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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, 17 noviembre de 2023

Sefior (a)

VIVIANA BENAVIDES MESIAS

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.4886396
Cargo del supervisor: Coordinador Académico

Centro Agropecuario y de Biotecnologia el Porvenir

Km 47 Via Tierralta Corregimiento Santa Isabel

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

Referencia: No CO1.SLCNTR.10523806 del afio (2023)

HANSY FABIAN MARTINEZ BALLESTEROS, identificado con la cédula de ciudadania No.
78.757.056 de Lorica, enmi calidad de Contratista del SENA, en Centro Agropecuario Y de
Biotecnologia el Porvenir, en cumplimiento del Contrato de Prestacion de Servicios de la referencia,
a continuacion, presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: El valor total del presente contrato es maximo de VEINTI SIETE MILLONES
SEISCIENTOS SESENTA Y NUEVE MIL CIENTO OCHENTA PESOS MCTE ($ 27.669.180). Esta suma sera
pagada por el SENA al contratista segun el plan de pago establecido.

Dichos honorarios seran pagados por el SENA al contratista de acuerdo al cronograma definido por
la Direcciéon Administrativa Y Financiera de la Direccion General, en la cuenta de ahorros No.
408484681 de BANCO BOGOTA, cuyo titular es el (la) Contratista; el cambio de cuenta por parte del
contratista deberd ser informada al supervisor del contrato con el fin de surtir los tramites
pertinentes. Para que el SENA pueda adelantar los tramites administrativos para el pago, el (la)
Contratista debe acreditar previamente el cumplimiento de los requisitos de pago, tales como la
certificacion expedida por el supervisor de contrato, en la que acredite el cumplimiento a entera
satisfaccion del objeto y obligaciones del contrato en el respectivo periodo y la certificacion de los
aportes al sistema general de Salud, Pensién y Riesgos Laborales, asi como los demds documentos
necesarios para el pago.

Plazo: Sera hasta el 15 de diciembre de 2023.

OBJETO:

PRESTAR LOS SERVICIOS PERSONALES DE CARACTER TEMPORAL DE INSTRUCTORES PARA
IMPARTIR FORMACION INTEGRAL PRESENCIAL EN EL PROGRAMA OFERTA REGULAR DEL CENTRO
AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR DE CORDOBA, EN EL AREA DE COMERCIO Y
VENTA — GESTION DE MERCADOS
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Obligaciones Especificas:
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resultados de aprendizaje vy
actividades de los proyectos de
formacién programados dentro de

los tiempos que para cada
accion se
determine por el Centro de
formacion

Competencia: Interactuar
con clientes de acuerdo con
politicas y estrategias de
servicio de la compafiia.

Resultado de Aprendizaje:
¢ Manejar relaciones

interpersonales con
principios éticos y
de comunicacion de
acuerdo con la
misién y vision
corporativa de la
organizacion.

o Resolver
situaciones,
inquietudes y
solicitudes de
servicio, con base
en las necesidades
de los clientes de
acuerdo con los
procesos y
procedimientos
establecidos por la
organizacion.

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias

1 | Impartir 160 horas mensuales de | se imparte formacion ANEXO 1
formacion profesional integral en | presencial en los *Registros de
programas titulados programas de formacion asistencias -

/o *Fotos en formacion
) y ) o *Registro

complementarios del area | Técnico en tiempo de
asignada dentro del programa | comercializacion de actividades
oferta regular, en las | Alimentos ficha 2822854, horas Sofia
competencias, Planeta Rica — Cordoba. Plus.
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Técnico en Monitoreo
Ambiental Ficha 2799696,
Puerto Libertador- Cérdoba.

Competencia: Gestionar
Procesos Propios de la
cultura Emprendedora y
Empresarial de acuerdo con
el perfil personal y los
requerimientos de los
contextos productivo y
social.

Resultado de Aprendizaje:

e Estructurar el plan de
negocio de acuerdo con las
caracteristicas
empresariales y tendencias
del mercado.

e Integrar elementos de la
cultura emprendedora
teniendo en cuenta el
perfil personal y el
contexto de desarrollo
social.

e Valorar la propuesta de
negocio conforme con
Su estructura y
necesidades del sector
productivo y social.

Tecnblogo Gestion
Agroempresarial, ficha
2500217, Monteria

Competencia: Implementar
acciones estratégicas de
mercadeo de acuerdo con
segmentos y escenarios del
mercado
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Resultado de Aprendizaje:
e Verificar las

acciones de
mercadeo, de
acuerdo con
cronogramas y
criterios de
evaluacion
estratégica
establecidos por la
empresa.
. Proponer
acciones de
seguimiento y
control de las
acciones de
mercadeo segln
objetivos de la
empresa.

Autogestionar la matricula de
formacion titulada técnica de
acuerdo con su area de
desempefio, presentando la
documentacion requerida para
ello y realizar el proceso requerido
para tal fin.

No aplico para este mes.

ANEXO 2
No aplico para este
mes.

Establecer la ruta de aprendizaje | No se cuenta con rol para ANEXO 3
en Sofia Plus de acuerdo a la | establecer rutas de No Aplica
programacion e intensidad horaria | aprendizaje.

gue conoce con la suscripcién

del contrato.

Asociar los aprendices a la ruta | Se realiz6 el asocio a la ruta ANEXO 4

deaprendizaje de las fichas a
cargo dentro de los términos
estipulados.

de aprendizaje en las fichas:

Pantallazo asocio a la
ruta de aprendizaje

Planear y ejecutar las actividades
relacionadas en la guia de
aprendizaje.

Se elaboré la guia de
aprendizaje de cada
programa de formacion

ANEXO 5
Guias de
aprendizaje
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segln competencia y
resultados de aprendizaje,
Fichas:

e Técnico en
comercializacion de
Alimentos ficha
2822854, Planeta
Rica — Cérdoba.

e Técnico en Monitoreo
Ambiental Ficha
2799696, Puerto
Libertador- Cérdoba.

e Tecndblogo Gestidon
Agroempresarial,
ficha 2500217,
Monteria

para cada
programa de
formacion,
Fichas:

e Técnico en
comercializa
cion de
Alimentos
ficha
2822854,
Planeta Rica
— Cordoba.

e Técnico en
Monitoreo
Ambiental Ficha
2799696,
Puerto
Libertador-
Cordoba.

e Tecndblogo

Gestion
Agroempres
arial, ficha
2500217,
Monteria
Realizar Eventos de No aplica para este mes ANEXO 6
DivulgacionTecnolégica cuando No Aplica
el supervisor de
contrato lo solicite.
Cumplir con los productos | Se realiza sesiones ANEXO 7
asociados al proyecto en | presencialesy se desarroll6 la *FO'[QS de las
actividades de formador del | guia de aprendizaje para las | S€cclones
programa de formacion. fichas: presen_males con
aprendices

Fichas:

e Técnico en
comercializacién de
Alimentos ficha
2822854, Planeta
Rica — Cordoba.

