SENA

N

PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, 30 de Septiembre del 2023
Sefior (a)
JORGE HERNANDEZ GUERRA
SUPERVISOR(A) CONTRATO No CO1.PCCNTR.4638008
Coordinador académico
Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir
Monteria

Asunto: Informe mensual de ejecucidn contractual Mes Septiembre del afio 2023

Referencia: No CO1.PCCNTR.4638008 del afio 2023

MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO, identificado con la cédula de ciudadania No. 50.868.955 de
PLANETA RICA, en mi calidad de Contratista del SENA, en el Centro Agropecuario y de Biotecnologia
El Porvenir, en cumplimiento del Contrato de Prestacién de Servicios de la referencia, a
continuacion, presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: un (01) pago proporcional de febrero por valor de $1.140.750, Nueve (09)
pagos iguales de marzo a noviembre por valor de $3.802.500 IVA incluido, cada uno y un (01) pago
proporcional de diciembre por valor de $1.901.250 IVA incluido.

Los honorarios seran pagados por el SENA al contratista de acuerdo con el cronograma definido por
la Direccion Administrativa y Financiera de la Direccion General, en la cuenta de Ahorro No.

0716142179 BBVA, cuyo titular es el Contratista

Plazo: Sera hasta el 15 de diciembre de 2023.

OBJETO:

CONTRATAR LOS SERVICIOS PERSONALES DE INSTRUCTORES DE DIFERENTES AREAS DEL
CONOCIMIENTO PARA IMPARTIR FORMACION PROFESIONAL EN EL PROGRAMA DE ATENCION DE
LA POBLACION VICTIMA DE LA VIOLENCIA EN EL AREA DE COMERCIO Y VENTAS - GESTION DE
MERCADOS
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Obligaciones Especificas: VC

SENA

N

cuenta las condicione del Mercado.

Competencia: Vender productos vy
servicios de acuerdo con las necesidades
del cliente y objetivos comerciales.

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
1 Planear e Impartir 160 | Se realizd alistamiento de procesos | Anexo 1
horas mensuales de | académicos en los programas de | Guias de Aprendizaje
formacion integral | formacion: del programa
presencial a los fortalecimiento de
aprendices en el area | ¢ Fortalecimiento de mercadeo y venta | mercadeo y venta
asignada dentro del en la ficha: 2814188 en el municipio de | ficha. 2814188
programa de atencidn Montelibano Anexo 2
poblacién victimas del Plan concertado
desplazamiento por la | Resultado de Aprendizaje: realizar venta | Anexo 3
violencia, en las | de productos o servicios teniendo en | Listas de asistencias.
competencias, cuenta las condicione del Mercado.
resultados de Anexo 4
aprendizaje y | Competencia: Vender productos vy | Guias de Aprendizaje
actividades  de los | servicios de acuerdo con las necesidades | del programa
proyectos de formacion | del cliente y objetivos comerciales. fortalecimiento de
programados dentro de mercadeo y venta
los tiempos que para | e Fortalecimiento de mercadeo y venta | ficha. 2839498
cada accion se en la ficha: 2839498 en el municipio de | Anexo 5
determine por el centro Montelibano Plan concertado
de formacioén Anexo 6
Resultado de Aprendizaje: realizar venta | Listas de asistencias.
de productos o servicios teniendo en
cuenta las condicione del Mercado. Anexo 7
Guias de Aprendizaje
Competencia: Vender productos v | del programa
servicios de acuerdo con las necesidades | fortalecimiento  de
del cliente y objetivos comerciales. mercadeo y venta
ficha. 2842135
e Fortalecimiento de mercadeo y venta
en la ficha: 2842135 en el municipio de | Anexo 8
Canalete Guias de Aprendizaje
del programa
Resultado de Aprendizaje: realizar venta | fortalecimiento  de
de productos o servicios teniendo en | mercadeo y venta

ficha. 2844967

Anexo 9
Reporte de horas del
instructor (Sofia plus)
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e Fortalecimiento de mercadeo y venta
en laficha: 2844967 en el municipio de
Tuchin

Resultado de Aprendizaje: realizar venta
de productos o servicios teniendo en
cuenta las condicione del Mercado.

Competencia: Vender productos vy
servicios de acuerdo con las necesidades
del cliente y objetivos comerciales.

Asociar aprendices en el
aplicativo Sofia Plus,
dentro de los términos
establecidos para ello

Se asociaron los aprendices a la ruta de
aprendizaje de la ficha 2839498

Anexo 10
Captura de pantalla
asociacién ficha
2839498

Apoyar y  participar
activamente en la
gestion del programa de
formacién para el
cumplimiento de metas
y posicionamiento
Regional de acuerdo con
los lineamientos,
cobertura y productos

indicados por la
Subdireccién de centroy
el supervisor del
contrato

Se aporto a la meta con la creacidn de la
ficha 2814188 fortalecimiento en
mercadeo y venta para un total de 32
aprendices los cuales 19 pertenecen a la
poblacién de victimas.

Ficha 2839498 fortalecimiento en
mercadeo y venta para un total de 30
aprendices los cuales 30 pertenecen a la
poblacién de victimas.

Ficha 2842135 fortalecimiento en
mercadeo y venta para un total de 31
aprendices los cuales 31 pertenecen a la
poblacién de victimas.

Anexo 11-12-13-14
Listados verificados en
vivanto.
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Ficha 2844967 fortalecimiento en
mercadeo y venta para un total de 33
aprendices los cuales 33 pertenecen a la
poblacién de victimas.

Generar 'y  ejecutar
estrategias que permita
la permanencia de los
aprendices durante todo
el tiempo de formacién e
Informar

oportunamente a la
Coordinacién Académica

cualquier novedad
presentada con los
aprendices.

Se aplicaron las actividades didacticas
plasmadas en las guias de aprendizaje
como estrategias pedagdgicas.

Anexo1-4-7-8
Guias de aprendizaje

Realizar el seguimiento
de cada aprendiz
mediante la orientacidn
y acompafiamiento a las
actividades de
aprendizaje y reportar
avances o dificultades de
manera oportuna a la
Coordinacién Académica
en los formatos vy
tiempos que se
dispongan para ellos.

Se realizd el acompafiamiento a los
aprendices en las actividades
programadas en las guias de aprendizaje
desarrolladas. No se han reportado
dificultades.

Anexo 15 - 16
Fotografias

Atender oportunamente
los requerimientos que
haga el supervisor del
contrato y presentar los
informes mensuales de
la ejecucion del contrato
o los productos que se le
requiera, ademas del
informe  mensual de
actividades segun la fase

Se asisti6 a la capacitacion de Ia
convocatoria asociativa ADR 2023-2.

Anexo 17
Fotografias

Anexo 18
Listado de asistencia
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en que se encuentre el
curso (planear, ejecutar
y evaluar) durante el
desarrollo del proceso
de aprendizaje y de las
actividades en general
con sus respectivos
anexos.

Informar

oportunamente  sobre
las novedades de
ambientes de
aprendizajes y
materiales de formacion.

Se envio correo electronico con el reporte
inicial de novedades sobre el ambiente de
formacion de la ficha: 2839498
fortalecimiento en mercadeo y ventas en
el municipio de Montelibano.

Anexo 19
Reporte
novedades
ambiente
2839498

inicial de
del
ficha:

servicios
con

Prestar los
profesionales
seriedad,
responsabilidad,
respeto, eficiencia,
oportunidad vy diligencia
los servicios
contratados.

Se dio cumplimiento oportuno de los
entregables del proceso formativo. Los
anexos del presente informe

Los anexos del
presente informe

Atender  segun los
requerimientos de la
Subdireccién de centro,
actividades de apoyo a la
supervision de contratos
y/o evaluacion de
propuestas segun las
competencias que su
formacién académica le
permitan desarrollar.

Durante el periodo no se recibieron
requerimientos por parte del subdirector
del centro

No aplica

10

Emitir los juicios
evaluativos de cada
resultado de aprendizaje
en la plataforma
Sofiaplus dentro de los 5
dias habiles siguientes a
la finalizacion de cada
resultado de aprendizaje

Se emitid juicio evaluativo de la ficha
2814188 en fortalecimiento en mercadeo
y venta en Montelibano

Anexo 20
Juicios evaluativos
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impartido, dando a
conocer los resultados
de los mismos a los
aprendices.

11

Mantener en tiempo real
el portafolio del
instructor con la
documentacién

requerida en el proceso

Se actualizaron las carperas de evidencia
en el DRIVE portafolio del instructor -
programa de victima.

Anexo 21
Pantallazo del
portafolio del
instructor (drive)

de formacion segun la MARTHA GRACIA
guia para desarrollar los GOMEZ
procesos formativos.

12 | El contratista debe | Se realizo la capacitacién de protocolos | Anexo 22

cumplir con las normas
del Sistema General de
Riesgos Laborales, en
especial, las siguientes:
1. Procurar el cuidado
integral de su salud. 2.
Contar con los
elementos de proteccion
personal necesarios para
ejecutar la actividad
contratada, para lo cual
asumira su costo. 3.

Informar a los
contratantes la
ocurrencia de
incidentes, accidentes
de trabajo y

enfermedades laborales.
4. Participar en las
actividades de
Prevencion y Promocidn
organizadas por los
contratantes, los
Comités Paritarios de
Seguridad y Salud en el
Trabajo o Vigias
Ocupacionales o la
Administradora de

de bioseguridad.

certificado del curso.
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Riesgos Laborales. 5.
Cumplir las normas,
reglamentos e
instrucciones del
Sistema de Gestién de la
Seguridad y Salud en el
Trabajo  SG-SST. 6.

Informar
oportunamente a los
contratantes toda
novedad derivada del
contrato.

A continuacidn, 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 continuacién el soporte de la legalizacién de los desplazamientos realizados, los cuales
forman parte integral del presente informe de ejecucidn contractual.

FECHAS DE DESPLAZAMIENTOS
ITEM | No DE LA ORDEN LUGAR DE INICIO FINALIZACION
DE VIAJE DESPLAZAMIENTO
1.
2.

Nota 1: Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntara el respectivo informe
gue la soporte. En caso de haber realizado el desplazamiento en fecha posterior a la presentacién
del informe de ejecucion contractual, deberd reportarlo en el siguiente informe de ejecucién
contractual.
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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. 4513071470 de la planilla mes de AGOSTO, operador Coomeva. (Decreto Ley 2106 de 2019 - “
Decreto Ley Antitramites”)

Evidencias en (53) folios
Cordialmente,

Firma

MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO
Contratista

C.C. No. 50.868,955 de PLANETA RICA

Recibi a satisfaccion:

JORGE HERNANDEZ GUERRA
Supervisor(a) Contrato No CO1.PCCNTR.4638008 DE 2023
Coordinador Académico CABP
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ANEXOS
Obligacion Contractual 1
Anexo 1: Guias de Aprendizaje del programa fortalecimiento de mercadeo y venta ficha. 2814188

PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacion: MERCADEO Y VENTAS

e (Coddigo del Programa de Formacién: 62330031 V.2

e Nombre del Proyecto: No Aplica

e Fase del Proyecto No Aplica

e Actividad de Proyecto: No Aplica

e Competencia: Vender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del cliente y
objetivos comerciales.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: Estructurar oferta comercial teniendo en cuenta
estrategias y proceso de ventas.

e Duracién de la Guia: 24 horas

2. PRESENTACION

Cordial saludo respetado aprendiz, le doy la bienvenida al desarrollo de la presente guia, cuyo
objetivo es brindarle herramientas para la estructuracion de la oferta comercial de su negocio,
adquiriendo conocimientos y destrezas en el proceso de venta de sus productos o servicios, siendo
este paso fundamental en el momento de concretar la venta con el cliente y una planeacién
necesaria para enfocar sus estrategias comerciales.

Por esta razon lo invito a que desarrolle la presente la guia con todo el empefio y compromiso que
seguro le otorgard grandes objetivos en su empresa.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1. Actividades de Reflexion inicial.

Respetado aprendiz, la presente actividad esta enfocada en fortalecer actitudes y valores, basadas
en la aplicacidn de didacticas que refuercen contenidos co-relacionados con el objetivo de la

GFPI-F-135 V02
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Continuacion: del Anexo 1: Guias de Aprendizaje

presente guia. Cada actividad tiene una descripcion para su respectivo desarrollo, si tiene alguna
duda comuniquese con el instructor via WhatsApp o correo electronico.

1. Para esta primera actividad lo invito a que se divierta y comparta con el grupo las siguientes
preguntas:

¢éSi tuviera la posibilidad de ser un animal cual seria y por qué?

¢ Si fuera una figura publica quien le gustaria ser y por qué?

¢ Si tuviera la posibilidad de nacer en otro pais o territorio cual esogeria y por qué?
¢De los habitos que usted ha aduirido en la vida, cual le gustaria cambiar y por qué?
Las respuesta sera expuestas en mesa redonda moderado por el instructor.

2. Aprendiz a continuacién lo invito a leer el siguiente articulo de titulo: “El valor de vender desde
los valores” del autor Manuel Luque Menéndez facilitado por el instructor, que también podra
encontrar en el Drive de la sesion en el siguiente enlace:
https://drive.google.com/file/d/11hYxA5YaMOchZFtjiUulldW CUIskaXZ/view?usp=sharing

Teniendo en cuenta la lectura lo invito a que hagamos el estudié del siguiente caso: En Colombia el
sector productivo constamente crece y se reinventa, caracterizdndonos por ser un mercado
competitivo e innovador, sin embargo en muchos casos se pierden los negocios o las ventas para la
falta de conocimiento y empoderamiento del vendedor en su producto, empresa o actividad
econdmica. ¢Por qué considerada que esto sucede y como podemos mejorarlo?

3. En esta tercera actividad lo invito a que ingrese en el siguiente link del portal Youtube:
https://www.youtube.com/watch?v=GljCzw4s2nE&ab channel=HappyTV y observe el video
denomindado el “Vendedor de Humo” de PrimerFrame.

Teniendo en cuenta el video en una sola palabra defina el aprendizaje que le genero la historia y
como lo aplicaria a su vida, comparta su respuesta en mesa redonda moderada por el instructor.

4. Para finalizar esta actividad de reflexidn inicial lo invito a que comparta una fotografia suya
junto con su historia de vida — subala en el en el siguiente Padlet creado por el instructor:
https://padlet.com/, donde podra observar las demas historias y realimentar.

GFPI-F-135 V02
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Continuacion: del Anexo 1: Guias de Aprendizaje

Usted podra compartir su informacion en el Padlet, entrando a la pagina:
https://padlet.com/ en el botdén mas (+) de la esquina inferior derecha, seguidamente
agregue el titulo y adjunte la fotografia desde su ordenador o celular junto con el texto en
el cuedro de ingreso, si tiene alguna duda para ingresar al Padlet comuniquese con el
instructor.

3.2. Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.)

1. Estimado Aprendiz, con el objetivo de consultar los conocimientos previos que tiene
acerca de la estructuracion de la oferta comercial que es el objetivo de la presente
sesion, lo invito a responder el siguiente cuestionario:

- Teniendo en cuenta que en todo proceso de ventas es importante aplicar estrategias que nos
ayuden hacer efectivas las ventas de nuestros productos y servicios, ¢ Que estratégias comerciales
usted conoce o aplica a la hora de realizar una venta?

- En la estructuracién de una propuesta comercial es importante identificar los clientes potenciales
y lograr segmentarlos. ¢ Como idenditifica en el mercado los futuros clientes?

- Identificar las necesidades del mercado juega un papel fundamental cuando se entra al mercado,
apuntarle a una necesidad insatisfecha, garantiza el éxito de los negocios, ¢Como reconoce las
necesidad del mercado?

- Cuando se define el objetivo de ventas del emprendimiento es importante determinar los costos
de la propuesta comercial, ¢Cdmo estructura los costos en su emprendimiento?

- Elaborar un plan con las estrategias comerciales, nos define una ruta a seguir, el éxito del
cumplimiento de los objetivos depende de saber elegirlos. ¢ Como cree usted que se definen los
objetivos al interior de la organizacion?

Las respuestas envielas al correo electrénico del instructor y socialicelas en la sesidon programada.

2. Estimado aprendiz lo invito a observar el siguiente video:
https://www.youtube.com/watch?v=4EC3mvmf9fc&ab channel=maricarmenlLopez
fragmento de la pelicula: En busca de la felicidad de Gabriele Muccino, el video tiene por
nombre: Ejemplo de un Discurso del Ascensor o Elevator Pitch.

Despues de observar el video elabore un texto de no mas 15 renglones donde comparta
gue ensenanza del dejo. El texto envielo al correo del instructor por Correo electrénico
o WhastApp.

