SENA

N

¢PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, 30 de Diciembre e 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 ejecucidon contractual Mes Diciembre 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 Agropecuarioy de Biotecnologia
El Porvenir, en cumplimiento del Contrato de Prestacién de Servicios de la referencia, a
continuacién, 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 Direcciéon 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

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 d4rea | e Fortalecimiento de mercadeo y venta | mercadeo y venta
asignada dentro del en la ficha: 2896888 en el municipio de | ficha. 2896888
programa de atencién planeta rica. Anexo 2
poblacion victimas del | Resultado de Aprendizaje: realizar venta | Listas de asistencias.
desplazamiento por la | de productos o servicios teniendo en
violencia, en las | cuenta las condicione del Mercado. Anexo 3
competencias, Guias de Aprendizaje
resultados de | Competencia: Vender productos vy |del programa servicio
aprendizaje y | servicios de acuerdo con las necesidades | al cliente ficha.
actividades de los | del cliente y objetivos comerciales. 2899195
proyectos de formacién Anexo 4
programados dentro de | e Servicio al cliente en la ficha: 2899195 | Listas de asistencias.
los tiempos que para en el municipio de Planeta Rica.
cada accién se Anexo 5
determine por el centro | Resultado de Aprendizaje: Prestar | Reporte de horas del
de formacion servicio al cliente teniendo en cuenta | instructor (Sofia plus)
politicas de la organizacion.
Competencia: Atender clientes de
acuerdo con procedimientos de servicioy
normativa.
2 Asociar aprendices en el | Se asociaron los aprendices a la ruta de | Anexo 6
aplicativo Sofia Plus, | aprendizaje de las ficha: 2896888 | Captura de pantalla
dentro de los términos | fortalecimiento en mercadeo y venta. | asociacion ficha
establecidos para ello Ficha: 2899195 servicio al cliente 2896888
Anexo 6
Captura de pantalla
asociacion ficha
2899195.
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Apoyar y  participar
activamente en la
gestion del programa de
formacion 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 creacién de la
ficha 2896888 fortalecimiento en
mercadeo y venta para un total de 35
aprendices los cuales 10 pertenecen a la
poblacién de victimas.

Se aporto a la meta con la creacién de la
ficha 2899195 servicio al cliente para un
total de 30 aprendices los cuales
8pertenecen a la poblacidn de victimas.

Anexo 8
Listados verificados en
vivanto ficha 2896888.

Anexo 9
Listados verificados en
vivanto ficha 2899195.

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 pedagodgicas.

Anexo1-3
Guias de aprendizaje

Realizar el seguimiento
de cada aprendiz
mediante la orientacién
y acompaifamiento a las
actividades de
aprendizaje y reportar
avances o dificultades de
manera oportuna a la
Coordinacion Académica
en los formatos y

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

Anexo 10-11
Fotografias
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tiempos que se
dispongan para ellos.

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 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.

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

No aplica

Informar

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

Se envid correo electrdnico con el reporte
inicial de novedades sobre el ambiente de
formacion de la ficha: 2899195 Servicio al
cliente en el municipio de planeta rica.

Anexo 12
Reporte
novedades

ambiente
2899195

inicial de
del
ficha:

Prestar los servicios | Se dio cumplimiento oportuno de los Los anexos del
profesionales con | entregables del proceso formativo. Los presente informe
seriedad, anexos del presente informe

responsabilidad,

respeto, eficiencia,

oportunidad vy diligencia

los servicios

contratados.

Atender  segun  los | Durante el periodo no se recibieron | No aplica

requerimientos de la
Subdireccién de centro,
actividades deapoyo ala
supervisiéon de contratos
y/o evaluacion de

requerimientos por parte del subdirector
del centro
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propuestas segun las
competencias que su
formacion académica le
permitan desarrollar.