Guia de aprendizaje
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e Técnico en Monitoreo
Ambiental Ficha
2799696, Puerto
Libertador- Cérdoba.

e Tecndblogo Gestidon
Agroempresarial,
ficha 2500217,
Monteria

8 | Apoyar la gestidn del programa de | No aplica para este mes ANEXO 8
formacion para el posicionamiento No aplica
Regional de acuerdo con los
lineamientos, cobertura y
productos indicados por la
Subdireccibn de centro y el
supervisor del contrato.

9 | Participar activamente en el | Se apoyo en la divulgacién en | ANEXO 9
cumplimiento de las metas de | los programas de formacion. | *Registros de
formacion y de la regional de | Se impartié formacion en las | asistencias
acuerdo con los lineamientos, | fichas: *Fotos _

- *Registro horas Sofia
cobertura y productos indicados PluS
por la Subdireccion de centro y| e Técnico en
el supervisor del contrato. comercializacion de Se puede evidenciar en
. . el anexo 1
Alimentos ficha
2822854, Planeta
Rica — Cérdoba.
e Técnico en Monitoreo
Ambiental Ficha
2799696, Puerto
Libertador- Cordoba.
e Tecndlogo Gestion
Agroempresarial,
ficha 2500217,
Monteria

10 | Realizar el seguimiento de cada | No aplica para este mes ANEXO 10

aprendiz mediante la orientacion y No aplica

acompafamiento a las
actividades de aprendizaje vy
reportar avances o dificultades de
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manera oportuna a la
Coordinacion Académica en los
formatos y tiempos que se
dispongan para ellos.

11

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 en que
seencuentre el curso (planear,
ejecutary evaluar) durante el
desarrollo delproceso de
aprendizaje y de las

actividades en general con sus

respectivos anexos

Se presentd oportunamente
informe mensual de ejecucion
contractual segun requerimiento
del supervisor.

ANEXO 11
Reporte cuenta de

cobro.

12 | Gestionar y propiciar recursos en | No aplica para este mes ANEXO 12
lascomunidades objeto de la No aplica
formacion.

13 | Realizar seguimiento de | Seguimiento a la formacionen | ANEXO 13
formacidnen etapa productiva a | etapa productiva a los | No aplica este mes.
los aprendices que le sean | aprendices. No se desarrolld
asignados, diligenciando paraello | en el mes objeto cuenta de
los formatos establecidos en la | cobro. No aplica este mes
plataforma compromiso,
verificando la totalidad de la
documentacion del  aprendiz
hasta el
proceso de certificacion.

14 | Atender  oportunamente los | No aplica ANEXO 14
requerimientos que haga el No aplica
supervisor del contrato vy
presentar informes mensuales de
la ejecucion
del contrato.

15 | Desarrollar las horas de Se desarrolld las horas de ANEXO 15

formacion que requiera la
implementacién delprograma.

formacion para las fichas:

e Técnico en
comercializacion de
Alimentos ficha
2822854, Planeta
Rica — Cérdoba.

Registro horas Sofia
Plus

GTH-F-062 V10




SENA

N

e Técnico en Monitoreo
Ambiental Ficha
2799696, Puerto
Libertador- Cérdoba.

e Tecndblogo Gestion
Agroempresarial,
ficha 2500217,
Monteria

16 | Prestar con seriedad, Se presté con seriedad, ANEXO 16
responsabilidad, profesionalidad, | responsabilidad, Guias de aprendizaje
eficiencia, oportunidad y profesionalidad, Evidencias
diligenciaestos servicios. eficiencia, oportunidad vy fotograficas

diligencia estos servicios.

17 | Atender segun los requerimientos | No aplica para este mes. ANEXO 17
dela Subdireccién de centro, No aplica este mes.
actividades de apoyo a la
supervisionde contratos y/o
evaluacion de propuestas segun
las competencias quesu
formacion académica

le
permitan desarrollar

18 | Sentar las evaluaciones de cada |Se realizara las respectivas | ANEXO 18
resultado de aprendizaje y dar a  [evaluaciones en Sofia plus | No Aplica para este
conocer los resultados de las [d€ 10s resultados de mes
mismas, registrando los respectivos aprendizaje a la Ficha:
juicios evaluativos en el aplicativo
SOFIA Plus dentro de los términos
establecidos

19 | Mantener en tiempo real el portafolio [Se actualizé en tiempo real ell ANEXO 19
del instructor con la documentaci6n |[portafolio del instructor con | portafolio del
soporte inherente a la formacign: ~ [foda lainformacion. Fichas: | jnsiryctor,

programa de formacion, listado de

aprendices, horario del instructor,
planeacion pedagdgica, guias de
aprendizaje, plan
Planeacion, seguimiento

evaluacién etapa productiva: Lista de
alternativa

aprendices con la

concertado,

e Técnico en
comercializaciéon
de Alimentos ficha

y 2822854, Planeta

Rica — Cérdoba.
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seleccionada para el desarrollo de la
Etapa Productiva, Ente Conformador
e Instructor Asignado. (Aplica a los
instructores que realicen apoyo en el
seguimiento de etapa, Plan de
Mejoramiento, registro de
inasistencias en sofiaplus, reporte de

e Técnico en Monitoreo
Ambiental Ficha
2799696, Puerto
Libertador- Cérdoba.

e Tecndblogo

horas académicas, formato de apoyo Gestion _
de lista de asistencia a la formacién, Agroempresarial,
etc. ficha 2500217,
Monteria
20 | Entregar los reportes mensuales | Se present6 ANEXO 20
estadisticos y registros inherentes al | oportunamente los reportes | Reporte cuenta de
proceso formativo, en las fechas | mensuales cobro.
solicitadas por parte del supervisor
del contrato.
21 | Apoyar los procesos de las otras No se realiz6é Actividades ANEXO 21
actividades inherentes a la formacion No aplica este mes
22 | El contratista debe cumplir con las | No aplica para este mes ANEXO 22
normas del Sistema General de No aplica