GFPI-F-135 V02
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Continuacion: del Anexo 1: Guias de Aprendizaje

3. En la presente actividad actividad ingrese al siguiente Blog en el link:
https://blog.hubspot.es/marketing/ejemplos-storytelling donde encontrara ejemplos de
campaias de mercadeo existosas y sus respectivos aprendizajes, para esta actividad lo
invito a que elabore unainfografia de una de las empresas ahi detalladas, donde explique
como lograron el éxito. Envie una foto por WhastApp o Correo electrénico al instructor
del ejercicio realizado en el medio que mas se le facilite, sea manual o digital segun su
habilidad y expongalo en la sesién programada.

4. Estimado Aprendiz, lo invito a leer y el articulo que le facilita el instructor que también
lo encuentra ingresando al Drive de la sesibn en siguiente enlace;
https://drive.google.com/file/d/1Y)-
pZSCal4jTVIkLifbkkXgOelDHetcK/view?usp=sharing en este enlace puede encontrar del
libro: “Fundamentos del Marketing” del autor Gary Armstrong en la pagina 7 el capitulo:
Compresiéon del Mercado y de las necesidades del cliente.

Para finalizar esta actividad lo invito a leer y realizar un andlisis de las estrategias para identificar las
necesidades del mercado, enviar al correo electrénico o via WhatsApp al instructor.

3.3. Actividades de apropiacién del conocimiento (Conceptualizacién y Teorizacion).

Con la realizacién de las siguientes actividades, el aprendiz tendra la capacidad de:

COGNITIVA: Identificar las necesidades del cliente mediante metodos de recopilacion de la
informacidn segun objetivo de investigacién de mercados planteado por la organizacién.

PROCEDIMENTAL: Realizar el plan de mercadeo teniendo en cuenta el analisis de la investigacidn
de mercados y los objetivos de la organizacién.

ACTITUDINALY VALORATIVA: Mostrar liderzago en la ejecucidn de estratégias de ventas, aplicando
técnicas de venta segun el perfil del cliente.

Actividad de Apropiacion No. 1: Estimado aprendiz, lo invito a que lea el mapa conceptual facilitado
por el instructor o que también encontrard en el siguiente link del Drive de la Sesidn:
https://drive.google.com/file/d/1UCIYOMh-vE7w3EEhycEwesh4QU3T2x--/view?usp=sharing
titulado éQué investigar? Del libro: Introduccion a la investigacion de mercados del autor Laura
Estela Fischer de la Vega.

Para esta actividad es importante leer el mapa coceptual y realizar una exposicion de lo aprendido
frente al grupo y al instructor, en sesién programada.

GFPI-F-135 V02
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Continuacion: del Anexo 1: Guias de Aprendizaje

Actividad de Apropiacion No. 2: Estimado aprendiz en esta siguiente actividad lo invito a participar
de la explicacion del instructor acerca de los pasos para estructura una investigacion de mercados,
determinando las necesidades y el objetivo de este proceso. Esta explicacidon estara acompanada de
la lectura del siguiente blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/ titulado: “7
pasos para hacer investigacion de mercado” de la autora Ana Codeglia.

Participe en la sesidn activamente y resulva sus dudas o inquietudes.

Actividad de Apropiacion No. 3: Estimado aprendiz se va a reunir en grupo de tres personas para
observar el video: “Diez casos de investigacion de mercados” y elegir voluntariamente una empresa
para realizarle un analisis del aprendizaje visto, esto se expondra en mesa redonda moderada por
el isntructor.

Link del Video:
https://www.youtube.com/watch?v=VZt2YJNTYEE&ab channel=MarinaMartinezSedano

Actividad de Apropiacion No. 4: Estimado aprendiz, lo invito a observar el siguiente video
explicactivo acerca de la estructuracion de un plan de mercadeo en el siguiente enlace:
https://www.youtube.com/watch?v=kKzKVhUsB4M&ab channel=AprendeMarketing de titulo:
¢Cémo elaborar un plan de marketing? Del grupo Aprende marketing.

- Para esta actividad vamos a realizar la dindamica de Brainstorming o lluvia de ideas para
estructurar un plan de mercadeo para una empresa ejemplo de venta de zapatillas deportivas
cuyo objetivo es lanzar una nueva linea de zapatillas al mercado, teniendo en cuenta los datos
para la estructuracién expuestos por el instructor. Al finalizar el ejercicio se socializan los
aprendijes y las mejoras del plan de mercadeo realizado por todos mediante mesa redonda.

Actividad de Apropiacion No. 4: Estimado aprendiz para finalizar la presente actividad de
apropiacién de conocimiento lo invito a entra a el siguiente Blog en el enlace:
https://blog.luz.vc/es/como-hacer/propuesta-comercial-eficiente/ titulado: “Cémo hacer una
propuesta comercial eficiente” del autor Rafael Avila en que encontrara los pasos para realizar una
propuesta comercial.

Lo invito a dejar sus comentarios del aprendizaje al finalizar la lectura del blog, tomarle pantallazo
y compartirlo en el Padlet del grupo en el siguiente enlace: https://padlet.com/dashboard

3.4. Actividades de Transferencia

Actividad de Transferencia del Conocimiento No. 1: Estimado aprendiz de acuerdo al trabajo

realizado y tomando como referente la empresa que cada unos de ustedes escogid; como idea de

negocio o negocio en ejecucion, desarrolle una propuesta comercial para sus productos o servicios,

segun la identificacidn de las necesidades y la investigacién de mercados aprendidas previamente.
GFPI-F-135 V02
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Continuacion: del Anexo 1: Guias de Aprendizaje

Envie el documento por correo electrénico o whastApp al instructor y expongalo al grupo, grabando
un video de 3 minutos y publicindolo en el siguiente Padlet: https://padlet.com/dashboard o
exponiendo en la sesidn definida para este tema.

Materiales: Hojas de papel, Lapiceros/Lapiz, Marcador borrable, Borrador, Video Beam,
Computador Portatil o de Mesa, Tablero Aclirico

Equipos: Video beam, Computadores, Televisor,cable HDMI. Herramientas agricolas ( Palas, picas,
machetes, palines, barras,azadones, Flexometros o cintas metricas), Calculadora, Equipos
bebederos, Equipos Comederos, Equipos de la planta de Concentrados: Mezcladora, Pica pasto,
Molino, Pelletizadora.

Ambiente: Aula convencional, dotada de: Fuentes eléctricas, Videobeam, Tablero o Pizarra
(interactiva digital), sillas, mesas, papel, marcadores, y dotadas de elementos de seguridad y salud
en el trabajo.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION
Tome como referencia la técnica e instrumentos de evaluacion citados en la guia de Desarrollo
Curricular

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacién

EVIDENCIAS DE

CONOCIMIENTO ..
Técnica

Caracteriza los clientes con | Formulacion de preguntas.

Aplicacién de cuestionario . s
P base al diagndstico de | Instrumento

sobre Investigacion de . . .

8 mercado realizado. Cuestionario sobre
mercados. investigacion de mercado
PRODUCTO & '
EVIDENCIAS DE DESEMPENO. | Selecciona los segmentos de Técnica
Exposicion analisis de | mercado aplicando los Exposicion
Investigacion de mercados y | criterios de segmentacion y P

. - Instrumento
Propuesta comercial. las politicas de la

L, Listas de chequeo desempefio.
organizacion.

EVIDENCIAS DE PRODUCTO Estructura la oferta comercial | Técnica

teniendo en cuenta el perfil | Infografia

Plan de Mercadeo de los clientes y condiciones | Instrumento

del mercado Lista de chequeo de Producto
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Marketing: es el término utilizado para referirse al conjunto de técnicas o estrategias utilizadas para
estudiar el comportamiento de los mercados, la gestion comercial de las empresas y de las

necesidades de los consumidores. Dicho término, aunque podemos encontrarlo ya incluido en las
ultimas ediciones del Diccionario de la lengua espafiola, se nos muestra de forma cursiva al
considerarse un anglicismo o término extranjero, cuya traduccion o equivalente es la palabra
mercadotecnia, aunque también es utilizado de forma frecuente como tal, el término mercadeo.

Propuesta de Valor: Una propuesta de valor es una estrategia empresarial que maximiza la
demanda a través de configurar dptimamente la oferta.

Investigacion de mercados: es la herramienta necesaria para la identificacién, acopio, andlisis,
difusién y aprovechamiento sistematico y objetivo de la informacién, 1con el fin de mejorar la toma
de decisiones relacionadas con la mercadotecnia.

Segmento Objetivo: Como su propio nombre indica, se trata de identificar segmentos de [Mercado
(Marketing)(mercado)] o grupos uniformes mas pequefios, pues la segmentaciéon de un mercado en
muchos mercados se puede asociar, de acuerdo a sus caracteristicas o variables que puedan influir
en su comportamiento de compra.

Perfil del Cliente: Un perfil de cliente, o marketing persona en inglés, representa a un segmento de
los miembros de la audiencia que tienen comportamientos similares antes de realizar una compra.

Al identificar diferentes preferencias o necesidades, puedes conocer qué es relevante para ellos a
nivel personal.

Canales de comunicacion : Un canal de comunicacion es el medio fisico a través del cual se lleva a
cabo un acto comunicativo, es decir, que sirve para el intercambio de informacion entre un emisor

Y Uno o varios receptores.

Estrategia de Ventas: Estrategia de ventas es aquel tipo de estrategia cuyo disefio se realiza con el
fin de alcanzar unos objetivos de ventas.

Plan de mercadeo: es un documento escrito que resume lo que el especialista en mercadotecnia ha
aprendido sobre el mercado, que indica cémo la empresa pretende alcanzar sus objetivos de
mercadeo y que facilita, dirige y coordina los esfuerzos de mercadotecnia
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Propuesta comercial: es un documento muy importante y que puede ser decisivo para que tu
prospecto se convierta en un cliente. Una propuesta comercial puede variar mucho de acuerdo con
la empresa, pero generalmente contiene informacién detallada del producto o servicio ofrecido,
plazo y formas de pago.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
¢ Informacién tomada de:

Gary Armstrong, "Fundamentos de marketing /", -:Pearson Educacién, 2013. Consultado en linea en
la Biblioteca Digital de Bogota (https://bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215444/), el
dia 2020-10-30.

Laura Estela Fischer de la Vega, "Introduccion a la investigacion de mercados /", -:McGraw-Hill
Interamericana, 2017. Consultado en linea en la Biblioteca Digital de Bogota
(https://www.bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215548/), el dia 2020-10-30.

Ana Codeglia, “7 pasos para hacer investigacion de mercados” Hotmart, 2020, consulta en linea
blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha Razén del Cambio

Autor | MARTHA GOMEZ | INSTRUCTOR | VICTIMAS | FEBRERO
(es) | MORENO 2023
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Obligacion contractual 1
Anexo 2: Plan concertado de la ficha 2814188

S7EANTA PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS
FICHA 2814188
|COMPETENCIA 'VENDER PRODUCTOS Y SERVICIOS DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DEL CLIENTE Y OBJETIVOS COMERCIALES.
RESULTADO DE APRENDIZAJE REALIZAR VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONES DEL MERCADO
INSTRUCTOR MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO
Aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGO
entrega
Sl No
ABNER DE JESUS ANAYA GONZALEZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. 05/08/2023)
ADIS VERONICA ALZATE CORREA : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
ANETH MARIA CANTILLO ml : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
ANGELICA JARAMILLO GARCES : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
ANIS ESTER S0TO MORA : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
ARELIS DEL ROSARIO PEREZ LOPEZ : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
CAMILO ANDRES BARRIO RAMOS : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
CAROLINA BALLESTERO CARO - mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producte. X X
DANEISY DANITH GARAVITO SOTELO - mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producte.
DANIEL ESTEBAN RUIZ MENDEZ : mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
DIANA CRISTINA PATERNINA GUERRERO : mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
DINA LUZ VILLEGA LOPEZ : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
ERLANYIS ANGELICA PEREZ URIETA : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
ERLY JOHANA VERDEZA FLOREZ : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
EUDIBHET PEREZ LOPEZ : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
HELLEN YESENIA ORTEGA MENIA : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
JIRLEAN PAOLA GONZALEZ RAMOS - mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
JOEL BERNARDO LLANOS DORADO - mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto
JULIANA MONTERROSA BETIN - mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto
LEIDI FERNANDA DIAZ GONZALEZ : mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
LEYDIS ISABEL POLO RODRIGUEZ : mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
LUCELY ELENA RIVERA DIAZ : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
LUISA FERNANDA BELTRAN GONZALEZ : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
LUZ KARIME GUILLIN SANTOS : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
MAIRENA CARVAIAL CORTEZ : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
MARIA ALEJANDRA ESQUIVEL PEREZ : mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
MARIA INES HERNANDEZ FLOREZ - mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
MELISA ANDREA FUENTES REVES - mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
SILA MARIA MARTINEZ TORRES Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto X X
SOANY MANTILLA CANTERO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X,
YULISSA MONTERROSA BETIN Definiciones de: mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
YURY DIANITH NAVARRO SIERRA Definiciones de: mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
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Obligacion contractual 1
Anexo 4: Guias de Aprendizaje programa de los programas de formacion en fortalecimiento de
mercadeo y ventas de la ficha 2839498

PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacidén del Programa de Formacion: MERCADEO Y VENTAS

e (Coddigo del Programa de Formacién: 62330031 V.2

e Nombre del Proyecto: No Aplica

e Fase del Proyecto No Aplica

e Actividad de Proyecto: No Aplica

e Competencia: Vender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del cliente y
objetivos comerciales.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: Estructurar oferta comercial teniendo en cuenta
estrategias y proceso de ventas.

e Duracién de la Guia: 24 horas

2. PRESENTACION

Cordial saludo respetado aprendiz, le doy la bienvenida al desarrollo de la presente guia, cuyo
objetivo es brindarle herramientas para la estructuracion de la oferta comercial de su negocio,
adquiriendo conocimientos y destrezas en el proceso de venta de sus productos o servicios, siendo
este paso fundamental en el momento de concretar la venta con el cliente y una planeacién
necesaria para enfocar sus estrategias comerciales.

Por esta razon lo invito a que desarrolle la presente la guia con todo el empefio y compromiso que
seguro le otorgard grandes objetivos en su empresa.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1. Actividades de Reflexion inicial.

Respetado aprendiz, la presente actividad esta enfocada en fortalecer actitudes y valores, basadas
en la aplicacién de didacticas que refuercen contenidos co-relacionados con el objetivo de la
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Continuacion del Anexo 4: Guias de Aprendizaje

presente guia. Cada actividad tiene una descripcion para su respectivo desarrollo, si tiene alguna
duda comuniquese con el instructor via WhatsApp o correo electronico.

1. Para esta primera actividad lo invito a que se divierta y comparta con el grupo las siguientes
preguntas:

¢éSi tuviera la posibilidad de ser un animal cual seria y por qué?

¢ Si fuera una figura publica quien le gustaria ser y por qué?

¢ Si tuviera la posibilidad de nacer en otro pais o territorio cual esogeria y por qué?
¢De los habitos que usted ha aduirido en la vida, cual le gustaria cambiar y por qué?
Las respuesta sera expuestas en mesa redonda moderado por el instructor.

2. Aprendiz a continuacién lo invito a leer el siguiente articulo de titulo: “El valor de vender desde
los valores” del autor Manuel Luque Menéndez facilitado por el instructor, que también podra
encontrar en el Drive de la sesion en el siguiente enlace:
https://drive.google.com/file/d/11hYxA5YaMOchZFtjiUulldW CUIskaXZ/view?usp=sharing

Teniendo en cuenta la lectura lo invito a que hagamos el estudié del siguiente caso: En Colombia el
sector productivo constamente crece y se reinventa, caracterizdndonos por ser un mercado
competitivo e innovador, sin embargo en muchos casos se pierden los negocios o las ventas para la
falta de conocimiento y empoderamiento del vendedor en su producto, empresa o actividad
econdmica. ¢Por qué considerada que esto sucede y como podemos mejorarlo?

3. En esta tercera actividad lo invito a que ingrese en el siguiente link del portal Youtube:
https://www.youtube.com/watch?v=GljCzw4s2nE&ab channel=HappyTV y observe el video
denomindado el “Vendedor de Humo” de PrimerFrame.

Teniendo en cuenta el video en una sola palabra defina el aprendizaje que le genero la historia y
como lo aplicaria a su vida, comparta su respuesta en mesa redonda moderada por el instructor.

4. Para finalizar esta actividad de reflexidn inicial lo invito a que comparta una fotografia suya
junto con su historia de vida — subala en el en el siguiente Padlet creado por el instructor:
https://padlet.com/, donde podra observar las demas historias y realimentar.
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Usted podra compartir su informacion en el Padlet, entrando a la pagina:
https://padlet.com/ en el botdén mas (+) de la esquina inferior derecha, seguidamente
agregue el titulo y adjunte la fotografia desde su ordenador o celular junto con el texto en
el cuedro de ingreso, si tiene alguna duda para ingresar al Padlet comuniquese con el
instructor.

