ESTRUCTURAR PROGRAMAS DE INCENTIVOS PARA LA FUERZA DE VENTAS CON LA APLICACION DE TECNICAS DE
PROGRAMACION EN EL DISENO DE ESTRATEGIAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PROPICIEN LA PRODUCTIVIDAD Y
EFECTIVIDAD DE LA FUERZA DE VENTAS SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

SELECCIONAR LA FUERZA DE VENDEDORES REQUERIDOS EN LA ACCION DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y
CRITERIOS DE SELECCION APOYADOS EN HERRAMIENTAS DE EVALUACION DE PERSONAL PARA GARANTIZAR LA FUERZA DE
VENTAS ACORDE CON LA DEMANDA DE LA EMPRESA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO
SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

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

MEDIR LA EFECTIVIDAD DEL CANAL DE ACUERDO CON LAS
METAS DE VENTAS.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

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

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y ORAL

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

PROPONER ALTERNATIVAS DE SOLUCION QUE
CONTRIBUYAN AL LOGRO DE LOS OBJETIVOS DE ACUERDO
CON EL NIVEL DE IMPORTANCIA'Y

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

12/09/23 11:06
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REALIZAR EVENTOS DE COMUNICACION DE MERCADEO,
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS Y
NECESIDADES DE LOS CLIENTES.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 23,80

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 112,80

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: FREDDY GARCIA CONSUEGRA

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS
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_— SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

- -

A
REPORTE MENSUAL DEL DOCENTE
e
ATLANTICO CENTRO COMERCIO Y SERVICIOS PROGRAMA:SERVICIOS ADMINISTRATIVOS Y FINANCIEROS

INSTRUCTOR: FREDDY GARCIA CONSUEGRA MES: sep-23
C.C.: 87731.797 de Barranquilla TEL: 3003237366

frgarciac@gmail.com
CURSOS PROGRAMADOS:

i4 Desde Hasta Desde Hasta Horas
. Programa de Formacion Curso . . .
Ficha de C. Competencia [& L{M|M \ D| Ambiente | Fin
icha de Largo o Corto P ene-23 jun-23 dimia dim/a or. J S
ADMINISTRAR LA
FUERZA DE VENTAS
2497145 |ECNOLOGO EN DIRECCION |(R3 "MEDIR EL 6:00 p.m | 8:00;pm | 1770723 | 200023 | 13 | x| x Aula701 | SI
DE VENTAS DESEMPERNO DE LA
FUERZA DE VENTAS")
Total 13
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— SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

- -
A
— REPORTE MENSUAL DEL DOCENTE
ATLANTICO CENTRO COMERCIO Y SERVICIOS PROGRAMA:SERVICIOS ADMINISTRATIVOS Y FINANCIEROS
INSTRUCTOR: FREDDY GARCIA CONSUEGRA MES: sep-23
C.C.: 87731.797 de Barranquilla TEL: 3003237366

frgarciac@gmail.com

OTROS SERVICIOS TECNOLOGICOS (Requiere Informacién de la Empresa)

DESCRIPCION Desde Hasta Desde [Hasta| yuor | Tipo [L|M|M|3|V|S|D| F
DIM/A DIM/A
Tipo de Servicios: 1. Consultoria y Asistencia Técnica 4. Investigacion Aplicada
2. Servicios de Laboratorio 5. Desarrollo de Prototipos

3. Fabricacién Especial

APOYOS PRESTADOS
REGIONAL/CENTRO

Desde Hasta | Desde | Hasta Tipo Limiml sl vl s |ole Tipo de APoyOZ

D/MIA D/MIA 1. Asesoria

2. Servicios Tecnolégicos
3. Disefio

4. Capacitacion

5. Otrs Ejec. Respuesta
6. Cursos

Reporte Mensual del Docente
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— SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

ATLANTICO CENTRO COMERCIO Y SERVICIOS PROGRAMA:SERVICIOS ADMINISTRATIVOS Y FINANCIEROS

REPORTE MENSUAL DEL DOCENTE

INSTRUCTOR: FREDDY GARCIA CONSUEGRA

C.C.: 87731.797 de Barranquilla

CAPACITACION

MES:

TEL:

sep-23

3003237366

frgarciac@gmail.com

NOMBRE Desde Hasta 1 Desde [Hastal .o | aea [L|M|M|J|V|S|D|F
DIMIA DIMIA 1-24 1-24
Area 1. Actualizacién Técnica o Tecnolégica 5. Formacién Pedagdgica Basica 9. Idiomas
2. Competencias Transversales 6. Formacion Profesional 10. Induccién al SENA
3. Especifica 7. Gerencia 11. Informética
4. Formacién Avanzada 8. Habilidades Secretariales 12. Talleres de Mejoramiento

Reporte Mensual del Docente
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_— SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

- -

A
REPORTE MENSUAL DEL DOCENTE
e
ATLANTICO CENTRO COMERCIO Y SERVICIOS PROGRAMA:SERVICIOS ADMINISTRATIVOS Y FINANCIEROS

INSTRUCTOR: FREDDY GARCIA CONSUEGRA MES: sep-23
C.C.: 87731.797 de Barranquilla TEL: 3003237366

frgarciac@gmail.com

OTRAS ACTIVIDADES (Horas Diferentes a Cursos)

Desde Hasta Desde Hast: LimIml 3 lvls D E o
D/IM/A DIM/A | feb-04 |#um Actividad:

Activ.

. Seguimiento a Alumnos

. Preparacién de Sesiones

. Induccién General

. Participacién Comités Evaluacion Alumnos

. Atencién Alumnos fuera de Sesiones Principales

. Permiso Sindical

. Reconocimiento y/o autorizacién de programas

1
2
3
4
5. Participacién Equipo Pedagdégico del Centro
6
7
8
9

. Centros Provinciales

10. Puntos de Atencién Empresarial

11. Acciones de Ley 344

12. Eventualidades

13. Capacitacién de Equipos Técnicos

14. Caracterizacién Ocupacional

15. Mapa Funcional

16. Elaboracion de Normas de Competencia Laboral

17. Verificacién de Normas de Competencia Laboral

18. Evaluacion del Desempefio de Trabajadores

19. Auditoria al Proceso de Evaluacién del Desempefio

20. Orientacion de Actividades Culturales

21. Actividades Administrativas

22. Compensatorio por Trabajo Dominical

23. Giras Educativas

24. Incapacidad

25. Licencia

26. Permiso

27. Evaluacién de Competencias

28. Homologacién

29. Tutorias

30. Tutorias al Emprendedor

31. Validacion
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