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, 17 GTH-F-
075 V.06 accidentes de trabajo y

enfermedades laborales. 4.
Participar en las actividades de
Prevencion y Promocion

organizadas por los contratantes, los
Comités Paritarios de Seguridad y
Salud en el Trabajo o Vigias
Ocupacionales o la Administradora
de Riesgos Laborales. 5. Cumplir las
normas, reglamentos e instrucciones
del Sistema de Gestion de la
Seguridad y Salud en el Trabajo SG-
SST. 6. Informar oportunamente alos
contratantes toda novedad
derivada del contrato.
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23 | Apoyar las actividades de [No aplica este mes. ANEXO 23
investigacion e innovacion que se No aplica para
desarrollen en el centro deformacion. este mes
Debe presentar documentos
sefialados en la circular
3-2017-000208.

24 | Aplicar los procedimientos | No aplica este mes por | ANEXO 24
correspondientes al instructor para | inicios de la formacion No aplica
formalizar la desercion de los
aprendices que abandonan el
proceso formativo de acuerdo con lo
establecido en el reglamento del
aprendiz SENA vigente

25 | Realizar el seguimiento de cada | Se realiz6 seguimientoa  ANEXO 25
aprendiz mediante la orientacion y los aprendices de la
acompafiamiento a las actividades | siguiente forma: Planes de
de aprendizaje, realizando los mejoramientos, No
trAmites pertinentes acordes al a) Elaborados planes de aplica este mes.
Reglamento del Aprendiz: mejoramientos en las reporte juicios
a) Planes de mejoramiento fichas. No aplica para este | evaluativos. No
b) Emision de juicios evaluativos una | mes aplica para este mes
vez finalizado cada resultado de _
aprendizaje. b) Juicios emitidos Registro
c) Registro de inasistencias en Inasistencias
Sofia plus. _ c) Registro de inasistencias | Acta desercién
d) Reporte de deserciones de ficha, No aplica para
aprendices por equipo ejecutor de la e) Reporte de deserciones | este mes
ficha. en las fichas. No aplica

para este mes.

26 | Generar y ejecutar estrategias que [Se realizaron actividades ANEXO 26
permita la permanencia de los motivacionales que permitan
aprendices durante todo el la permanencia de los 3 T_rabajos gr_upales,
tiempo de formacion. aprendices en la formacion. videos motivadores

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

Se lista a continuacién el soporte de la legalizacion de los desplazamientos realizados, los cuales
forman parte integral del presente informe de ejecucién contractual.
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ITEM No DE LA LUGAR DE

FECHAS DE DESPLAZAMIENTOS

ORDEN DE VIAJE | DESPLAZAMIENTO

INICIO

FINALIZACION

=

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, debera reportarlo en el siguiente informe de ejecucion

contractual.

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar; Documentos electronicos enunciados como
evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos realizados y
el No. 9458167546 de la planilla, SOl del mes de Octubre. (Decreto Ley 2106 de 2019 — “Decreto

Ley

Evidencias en (45) folios

Cordialmente,

HANSY FABIAN MARTINEZ BALLESTERO
Contratista
C.C. No. 78.757.056

Recibi a satisfaccion:

VIVIANA BENAVIDES MESIAS
Supervisor(a) Contrato CO1.PCCNTR.4886396 2023
Cargo: Coordinador Académico
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ANEXOS -
E VIDENCIAS

FICHA :2500217 GESTION AGROEMPRESARIAL
MONTERIA - CORDOBA
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FICHA: 2822854 COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

PLANETA RICA - CORDOBA
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FICHA: 2799696 MONITOREO AMBIENTAL
PLANETA RICA — CORDOBA
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Anexo 1: Registro de Asistencia

FICHA: 2500217
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Anexo 1: Registro de Asistencia

FICHA: 2822854

SENA

7AV. LUGAR: PLANETA RICA- CORDOBA
Programa de Formacin: COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS [oien et " 2822854
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Anexo 1: Registro de Asistencia

FICHA: 2770142

. FORMATO DE APOYO
sSE REGISTRO DE ASISTE! -
A - INCIA umuum'w’m
Programa de Formacidn:
‘ COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS MASIVOS Progame: ottt 770142

HACER SEGUIMIENTO A LOS CLIENTES CON BASE EN LOS ACUERDOS | masuriage oo

[osptsnate COMERCIALES Y EL PLAN DE SERVICIO AL CLIENTE Aprendizaje:
e SERVICIO AL
== Mes: OCTUBRE | Instructor: HANSY MARTINEZ Correo Electrénico: Teléfono: 31478603
‘ : 314
e o Fommaniios N BALLESTEROS hamaba0611@gmail.com =
Afio: 2023
DATOS. APRENDIZ
L o o [OZ] o B¢ ow [q el [oa] o
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HACER SEGUIMIENTO A LOS CLIENTES CON BASE EN LOS ACUERDOS Resultado de
COMERCIALES Y EL PLAN DE SERVICIO AL CLIENTE

Tuleda __ Mes: OCTUBRE | /"structor: HANSY MARTINEZ Correo Electrénico: Teléfono: 3147860318
Moo do Farmacita: [complomentaca___ | @ 2023 ba0611L
DATOS DEL APRENDLZ ou [02 [om [OF 0w [OF[ow| j}| ow [2F [ ou | 30
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Anexo 1: Registro

FICHA: 2822922

de Asistencia

SENA

N

@
SEMNA

N

FORMATO DE APOYO
MEGISTRO DE ASISTENCIA - LXCUCION DE LA FORMACISN PROFESIONAL

PR

Programa de Formacian:

INTEGRACION DE OPERACIONESILOGISTICAS

Fichs du

2822922

oF oS
¥

Tipo de Formedén:

Mes:

Afio: 2023

Teléfono: 3147860318
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om] 20

on | 2

o | A

Nombrs

“Colulnr

Flrma del

S 72 e
Tose Gubs

D150

Soond&236 |
3@‘!5%7&

| R2eszlenrtfE N Ao BUE) i

“

S5l

Smiz&zga&g@a

o dvo1 {BUIBE G real Lo

)6 B2

Dideiso Bfiatlormai).to

K

k

ored &

oo |
L wele /)