3.2. Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.)

6. Estimado Aprendiz, con el objetivo de consultar los conocimientos previos que tiene
acerca de la estructuracion de la oferta comercial que es el objetivo de la presente
sesion, lo invito a responder el siguiente cuestionario:

- Teniendo en cuenta que en todo proceso de ventas es importante aplicar estrategias que nos
ayuden hacer efectivas las ventas de nuestros productos y servicios, ¢ Que estratégias comerciales
usted conoce o aplica a la hora de realizar una venta?

- En la estructuracién de una propuesta comercial es importante identificar los clientes potenciales
y lograr segmentarlos. ¢ Como idenditifica en el mercado los futuros clientes?

- Identificar las necesidades del mercado juega un papel fundamental cuando se entra al mercado,
apuntarle a una necesidad insatisfecha, garantiza el éxito de los negocios, ¢Como reconoce las
necesidad del mercado?

- Cuando se define el objetivo de ventas del emprendimiento es importante determinar los costos
de la propuesta comercial, ¢Cdmo estructura los costos en su emprendimiento?

- Elaborar un plan con las estrategias comerciales, nos define una ruta a seguir, el éxito del
cumplimiento de los objetivos depende de saber elegirlos. ¢ Como cree usted que se definen los
objetivos al interior de la organizacion?

Las respuestas envielas al correo electrénico del instructor y socialicelas en la sesidon programada.

7. Estimado aprendiz lo invito a observar el siguiente video:
https://www.youtube.com/watch?v=4EC3mvmf9fc&ab channel=maricarmenlLopez
fragmento de la pelicula: En busca de la felicidad de Gabriele Muccino, el video tiene por
nombre: Ejemplo de un Discurso del Ascensor o Elevator Pitch.

Despues de observar el video elabore un texto de no mas 15 renglones donde comparta
gue ensenanza del dejo. El texto envielo al correo del instructor por Correo electrénico
o WhastApp.
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8. En la presente actividad actividad ingrese al siguiente Blog en el link:
https://blog.hubspot.es/marketing/ejemplos-storytelling donde encontrara ejemplos de
campaias de mercadeo existosas y sus respectivos aprendizajes, para esta actividad lo
invito a que elabore unainfografia de una de las empresas ahi detalladas, donde explique
como lograron el éxito. Envie una foto por WhastApp o Correo electrénico al instructor
del ejercicio realizado en el medio que mas se le facilite, sea manual o digital segun su
habilidad y expongalo en la sesiéon programada.

9. Estimado Aprendiz, lo invito a leer y el articulo que le facilita el instructor que también
lo encuentra ingresando al Drive de la sesibn en siguiente enlace;
https://drive.google.com/file/d/1Y)-
pZSCal4jTVIkLifbkkXgOelDHetcK/view?usp=sharing en este enlace puede encontrar del
libro: “Fundamentos del Marketing” del autor Gary Armstrong en la pagina 7 el capitulo:
Compresiéon del Mercado y de las necesidades del cliente.

Para finalizar esta actividad lo invito a leer y realizar un analisis de las estrategias para identificar las
necesidades del mercado, enviar al correo electrénico o via WhatsApp al instructor.

3.3. Actividades de apropiacién del conocimiento (Conceptualizacién y Teorizacion).

Con la realizacién de las siguientes actividades, el aprendiz tendra la capacidad de:

COGNITIVA: Identificar las necesidades del cliente mediante metodos de recopilacién de la
informacidn segun objetivo de investigacién de mercados planteado por la organizacién.

PROCEDIMENTAL: Realizar el plan de mercadeo teniendo en cuenta el analisis de la investigacidn
de mercados y los objetivos de la organizacién.

ACTITUDINALY VALORATIVA: Mostrar liderzago en la ejecucidn de estratégias de ventas, aplicando
técnicas de venta segun el perfil del cliente.

Actividad de Apropiacion No. 1: Estimado aprendiz, lo invito a que lea el mapa conceptual facilitado
por el instructor o que también encontrard en el siguiente link del Drive de la Sesidn:
https://drive.google.com/file/d/1UCIYOMh-vE7w3EEhycEwesh4QU3T2x--/view?usp=sharing
titulado éQué investigar? Del libro: Introduccion a la investigacion de mercados del autor Laura
Estela Fischer de la Vega.

Para esta actividad es importante leer el mapa coceptual y realizar una exposicion de lo aprendido
frente al grupo y al instructor, en sesién programada.
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Actividad de Apropiacion No. 2: Estimado aprendiz en esta siguiente actividad lo invito a participar
de la explicacion del instructor acerca de los pasos para estructura una investigacion de mercados,
determinando las necesidades y el objetivo de este proceso. Esta explicacidon estara acompanada de
la lectura del siguiente blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/ titulado: “7
pasos para hacer investigacion de mercado” de la autora Ana Codeglia.

Participe en la sesidn activamente y resulva sus dudas o inquietudes.

Actividad de Apropiacion No. 3: Estimado aprendiz se va a reunir en grupo de tres personas para
observar el video: “Diez casos de investigacion de mercados” y elegir voluntariamente una empresa
para realizarle un analisis del aprendizaje visto, esto se expondra en mesa redonda moderada por
el isntructor.

Link del Video:
https://www.youtube.com/watch?v=VZt2YJNTYEE&ab channel=MarinaMartinezSedano

Actividad de Apropiacion No. 4: Estimado aprendiz, lo invito a observar el siguiente video
explicactivo acerca de la estructuracion de un plan de mercadeo en el siguiente enlace:
https://www.youtube.com/watch?v=kKzKVhUsB4M&ab channel=AprendeMarketing de titulo:
¢Cémo elaborar un plan de marketing? Del grupo Aprende marketing.

- Para esta actividad vamos a realizar la dindamica de Brainstorming o lluvia de ideas para
estructurar un plan de mercadeo para una empresa ejemplo de venta de zapatillas deportivas
cuyo objetivo es lanzar una nueva linea de zapatillas al mercado, teniendo en cuenta los datos
para la estructuracién expuestos por el instructor. Al finalizar el ejercicio se socializan los
aprendijes y las mejoras del plan de mercadeo realizado por todos mediante mesa redonda.

Actividad de Apropiacion No. 4: Estimado aprendiz para finalizar la presente actividad de
apropiacién de conocimiento lo invito a entra a el siguiente Blog en el enlace:
https://blog.luz.vc/es/como-hacer/propuesta-comercial-eficiente/ titulado: “Cémo hacer una
propuesta comercial eficiente” del autor Rafael Avila en que encontrara los pasos para realizar una
propuesta comercial.

Lo invito a dejar sus comentarios del aprendizaje al finalizar la lectura del blog, tomarle pantallazo
y compartirlo en el Padlet del grupo en el siguiente enlace: https://padlet.com/dashboard

3.4. Actividades de Transferencia

Actividad de Transferencia del Conocimiento No. 1: Estimado aprendiz de acuerdo al trabajo

realizado y tomando como referente la empresa que cada unos de ustedes escogid; como idea de

negocio o negocio en ejecucion, desarrolle una propuesta comercial para sus productos o servicios,

segun la identificacidn de las necesidades y la investigacién de mercados aprendidas previamente.
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Envie el documento por correo electrénico o whastApp al instructor y expongalo al grupo, grabando
un video de 3 minutos y publicindolo en el siguiente Padlet: https://padlet.com/dashboard o
exponiendo en la sesidn definida para este tema.

Materiales: Hojas de papel, Lapiceros/Lapiz, Marcador borrable, Borrador, Video Beam,
Computador Portatil o de Mesa, Tablero Aclirico

Equipos: Video beam, Computadores, Televisor,cable HDMI. Herramientas agricolas ( Palas, picas,
machetes, palines, barras,azadones, Flexometros o cintas metricas), Calculadora, Equipos
bebederos, Equipos Comederos, Equipos de la planta de Concentrados: Mezcladora, Pica pasto,
Molino, Pelletizadora.

Ambiente: Aula convencional, dotada de: Fuentes eléctricas, Videobeam, Tablero o Pizarra
(interactiva digital), sillas, mesas, papel, marcadores, y dotadas de elementos de seguridad y salud
en el trabajo.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION
Tome como referencia la técnica e instrumentos de evaluacion citados en la guia de Desarrollo
Curricular

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion
EVIDENCIAS DE
CONOCIMIENTO Técnica

Caracteriza los clientes con | Formulacion de preguntas.
Aplicacién de cuestionario | base al diagndstico de | Instrumento

sobre Investigacion de | mercado realizado. Cuestionario sobre
mercados. investigacion de mercado.
PRODUCTO
EVIDENCIAS DE DESEMPENO. | Selecciona los segmentos de Técnica
Exposicion analisis de | mercado aplicando los Exposicion
Investigacion de mercados y | criterios de segmentacion y P
. e Instrumento
Propuesta comercial. las politicas de la

o Listas de chequeo desempeiio.
organizacion.

Estructura la oferta comercial | Técnica

teniendo en cuenta el perfil | Infografia

de los clientes y condiciones | Instrumento

del mercado Lista de chequeo de Producto

EVIDENCIAS DE PRODUCTO

Plan de Mercadeo
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10. GLOSARIO DE TERMINOS

Marketing: es el término utilizado para referirse al conjunto de técnicas o estrategias utilizadas para
estudiar el comportamiento de los mercados, la gestion comercial de las empresas y de las

necesidades de los consumidores. Dicho término, aunque podemos encontrarlo ya incluido en las
ultimas ediciones del Diccionario de la lengua espafiola, se nos muestra de forma cursiva al
considerarse un anglicismo o término extranjero, cuya traduccion o equivalente es la palabra
mercadotecnia, aunque también es utilizado de forma frecuente como tal, el término mercadeo.

Propuesta de Valor: Una propuesta de valor es una estrategia empresarial que maximiza la
demanda a través de configurar dptimamente la oferta.

Investigacion de mercados: es la herramienta necesaria para la identificacién, acopio, andlisis,
difusién y aprovechamiento sistematico y objetivo de la informacién, 1con el fin de mejorar la toma
de decisiones relacionadas con la mercadotecnia.

Segmento Objetivo: Como su propio nombre indica, se trata de identificar segmentos de [Mercado
(Marketing)(mercado)] o grupos uniformes mas pequefios, pues la segmentaciéon de un mercado en
muchos mercados se puede asociar, de acuerdo a sus caracteristicas o variables que puedan influir
en su comportamiento de compra.

Perfil del Cliente: Un perfil de cliente, o marketing persona en inglés, representa a un segmento de
los miembros de la audiencia que tienen comportamientos similares antes de realizar una compra.

Al identificar diferentes preferencias o necesidades, puedes conocer qué es relevante para ellos a
nivel personal.

Canales de comunicacion : Un canal de comunicacion es el medio fisico a través del cual se lleva a
cabo un acto comunicativo, es decir, que sirve para el intercambio de informacion entre un emisor

Y Uno o varios receptores.

Estrategia de Ventas: Estrategia de ventas es aquel tipo de estrategia cuyo disefio se realiza con el
fin de alcanzar unos objetivos de ventas.

Plan de mercadeo: es un documento escrito que resume lo que el especialista en mercadotecnia ha
aprendido sobre el mercado, que indica cémo la empresa pretende alcanzar sus objetivos de
mercadeo y que facilita, dirige y coordina los esfuerzos de mercadotecnia
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Propuesta comercial: es un documento muy importante y que puede ser decisivo para que tu
prospecto se convierta en un cliente. Una propuesta comercial puede variar mucho de acuerdo con
la empresa, pero generalmente contiene informacién detallada del producto o servicio ofrecido,
plazo y formas de pago.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
¢ Informacién tomada de:

Gary Armstrong, "Fundamentos de marketing /", -:Pearson Educacién, 2013. Consultado en linea en
la Biblioteca Digital de Bogota (https://bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215444/), el
dia 2020-10-30.

Laura Estela Fischer de la Vega, "Introduccion a la investigacion de mercados /", -:McGraw-Hill
Interamericana, 2017. Consultado en linea en la Biblioteca Digital de Bogota
(https://www.bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215548/), el dia 2020-10-30.

Ana Codeglia, “7 pasos para hacer investigacion de mercados” Hotmart, 2020, consulta en linea
blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha Razén del Cambio

Autor | MARTHA GOMEZ | INSTRUCTOR | VICTIMAS | FEBRERO
(es) | MORENO 2023
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Obligacion contractual 1
Anexo 5: Plan concertado de la ficha 2839498

SENA

PLAN DE TRABAJO CONCERTADO

PROGRAMA DE FORMACION

FICHA

[COMPETENCIA

[RESULTADO DE APRENDIZAJE

INSTRUCTOR

FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS

2839498

VENDER PRODUCTOS ¥ SERVICIOS DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DEL CLIENTE Y OBJETIVOS COMERCIALES.

REALIZAR VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONES DEL MERCADO

MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO

Aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGO
entrega
Fisico Digital Bl No

ADIS DOMINGA CANO GUZMAN Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. 11/09/2023|

ALIX MARIA CORREA JARAMILLO Definiciones de- mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

CAMILO ANDRES FABRA REGINO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
CLARA INES PACHECO FABRA Definiciones de- mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

DANIELA SOFIA RIOS BOLANOS Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
DANIELA MARCELA SALGADO ARROYO Definiciones de- mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

DAYANA POLO RODRIGUEZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

DIANA PATRICIA BETIN HERRERA Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producte, caracteristicas de un producto. X X
DORIS ALICIA DE AGUAS SALGADO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
INGRIS DAYANA MEJIA LOPEZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

JHON DAVID CAMACHO VERGARA Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

KATERINE OSORIO SAENZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
KELLY JHOJANA GUZMAN CORONADO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

KELLY JOHANA OVIEDO ZAPATA Definicicnes de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

KELLY JOHANA MURILLO MERCADO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

KELLY JOHANA JIMENEZ CORDERO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
KEIDYS YISSETH ALGARIN CORRALES Definiciones de: mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
LUISA FERNANDA MONTES PAEZ Definicicnes de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

MARIA CAMILA SALGADO ARROYO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

MARIA JOSE ROCHA CORREA Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

MARICELA MARTINEZ APARICIO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

MARY LUZ JIMENEZ CORDEROQ Definicicnes de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
MAITE GOEZ SOTELO Definiciones de- mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

NATALIA ROMERO TRUJILLO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

NATALYA MORALES GULFO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

OMAIRA ISABEL OVIEDO ALVAREZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X x
WVALENTINA MADRID FLOREZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

YEANIS YARLETH MIRANDA MERCADO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
YERLIS PAOLA ZAPATA RIOS Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.

YOSMARY DEL CARMEN QUINTERO MENDEZ Definiciones de- mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
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Anexo 7: Guias de Aprendizaje programa de los programas de formacion en fortalecimiento de
mercadeo y ventas de la ficha 2842135

PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacidén del Programa de Formacion: MERCADEO Y VENTAS

e (Coddigo del Programa de Formacién: 62330031 V.2

e Nombre del Proyecto: No Aplica

e Fase del Proyecto No Aplica

e Actividad de Proyecto: No Aplica

e Competencia: Vender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del cliente y
objetivos comerciales.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: Estructurar oferta comercial teniendo en cuenta
estrategias y proceso de ventas.

e Duracién de la Guia: 24 horas

2. PRESENTACION

Cordial saludo respetado aprendiz, le doy la bienvenida al desarrollo de la presente guia, cuyo
objetivo es brindarle herramientas para la estructuracion de la oferta comercial de su negocio,
adquiriendo conocimientos y destrezas en el proceso de venta de sus productos o servicios, siendo
este paso fundamental en el momento de concretar la venta con el cliente y una planeacién
necesaria para enfocar sus estrategias comerciales.

Por esta razon lo invito a que desarrolle la presente la guia con todo el empefio y compromiso que
seguro le otorgard grandes objetivos en su empresa.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1. Actividades de Reflexion inicial.

Respetado aprendiz, la presente actividad esta enfocada en fortalecer actitudes y valores, basadas
en la aplicacién de didacticas que refuercen contenidos co-relacionados con el objetivo de la
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Continuacion: del Anexo 7: Guias de Aprendizaje

presente guia. Cada actividad tiene una descripcion para su respectivo desarrollo, si tiene alguna
duda comuniquese con el instructor via WhatsApp o correo electronico.

1. Para esta primera actividad lo invito a que se divierta y comparta con el grupo las siguientes
preguntas:

¢éSi tuviera la posibilidad de ser un animal cual seria y por qué?

¢ Si fuera una figura publica quien le gustaria ser y por qué?

¢ Si tuviera la posibilidad de nacer en otro pais o territorio cual esogeria y por qué?
¢De los habitos que usted ha aduirido en la vida, cual le gustaria cambiar y por qué?
Las respuesta sera expuestas en mesa redonda moderado por el instructor.

