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Formación IE 84710089

PLANEAR LOS PRESUPUESTOS A PARTIR DE LA VALORACIÓN DE NECESIDADES 

REQUERIDAS POR LASDIFERENTES UNIDADES, ÁREAS O PROCESOS DEL NEGOCIO. CON 

BASE EN LOS ACUERDOS YNEGOCIACIONES PACTADA CON LOS CLIENTES, LAS TÉCNICAS 

CONTABLES Y LAS NORMAS

ELABORAR LOS DIFERENTES TIPOS DE PRESUPUESTO DE ACUERDO CON LA DEFINICIÓN 

DEL PLAN DENECESIDADES DE LAS ÁREAS O UNIDADES DE NEGOCIO Y DE LAS 

PROYECCIONES DE INGRESOS Y EGRESOSEN LOS PERIODOS ESTABLECIDOS

INTERPRETAR LOS DIFERENTES TIPOS DE PROYECCIÓN EN LA DETERMINACIÓN DE LOS 

PRONÓSTICOS DELA OFERTA Y LA DEMANDA DEL MERCADO DE BIENES Y SERVICIOS 

SEGÚN LOS OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION 

ANALIZAR LA RELACIÓN ENTRE LAS POLÍTICAS DE PRODUCCIÓN Y LAS PROYECCIONES 

DE LA OFERTA Y LADEMANDA DEL MERCADO POTENCIAL Y REAL, DE ACUERDO CON EL 

PLAN ESTRATÉGICO DE LA ORGANIZACIÓN

Pronosticar la oferta y demanda según el comportamiento 

del mercado
1/11/2023 9/11/2023 14:00 18:00 X X X X X X 28

Formación IE 13410017

RELACIONAR LA IMPORTANCIA DE LA NEGOCIACIÓN CON EL EMPRENDIMIENTO 

SEGÚN LAS NECESIDADES Y ELEMENTOS DE LA NEGOCIACIÓN.

ESTABLECER CARACTERÍSTICAS Y COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS PERSONALES 

DE ACUERDO CON SUS POTENCIALIDADES, OBJETIVOS Y EL ENTORNO.

 APROPIAR EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES PERSONALES EN SU 

COTIDIANIDAD, SEGÚN EL COMPORTAMIENTO EMPRENDEDOR.

EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGÚN ESTRATEGIA 

EMPRENDEDORA.

COMPORTAMIENTO EMPRENDEDOR 10/11/2023 29/11/2023 X X X 32

Formación IE 84710089

PLANEAR LOS PRESUPUESTOS A PARTIR DE LA VALORACIÓN DE NECESIDADES 

REQUERIDAS POR LASDIFERENTES UNIDADES, ÁREAS O PROCESOS DEL NEGOCIO. CON 

BASE EN LOS ACUERDOS YNEGOCIACIONES PACTADA CON LOS CLIENTES, LAS TÉCNICAS 

CONTABLES Y LAS NORMAS

ELABORAR LOS DIFERENTES TIPOS DE PRESUPUESTO DE ACUERDO CON LA DEFINICIÓN 

DEL PLAN DENECESIDADES DE LAS ÁREAS O UNIDADES DE NEGOCIO Y DE LAS 

PROYECCIONES DE INGRESOS Y EGRESOSEN LOS PERIODOS ESTABLECIDOS

INTERPRETAR LOS DIFERENTES TIPOS DE PROYECCIÓN EN LA DETERMINACIÓN DE LOS 

PRONÓSTICOS DELA OFERTA Y LA DEMANDA DEL MERCADO DE BIENES Y SERVICIOS 

SEGÚN LOS OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION 

ANALIZAR LA RELACIÓN ENTRE LAS POLÍTICAS DE PRODUCCIÓN Y LAS PROYECCIONES 

DE LA OFERTA Y LADEMANDA DEL MERCADO POTENCIAL Y REAL, DE ACUERDO CON EL 

PLAN ESTRATÉGICO DE LA ORGANIZACIÓN

Pronosticar la oferta y demanda según el comportamiento 

del mercado
2/11/2023 30/11/2023 07:00 12:00 X X X X X 95

Formación IE 84710089

PLANEAR LOS PRESUPUESTOS A PARTIR DE LA VALORACIÓN DE NECESIDADES 

REQUERIDAS POR LASDIFERENTES UNIDADES, ÁREAS O PROCESOS DEL NEGOCIO. CON 

BASE EN LOS ACUERDOS YNEGOCIACIONES PACTADA CON LOS CLIENTES, LAS TÉCNICAS 

CONTABLES Y LAS NORMAS

ELABORAR LOS DIFERENTES TIPOS DE PRESUPUESTO DE ACUERDO CON LA DEFINICIÓN 

DEL PLAN DENECESIDADES DE LAS ÁREAS O UNIDADES DE NEGOCIO Y DE LAS 

PROYECCIONES DE INGRESOS Y EGRESOSEN LOS PERIODOS ESTABLECIDOS

INTERPRETAR LOS DIFERENTES TIPOS DE PROYECCIÓN EN LA DETERMINACIÓN DE LOS 

PRONÓSTICOS DELA OFERTA Y LA DEMANDA DEL MERCADO DE BIENES Y SERVICIOS 

SEGÚN LOS OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION 

ANALIZAR LA RELACIÓN ENTRE LAS POLÍTICAS DE PRODUCCIÓN Y LAS PROYECCIONES 

DE LA OFERTA Y LADEMANDA DEL MERCADO POTENCIAL Y REAL, DE ACUERDO CON EL 

PLAN ESTRATÉGICO DE LA ORGANIZACIÓN

Pronosticar la oferta y demanda según el comportamiento 

del mercado
1/11/2023 1/11/2023 07:00 12:00 X 5
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Fecha: Octubre 2013

Versión 1

1. Actividades Académicas de Formación

16 AL 30

Total

Horas

No. de 

Ficha

66,759,317 Noviembre

Regional 

Valle

Actividad

TOTAL HORAS LABORADAS

TOTAL HORAS ACADEMICAS ADICIONALES MAS ADMINISTRATIVAS

TOTAL HORAS ACADEMICAS 

1 AL 15

Días

Maria del Socorro Saavedra Gomez Mes

Horario
Código 

Programa

2863037

Centro de Gestión Tecnológica de Servicios

    REPORTE DE ACTIVIDADES INSTRUCTOR

Fecha

Ambiente
Resultados de

Aprendizaje

2863051

2879980

2878557