Dy Arclye s

s |

-

2Axta 299

33459358

n

13 qqz‘l(r_gg&m‘hﬁzgmé,\.;m o

A0S0 8B Wotna d-com

X

:

'E

b

ot

PHG Conde
4""# Fosfercfee

,vxfxﬁopﬂcf‘ 978 lrofmotr

7

éSd"*"é M 213503

Moty mn 0557 D B0 5

onlo and (6

Qaborigs Tt/ Zoag o141

/;/4)

(qpﬁ‘- ok

Z) PV 38

C?Lwr_n a Ve /

*‘5

DR

SENA

FORMATO DE APOYO

REGISTRO DE ASSSTENCIA - JECUCION DE LA FORMACION PROFESIONAL

o Towdl - Covdub™

Programa de Fermacion:
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Anexo 1: Registro de Asistencia

FICHA: 2709141

. FORMATO DE APOYO
Seraa mamum-umuuumm
LUGAR: PLANETA RICA - CORDOBA
;A; OBIETIVO: FORMACION

Programa de Formacica: l MAYORDOMIA DE LA EMPRESA GANADERA SOSTENIBLE [S8dn dat S ol l ZA—OQ—V-H

Compatancia: CULTURA SEGUN HABILIDADES Y
Apreadirajs:
Mulads " Instructor: HANSY =
e e el i e e
Aaa— Afo: 2023

'..l DATOS DEL APRENDZ o |4 o [ AQ[ o | o | o, | ou |
J Nembre Apaifidos *Colular A ow Firma nn—d-: Flrma del Firma det -;:-n:: L—.:

} Dav \-f Do 286574 ospinea MsHa Jrd\com O

e Beroaak. | 3002543556 lorencrberalEguat w
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SENA mummmmm
7AV LUGAR: PLANETA RICA - CORDOBA
OBJETIVO: IMPARTIR FORMACION PROFESIONAL
o it armasidnt MAYORDOMIA DE LA EMPRESA GANADERA SOSTENIBLE it ] Mate::. | 23094
3 ’ CULTURA ¥ cor 1as de
PERSONALES | Aprendizaje:
Titutade ___ Mes: HANSY MARTINEZ Correo Electrénico: Teléfono: 3147860318
Tipo de Formacién: BALLESTEROS hamaba0611@gmail.com
t Complementaria __ oy A
i | DATOS DEL APRENDIZ o | A2 o [ 4G 0w | o | on | ou |
"‘" [ Firma. Firmadel | Firmadel | Firmadel Firma del Firma el
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Registro horas Sofia Plus.

FICHAS:

e Técnico en comercializacion de Alimentos ficha 2822854, Planeta Rica — Cérdoba.

e Técnico en Monitoreo Ambiental Ficha 2799696, Puerto Libertador- Cérdoba.

e Tecndblogo Gestidbn Agroempresarial, ficha 2500217, Monteria- Cordoba.
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ANEXO 2

No aplico para este mes.

ANEXO 3

No Aplica

ANEXO 4
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& HANSY FABIAN

SENA

= Bandeja de tareas

Listar Aprendices a una Ruta de Aprendizaje

= LMS SENA

& Cambiar Clave

Sali

Opciones de Bisqueda

Ficha de Caracterizacion®

Ruta de Aprendizaje*

Cancelar

Aprendices|

2500217 - GESTION AGROEMPRESARIAL

2500217 GESTION AGROEMPRESARIAL

CC 1073983305 ISAIAS DE JESUS PADILLA HERNANDEZ Formacion
TI 1067281971 JOSE CARLOS GALVIS TAMARA Formacion
CC 1066731286 YURI ALEJANDRA VITOLA GUZMAN Formacion
Tl 1062605349 LEONELA SALDARRIAGA CORDERO Formacion
CC 1063080461 YESID DAVID CERVANTES TALAIGUA Formacion
CC 1005627041 JESUS FELIFE DE LA OSSAMARTINEZ Formacion
Tl 1068807529 JUAN DANIEL YANEZ ROJAS Formacion
CC 1064983706 LUISA FERNANDA SUAREZ PEREZ Formacion
CC 1003717652 GERARDO MARTINEZ LOPEZ Formacion
CC 1104416391 AMAURY DE JESUS QOVIEDO ARROYO Formacion
Listar Aprendices a una Ruta de Aprendizaje
Opciones de Busqueda

Ficha de Caracterizacion: 2668652 - ASISTENCIA ADMINISTRATIVA .

-
Ruta de Aprendizaje 2668652 ASISTENCIA ADMINISTRATIVA
-

CC 1138074011 DANIEL JOSE MARTINEZ OLASCUAGA Formacion
CC 1003644591 LUIS FERNANDO PERALTA OSCRIO Formacion
CC 1002997961 ZHARICK NAYELIS DIAZ MENDOZA Formacion
CC 1068658794 LINA MARCELA PINEDC VILLADIEGO Formacion
CC 1003434819 CAMILA ANDREA MNARVAEZ BENITEZ Formacion
CC 1121533958 AILITH RUIZ NUREZ Formacion
CC 1047443233 LEIDY ANDREA LOZANC LONDCONC Formacion
Tl 1062960058 TRINI PAOLA ARTEAGA BEGAMERE Formacion
CC 1073825752 ERICA PATRICIA PEREZ MERCADO Formacion
CC 1067867347 TATIANA IBARRA JIMENEZ Formacion

Dl Anterior < RIEEREY siavient=s Qo)

Pagina 1de 5
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Listar Aprendices a una Ruta de Aprendizaje