2. Aprendiz a continuacién lo invito a leer el siguiente articulo de titulo: “El valor de vender desde
los valores” del autor Manuel Luque Menéndez facilitado por el instructor, que también podra
encontrar en el Drive de la sesion en el siguiente enlace:
https://drive.google.com/file/d/11hYxA5YaMOchZFtjiUulldW CUIskaXZ/view?usp=sharing

Teniendo en cuenta la lectura lo invito a que hagamos el estudié del siguiente caso: En Colombia el
sector productivo constamente crece y se reinventa, caracterizdndonos por ser un mercado
competitivo e innovador, sin embargo en muchos casos se pierden los negocios o las ventas para la
falta de conocimiento y empoderamiento del vendedor en su producto, empresa o actividad
econdmica. ¢Por qué considerada que esto sucede y como podemos mejorarlo?

3. En esta tercera actividad lo invito a que ingrese en el siguiente link del portal Youtube:
https://www.youtube.com/watch?v=GljCzw4s2nE&ab channel=HappyTV y observe el video
denomindado el “Vendedor de Humo” de PrimerFrame.

Teniendo en cuenta el video en una sola palabra defina el aprendizaje que le genero la historia y
como lo aplicaria a su vida, comparta su respuesta en mesa redonda moderada por el instructor.

4. Para finalizar esta actividad de reflexidn inicial lo invito a que comparta una fotografia suya
junto con su historia de vida — subala en el en el siguiente Padlet creado por el instructor:
https://padlet.com/, donde podra observar las demas historias y realimentar.
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Continuacion: del Anexo 7: Guias de Aprendizaje

Usted podra compartir su informacion en el Padlet, entrando a la pagina:
https://padlet.com/ en el botdén mas (+) de la esquina inferior derecha, seguidamente
agregue el titulo y adjunte la fotografia desde su ordenador o celular junto con el texto en
el cuedro de ingreso, si tiene alguna duda para ingresar al Padlet comuniquese con el
instructor.

3.2. Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.)

11. Estimado Aprendiz, con el objetivo de consultar los conocimientos previos que tiene
acerca de la estructuracion de la oferta comercial que es el objetivo de la presente
sesion, lo invito a responder el siguiente cuestionario:

- Teniendo en cuenta que en todo proceso de ventas es importante aplicar estrategias que nos
ayuden hacer efectivas las ventas de nuestros productos y servicios, ¢ Que estratégias comerciales
usted conoce o aplica a la hora de realizar una venta?

- En la estructuracién de una propuesta comercial es importante identificar los clientes potenciales
y lograr segmentarlos. ¢ Como idenditifica en el mercado los futuros clientes?

- Identificar las necesidades del mercado juega un papel fundamental cuando se entra al mercado,
apuntarle a una necesidad insatisfecha, garantiza el éxito de los negocios, ¢Como reconoce las
necesidad del mercado?

- Cuando se define el objetivo de ventas del emprendimiento es importante determinar los costos
de la propuesta comercial, ¢Cdmo estructura los costos en su emprendimiento?

- Elaborar un plan con las estrategias comerciales, nos define una ruta a seguir, el éxito del
cumplimiento de los objetivos depende de saber elegirlos. ¢ Como cree usted que se definen los
objetivos al interior de la organizacion?

Las respuestas envielas al correo electrénico del instructor y socialicelas en la sesidon programada.

12. Estimado aprendiz lo invito a observar el siguiente video:
https://www.youtube.com/watch?v=4EC3mvmf9fc&ab channel=maricarmenlLopez
fragmento de la pelicula: En busca de la felicidad de Gabriele Muccino, el video tiene por
nombre: Ejemplo de un Discurso del Ascensor o Elevator Pitch.

Despues de observar el video elabore un texto de no mas 15 renglones donde comparta
gue ensenanza del dejo. El texto envielo al correo del instructor por Correo electrénico
o WhastApp.
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13.En la presente actividad actividad ingrese al siguiente Blog en el link:
https://blog.hubspot.es/marketing/ejemplos-storytelling donde encontrara ejemplos de
campaias de mercadeo existosas y sus respectivos aprendizajes, para esta actividad lo
invito a que elabore unainfografia de una de las empresas ahi detalladas, donde explique
como lograron el éxito. Envie una foto por WhastApp o Correo electrénico al instructor
del ejercicio realizado en el medio que mas se le facilite, sea manual o digital segun su
habilidad y expongalo en la sesién programada.

14. Estimado Aprendiz, lo invito a leer y el articulo que le facilita el instructor que también
lo encuentra ingresando al Drive de la sesibn en siguiente enlace;
https://drive.google.com/file/d/1Y)-
pZSCal4jTVIkLifbkkXgOelDHetcK/view?usp=sharing en este enlace puede encontrar del
libro: “Fundamentos del Marketing” del autor Gary Armstrong en la pagina 7 el capitulo:
Compresiéon del Mercado y de las necesidades del cliente.

Para finalizar esta actividad lo invito a leer y realizar un andlisis de las estrategias para identificar las
necesidades del mercado, enviar al correo electrénico o via WhatsApp al instructor.

3.3. Actividades de apropiacién del conocimiento (Conceptualizacién y Teorizacion).

Con la realizacién de las siguientes actividades, el aprendiz tendra la capacidad de:

COGNITIVA: Identificar las necesidades del cliente mediante metodos de recopilacion de la
informacidn segun objetivo de investigacién de mercados planteado por la organizacién.

PROCEDIMENTAL: Realizar el plan de mercadeo teniendo en cuenta el analisis de la investigacidn
de mercados y los objetivos de la organizacién.

ACTITUDINALY VALORATIVA: Mostrar liderzago en la ejecucidn de estratégias de ventas, aplicando
técnicas de venta segun el perfil del cliente.

Actividad de Apropiacion No. 1: Estimado aprendiz, lo invito a que lea el mapa conceptual facilitado
por el instructor o que también encontrard en el siguiente link del Drive de la Sesidn:
https://drive.google.com/file/d/1UCIYOMh-vE7w3EEhycEwesh4QU3T2x--/view?usp=sharing
titulado éQué investigar? Del libro: Introduccion a la investigacion de mercados del autor Laura
Estela Fischer de la Vega.

Para esta actividad es importante leer el mapa coceptual y realizar una exposicion de lo aprendido
frente al grupo y al instructor, en sesién programada.

GFPI-F-135 V02

GTH-F-062 V10



SENA

N

Continuacion: del Anexo 7: Guias de Aprendizaje

Actividad de Apropiacion No. 2: Estimado aprendiz en esta siguiente actividad lo invito a participar
de la explicacion del instructor acerca de los pasos para estructura una investigacion de mercados,
determinando las necesidades y el objetivo de este proceso. Esta explicacidon estara acompanada de
la lectura del siguiente blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/ titulado: “7
pasos para hacer investigacion de mercado” de la autora Ana Codeglia.

Participe en la sesidn activamente y resulva sus dudas o inquietudes.

Actividad de Apropiacion No. 3: Estimado aprendiz se va a reunir en grupo de tres personas para
observar el video: “Diez casos de investigacion de mercados” y elegir voluntariamente una empresa
para realizarle un analisis del aprendizaje visto, esto se expondra en mesa redonda moderada por
el isntructor.

Link del Video:
https://www.youtube.com/watch?v=VZt2YJNTYEE&ab channel=MarinaMartinezSedano

Actividad de Apropiacion No. 4: Estimado aprendiz, lo invito a observar el siguiente video
explicactivo acerca de la estructuracion de un plan de mercadeo en el siguiente enlace:
https://www.youtube.com/watch?v=kKzKVhUsB4M&ab channel=AprendeMarketing de titulo:
¢Cémo elaborar un plan de marketing? Del grupo Aprende marketing.

- Para esta actividad vamos a realizar la dindamica de Brainstorming o lluvia de ideas para
estructurar un plan de mercadeo para una empresa ejemplo de venta de zapatillas deportivas
cuyo objetivo es lanzar una nueva linea de zapatillas al mercado, teniendo en cuenta los datos
para la estructuracién expuestos por el instructor. Al finalizar el ejercicio se socializan los
aprendijes y las mejoras del plan de mercadeo realizado por todos mediante mesa redonda.

Actividad de Apropiacion No. 4: Estimado aprendiz para finalizar la presente actividad de
apropiacién de conocimiento lo invito a entra a el siguiente Blog en el enlace:
https://blog.luz.vc/es/como-hacer/propuesta-comercial-eficiente/ titulado: “Cémo hacer una
propuesta comercial eficiente” del autor Rafael Avila en que encontrara los pasos para realizar una
propuesta comercial.

Lo invito a dejar sus comentarios del aprendizaje al finalizar la lectura del blog, tomarle pantallazo
y compartirlo en el Padlet del grupo en el siguiente enlace: https://padlet.com/dashboard

3.4. Actividades de Transferencia

Actividad de Transferencia del Conocimiento No. 1: Estimado aprendiz de acuerdo al trabajo

realizado y tomando como referente la empresa que cada unos de ustedes escogid; como idea de

negocio o negocio en ejecucion, desarrolle una propuesta comercial para sus productos o servicios,

segun la identificacidn de las necesidades y la investigacién de mercados aprendidas previamente.
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Envie el documento por correo electrénico o whastApp al instructor y expongalo al grupo, grabando
un video de 3 minutos y publicindolo en el siguiente Padlet: https://padlet.com/dashboard o
exponiendo en la sesidn definida para este tema.

Materiales: Hojas de papel, Lapiceros/Lapiz, Marcador borrable, Borrador, Video Beam,
Computador Portatil o de Mesa, Tablero Aclirico

Equipos: Video beam, Computadores, Televisor,cable HDMI. Herramientas agricolas ( Palas, picas,
machetes, palines, barras,azadones, Flexometros o cintas metricas), Calculadora, Equipos
bebederos, Equipos Comederos, Equipos de la planta de Concentrados: Mezcladora, Pica pasto,
Molino, Pelletizadora.

Ambiente: Aula convencional, dotada de: Fuentes eléctricas, Videobeam, Tablero o Pizarra
(interactiva digital), sillas, mesas, papel, marcadores, y dotadas de elementos de seguridad y salud
en el trabajo.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION
Tome como referencia la técnica e instrumentos de evaluacion citados en la guia de Desarrollo
Curricular

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion
EVIDENCIAS DE
CONOCIMIENTO Técnica

Caracteriza los clientes con | Formulacion de preguntas.
Aplicacién de cuestionario | base al diagndstico de | Instrumento

sobre Investigacion de | mercado realizado. Cuestionario sobre
mercados. investigacion de mercado.
PRODUCTO
EVIDENCIAS DE DESEMPENO. | Selecciona los segmentos de Técnica
Exposicion analisis de | mercado aplicando los Exposicion
Investigacion de mercados y | criterios de segmentacion y P
. e Instrumento
Propuesta comercial. las politicas de la

o Listas de chequeo desempeiio.
organizacion.

Técnica

Estructura la oferta comercial | Infografia

teniendo en cuenta el perfil | Instrumento

de los clientes y condiciones | Lista de chequeo de Producto
del mercado

EVIDENCIAS DE PRODUCTO

Plan de Mercadeo
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15. GLOSARIO DE TERMINOS

Marketing: es el término utilizado para referirse al conjunto de técnicas o estrategias utilizadas para
estudiar el comportamiento de los mercados, la gestion comercial de las empresas y de las

necesidades de los consumidores. Dicho término, aunque podemos encontrarlo ya incluido en las
ultimas ediciones del Diccionario de la lengua espafiola, se nos muestra de forma cursiva al
considerarse un anglicismo o término extranjero, cuya traduccion o equivalente es la palabra
mercadotecnia, aunque también es utilizado de forma frecuente como tal, el término mercadeo.

Propuesta de Valor: Una propuesta de valor es una estrategia empresarial que maximiza la
demanda a través de configurar dptimamente la oferta.

Investigacion de mercados: es la herramienta necesaria para la identificacién, acopio, andlisis,
difusién y aprovechamiento sistematico y objetivo de la informacién, 1con el fin de mejorar la toma
de decisiones relacionadas con la mercadotecnia.

Segmento Objetivo: Como su propio nombre indica, se trata de identificar segmentos de [Mercado
(Marketing)(mercado)] o grupos uniformes mas pequefios, pues la segmentaciéon de un mercado en
muchos mercados se puede asociar, de acuerdo a sus caracteristicas o variables que puedan influir
en su comportamiento de compra.

Perfil del Cliente: Un perfil de cliente, o marketing persona en inglés, representa a un segmento de
los miembros de la audiencia que tienen comportamientos similares antes de realizar una compra.

Al identificar diferentes preferencias o necesidades, puedes conocer qué es relevante para ellos a
nivel personal.

Canales de comunicacion : Un canal de comunicacion es el medio fisico a través del cual se lleva a
cabo un acto comunicativo, es decir, que sirve para el intercambio de informacion entre un emisor

Y Uno o varios receptores.

Estrategia de Ventas: Estrategia de ventas es aquel tipo de estrategia cuyo disefio se realiza con el
fin de alcanzar unos objetivos de ventas.

Plan de mercadeo: es un documento escrito que resume lo que el especialista en mercadotecnia ha
aprendido sobre el mercado, que indica cémo la empresa pretende alcanzar sus objetivos de

mercadeo y que facilita, dirige y coordina los esfuerzos de mercadotecnia
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Propuesta comercial: es un documento muy importante y que puede ser decisivo para que tu
prospecto se convierta en un cliente. Una propuesta comercial puede variar mucho de acuerdo con
la empresa, pero generalmente contiene informacién detallada del producto o servicio ofrecido,
plazo y formas de pago.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
¢ Informacién tomada de:

Gary Armstrong, "Fundamentos de marketing /", -:Pearson Educacién, 2013. Consultado en linea en
la Biblioteca Digital de Bogota (https://bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215444/), el
dia 2020-10-30.

Laura Estela Fischer de la Vega, "Introduccion a la investigacion de mercados /", -:McGraw-Hill
Interamericana, 2017. Consultado en linea en la Biblioteca Digital de Bogota
(https://www.bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215548/), el dia 2020-10-30.

Ana Codeglia, “7 pasos para hacer investigacion de mercados” Hotmart, 2020, consulta en linea
blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha Razén del Cambio

Autor | MARTHA GOMEZ | INSTRUCTOR | VICTIMAS | FEBRERO
(es) | MORENO 2023
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Anexo 8: Guias de Aprendizaje programa de los programas de formacion en fortalecimiento de
mercadeo y ventas de la ficha 2844967

PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacion: MERCADEO Y VENTAS

e (Coddigo del Programa de Formacién: 62330031 V.2

e Nombre del Proyecto: No Aplica

e Fase del Proyecto No Aplica

e Actividad de Proyecto: No Aplica

e Competencia: Vender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del cliente y
objetivos comerciales.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: Estructurar oferta comercial teniendo en cuenta
estrategias y proceso de ventas.

e Duracién de la Guia: 24 horas

2. PRESENTACION

Cordial saludo respetado aprendiz, le doy la bienvenida al desarrollo de la presente guia, cuyo
objetivo es brindarle herramientas para la estructuracion de la oferta comercial de su negocio,
adquiriendo conocimientos y destrezas en el proceso de venta de sus productos o servicios, siendo
este paso fundamental en el momento de concretar la venta con el cliente y una planeacién
necesaria para enfocar sus estrategias comerciales.

Por esta razon lo invito a que desarrolle la presente la guia con todo el empefio y compromiso que
seguro le otorgard grandes objetivos en su empresa.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1. Actividades de Reflexion inicial.

Respetado aprendiz, la presente actividad esta enfocada en fortalecer actitudes y valores, basadas
en la aplicacidn de didacticas que refuercen contenidos co-relacionados con el objetivo de la
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Continuacion: del Anexo 8: Guias de Aprendizaje

presente guia. Cada actividad tiene una descripcion para su respectivo desarrollo, si tiene alguna
duda comuniquese con el instructor via WhatsApp o correo electronico.

1. Para esta primera actividad lo invito a que se divierta y comparta con el grupo las siguientes
preguntas:

¢éSi tuviera la posibilidad de ser un animal cual seria y por qué?

¢ Si fuera una figura publica quien le gustaria ser y por qué?

¢ Si tuviera la posibilidad de nacer en otro pais o territorio cual esogeria y por qué?
¢De los habitos que usted ha aduirido en la vida, cual le gustaria cambiar y por qué?
Las respuesta sera expuestas en mesa redonda moderado por el instructor.