Opciones de Bisqueda

i izacion= 2668690 - INTEGRACION DE OPERACIONES
Ficha de Caracterizacién LOGISTICAS

izaie® 2668690 INTEGRACION DE OPERACIONES
Ruta de Aprendizaje LOGISTICAS

Cancelar

CC 1063786321 YERIS ELIANA AGUDELO GOMEZ Formacion
CC 1003082837 SARA MAVAS SANCHEZ Formacion
CC 1152444984 VERONICA GOMEZ RESTREPO Formacion
CC 1193515187 VANESSAALEXANDRA PEREZ ALVAREZ Formacion
CC 1063354617 MARELIS MARQUEZ BALTAZAR Formacion
TI 1063787372 LILIANA URANGO ANAYA Formacion
CC 1018223106 EVELYN TERESA GUERRA MARIN Formacion
CC 1193517824 SAIDITH YULITH ROMERO FERNANDEZ Formacion
TI 1063788555 YURANIS CASTILLO PASTRANA Formacion
CC 1003082202 YARLEDIS ISABEL MAVARRO GONZALEZ Formacion
M 1234 |
Pagina 1 de 4
Listar Aprendices a una Ruta de Aprendizaje
Opciones de Bilsqueda
; M 2709130 - COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
Ficha de Caracterizacion®
MASIVOS
4
L Y T 2709130 COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
S MASIVOS
4
CC 1067867450 DANIELA LAZARD SANTANA Formacion
CC 1002100913 MILAGRO ISABEL ARRIETATORRES Formacion
CC 1003005071 MARIA LUISA GARCIA CARDENAS Formacion
T1 1062607308 ROSAMARIA DE LA ROSA GERONIMO Formacion
CC 1067957274 LUIS CARLOS UBARNE DORIA Formacion
CC 1067940723 LUIS DUVAN ARRIETA CHALJUTT Formacion
TI 1068659565 DUVAN STHITH VILLAR MESTRA Formacion
TI 1067161679 FANNYS MARIA AVILAAVILA Formacion
CC 1003192240 CAMILO JOSE GONZALEZ MARTINEZ Formacion
CC 22590431 GREYDIS ELIANA SIERRAHOYOS Formacion
2 1234 M
Pagina 1de 4
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ANEXO 5
Guias de aprendizaje para cada programa.

Ficha 2822854
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PRDCESG DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

GUIA DE APRENDIZAJE

1, IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE
+  Denominzcion del Frograma de Formacian: Téznico Comerciaizacian de Almentos
+  Cadizo del Programa de Formacian:
+ Mombre del Proyecto:
+  Fasedel Propecta: Anglisis
Actividad dz Proyecto:
Competenciz: Interactuar con clientes de acuerdo con poliisas y estrafegias
desenvicio de la compariia.

-

Resultadoes de Aprendizaje a Alcanzar:

w  Mansjar relaciones interpersonzles con principios éticos y de comunicacion da
seuerdo con la misian y vision corporativa de la organizacion.

Resolver situaciones, inquistudes y sofiitudes de servisio, con base en las necesidades
delos clientes de scusrdo con los procesos y procedimientos establecidos por 2
compania.

Suministrar informacion 2 ks dientes sobre |a organtzacion, produstas ¥ servicios de
scuerdo con los manuales, lineamientas y los estandares da zzrvicio establecidas por la
compania.

0 Duracicn de | Guig; 55 horas

2, PRESENTACION

La relacion con los diente es de vital importancia para cualquier tipo de negodio o empress, ya
que desempefia un papel fundamental en el éxito y I sostenibilidad toda organization 2 largo
plaza.

—

En resumen, Ias relacions con los dlizntes son esenciales para &l credmiznto y I3 sostenibilidad de

GFPHF135 V2

SENA

N

cuzlquier empresa. Cultivar relacionss pasitivas con los dientes puede tener un impacto
significativa 2 los ingresos, [a reputacion y Iz capacidad de adaptacion de tu negocio enun
Mmercado competitivo.
3 FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1 Reflexion Inicial
i Lea el siquiente caso: Para tener una vision mas clars de como se lieva & cabo un debida
procesa de atencian &l ciente. Es necesario tener en cuents todas las recomendaciones
1. Escucha acfivamente
2. Comunicacion clara y efactiva:
3, Personalizacion:
4. Cumnpliméento de promesas:

5. valor agregada:

Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios
parael aprendizaje:

3

i
Cansultar los siguientes tamas:

# La definicicn, importancia, venisjas de la stencion l cliente
# Cusles zon las mefodalogias para reslizar una stencion slelients efertiva
» La definicicn de:
_- Tendsncias da atencion al client,
- Euperiencia del cliente
- Mencidn &l clianie

GFPH-135 W2
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3.2.2 ATENCION AL CLIENTE

Tomande coma referencia el secor ecandmico en el cusl se encuenira &l fipo de negocio ohisto
de su proyecto de formacian. Elabere los pasos recomendados para una atencion optima del
diente,

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion
@ 3.3.1 Apraciado aprendiz, hemes reconocide |s impartancia qus fiznen la stencian &l cliente
COMD MECanismo para mejorar las ventas, shora o invitamas & construir conocimienta en
colaboracion de sus compariems el instructer, per madio del desamallo de los siguientes
items:

Senvicio 8l cliente
Comunicacian,

Relacion cliente- Negacio
Protocalo de Servicios
Transparencia
Capacitacion

3.4 Actividad de Transferencia:

- ¥ Desarrollar el cuesfionario entregado por el instructor para afianzar
los conceplos de Servicio al cliente
+ Construya un glosario de conceptos nueves de los cuales usted
desconocia en el desarrollo de la guia.
+ Realiza un ejemplo de como debe ser una [glagian cliente-Negocie.

GFRIF-135 V2
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Ambiente Requerido
Aulas convencionales, biblioteca, ambientes vitusles, conactividad,
+  Materiales
Hujss de papel bond, esferns, marcadores, librets o cusdemas de apuntes, tabler,
Marcadores S2cos,

4, ACTIVIDADES DEEVALUACION

Evidencias de Conocimiento: !N!r !e!mmlus U

feamipanen |3 lasiog,al lruestionaria

ienle

. " Faras de Diseusian, Mapas
Evidencias de Desempen deniificar ks prircpies
france phos de chentes y

peguco

Ianceptuales, tallres,

deniificar ks prircpies
ancapios de chentas

Prasentacdn anmada

Evidencia de Products
Desarralla [ craafividad y

feapacidi para la resalucin
He prablamas

GFRIF-135W02
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REFERENTES BILBIOGRAFICOS

"Atencidn &l clients" de Jorge E. Butbano Ruiz__ Es ampliamente utiizado en programas
academicos.

""E] pnder del servicio al cliente: 33 écnicas para conquistar a los clientes” de Ron Zeqke y

Cristin Anderzon_

"Senicio &l cliente” de José Antorio Aberez:

. £, CONTROL DEL DOCUMENTO
GLOSARIO DE TERMINGS
L . o Nombre Largo Dependendia Facha
Atencion & Cliente: El proceso de brindar asistencia, responder pregunias y resolver problemas
d Ios clientes antes, durante y despugs de la compra de un producto o senvicic. Autor ) .
Haney Martnez Instructor | GENTRO £
Experiencia del Cliente (CX): Ls percepcion global que un ciente fiene sobre todas las Ballstercs ij;EE:;L“G'“
interacziones que ha tenida con una empresa a |o lamgo del tiempo. )
Safisfaceion del Clients: El grado en que un clients 52 sients confento o satisfecha conun
producto, senvicio o expenanciz. 7, CONTROL DE CAMBIOS
Retencion de Clientes: El acto de mantenar  los clientes existentes y fomentar su lealtad en Nambre Cargo Dependencia | Fecha| Razon el
lugar de buscar nuevos clientes, Cambio
Fidelizacin de Clientes: Esfrategias y programas diseriados pera mantener a los clientes Autor [es)

existentes y slenter compras repetidas.

Resalucian de Conflictos: E| procesa de abordar y resclver disputas o problemas que los clientes
puedan tener con un product, sevicio o expeniencia,

Qugja del Cliente: Una declzracian formal o expresion de insatisfaccion par parte de un clisnte
=abre un producto o senicio.

Faachark del Cliante: Informacian, opinianes y comentarios proporcionzdos per los cliantes
=obre 5U experiencia con UNa empresa.
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Ficha # 2500217

PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL 3 FORMLLACION DE LA ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

. 3.1 Reflexion Inicial
GUIA DE APRENDIZAJE

& + Cudl es la importancia de comprender los diferentes sagmentos de mercado y escenarios en

, el ambito del mercaden astratégica?
1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAIE

+ Denominacion del Programa de Formacion: Tecadlogn Gestin Agroempresarizl
v Codigo del Programe de Formacion:

+ hlombre del Proyecta:

o Faza del Proyects: Anglisi

;Coma afectan los scenarios del mercady, coma cambios en las tendencias de consumo o
avances tecnnlogicos, & nuestras estratagias de mercades?

s Ackvidad de Proyects: ;Qué implicacionas fiznen las crisis economicas o los cambios regulstorios en nuestras
+ Compelencis Ingementrsoicresesfissdemecaded desouetooon G N ccconesesegias e mereadeo?

sarnentos y escenarios del mema,
Resubidos de Aprendzsje & Alcanzar ;Cudl es |3 importancia de reslizar investigaciones de mercado confinuss para adaptar

nuestras estrateqias & los cambios en el mercado y las necesidades de los consumidores?
+ Verificar |25 acciones de mercadeo, de scuerd con cronogramas y criterics
de evaluaciin esfratégica establecidos por la emprese.
v Froponer acciones de sequimiento y confrol de las scciones de
mercades saqin abietivos de la empres,

;Coma fomentamos |2 innvacion constante en nuestras estrafeqias de mercadeo para
mantenernos compettivas en un mercada en evolucion?

32 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios

Duracin g la Guis: 72 horas parael aprendizzie:

2, PRESENTACION 321 MERCADED

Con bese en &l video desamalla en grupo de 5 integrantes donde identquen los beneficios que

En un entoma empresarial stamente competiivo coma 2l que enfrentamos actusimente, es o reoresentan a b crganizaciones I implementacin de s esrelegiesde mercage,

asencial comprender coma sprovechar sl maximo nuestras esfrategias de mercadeo para lograr

# el it detl maners que s pueda acanzar ss metes  ajefvs de meners efectiva ¢ Porque Es imporiante |as estrategias de mercaden pars les onganizaciones?

importanciz de sagmentar nuestro mercada objefive. Cada clients &5 tnico y fiene necesidades y
prefierencias diferentes. Al sagmentar el mercads, pademos identificar grupos espacificos de
consumidaras con caractertsticas similares y disenar estratagiss que se sjusten a sus
necesidades.

l Anfes de sumergimos en los detelles de les scciones esfratégicas, esimportante entender |a

m 2.3 Actividades de apropiacion del conocimiento {Conceptualizacion y Teorizacion
3.31Caso: Lanzemiento de una fienda de productos ecoldgicos locales

Pazos de |a activided:

Ivestigacion y anglicis: Imaginamos que un emprendador lamada Jusn decide abrir una fienda
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tle productos ecologicos locales en su comunidad, La Bienda s anfocard en ofrecer slimentos
organicas, productos de impieza nafurales y ariculos para el hagar respetuosos can &l medio
ambiente. Jusn esté entusissmada con ks idea y quiere desamollar una estrategis de mercadeo
sencillo pero efectun pars dar a conoeer su fienda y airasr clientes

Iéenificacin de desafios: Identiica v enumers los dessfics espacifizos que enfrantara el
emprendimienta de jusn con la competencia. Por ejemplo, Productos ya posicionados en el
mercadn, s &0ondmioss.

Propuesta de soluciones: Juan realiza una investigscion de mercado para idenfficar & su plblico
objetivo. Desgubre que su comunidad e=td compuesta principelmentz por parsonas preocupadss
por &l medio ambiente, interesadas en llevar un estio de vida saludable y dispuestss 8 apoyar 8
Ios produciores lacsles,

Justificacidn de fas soluciones: Jusn idniifica la propussts de vakor Unica de su fiends, que se
centra en ofrecer productos de alta ealidad, producidos localments y de manera sostenible.
Dastaca los beneficios de comprar en su tiends, ooma s reducion de b huglla de carbono, &l
apaya  |a economia local y &l scoeso 8 dimentos saludables y fresces.

Presantacion y discusion desamolla un mensaje clara y canciso que comunice la propuesta de

velor de su fiends, Ufiza frases como "Froductos ecolégicos locales pars un esfilo de vida
sostenible" o "Cuida de fiy del planeta con nustros productas natursles y orgénicos”

34 Actividad de Transferencia:

v Desamollar un cuesfionario entragado por el instructor pars sfianzer

H los conceptos sobre Mercades.
'!,'P o Consfruya un glasario schre concaptos nuevas de los cusles usted

descanacia en &l desarmalio de la guia,
+  Haps una estrategis de Mercadeo, splicandols & productos del
medio.