2. Aprendiz a continuacién lo invito a leer el siguiente articulo de titulo: “El valor de vender desde
los valores” del autor Manuel Luque Menéndez facilitado por el instructor, que también podra
encontrar en el Drive de la sesion en el siguiente enlace:
https://drive.google.com/file/d/11hYxA5YaMOchZFtjiUulldW CUIskaXZ/view?usp=sharing

Teniendo en cuenta la lectura lo invito a que hagamos el estudié del siguiente caso: En Colombia el
sector productivo constamente crece y se reinventa, caracterizdndonos por ser un mercado
competitivo e innovador, sin embargo en muchos casos se pierden los negocios o las ventas para la
falta de conocimiento y empoderamiento del vendedor en su producto, empresa o actividad
econdmica. ¢Por qué considerada que esto sucede y como podemos mejorarlo?

3. En esta tercera actividad lo invito a que ingrese en el siguiente link del portal Youtube:
https://www.youtube.com/watch?v=GljCzw4s2nE&ab channel=HappyTV y observe el video
denomindado el “Vendedor de Humo” de PrimerFrame.

Teniendo en cuenta el video en una sola palabra defina el aprendizaje que le genero la historia y
como lo aplicaria a su vida, comparta su respuesta en mesa redonda moderada por el instructor.

4. Para finalizar esta actividad de reflexidn inicial lo invito a que comparta una fotografia suya
junto con su historia de vida — subala en el en el siguiente Padlet creado por el instructor:
https://padlet.com/, donde podra observar las demas historias y realimentar.
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Continuacion: del Anexo 8: Guias de Aprendizaje

Usted podra compartir su informacion en el Padlet, entrando a la pagina:
https://padlet.com/ en el botdén mas (+) de la esquina inferior derecha, seguidamente
agregue el titulo y adjunte la fotografia desde su ordenador o celular junto con el texto en
el cuedro de ingreso, si tiene alguna duda para ingresar al Padlet comuniquese con el
instructor.

3.2. Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.)

16. Estimado Aprendiz, con el objetivo de consultar los conocimientos previos que tiene
acerca de la estructuracion de la oferta comercial que es el objetivo de la presente
sesion, lo invito a responder el siguiente cuestionario:

- Teniendo en cuenta que en todo proceso de ventas es importante aplicar estrategias que nos
ayuden hacer efectivas las ventas de nuestros productos y servicios, ¢ Que estratégias comerciales
usted conoce o aplica a la hora de realizar una venta?

- En la estructuracién de una propuesta comercial es importante identificar los clientes potenciales
y lograr segmentarlos. ¢ Como idenditifica en el mercado los futuros clientes?

- Identificar las necesidades del mercado juega un papel fundamental cuando se entra al mercado,
apuntarle a una necesidad insatisfecha, garantiza el éxito de los negocios, ¢Como reconoce las
necesidad del mercado?

- Cuando se define el objetivo de ventas del emprendimiento es importante determinar los costos
de la propuesta comercial, ¢Cdmo estructura los costos en su emprendimiento?

- Elaborar un plan con las estrategias comerciales, nos define una ruta a seguir, el éxito del
cumplimiento de los objetivos depende de saber elegirlos. ¢ Como cree usted que se definen los
objetivos al interior de la organizacion?

Las respuestas envielas al correo electrénico del instructor y socialicelas en la sesidon programada.

17. Estimado aprendiz lo invito a observar el siguiente video:
https://www.youtube.com/watch?v=4EC3mvmf9fc&ab channel=maricarmenlLopez
fragmento de la pelicula: En busca de la felicidad de Gabriele Muccino, el video tiene por
nombre: Ejemplo de un Discurso del Ascensor o Elevator Pitch.

Despues de observar el video elabore un texto de no mas 15 renglones donde comparta
gue ensenanza del dejo. El texto envielo al correo del instructor por Correo electrénico
o WhastApp.
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18.En la presente actividad actividad ingrese al siguiente Blog en el link:
https://blog.hubspot.es/marketing/ejemplos-storytelling donde encontrara ejemplos de
campaias de mercadeo existosas y sus respectivos aprendizajes, para esta actividad lo
invito a que elabore unainfografia de una de las empresas ahi detalladas, donde explique
como lograron el éxito. Envie una foto por WhastApp o Correo electrénico al instructor
del ejercicio realizado en el medio que mas se le facilite, sea manual o digital segun su
habilidad y expongalo en la sesién programada.

19. Estimado Aprendiz, lo invito a leer y el articulo que le facilita el instructor que también
lo encuentra ingresando al Drive de la sesibn en siguiente enlace;
https://drive.google.com/file/d/1Y)-
pZSCal4jTVIkLifbkkXgOelDHetcK/view?usp=sharing en este enlace puede encontrar del
libro: “Fundamentos del Marketing” del autor Gary Armstrong en la pagina 7 el capitulo:
Compresiéon del Mercado y de las necesidades del cliente.

Para finalizar esta actividad lo invito a leer y realizar un andlisis de las estrategias para identificar las
necesidades del mercado, enviar al correo electrénico o via WhatsApp al instructor.

3.3. Actividades de apropiacién del conocimiento (Conceptualizacién y Teorizacion).

Con la realizacién de las siguientes actividades, el aprendiz tendra la capacidad de:

COGNITIVA: Identificar las necesidades del cliente mediante metodos de recopilacion de la
informacidn segun objetivo de investigacién de mercados planteado por la organizacién.

PROCEDIMENTAL: Realizar el plan de mercadeo teniendo en cuenta el analisis de la investigacidn
de mercados y los objetivos de la organizacién.

ACTITUDINALY VALORATIVA: Mostrar liderzago en la ejecucidn de estratégias de ventas, aplicando
técnicas de venta segun el perfil del cliente.

Actividad de Apropiacion No. 1: Estimado aprendiz, lo invito a que lea el mapa conceptual facilitado
por el instructor o que también encontrard en el siguiente link del Drive de la Sesidn:
https://drive.google.com/file/d/1UCIYOMh-vE7w3EEhycEwesh4QU3T2x--/view?usp=sharing
titulado éQué investigar? Del libro: Introduccion a la investigacion de mercados del autor Laura
Estela Fischer de la Vega.

Para esta actividad es importante leer el mapa coceptual y realizar una exposicion de lo aprendido
frente al grupo y al instructor, en sesién programada.
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Actividad de Apropiacion No. 2: Estimado aprendiz en esta siguiente actividad lo invito a participar
de la explicacion del instructor acerca de los pasos para estructura una investigacion de mercados,
determinando las necesidades y el objetivo de este proceso. Esta explicacidon estara acompanada de
la lectura del siguiente blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/ titulado: “7
pasos para hacer investigacion de mercado” de la autora Ana Codeglia.

Participe en la sesidn activamente y resulva sus dudas o inquietudes.

Actividad de Apropiacion No. 3: Estimado aprendiz se va a reunir en grupo de tres personas para
observar el video: “Diez casos de investigacion de mercados” y elegir voluntariamente una empresa
para realizarle un analisis del aprendizaje visto, esto se expondra en mesa redonda moderada por
el isntructor.

Link del Video:
https://www.youtube.com/watch?v=VZt2YJNTYEE&ab channel=MarinaMartinezSedano

Actividad de Apropiacion No. 4: Estimado aprendiz, lo invito a observar el siguiente video
explicactivo acerca de la estructuracion de un plan de mercadeo en el siguiente enlace:
https://www.youtube.com/watch?v=kKzKVhUsB4M&ab channel=AprendeMarketing de titulo:
¢Cémo elaborar un plan de marketing? Del grupo Aprende marketing.

- Para esta actividad vamos a realizar la dindamica de Brainstorming o lluvia de ideas para
estructurar un plan de mercadeo para una empresa ejemplo de venta de zapatillas deportivas
cuyo objetivo es lanzar una nueva linea de zapatillas al mercado, teniendo en cuenta los datos
para la estructuracién expuestos por el instructor. Al finalizar el ejercicio se socializan los
aprendijes y las mejoras del plan de mercadeo realizado por todos mediante mesa redonda.

Actividad de Apropiacion No. 4: Estimado aprendiz para finalizar la presente actividad de
apropiacién de conocimiento lo invito a entra a el siguiente Blog en el enlace:
https://blog.luz.vc/es/como-hacer/propuesta-comercial-eficiente/ titulado: “Cémo hacer una
propuesta comercial eficiente” del autor Rafael Avila en que encontrara los pasos para realizar una
propuesta comercial.

Lo invito a dejar sus comentarios del aprendizaje al finalizar la lectura del blog, tomarle pantallazo
y compartirlo en el Padlet del grupo en el siguiente enlace: https://padlet.com/dashboard

3.4. Actividades de Transferencia

Actividad de Transferencia del Conocimiento No. 1: Estimado aprendiz de acuerdo al trabajo

realizado y tomando como referente la empresa que cada unos de ustedes escogid; como idea de

negocio o negocio en ejecucion, desarrolle una propuesta comercial para sus productos o servicios,

segun la identificacidn de las necesidades y la investigacién de mercados aprendidas previamente.
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Envie el documento por correo electrénico o whastApp al instructor y expongalo al grupo, grabando
un video de 3 minutos y publicindolo en el siguiente Padlet: https://padlet.com/dashboard o
exponiendo en la sesidn definida para este tema.

Materiales: Hojas de papel, Lapiceros/Lapiz, Marcador borrable, Borrador, Video Beam,
Computador Portatil o de Mesa, Tablero Aclirico

Equipos: Video beam, Computadores, Televisor,cable HDMI. Herramientas agricolas ( Palas, picas,
machetes, palines, barras,azadones, Flexometros o cintas metricas), Calculadora, Equipos
bebederos, Equipos Comederos, Equipos de la planta de Concentrados: Mezcladora, Pica pasto,
Molino, Pelletizadora.

Ambiente: Aula convencional, dotada de: Fuentes eléctricas, Videobeam, Tablero o Pizarra
(interactiva digital), sillas, mesas, papel, marcadores, y dotadas de elementos de seguridad y salud
en el trabajo.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION
Tome como referencia la técnica e instrumentos de evaluacion citados en la guia de Desarrollo
Curricular

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion
EVIDENCIAS DE
CONOCIMIENTO Técnica

Caracteriza los clientes con | Formulacion de preguntas.
Aplicacién de cuestionario | base al diagndstico de | Instrumento

sobre Investigacion de | mercado realizado. Cuestionario sobre
mercados. investigacion de mercado.
PRODUCTO
EVIDENCIAS DE DESEMPENO. | Selecciona los segmentos de Técnica
Exposicion analisis de | mercado aplicando los Exposicion
Investigacion de mercados y | criterios de segmentacion y P
. e Instrumento
Propuesta comercial. las politicas de la

o Listas de chequeo desempeiio.
organizacion.

EVIDENCIAS DE PRODUCTO L.
Técnica

Estructura la oferta comercial | Infografia

teniendo en cuenta el perfil | Instrumento

de los clientes y condiciones | Lista de chequeo de Producto
del mercado

Plan de Mercadeo
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20. GLOSARIO DE TERMINOS

Marketing: es el término utilizado para referirse al conjunto de técnicas o estrategias utilizadas para
estudiar el comportamiento de los mercados, la gestion comercial de las empresas y de las

necesidades de los consumidores. Dicho término, aunque podemos encontrarlo ya incluido en las
ultimas ediciones del Diccionario de la lengua espafiola, se nos muestra de forma cursiva al
considerarse un anglicismo o término extranjero, cuya traduccion o equivalente es la palabra
mercadotecnia, aunque también es utilizado de forma frecuente como tal, el término mercadeo.

Propuesta de Valor: Una propuesta de valor es una estrategia empresarial que maximiza la
demanda a través de configurar dptimamente la oferta.

Investigacion de mercados: es la herramienta necesaria para la identificacién, acopio, andlisis,
difusién y aprovechamiento sistematico y objetivo de la informacién, 1con el fin de mejorar la toma
de decisiones relacionadas con la mercadotecnia.

Segmento Objetivo: Como su propio nombre indica, se trata de identificar segmentos de [Mercado
(Marketing)(mercado)] o grupos uniformes mas pequefios, pues la segmentaciéon de un mercado en
muchos mercados se puede asociar, de acuerdo a sus caracteristicas o variables que puedan influir
en su comportamiento de compra.

Perfil del Cliente: Un perfil de cliente, o marketing persona en inglés, representa a un segmento de
los miembros de la audiencia que tienen comportamientos similares antes de realizar una compra.

Al identificar diferentes preferencias o necesidades, puedes conocer qué es relevante para ellos a
nivel personal.

Canales de comunicacion : Un canal de comunicacion es el medio fisico a través del cual se lleva a
cabo un acto comunicativo, es decir, que sirve para el intercambio de informacion entre un emisor

Y Uno o varios receptores.

Estrategia de Ventas: Estrategia de ventas es aquel tipo de estrategia cuyo disefio se realiza con el
fin de alcanzar unos objetivos de ventas.

Plan de mercadeo: es un documento escrito que resume lo que el especialista en mercadotecnia ha
aprendido sobre el mercado, que indica cémo la empresa pretende alcanzar sus objetivos de
mercadeo y que facilita, dirige y coordina los esfuerzos de mercadotecnia
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Propuesta comercial: es un documento muy importante y que puede ser decisivo para que tu
prospecto se convierta en un cliente. Una propuesta comercial puede variar mucho de acuerdo con
la empresa, pero generalmente contiene informacién detallada del producto o servicio ofrecido,
plazo y formas de pago.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
¢ Informacién tomada de:

Gary Armstrong, "Fundamentos de marketing /", -:Pearson Educacién, 2013. Consultado en linea en
la Biblioteca Digital de Bogota (https://bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215444/), el
dia 2020-10-30.

Laura Estela Fischer de la Vega, "Introduccion a la investigacion de mercados /", -:McGraw-Hill
Interamericana, 2017. Consultado en linea en la Biblioteca Digital de Bogota
(https://www.bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215548/), el dia 2020-10-30.

Ana Codeglia, “7 pasos para hacer investigacion de mercados” Hotmart, 2020, consulta en linea
blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha Razén del Cambio

Autor | MARTHA GOMEZ | INSTRUCTOR | VICTIMAS | FEBRERO
(es) | MORENO 2023

GFPI-F-135 V02

GTH-F-062 V10



SENA

N

Obligacion contractual 1
Anexo 9. Reporte de horario del instructor

TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO

CENTRO DE

FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

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

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 2814188 - FORTALECIMIENTO EN MERCADED Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

Wender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del
cliente y objetivos comerciales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

26010104701 ESTRUCTURAR OFERTA COMERCIAL TENIENDO EN CUENTA ESTRATEGIAS ¥ PROCESO DE VENTAS

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

28010104702 REALIZAR VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EM CUENTA LAS CONDICIONE DEL MERCADO

26010104703 EVALUAR EL PROCES0 DE VENTA TENIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONES DEL MERCADOD Y POLITICAS DE LA
ORGANIZACION.

26010104704 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MEJORA EN LA OFERTA COMERCIAL DE ACUERDD CON EL PERFIL DE LOS CLIENTES Y
COMNDICIONES DEL MERCADO

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 24,00

FICHA 2842135 - FORTALECIMIENTO EN MERCADED Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

Wender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del
cliente y objetives comerciales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

17/09/23 12:10 Page 1of 3
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26010104701 ESTRUCTURAR OFERTA COMERCIAL TEMIENDO EN CUENTA ESTRATEGIAS ¥ PROCESO DE VENTAS

26010104702 REALIZAR VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONE DEL MERCADO
26010104703 EVALUAR EL PROCESO DE VENTA TENIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
ORGAMIZACION.

26010104704 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MEJORA EN LA OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLIENTES Y
CONDICIONES DEL MERCADO

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

FICHA 2839498 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEQ Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

. COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Wender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del
cliente y objetivos comerciales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

26011104701 ESTRUCTURAR OFERTA COMERCIAL TENIENDO EN CUENTA ESTRATEGIAS ¥ PROCESO DE VENTAS

28010104702 REALIZAR VENTA DE PRODUCTOS © SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONE DEL MERCADO
26010104703 EVALUAR EL PROCESO DE VENTA TENIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
ORGANIZACION.

26010104704 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MEJORA EN LA OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLIENTES ¥
CONDICIONES DEL MERCADO

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 112,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's
|_FICHA | FECHAINICIO | FECHAFINAL | ____EVENTO | HORAS |

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

17109123 12:10 Page 2 of 3
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ACTIVIDADES ADICIONALES
|_FECHAINICIAL | FECHAFINAL_| __ ACTIVIDAD | HORAS |

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

INSTRUCTOR: MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

170923 12:10 Page 3of 3
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© (1) WhatsApp X | & Microsoft Teams @ x \ & Nueva pestafia X Se Sofia plus X o+ v = X
« > C 0O A Noes segurol senasofiaplus.edu.co/sofia/home/principal faces G Q ¥ % » &. u | o H
Instructor ¥ Detalle del Instructor
(# Disefio Curricular NS 1022743
Nomre del Insiuctor MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO
(# Ejecucion de la Formacion e
Nomara se Documsnts soassoss

(# Gestion de Ambientes

Faons el 01092023 =
Gestion Ambientes
Fecha Final 30092022 =
Consultar Fichas Instructor
Consultar horas programadas
Diagramar Horario Instructor
Horario
Reporte de Instructores por Ficha
Reporte Ejecucion Horas Instructor Vista del Horario Mensual v
Solicitar Eventos Hfemrsots
[l Everc asgnaco
(# Gestion de Tiempos I Sverto Seeccnaco
LUKES MARTES MIERCOLES WevEs VERNES i
@
s 28708123 2s/08/23 /0872 anj08/23 oi/es/2z o2j09723
. 06:00 - 12:00: Disporisle 06:00 - 23:00: Disgonible
# Matricula
" - varosrza
(# Planeacion de la Formacion e it
@
L o4/05723 os/05/23 o8/03723 a7/05/23 o8vs/2s os/s/z3
06:00 - 23:00: Disponible 06:00 - 23:00: Disgorible 06100 - 23:00: Dispanible 05:00 - 23:00: Disporible 06100 - 12:00: Disparible 06200 - 12: e
@ sGs -
10705723
20:00 - 22:00: Dizpaisle
1w/0s/23 12008723 13/08/28 18709723 15/09/23 16709723
06:00 - 12:00: Dispanitle 06100 - 12:00: Dizperible 06100 - 12:00: Dizpemible 05:00 - 12:00: Diszonsis 06100 - 12:00: Dizpaisle 06200 - 12:00: Disponible 7y
1770923
20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disporible. 20:00 - 23:00; Disparible 0:00 - 23:00: Disporible 20:00 - 23:00; Disponisle
18/08/23 18/09/23 20/09723 2110923 2209722 2379723
06:00 - 12 06100 - 12:00: Disgorible 06100 - 23:00: Dizpenible 08:00 - 12:00: Disporible 06:00 - 12:00; Disporisle 06300 - 23:00: Disgonible
24709723
20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disporible 20:00 - 23:00: Disporible 20:00- 23:00: Disponisle
25105723 26/05/23 27508123 28/05/23 2503723 i, 0oz
06200 - 12:00: Disporible 06:00 - 12:00: Disporible. 06:00 - 23:00: Dispanible 05:00 - 12:00: Disporible 06:00 - 12:00: Disparible

Responsabiidad

IMPARTIR FPI AL PROGRAMA VICTIMA

200 - 23:00: Dispanible

20:00 - 23:00: Disponible

SOFIA Plus Versién 8.0 50 Powered by SENA - & SENA2013 -+ Bogots - Golombis

20:00 - 22:00: Dispanible

- ~a180

GTH-F-062 V10

01/10/23
20:00 - 23:00; Disganible

ﬂ Cerca del récord

a

1241 p.m.
18/09/2023
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Obligacion contractual 2
Anexo 10: Pantallazo de asociacién de aprendices a la ruta de aprendizaje en el aplicativo Sofia plus
ficha 2839498
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Obligacion contractual 3
Anexo 11: Pantallazo de verificacion en vivanto de la ficha 2814188

SENA

N

LISTADO PARA VERIFICACION VIVANTO
CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR
PROGRAMA VICTIMAS 2023
NOMBRE DEL INSTRUCTOR MARTHA GOMEZ MORENC
DOCUMENTQ 50868955 [cELULAR [ 3135377126
NOMBRE DEL CURSO FORTALECIMIENTO MERCADED Y VENTAS EMAIL nggornezmEsena ecc)
MUNICIPIO MONTELIBAND [ 3 | CASADE LA MUJER | [
FECHA DE LUGAR DE FECHA DE LUGAR DE
CONS NOMBRES Y APELLIDOS TD | DOCUMENTO | CELULAR | MACIMIENTO NACIMIENTO EXPEDICION | EXPEDICION |VIVANTO)
1 |ABMERDE JESUS aMavAs GONZAL TI | 703740909 | 34293384 | 13-sep05 SINCELE.D 20Hfeb-17 | SINCELEJD
2 |aDISVEROMICA &L ZATE COPREA| cc | 32375875 | 3787228 | 0AVING94 CACERES B-dic-02 TARATA X
3 [AMETHM&RA CANTILLOMUNEZ | cc | soossoss | 317542196 | a00wies SaMPELAYD Z1oct-99 SAN PELAYO X
4 [ANGELICA JARAMILLOGARCES | TI | 1063281018 | 3205399972 | THN2O0S FMOMTELIEAND OE-may-21  |[MONTELIBAND|
5 |aMISESTER SOTOMORE CC | 1066599257 | 3135286247 | 1WA MOMTE LIBANT P4-ere-20 |MONTELIBAND|
5 |ARELISDELROSARIOPEREZLOF cc | 52358401 | FMEISF77E | 1ROENSFT MOMTELIEAND 08-abr-95 BOGOTA X
7 |CAMILO ANDRES BARRIOS RAMOY T1 | 1064188353 | 3226173243 | To-dic 05 PLANETA FICA T7-may-13 | PLANETARICA|  x
8 |CARDLIMA BALLESTEROCARD | oC | 1193205111 | 3234610855 | 14022000 MOMTELIEAND 19oct-18 | MONTELIBANG
3 |DAMEISY DAMITHGARAVITO SOTH ©C | 1007561214 | 3223768008 | 23-mar-03 MONTELIEAND ZE-mar-21  |MONTELIBANO|  x
10 |DAMIEL ESTEBANPAUIZ MENDEZ | ©C | 1066720134 | 3219008730 | 2R1¥2003 PLANETA FICA 05-dic-21 | FLANETA RICA
11 |Dl&Ma CRISTIMA PATERNINA GUE] oC | 1063289476 | 3003391720 | Thmar-31 MIONTELIBAND 27-mau-09 [MONTELIBANG
12 |DIN& LUZ WILLEGAS LOPEZ CC | 1003360031 | 3138043248 | Tr-dic-3n PUEBLO NUEVD D4-feb-14  [MONTELIBAND
13 |ERLANYIS ANGELICAPEREZURIH cC | 1038096044 | 32187126W | 30-nav-ER CALCASIA 21dic04 CAUCASIA X
14 |ERLY JOHANAWERDEZA FLOREZ | oC | 1063301143 | 3126288286 | 07-dic-95 MIONTELIBAND 20-eme-1d  |MONTELIBANG|  x
15 |EUDIBHET PEREZ LOPEZ CC | 50845347 | 3148766380 | 16/09/1078 MONTELIBANO 20/05/1907 |MONTELIBAND|
16 |HELLEN YESEMIA ORTEGA MEJA| cC | 1148438120 | 3002284108 | 20/11/1990 CAUCASIA 15/03/2009 |MONTELIBAND|
17 |JRLEAMPADLA GOMZALEZ Rabdd T1 | 7104257560 | 3235135076 | 19122005 SINCELE.D ZAMR20T3 SINCELEJD
18 |JOEL EERMARDO LL&MDS DORAD| cc | losssgelds | 3735996422 | 300F2004 AT BPEL Olfeb-22 | paneTarica]
19 [JULIANA MOMTERROSA BETIM cC | 003293089 | 303LESISE | 191002 FMOMTELIEAND 20-dic-21  [MONTELIBAND
20 |LEIDI FERMANDA DIAZ GOMZALEZ | ©C | 10BGED2306 | 3213739083 | 1W0¥2002 MOMTELIEAND 2356020 |MONTELIBAND
21 |LEYDISISAEEL POLORODAIGUES] cc | 1007901196 | 3206287123 | 03041396 CalICASIA 03ur-14 [MONTELIBAND
22 |LJCELY ELENA RIVERA DIAZ cC | 39281405 | 304E93130 | OH08NS7S CALCASIA Flene-98 CAUCASIA
23 |LJISAFERMAMDA BELTRAMGONE cC | 1003293290 | 346248521 | 2122001 MOMTELIEAND OF-ene-20 |MONTELIBAND
24 |7 KARIME GLILLIN SANTOS CC | IMANF4RRT | 3172464366 | 2OHRNGAS MOMTE LIBANT P07 [MONTELIBAND]  x
25 |MAIRENA CARVAJAL CORTEZ cC | WEFDE3ET | ITMBTETE | 24111990 MOMTELIEAND 24022009 | BUENAVISTA
26 |MaRIA ALEJANDRA ESOUVEL PE] cC | 1063209990 | 3077210483 13052002 FMOMTELIEAND U¥072020  [MONTELIBANG|  x
27 |Ma&RIA INESHERMANDEZ FLOREZ | cC | 1063287435 | 3133497857 | 0ATWIE30 MOMTE LIBANT 04-500-08 |MONTELIBAND]
28 |MELISA AMDREAFUENTES PEYEY TI | 1063356403 [ 3116035317 | 26/09/2005 | PUERTO LIBERTADOR | 27/05/2021 |MOMWTELIBAND |  x
23 |SILA MARLA MARTINEZ TAFUR cC | 10632B5162 | 322E207I03 | 2H031989 FMOMTELIEAND 22-mow-07__|MONTELIBAND
30 [SOANY MANTILLA CANTERD CC | 1053279386 | 3003264579 | 20N0ANIST MONTELIBAND ZY0RZ005  [MONTELISANG
31 [vULISSa MONTERROSE BETIN TI | 1066500662 | 2136404065 | IRUAZO08 MONTELIBANO ZE092019 [MONTELIBANO|  x
32 |vURY DIANTHMAYARRD SIERRS | o | 1063283576 | 3205066872 | 1HOZM989 MONTELIBAND 2¥02007  |MONTELIBAND]
TOTAL & 19
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Continuacion obligacion contractual 3

Anexo 12: Pantallazo de verificacion en vivanto de la ficha 2839498

LISTADD PARA YERIFICACION VIVANTO
CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL FORVENIR
PROGRAMA VICTIMAS 2023
MBRE DEL INS TRUCTOR MARTHA GOME Z MOREND
CUMENTD 50868955 | [CELULAR | 3135377126
MBRE DEL CURSD FORTALE CIMIENTO MERCADED ¥ YENTAS EMAIL mggomezm@senzeduco
NICIPID MONTELIBANO I 3 [ASA DE LA MUJER \
NACIMIENT | LUGAR DE | EXPEDICI | EXPEDICI
CONS| NOMBRES Y APELLIDOS | TD JOCUMENT|CELULAR 0 NACIMIENTO ON ON VIVANTO
1 ADIS DOMIMGA CAND GUZMAN CC [ N02812136 | 3014048311 04051355 SINCELEJO 2d-now-05 SINCELEJO DE5.‘5\|:'.t5«|:||ClDl".l_FDHZ.ﬁ«l:‘.t5
7 [ALIXMARIACORREA JARAMILLO | CC | 063405301 | 346159622 | 09/03r1398 MONTELIBAND D4-may-16_{MONTELIEAN]DE SAPARICION_FURZADA
3 |CAMILO ANDRES FABRAREGND | CC | 1063305585 | 3117304717 | 07/03M3aT MONTELIBAND TT—sep5_ MONTELIEAN]DE SAPARICION_FURZADA
1 |CLARAINES PACHECO FABRA TI | 1063706845 | 3217413152 | 26082005 | PLERTOLIBERTADDR] 30-age22 [N DESAPARICION_FORZADA
5 |DANELA SOFIA RIS BOLAROS CC | 1003294557 | 3105611313 | 05Hz/2003 MONTELIBAND D3-dic21 {1 DESAPARICION_FORZADA
 |DANELAMARCELA SALGADOARRD] CC | 1063259900 | 3203037266]  10/0aM13a1 CHIGORODO 284u-09_ N DESAPARICION_FORZADA
7 |DAYANAPOLORODRIGUEZ CC | 103810075 | 3015222265  Od-mar-05 CALCASIA O7-mar-23 0N OLESCENTE_TRABAJADOR
& |DIANAPATRICIABETNHERRERA | CC | 26040405 | 3105267813 |  26-feb-81 PLANETA RICA 02-ene-01 LA C|DESAPARICION FORZAD.
9 |DORISALICIADE AGUAS SALGADD | CC | 25998064 | 3126256697|  19-mar-6¢ | PUERTOLIBERTADOR| 02-may-02 K DESAPARICION FORZADA
0| INGRIS DAY ANA MEJIA LOPEZ CC | 1063287743 | 3224711774 | 02103330 EL BAGRE 02-sep-08_{ONT LLJER_CABEZA_DE_FAMILIA
T [JHONDAYIDCAMACHO VERGARA | CC | 1003000759 | 3108051422 | 19-ere-03 MONTERIA H-abr21_ HONT DESAPARICION_FORZAD.
12| KATERINE OSORIO SAENZ CC | 10632974870 | 3137627452 23-sep-34 MONTELIBANO T-nct-12__ HON] AMENAZA,
T8 |KELLY JHOJANA GUZMAN CORCNAL CC | 1063367637 | 7196745918 Z7-oot-31 | PUERTOLIEERTADOR| (5-novw-03 |.LIBERTADOIDE SAPARICION FORZAD.
4 [KELL JOHANA OVIEDO ZAPATA | CC | 1063266eM |3232766026) Te0wI990 | MOMTELIBAND | 2a05z008 HCH LLER_CABEZA DE FAMILIA
E |KELLY JOHANAMURLLOMERCADD | CC | T0RERU29%6 | 3225062554 TRO0X2003 | MOMTELIBANO | 24032021 HOMT JOVEMES VULNERABLE
| KELL'Y JOHANA JMENEZ CORDERO | CC | 1063284811 | 3226136140 | 131031987 MONTELIBANO 244020201 HONT LLER_CABEZA_DE_FAMILIA
7 |KEIWSYISSETH ALGARINCORRALE] CC | 1063291201 |3234894284] 171331 | PUERTOLIBERTADOR|  10-teb-10_ HOINT LLER_CABEZA_DE_FAMILIA
B |LUISAFERNANDAMONTES PAEZ | CLC | 1063275347 | 3W5216762 | 16012000 MONTELIBANO 0-sbr-13__{ONT JOVENES VULNERABLE
5| MARIACAMILA SALGADOD ARRCYD | CC | 1001032764 | 3217407082] 240712000 APARTADO Od-sep-18_ HON] JOVENES VLUILNERAEBLE
20 |[MARIA JOSE ROCHA CORPEA CC | I06R595303 | 3122764725 _09/08/2004 MONTELIBAND T7-ago-22_ MM LLJER_CABEZA,_DE_FAMILIA
71| MARICELA MARTINEZ APARICIO CC | 1063304624 | 3126964835 22103937 MONTELIBANO 22-abr15 [N AMENAZA,
72 |MARY LUZ JMENEZ CORDERD CC | T0Ra254156 | 3113707856 _ 2010N3es MONTELIBANO TG-jun-07__{ONT [LJER CABEZA DE FAMILIA
23 |MAITE GOEZSOTELD CC | 1063300275 | 3202175226 261081395 PLANETARICA T6I03/2013_ HONTEL LLER CABEZA DE FAMIL
24 [NATALAROMERO TRUJLLO CC | 1007560985 |3226435584] _25/0212002 MONTELIBANO 10-mar-20_ HONTELIBANIJOVENES_VULNE FABLE
28 MNATALYA MORALES GLLFO CC [ 1066606030 | 3135427452) 31032004 MOMTELIBAND 07/04/2022  MOMTELIBAMIJOVENES VILWERAELE
26 OMaIRA ISABEL OVIEDD ALVARES CC [ 1003230413 | 3235215030 041211336 MOMTELIBAND 00212015 COMTELIBANIUJER _CABEZS _DE_FARILIA
27| ALENTING MADRID FLOREZ CC | 1066535767 [3207053376] _ 2W052004 | MONTELIEAND | 3002022 |monTELEAn0| JOVENES_VULNERABLE
28 |YEAMISYABLETHMIPANDAMERCAD] Tl | 10BES39534d | 3104324175 [ 2500302005 MOMNTELIEAND 26-jun-15 CWTELIBAMIJOVENES VILWERAELE
29  |YERLIS PADLAZAPATARIOS CC [ 1063235938 | 3147134085 231021334 FMOMTELIBAND Zriozizoz MOWMTELIBANIUJER_CABEZS DE_FARILLA
30| *OSMARY DEL CARMENGUINTEROH CC | 43805084 | 3127239215 | 1i0ena77  |UERTO LIBERTADC] 06/06M937 | ENYVIGADD JUJER CABEZA_DE_FARILIA
TOTAL
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Continuacion obligacion contractual 3