SENA

N

Ambiente Requerido

Aulas convencionales, biblioteca, ambientes virtuales, conectividad.

v Materiales

Hojas de papel bond, esferos, marcadores, libreta o cuademos de apuntes, tablero,
marcadores 52005, video heem,

3, ACTIVIDADES DE EVALUACION

Eidendasfe Aprendinge

Criterios de
Evaluacion

Evidencias de Producta:

Evidencias de Desemperio

Evidencias de Producta:

Tecnicas e Instrumentos de
Evaluacion

PRESEN 17 REPURTE U
HALLAZGOS,
IOBSERVACIONES Y
JOPCRTUNICADES DE
[MELORA, E ACUERDO
L.ON LOS ESTANDARES E
(NDICADORES DE
IESTICN,

REALIZAR SEGUIMIENTOS
LAS EETRATEGIAS DE
ERCADEC QUE 2E

MPLEMENTEN ENLAS

(ORGAMIZACIONES

Desarrallar Tallores,

sharacidn de Productos

Trabajo escrito.

Foro
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GLOSARIO DE TERMINOS

Segmentacion de mercado: Proceso de dividir un mercado en grupos més pequenios y
homageneos con caracteristicas y necesidedes similares, con el fin de dirigir estratagias de
markefing de manera mas efactiva,

Propuests da valor: Baneficios Unicos y valor percibida que una empresa o producto ofrece & los
clientes en comparacion con la compatencia,

Posicionamiento: Proceso de establecer y comunicar s imagen Unica y deseads de una marca o
product en ks mente de los consumidores, con el objetivo de diferenciarse de ls competencia,

Estrategia de markefing: Flan integral que establecs los objetivos y scciones & ssquir pars lograr
los resuitedos deseados en markefing, como &l crecimientn de ventss, |s expansion de mercado
¢l aumento de la conciencie de marce.

Ivestigacion de mercado: Recopilacion y anslisis de datos sobre los consumidores,
competidores y &l entomo de mercada, eon el fin de obtener informacian y conocimiznto para
tomar decisionas informadas en marketing.

Branging: Proceso de creacion y gestion de una marcs, incluyends &l disefio de |2 identidad
vizual, Ia comunicacion de los valares y la construceicn de una reputacion stlida

Ivestigacion de mercade: Recopilsion y analisis de datos sobre los consumidores,
competidores y el entoma de mercado, con el fin de obtener informacidn y conocimiznto para
tomar decizionas informadas en marketing,

REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Buiz cel Emprendedor; Autores: Mg, Yenpy, Adriana Vilsmar y Esp. Yheison Rodnguez #y 2
Edirifin [SEN: §78-058-8202-22.0

L gyde Emprendimiento 1014 del 2008
"Marketing Management' de Philip Kotler v Kevin Lane Keller,
"Bringicies of Marketing” de Philip Kofler y Gary Armstrong

Politica Nacianal de Emprendimienta; Ministeria d Industria Comerzio y Turisma -2009

SENA

N

£, CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependenda Fecha

Autar [es ,
] Hafgy Martinez Instructor | CENTROCE
BIOTECHDLOGH,

Ballesteros —
7. CONTROL DE CAMBIOS

Nombre Cargo Dependenda | Facha| Razon del

Cambio

Autor [es)
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Ficha # 2799696

PROCESD DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

GUIA DE APRENDIZAE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAIE
Deneminacion dzl Programa dz Formacion: Técnico Monitare Ambientzl

[

Cadigo del Programa de Formacidn: 137136

Nombre del Proyecto:

Fase del Proyact: Andlisis

Artividad de Proyecto:

Competencia: Gestionar procesos propios de |z cultura emprendedora y empresarial de
acuerda con el perfil personal v los requerimientos de los contextos productivo y sodial,
Resuftados de Aprendizaje & Alcanzar:

1. Estructursr &l plzn de negocio de acuerdo con las caracteristicas empresarizles
y tendencias de mercada.

2. Integrar elementos de |z cultura emprendedara teniendo en cuenta el perfil
personal y el contexto de desarrollo social.

3. Valorar |z propuesta de negocio conforme con su estructura y necesidades del
sector productiva y social.

B Duracicn de la Guiz: 32 horas

1 PRESENTACION

Cada uno de los pasos para estructurar un negacio o emprendimiento contribuye 2 Iz construccidn de una base slida

para el ito alargo plazo. La caracterizacion garantiza que |z idea sea viable y esté lineada con el mercado, mientras
* que |3 estructuracion establece los cimientas necesarios parz la ejecucicn efectiva, la gestion financiera y 12
"1 3daptacion a los cambios. Juntos, estos pasos ayudn 3 minimizar rissgos y aumentar las posibilidades de que el
l emprendimiznta prospers en U Entornd empresarizl competitiv.

Proparcionan una base solida para tomar decisionss informadas, establecer metas claras y ejecutar estrategias
efectivas, lo que aumenta s posibilidades d éxito a largo plazo.

3, FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAIE

T
GFPH-135V02

SENA

N

3.1 Reflaxion Inicial

40U &s una idea de nagocios?

0U# 5 8l mercada?

$Para que s hace la caracterizacion de una idea dz negocios?
éPara gue s¢ hace un plan de negocios?

4 Cual es [a importacion de integrar, estructurar y valorar una idea d negacio?

. Caso empresaril

Haciendo en relato desds sus comienzos hasta su consolidacion empresariz|, Caso Steve lobs. Este caso debe ser
leido y discutido en mesa redonda

Evitencia 2 Entregar: presentar £l andlisis 2 o compateros del grupo por medin de unz DISCUSION GUIADAEN |3
gue sz haga énfasis en las actitudes que tuvo el empreszrio

32 Actividades de contextualizacion 2 identificacian de conocimiantos necesarios parael aprendizaje:

3.2.1 LA ACTITUD DE UN EMPRENDEDOR,

Con base en 2l video “El caming del éxito “zlabore un escrito individual donde identifique sus debilidades,
fortalezas de acuerdo 2 lo inspirado en el video. Can este escrito concluya que aspectos deberia superar para iniciar
mi carrera hacia emprendimiento.

3.2.2 RADICGRAFIA DEL NEGOCIC.

De acuerda 2 su idea de negocio reslice mediante un mapa conceptual una simulzcicn de como seriz

sU empras3 internamente identificando aspectas come: tipos de producto y/o sanvicia, tecnologia

aplicada en su producto, infraestructura requerida £n su negocio, tipos de cliznt {personas y empresas), insumas o
materias primas.