Anexo 13: Pantallazo de verificacion en vivanto de la ficha 2842135

LISTADO PARA VERIFICACION VIVANTO
CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR
PROGRAMA VICTIMAS 2023
NOMBRE DEL INSTRUCTOR MARTHA GOMEZ MORENO
DOCUMENTO 50868955 | [cELULAR | 3135377126
NOMBRE DEL CURSO FORTALECIMIENTO MERCADEO Y VENTAS EMAIL ogomezmEsenaeduca
MUNICIPIO CANALETE JcorRREGIMIENTO] [ vereDa |
FECHA DE LUGAR DE FECHA DE LUGAR DE
CONS NOMBRES Y APELLIDOS TD | DOCUMENTO| CELULAR | NACIMIENTO NACIMIENTO EXPEDICION | EXPEDICION VIVANTO
1 |ALEJANDRO SAID PEREZ LOPEZ | TI | 1068584565 | 3126573506 | 140712009 CANALETE 05-sep-16 CANALETE _|DISCAPACITADO_LIMITACION_FISICA_O_MOTORA
2 ADRIALIS CAUSIL LOPEZ CC | 1068587951 | 3235073870 1¥0513595 CANALETE 0d-jun-13 CANALETE  |ADOLESCENTE_TRABAJADOR
3 |AMANDA MARCELA RAMIPEZ BAR| €C | 100401027 | 126186617 | 29072002 AN PEDRODE UR4B|  27-age-20 | MONTERIA |DESAPARICION_FORZADA
4 [ANAFELICIA SALCEDD JARAMILL] cC | 1098737841 | 3107131131 | 05/05/1993 CANALETE 19/05/2011 A ABANDONO_O_DESFPOJ0_FORZADD_DE_TIEFRAS
5 AMDRESFELIPE TABARES GONZY ©C | 1020394876 | 30713113 2041356 EBE.ICO 14-rnay-04 BELLO AFROCOLOMBIANOS
6 |CARLOS 4NDRES ROSADD Caval CC | 1068582395 | 3202633921 |  O0310N1389 ARBOLETES 18-0ct-07 CANALETE _|AFROCOLOMBIANOS
7 |CRISTINAISABEL VILLADIEGO CAl cC_| 1068587488 147SEPTI934 CANALETE 2602012 CANALETE _|ADOLESCENTE_TRABAJADOR
9 |DAYLESISABEL ARROYOPAYARE CC | 35010871 | 3023677516 | TWOH1976 CANALETE 0E-ene-98 CANALETE | AFROCOLOMBIANOS
10 |DORMELINA WICTORIA MARTIMEZ| CC | 1068589686 | 3212258521 17Haa7 CANALETE 04-nov-15 CANALETE  |ADOLESCENTE_TRABAJADOR
13 |[INGRID CECILIA RIVERA LARA CC_| 1068587127 | 3222W01920] 2b-may-94 CALI 26-un-12 CANALETE |ADOLESCENTE_TRABAJADDR
14 |JESEICA ALEXANDRA MONTENEG_CC | 1047475175 27/12/1994 PUERTO ASIS 09/01/2013 | CARTAGENA |ABANDONC_O_DESPOJO_FORZADO_DE_TIERRAS
15 [JOHELYSPATRICIA HERNANCEZ 1| oC | 1068583152 | 3106910433 | 15/09/1989 CANALETE 09/05/2000 | CANALETE |DESPLAZADOS_POR LA _WIOLENCIA
16 |KENLA MEDINA DIAZ cC_| 1068588731 | 3136747884 | 241211995 CANALETE 22-may-14 CANALETE |DESPLAZADOS POR LA WVIOLEMCIA
17 |LEIDIS PAOLA PADILLA SOTO CC_| 1068588362 | 3137433977 29-agn-95 CANALETE D6-nov-13 CANALETE |HOMICIDIO__MASACRE
18 |MARGY LUZ ORTEGANEGRETE | oC | 1066745338 | 3137810132 | 16/12/1993 PLANETA RICA 03/01/2013 | CANALETE |ADOLESCENTE_TRAEAJADOR
1z |MaRlA ALEJANDRAMORALESCOR cC | 1088534439 [ 3108722227 1H051951 MOMTER] & XOE2009 CANALETE  |ADOLESCENTE_TRABAJADOR
21 |MARIA FERNANDA HERMANDEZ P4 CC_ | 1068579011 | 3234796302 | OWOSZ001 CANALETE 29-may-1 CANALETE |&DOLESCENTE_TRABAJADOR
22 |MAFIA FERNANDA RAMOS ALVAR] cC_| 1003452140 | 3025134115 | 2W0S1395 CANALETE 5-ene-1 CANALETE | DESPLAZADOS_POR_L&_VIOLENCIA
23 [M&RIA JOSE FABRAGONZALEZ | oC | 1068590524 | 3103662575 | 09/06/1999 CANALETE 17/08/2017 | CANALETE |HOMICIDIO__MASACRE
24 [MARLEY SOFIA PADRONCERYVAN] CC | 1068416469 | 3002742343 | 24072003 MOWTEIA 16-Feb-21 CANALETE |ADOLESCEMTE_TRABAJADOR
25 [MAYERLIS SOFIAESPITIA TIRADD CC | 1068576369 | 318007433 | 2WIN2002 CANALETE 0E-nov-20 CANALETE |DESPLAZADOS_POR L& _WIOLENCIA
2 |MILEIDY MIFA&NDA HEFRERA CC_| 1067909824 | 3013062738 | 2a0¥1892 MONTERIA 07-abr-10 MONTERIA | DISCAPACI TADD_LIMITACION_FISICA_O_MOTORA
27 |NELFI MARLS A7A20 MARTIMNEZ o 25767893 0021370 CANALETE 0d-juil 93 CANALETE  |DESPLAZADOS_POR_LA_VIOLENCIA
28 |NORAIMA MARCELA NARVAEZ S4| CC | 1068588484 | 3103660458 | THI21935 CANALETE 08-ene-14 CANALETE _|HOMICIDIO { MASACRE
23 |SAIDISSADID SANCHEZ LOPEZ | cC | 1067932166 | 3135276412 | 22121393 ARBOLETES 22-agor 12 MONTERIA_|ADOLESCENTE_TRABAJADOR
30 |SANDRA LUZ VARGAS MARTINEZ | CC | 1068581441 [ 322125183 251388 CANALETE 05-rnay-07 CANALETE  |DISCAPACITADO_LIMITACION_FISICA_O_MOTORA,
31 |SIRLEY SOFIA SaLAZAR LEON o 35011780 OA0E1981 CANALETE (08-now-0 CANALETE  |DESPLAZADOS POR_ LA VIOLENCIA
32 |WIVIANA MARCELA CANTERD ART|_ CC | 35000066 | 32333778012 | Od-ere-84 CANALETE 280¥2002_| MONTERIA |AFROCOLOMBIANOS
33 |AMILE SALDITHFRANCO REYES| CC | 1068583518 | 3008880205 | 1051390 CANALETE 25-ag0-08 CANALETE | AFROCOLOMBIANDS
34 |TURIS JUDITH MARIN MORA oC | 1063648033 | F03E01108 1aoaas MOMTER] & 12MA2006  |LOS CORDOBAS|AFROCOLOMBIANDS
35 |YURIS MARCELAMORALES CORR| CC | 1067934109 | 2106932660[  WONS34 MONTERIA 2202012 MONTERIA |ADOLESCENTE_TRABAJADOR
TOTAL & 31
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Continuacion obligacion contractual 3

Anexo 14: Pantallazo de verificacion en vivanto de la ficha 2844967

LISTADO PARA VERIFICACION VIVANTO
CENTRO AGROPECUARIO ¥ DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR
PROGRAMA VICTIMAS 7023
NOMBERE DEL INSTRUCTOR MARTHA GOMEZ MOREND
DOCUMENTO 50866955 CELULAR 3135377126
NOMBRE DEL CURSO FORTALECIMIENTO MERCADED Y VENTAS EMAIL mppomemmEna ey en
MUNICIPIO TUCHIN I I I I
WACIMIENT | LUGAHDE | EXPEDICIO |EXPEDICID
CONS| NOMBRESY APELLIDOS | TD DOCUMENT(CELULAR u] NACIMIENTO [ N VIVANTO
1 AlDA PATRICIA MOWTALVOHERNS CC | 1.003E+03 2402(2000  BANORES DE SOTAVER 25-jun-15 TLUICHIM
2 ANA BOSA TALAIGUA MERDOZ 8 CC | 25887277 | 3MEBZ3ETT ZEM05(1961  RMORES DE SOTAVER 14-dic-81 CHIMA B
3 DEIVER DE JESUS LUCAS SOLAND | CC | 1.083E+03 121041923 FUERTO LIEERTA00H 15-22p-09 3.L|BEHTF\.DDﬂjESF\F’F\HlClaﬁLFDHZF\DF\
d EDELSO AMTONIO PERATE SUARE] CC TOSTITT | M4Ee23877 020061956 BMORES DE SOTAVER 28-0ct-77 . AMNORES DE DESRF’F\HlClGN_FDHZF\DF\
©  |ECEN DOBERTICIO LUCAS SOLANG| CC | 1.0B3E+09 ZW0GH3S6  |PUERTO LIBERTADDH  07-cet08  MONTELIBANGOE SAPARICIGN_FORZADA
6 EDILEERTO JOSE CASTILLOSUARE| CC | 1.003E+03 141041932 BADORES DE SOTAVE| 15-niow-10 TUCHIMN INDIGEMNA
7 |[EMLOEBELTRAN LUCAS Tl | 1053E+09 | 3106123668 | 07-abr08 CHIMA, Zh-ene-T6 TUCHN__IESAPARICICN_FORZADA
g EMEIDA DEL CARMEN TERAM TER] CC | 1134E+03 16-jul-37 CHIrA 03-ag0-15 TLICHI INDIGERA
3 GLADYS MARLA SOLANO MARTIMNE] CC ZE034131 | 2229012687 26-mar-52  BMNDRES DE SOTAVEMN 21-ene-T4 . AMNORES DE DESF\F’F\FHUGFLFDF!ZF\DF\
10 INGRID DAMIELS GALYIS RANMGEL CC | 1.003E+03 190052002 CHIGORODO 01-jul-20 TLICHI DESF\F’F\FHUEN_FDF!ZF\DF\
11 JOSE MARUEL LUCAS FLOREZ CC 44395982 03-0ct-B9  BMORES DE SOTAVEM|  02-now-77  P.LIEERTADCI ESF\.F’F\FHCDFLFDF!ZF\DF\
26-feb-51 MTADCOSICOMBATESIEMF
REMTAMIEMTOSHOSTIGA
12 JOSE DE LOS SAMTOS LUAS FLORE] CC 056533 BMNORES DE SOTAVER] 21-ene-T4 . ANORES DE {MIERTOS
13 LEIDIS DEL CARMEM FLOREZ BALT] CC 5085271 15-ene-63  AMNDRES DE SOTAVEMN 20-dic-24 LEEL O MUEW! DESF\F’F\FHUGFLFDF!ZF\DF\
14 LIDIPATRICIA SUAREZ FLOREZ CC | 1072E+09 30-abr-03  BMDRES DE SOTAVEMN 21-now-16 TUCHIM OLESCEMTE_TRABAJADOR
5 |LLIBETHDEL CARMEN POLO SUAR CC | 1.004E+09 SOM0EZ000_BHORES DE SOTAVEN 16/0HZ01S UCH OLESCENTE_TRABAJADLR
£ |LINEY PATRICIA FLOREZ SOLAND | CC | 1.00BE-0S 28031599 BHORES DE SOTAVEN 10/07/2012 UCHMN_[INDIGENA,
7 LISYEY ROSA SUAREZ FLOREZ Tl 1063385506 J0M2{2006  BAORES DE SOTAVEM| 25 JUIDI204 LICH OLESCENTE_TRAEAJADOR
[ LUIS& FERMANDS GENES FURMIELE CC | 1.003E+03 | 3234570872 | 1S/SEOQT2000 CAMALETE 15-feb-13 CAMALETE POLESCENTE_TRABAJADOR
3 LUZ DARIS BAMGEL GUIMTAMNA CC 43262975 200011373 ACHI 24-feb-33 MEDELL INDIGEN&
20 [LUIS ALBERTO ESTRADA FLOREZ CC | 1063075885 | 5205183734 141201933 CHIMA, 21-dic-1 TUCHIM AFROCOLOMEIANDS |
21 MAFRCELINS DEL CARMEN MUSLA] CC | 25557286 00zAaE2 — AMORES DE SOTAVER 14-dic-81 CHIrMa AFROCOLOMEIANDS I
22  [MARIANS ISAEEL BELTRANEBALTA CC 0710261 040811950 BRORES DE SOTAVED| 21-ago-01 . SMNORES DE  INDIGENA,
23 [MILEMNA SOLANO LUCAS Tl 1.063E+03 1200342005 CHIMA, O7-jul-21 TUCHIM INDIGEM& |
24  [MATANMAEL CARWAJAL FERIA CC 1018455171 25T 2PI031993 MANAURE 230032011 BOGOTA O.C| AFROCOLOMELANDS
25 [MATALIA BELTRAMLUCAS CC | 1.033E+03 | 3106123868 7042004 MECOCLI 07-abr-22 TUCHIM OLESCENTE_TRAEAJADOR
26 [NUBIA ROSA MISPERUZA OLEA CC | 1007553262 O6/0HZ000  |WAORES DE SOTAVER 072013 TUCHIM OLESCENTE_TRAEAJADOR
27 |ROSA MaRLA RAMOS PADILLA CC N0Z355553 J0M0EA1993 SINCELEJO 03032011 SINCELEJO | AFROCOLOMEIANOS
78 |SEMIDALUZ LUCAS SOLAND CC | 1063E+03 | 51ME+09 | 270332 PUERTO LIBERTADCH Z9TUZ010_| FLUBERTADOR | AFROCOLOMEIANOS
23 [TATIAMA ELENA RIOS COMTRERAS CC 183103533 13051396 DML 23-dic-14 TUCHIM AFROCOLOMEIANDS
50 [vEROMNICA RANGEL QUINTAMA CC | 1.003E+03 | 3238299131 190242003 CHIGORODO 2anzizoz1 TUCHIM OOR |
31 Wivlans BEATRIZ GLERRA RUIZ CC | 1003E+03 02119838 CHIrMA 08032007 CHira AFROCOLOMEIANDS
32 [wILSOMDAMLO LUCAS SOLAND CC | 1.067E+03 | 3028427440 24011935 PUERTO LIBERTADOR Emizod PLANETA RICA INDOIGEMA |
33 [YEMISFATRICIAESTRADAFLORE] CC | 1.063E+03 13071355 CHIrMA ZEI0F2013 TUCHIM AFROCOLOMEBIANDS |
TOTAL ]
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Obligacion Contractual 5
Anexo 15: Fotografias del acompafiamiento a los aprendices de la ficha 2839498
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Continuacion obligacién contractual 5
Anexo 16 Fotografias del acompafiamiento a los aprendices de la ficha 2814188
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Obligacion Contractual 6
Anexo 17: Fotos de la capacitacion de la convocatoria asociativa ADR 2023-2.

GTH-F-062 V10



SENA

N

Continuacidon obligaciéon Contractual 6
Anexo 18: Listado de la capacitacidén de la convocatoria asociativa ADR 2023-2.
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Obligacion Contractual 7
Anexo 19: Reporte de novedades sobre el ambiente de formacion de la ficha 2814188

FROCESD GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
A Procedim lemto Ejecucidn de ka Formacidn Profesional imtegral
?f‘s Formafio Reporie Novedades amblentes de aprendiza)e

1. INFORMACION GENERAL

PRESENTACION: Este formals permile b natificacan a la Coordinacon Académics de s novedades sn los
ambientes de aprendizaje anbes de dar inicio al prooeso de formacian:

CENTRO AGROFECUARIC

Ragional: Canto de Fomacian: ¥ DE BICTECNOLOGICO
CORDOBA EL PORVENIR

Programa de FORTALECIMIENTO EM Codige de Programa: | 52330031

Farmacisn: MERCADED ¥ VEMTA

Localizaeibn: BAUMICIPIO DE MONTELIBAND

Mentificacion dil ambients de
aprendizaje Danominaciin:

Tipo de Inbamio Extema
Simbie e El |

2. IDENTIFICACION DE NOVEDADE 8

CASA DE LA MUIER

TIFD DE HOVEDAD DETALLE DE HOWVEDAD
Ambienie, aua o labaratario:
CAZA DE LA MLLJER
Equipa=, maguiras vy mobiliania:
CUENTA CON SILLAS PLABTICAS
Iateriales de formacidn
PAPELOGRAFD
Biblioteca y bibliografia
O
DECISION SOBRE LA VIASLIDGWD DE USO DEL AMBIENTE: APTO W MO APTO
Fimmay
Gl fecha: 1192002 Membre inesructor ques | MAHRTHA DOVES KORERD s
realiza ol repode A _
Firma
i 120z Picsmbre: Coorinadsr
e i MOIRGE HERMANDEZ

GFPI-F-021.42
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Obligacion Contractual 10
Anexo 20: Pantallazo de juicios evaluativos ficha 2814188.

Reporte de Juicios de Evaluacion

TH0BI2023
2814188

o 2330031
H
FORTALECIMENTO EN MERCADEDIY VENTAS
TERMNADA PORFECHA

050812023

0312023

3115 - CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

Nombre Apelidos Estado Competencia Resultado de Aprendizaie Juicio de Evaluacion | Funcionaria que registro el juicio evaluativo

UTANA FORTERFOSA GE T ENFORMACIONT 207700~ 26010104 702 FE ALIZAR WENTA DE PRODUCTOS O SEFWICIOS | WO APROGADD! T 50660355 - MAFTHA GRACIA GOMEE MOREND)

OTANA FONTERROSA GE T ENFORMACIONT 0 O APROBADLT T 50660355 - MAFTTA GRACIA GOMEE MOREND)

OTANA FONTERROSA GE T ENFORMACIONT O APROBADLT T 50660355 - MAFTTA GRACIA GOMEE MOREND)

OTANA TONTERFOSA GE T ENFORMACIONT (62011013 26010104709 MPLEMEN T AFACCIOINES DE MEJORAEN LA OF EFTA | HOT APROGADD! O 50660355 - MAFTHA GRACIA GOMEE MOREND)
cliente y bietives comerciles (COMERCIAL DE ACLUERDD CON EL PERFIL DE LOS CLENTES'Y

IS FERNANA BELTRANGONZALEZ O CERTIFICAR (620700 - Z601LLAT02 FEALIZAR VENTA DEPRODUCTOS D SEFWIES | APFOERDD 3 ~FAFTHA GRACIA GOMEZ MOFEND
isnis ki TEWIEN O FMCIENT L A5 POMICIONE DELMEECANTD

IS FERNANA BELTRANGONZALEZ FOR CERTIICAR | 39633 - 620701 - 26010104701 ESTAUC TURAF O ETACOMERCIAL TENIENDOIEN | APFOEADD 3 ~FAFTHA GRACIA GOMEZ MOFEND
isnis ki CUEATAF STEATEGASY PROCESH OF LENTA

IS FERNANA BELTRANGONZALEZ FOR CERTIICAR | 39633 - (6207702 - 260110104703 EVALUIAR EL PROCESO OE VENTA TENENDD EN | APFCEADD 3 T8 GRACIA GOMEE MOREND
isnis ki ENTAL 4% CONOINONES OEL MFECAN'Y BO) ITCAS E L

IS FERNANA BELTRANGONZALEZ FOR CERTIICAR | 39633 - (62077013~ 26010104704 IMPLEMENTAFFACCIONES OE MEJORAEN LA OFEFITA | APFOEADD 3 ~FAFTHA GRACIA GOMEZ MOFEND
cliente y obietivos comercisles (COMERCIAL DE ACUERDD CON EL PERFIL D LOS CLENTES'?

DRNALLZ VILLEGALOPEZ PORCERTIFICAR | 39693 - 620700~ 26010104702 REALIZAR VENTA DEPRODUCTOS O SEFWICIDS | APACEADD CC 508553955 - MAHTHA GRACIA GUMEZ MOREND

WENCUES O ENTAL 05 CONAICULE OFL WFECAn0,

DRNALLZ VILLEGALOPEZ PORCERTIFICAR | 33633 - 620701 - 26010104701 ESTHUC TURAROFERTACOMERCIAL TEMIENDEN | APFCEADD CC 508553955 - MAHTHA GRACIA GUMEZ MOREND

DRNALLZ VILLEGALOPEZ PORCERTIFICAR | 33633 - 620702 - 26010104 103 EVALUAR, EL PROCESU DEVENTA TENENDOEN | APAOEADD) CC 508553955 - MAHTHA GRACIA GUMEZ MOREND
. AT 14 CONMIICNES T 1 (B0 {ICAS T Lo

DRNALLZ VILLEGALOPEZ PORCERTIFICAR | 33633 - 620703~ 25010104704 IMPLEMENTAFACCIONES DE MEJORAEN LA OFERTA| APFCEADD CC 508553955 - MAHTHA GRACIA GUMEZ MOREND
cliente y objetivos comerciales (COMERCIAL DE ACUERDD CON EL FERFIL O LOS CLENTES Y

TANEGY CANITH GARAWITO SOTELD ENFORMACIONT 653 - O APROBADLT T 50660355 - MAFTTA GRACIA GOMEE MOREND)

TANEGY CANITH GARAWITO SOTELD ENFORMACIONT 59653 - O APROBADLT T 50660355 - MAFTTA GRACIA GOMEE MOREND)

TANEGY CANITH GARAWITO SOTELD ENFORMACIONT 59653 - 3 O APROBADLT T 50660355 - MAFTTA GRACIA GOMEE MOREND)

TANEGY CANITH GARAWITO SOTELD ENFORMACIONT 59653 - (62017013 26010104704 IMPLEMEN T AFRACCIOINES DE MEJORAEN LA OF EFTA | HOTAPROGADD! O 50660355 - MAFTHA GRACIA GOTEE FOFEND
cliente y obietivos comercidles (COMERCIAL DE ACUERDD CON EL PERFIL D LOS CLENTES'

POLORODFIGUE 35633 - 207001 - 2010104702 FEALIZAR WENTA DE FRODUCTOS O SEFWICIOS | WO APFLIBADD) CC S0666955 - MARTHA GRALIA GOMEZ MOFEND
| cliocue 2 =
FOLORODFIGUED 35633 - CC S0666955 - MARTHA GRALIA GOMEZ MOFEND
cliacia.
POLDRODAIGUES ENFORMACION 39633 - CC 50660355 - MARTHA GRALIA GOMEZ MOREND
POLDRODAIGUES ENFORMACION 59633 - 620705 - 26010104 104 MPLEMENT ARACCIONES UE MEJIFAENLA OFEFTA CC G0666355 - MARTHA GRALIA GOMEZ MOREND
clienis y cbistives comerciales COMERCIAL DE ACUERDOCON EL PERFIL DE LOS CLIENTES'Y
GOLONSANTOS FOR CERTIICAR | 39693 - 6207001~ 26010104702 FEALIZAR WENTA DE FRODUCTOS O SEFWICIOS | APROGADD 3 ~BRTHA GRACIA GOMEZ MOREND
lincus TEMFNNN ENCUENTAL ASCOMICIONE DELMEECANT
GOLONSANTOS FOF CERTIFICAR | 39633 - 62071 - 26010104 701 ESTALIC TURAR O ENTACOMERCIAL TENENDOEN | APAOEADD 3 ~TARTHA GRACIA GOMEZ MOREND
cliacis. T4 ST AT Gl PEOCE SO D VENIAS
GOLONSANTOS FOR CERTIFICAR | 39633 - ‘620702 - 26010104703 EVALLIAR EL PROCESO OF VENTA TENENDD EN | APACEADID CC S0666955 - MARTHA GRALIA GOMEZ MOFEND
cliacis. i
GOLONSANTOS FOR CERTIFICAR | 39633 - ‘6207105 - 26010104704 IMPLEMENT AR ACCIONES D MEJORAEN LA OFEFITA | APROEADD CC S0666955 - MARTHA GRALIA GOMEZ MOFEND
cliente  obietives comerciales COMERCIAL DE ACUERDOICON EL PERFIL D LOS CLIENTES'Y
FEREZ URIETA ENFORMACION 35633 620700~ 26010109702 REALIZAR WENTA DE FRODUCTOS O SEFVICOS | WO APFOIGADD 3 ~WBRTHA GRACIA GOMEZ MOREND
cliacis VA L EE A
FEREZ URIETA ENFORMACION 33633 207101 - 26010104 701 ES TAUICTURAR O ERTA COMERCIAL TENENDOEN | WO APFOIGADD) 3 ~WBRTHA GRACIA GOMEZ MOREND
clizce CLENTA PATE ATFCIAS Y PRACESN OF LENTA
PEREZ URIETA ENFORMACION 33633 620702 - 260101104703 EVALIAR: EL PROCESO E VENTA TENENDD EN | WO APFLIBADD) 3 1A GRACIA GOMEZ MOREND
lincus ENTA1 45 CONOCIONES OFL MFEC AN BO) ITICASOF L
PEFEC UFIETA ENFORMACION 33633 - 6207(0%- 26010104704 MPLEMENT AR ACCIONES O MEJORA EN LA OFEFITA | O APFLIBADD 3 ~TARTHA GRACIA GOMEZ MOREND
cliente  obietives comerciles COMERCIAL DE ACUERDOICON EL PERFIL D LOS CLIENTES'Y
MANTILLA CANTERD POR CERTIFICAR | 33633 - 520700~ 26010109702 FEALIZAR VENTA DE PRODUCTOS O SEFVICIOS | APROESADD 3 ~PARTHA GRACIA GOMEZ MORERD
dianin TEMFNNN FNCUFNTA A5 COMNIONE OFLMEEC A0
MANTLLA CANTERD FOR CERTIFICAR | 39633 620701 - 26010104 701 ES TAUICTURAR O ERTA COMERCIAL TENENDO EN | APROGADD 3 ~WBRTHA GRACIA GOMEZ MOREND
CLENTY FSTE ATFRINS Y BEARFSM OF UENT A
MANTILLA CANTERD POR CERTIFICAR | 33633 - 620702 - 260101104703 EVALLIAR EL PROCESO OE VENTA TENENDD EN | APROBADD 3 A GRACIA GOMEZ MOREND
dianin D MFEC OO0y B (TIF A5 |
MANTILLA CANTERD POR CERTIFICAR | 33633 - E2070% - 26010104704 IMPLEMENT AR ACCIONES DF MEJORAEN LA OFERTA| APROEADD 3 A GRACIA GOMEZ MOREND
cliente y objetivos comerciales COMERCIAL DE ACUERDCICON EL FERFIL O LOS CLIENTES'Y
TARAMLLOGARCES ENFORMACION 56 - i 7 ‘6207001- 26010104702 FEALIZAR ENT A OE PRODUCTOS O SEFWIIS CC G0666355 - MARTHA GRALIA GOMEZ MOREND
TARAMLLOGARCES ENFORMACION CC G0666355 - MARTHA GRALIA GOMEZ MOREND
TARAMLLOGARCES ENFORMACION 0 OE VENTA TENENDO EN CC G0666355 - MARTHA GRALIA GOMEZ MOREND
TARAMLLOGARCES ENFORMACION 620705 - 26010104 104 MPLEMENT ARACCIONES UE MEJIFAENLA OFEFTA CC G0666355 - MARTHA GRALIA GOMEZ MOREND
COMERCIAL DE ACUERDOICON EL PERFIL DE LOS CLIENTES'Y
NAUARRO SEFF: N F ORMACION 35633 620700~ 26010109702 REALIZAR YENTA DE FRODUCTOS O SEFVICOS | WO APFOIGADD 3 ~WBRTHA GRACIA GOMEZ MOREND
Cliocin ORI CFL MEEC A0
NAUARRO SEFF: ENFORMACION 55633 - 52072 26010104 701 ES TRUESTURARCT ERTA COMERIAL TENENDOEN | WO APFOIGADD) 3 ~WBRTHA GRACIA GOMEZ MOREND
fliocig ) fid
NAUARRO SEFF: ENFORMACION 55633s 620707 - 280101104703 EVALLIAR: ELLRROCESO OE VENTA TENENDD EN | WO APFOIGADD) 3 1A GRACIA GOMEZ MOREND
dianin oL P MEBRANAY B (TIF A5 |
NAUARRO SEFF: ENFORMACION 396332 0703 260 1109704 IMPLEMENT ABACCIONES OF MEJORAEN LA OFERTA O APFOBADD 3 A GRACIA GOMEZ MOREND
clieniiey objetivos Gomerciles COMERTIAL DE ACUERDCICON EL RERFIL DO LOS CLIENTES'
TAFTIEZ TORFES EFORMACION 5608 20700~ 2601107702 FEALIZAR WENTA OE PRODUCTOS O SEFWIIS CC S0666355 - MARTHA GRAGIA GOMEZ MOREND
AFTIES TORFES ENFORMACION 59633 - i 7 [B20701-26010104 11 ES TROC TORRRCFERTA COMERCRL TERERDUER T B0666355 - MARTHA GRATIAGOMEZ MOFEND.
TARTIEZ TORFES ENFORMACION 59633 - g 7 620702 - 260704703 EVALUIAR EL PROCESC DE VENTA TENENDD EN CC B06a355 - MARTHA GRACIA GUMEZ MOREND
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Obligacion Contractual 11
Anexo 20: Pantallazo del portafolio del instructor.

© (1) WhatsApp X | @ | Microsoft Teams @ X | R Correo:Martha Gracia Gomez M X @ MARTHA GRACIAGOMEZ -Onel X 4 Vo=

¢« C 0 @ senad-my.sharepoint.com/personal/jhernandezg_sena_edu_co/_layouts/15/onedrive.aspx?FolderCTID=0x012000E64A9AAT73ATE346A390780ACA20B7CERId=%2F personalk2.. @ 12 + ® & O @
OneDrive 0 Buscar & 8 7 MarthaGrada Go. @)
Jorge Enrique Hernandez BRI T cargar @ Compartir G2 Copiarvinculo  B1 Afiadir acceso directo a Misarchivos (g Sincronizar - Descargar &7 Organizar v = v ED Informacién
B3 mis archives -
Ssechos arfivos @ Mis archivos > PORTAFOLIO DE EVIDENCIAS INSTRUCTORES PROGRAMA VICTIMAS 2023 > MARTHA GRACIA GOMEZ
0 Nombre ~ Modificado - Modificado por ~ Tamaiio de arch... ¥ Compartir Actividad
L& FICHA 2734402 FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS 15 de dor Martha Gracia Gomez Mol 6 elementos & compartico
& FICHA 2743417 SERVICIO AL CLIENTE seabri Martha Gracia Gomez Moi 5 clements & Compartico
& FICHA 2753113 - SERVICIO AL CLIENTE Martha Gracia Gomez Mol 3 elementos ompartico
&  FICHA 2753162 - FORTALECIMIENTO DE MERCADEO ¥ VENTA 17 demayo Martha Gracia Gomez Moi 3 elementos 8 Compartido
& FICHA 2763631 - SERVICIO AL CLIENTE mayo Martha Gracia G& 3 clementos & Compartido
&  FICHA 2770023 - SERVICIO AL CLIENTE 17 gemayo Martha Gracia Gomez Mol 2 elementos 8 Compartido
&  FICHA 2781617 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEQ Y VENTA Martha Gracia Gomez Moi 2 elementos &3 Comps
e FICHA 2786651 - SERVICIO AL CLIENTE Martha Gracia Gé 2 elementos & Compartico
& FICHA 2799474 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTA Martha Gracia Gé 3 clementos
& FICHA 2800230 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEO ¥ VENTA 13 dejuio Martha Gracia Go 3 clementos 8 Compart
£& FICHA 2800261 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTA 13 dejulio Martha Gracia Gémez Mor 3 elementos 83 Compartido
&  FICHA 2814188 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS 13 de agosto Martha Gracia Gomez 3 elementos & Compartido
&  FICHA 2839498 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEQ Y VENTA Hace un minuto Martha Gracia Gomez \ 3 elementos & Compartido
L& FICHA 2842135 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTA segundos  Martha Gracia Gomez Mo 3 elements & Compartio
& FICHA 2844967 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTA Martha Gracia Gomez Mo 3 elements & Comparti
Obtener las aplicaciones de
OneDrive
Volver a la versién clasica de -
OneDrive " 5

01:56 p. m.
18/09/2023

Mayorm. nubl
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Obligacion Contractual 12
Anexo 21: Certificado de la capacitacion de protocolos de bioseguridad

(] SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE - SENA :
=R siqa
A L g d o

Hace constar:

Que el Sr(a) MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO Identificado(a) con cédula de
ciudadania 50868955 realizé el dia 14/06/2023 la Capacitacion de protocolos de
bioseguridad.

De acuerdo a lo establecido en la Resolucién 666 de 2020 del ministerio de salud y
proteccién y social, la circular 01-03-2020-000098 del 29 de mayo de 2020 del
SENA, mediante la cual se establece el protocolo de medidas generales y de
bioseguridad para prevenir y mitigar la propagacion del COVID-19, Circular 01-03-
2020-000156 del 02 de septiembre del 2020 del Sena, mediante el cual se
establece el alcance a la circular 01-03-2020-000098 del 29 de mayo de 2020 del

Dependencia de Seguridad y Salud en el Trabajo — Secretaria General -

Disefiado por: Grupo Gestion de los Sistemas de Informacién - Oficina de Sistemas
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