323 INNOVACICN

£n &l mapa conceptual de 2 actividd anterior usted identfico un producto o servicia relacionada con su drea de
formacian técnica. Ahora se requiare apropiar el concapto de innovacian come I3 Unica manera de agregar valor al
producto o servicio definido como idea de nagacia, para esto usted deberd leer &l Texto: Innovacian, en este texto
ustad podré entender de una manera sencilla cusles son los elementos principales de [a innovacian.
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m 3.3 Acthvidadss de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Tearizacion

3.3.1 Definir los conceptos d los términos relacionzdes:

Consulte el concepto de cada un dz los términos para el apoyo &n los proceses organizacionales, promoviendo &l
cuidzda personal y colective

40 es ¢l procesn?
$0ué significa [a palabra Administrar?
S i0ué es administracin?
40U s organigrama arganizzcional?
iConcepto de pleneacion estratégica |misicn, vision, objetivos, politicas)?

3.4 Actividad de Transferendia:

341 PLANTEAMIENTO DE L& IDES DE NEGOCION.

@ De acuerdo con las actividades desarrolladas hasta este

¥ punto de la guia, hemos identificado un producto o servicio
dentro de un mercado que se relaciona con nuestra drea de
formacidn técnica, y hemos relacionado ese producto o
servicio con los manuales de innovacién propuestos en la
guia.
Ahora usted estd empoderado de suidea de negocio y puede
consolidar su propuesta, proponerla y diligenciarla

Ambiente
Requerido
Aulzs convencionales, biblioteca, ambientes virtuales, conactividad.
v Materiales
Hojas de papel bond, esferos, marcadores, libreta o cuademnas de apuntes, tablero, marcadares
SELOE.

SENA

N

3. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidentias de Aprendizzje

Criterios de Evaluacian

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Producto:

Evidencizs de Deszmpefio

Evidencias de Producto:

Diligencia y socializa con sus
lrompafieros 2l resultado dz 2
Prueba de Emprendimiento
\de

jgcuerde con |3
informacian salicitada en 2l
formata de [z actividad

Diligencia y socializa con sus
lkompafieros 2l resultado dz la
Prueba de Emprandimiento

]
Ezuerdc conla informacion
licitada en el formato de la
lpctividad

lonsidera los  elementos
{de innovacion ylas
Farmulzs para innovar en su
propuests de idea de
negarios.

Propone su idea de
Megocio innovadara, practica
realizable teniende  en
kuanta  |as necesidaes
gl mercado quetienen
finidad con su farmacion

Benica

|criterio de dacisian

dentificacion

aloracion dz preguntes
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GLOSARIO DETERMINOS

Cultura: Conjunto de valares, creencias, ideologias, habitos, costumbres y narmas, que comparten los individuas en
Iz organizacian y que surgen de |a interrelacian sacial, las cuales gznerzn patranes de comportamiznto colectives
que establece una identidzd entra sus miembros y los identifica de otra organizacian

Emprendedar: Es una persona con capacidad de innovar; entendida g3t3 omg |z capacided de generar bignes y
senvicios de una forma creativa, metodics, éfics, responsable y efectiva,

Empresario; Es aquella persona que, de forma individual o colegiada, fiiz los objetivos y toman fas decisiones
estratégicas acerca oe las metes, los medis, 13 administrecion y el control de les empresas y asumen respansabilidad
tanto comercial coma legl frente 2l exteriar.

Empresarialidad: Despliegue de |z capacidad creativa de |3 persona sobre |3 reslidad que |e rodea. Ex 12 capacidad
que pozee todo ser humana para percibir & interrelzcionars con su entorna, mediando para ello |35 competancias
empresanles.

Flanzs de Negocios: Es un documento estrito que define claramentz los objetivos de un nagocio y describe los
métodos quz van a emplearse para akcanzar os objetivos.

Empresz: Una empresa &5 Una organizacion o institucian dedicad 2_actividadss o persecucian de fines economicos
0 comertiales
Idea de negocios:

I mercado: s2 refiirs al conjunte de consumidores o compradares potenciales interasados en un products o servicio
aspecifico. Incluye t2nto 2 las parsonas coma 2 |as organizaciones qua tienen |a capacidad y la disposicion pars
adquirir lo que se ofrece.

REFERENTES BILBIOGRAFICOS
Kaontz, Harold, "Administracian’, 12* Edician, Me Graw Hill Mexico, 2003

(uiz del Emprendedor; Autores: Mg, Yenqy Adriana Villmar y Esp. Ygisop Rodriguez 12 y 2¢ Edicion 1S8N: 978
o5g-3202-228

Leyde Emprendimianto 1014 del 2006

Paoltica Ncional de Emprendimiento; Ministerio de Industria Comercio y Turisma -2008

SENA

N

6, CONTROL DEL DOCUMENTO

Hombre Carzo Dependencia | Fecha
Autar (es)
7, CONTROL DE CAMBIOS
Nombre cargo Dependendia | Fecha | Razan el
Cambio

Autar (es|
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AEXO 6
No Aplica este mes
ANEXO 7

Se puede evidencia enelanexo 1y 5

ANEXO 8

No aplica

ANEXO 9

Se pueden evidenciar en el anexo 1 Registros de asistencias
*Registro horas Sofia Plus

ANEXO 10

No aplica este mes

ANEXO 11

ANEXO 12

No aplica este mes

ANEXO 13

No aplica este mes

ANEXO 14

Link portafolio del instructor.
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Fichas:

e Técnico en comercializacion de Alimentos ficha 2822854, Planeta Rica — Cérdoba.

e Técnico en Monitoreo Ambiental Ficha 2799696, Puerto Libertador- Cérdoba.

SENA

e Tecndblogo Gestion Agroempresarial, ficha 2500217, Monteria - Cordoba

ANEXO 15
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ANEXO 16
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No Aplica

ANEXO 17

No aplica este mes

ANEXO 18

No aplica este mes

ANEXO 19

No aplica

ANEXO 20

Secop 2.

ANEXO 21

No aplica este mes

ANEXO 22

No aplica este mes

ANEXO 23

No aplica este mes

ANEXO 24

No aplica este mes

ANEXO 25

No aplica este mes

SENA

N
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Anexo 21: Imégenes de la actividad realizada.

Anexo 22: Acta gestidbn ambientes o carta compromiso. No aplica para este mes.
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