10 | Emitir los juicios | Se emitieron los juicios evaluativos de la | Anexo 13
evaluativos de cada | ficha 2896888 fortalecimiento en | Pantallazo juicios
resultado de aprendizaje | mercadeo y venta en el municipio de | evaluativos
en la plataforma | planeta rica
Sofiaplus dentro de los 5 Anexo 14
dias habiles siguientes a | Ficha 2899195 servicio al cliente en el | Pantallazo juicios
la finalizacion de cada | municipio de planeta rica evaluativos
resultado de aprendizaje
impartido, dando a
conocer los resultados
de los mismos a los
aprendices.

11 | Mantener entiemporeal | Se actualizaron las carperas de evidencia | Anexo 15
el portafolio del | en el DRIVE portafolio del instructor - | Pantallazo del
instructor con la | programa de victima. portafolio del
documentacion instructor (drive)
requerida en el proceso
de formacién segun la MARTHA GRACIA
guia para desarrollar los GOMEZ
procesos formativos.

12 | El  contratista debe | Se realizo la capacitacién de protocolos | Anexo 16

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

asumird su costo. 3.
Informar a los
contratantes la
ocurrencia de

de bioseguridad.

certificado del curso.
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incidentes, accidentes
de trabajo y
enfermedades laborales.
4, Participar en las
actividades de
Prevencién y Promocién
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 a los
contratantes toda
novedad derivada del
contrato.

A continualcidn, 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.

FECHAS DE DESPLAZAMIENTOS
ITEM | No DE LA ORDEN LUGAR DE INICIO FINALIZACION
DE VIAJE DESPLAZAMIENTO
1.
2.
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Nota 1: Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntara el respectivo informe
que la soporte. En caso de haber realizado el desplazamiento en fecha posterior a la presentacion
del informe de ejecucidon contractual, deberd reportarlo en el siguiente informe de ejecucion
contractual.

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electrénicos enunciados como
evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos realizados y el
No. 4527617972 de la planilla mes de Noviembre, operador Coomeva. (Decreto Ley 2106 de 2019
—“ Decreto Ley Antitrdmites”)

Evidencias en (33) 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
Obligacién Contractual 1
Anexo 1: Guias de Aprendizaje del programa fortalecimiento de mercadeo y venta ficha 2896888

PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacidn del Programa de Formacion: MERCADEO Y VENTAS

e (Cddigo del Programa de Formacion: 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 planeacion
necesaria para enfocar sus estrategias comerciales.

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

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1. Actividades de Reflexidn inicial.

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

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

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

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

¢Si tuviera la posibilidad de ser un animal cual seriay 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 continuacion 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/11hYxA5YaMOchZFtjiUullJdW 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 reflexién 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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Continuacién: del Anexo 1: Guias de Aprendizaje

Usted podra compartir su informacién en el Padlet, entrando a la pagina:
https://padlet.com/ en el botén 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
sesidn, 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?

- Enla estructuracidn 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, éComo reconoce las
necesidad del mercado?

- Cuando se define el objetivo de ventas del emprendimiento es importante determinar los costos
de la propuesta comercial, ¢ COmo 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 sesién programada.

2. Estimado aprendiz lo invito a observar el siguiente video:
https://www.youtube.com/watch?v=4EC3mvmf{9fc&ab channel=maricarmenLopez
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 ensefianza del dejo. El texto envielo al correo del instructor por Correo electrénico
o WhastApp.

GFPI-F-135 V02
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Continuacién: 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
campanas de mercadeo existosas y sus respectivos aprendizajes, para esta actividad lo
invito a que elabore una infografia 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 sesion 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 sesion 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:
Compresion 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 apropiacion del conocimiento (Conceptualizacién y Teorizacion).

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

COGNITIVA: Identificar las necesidades del cliente mediante metodos de recopilacion de la
informacion segln objetivo de investigacion de mercados planteado por la organizacion.

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

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 Sesiodn:
https://drive.google.com/file/d/1UCIYOMh-vE7w3EEhycEwesh4QU3T2x--/view?usp=sharing
titulado ¢Qué investigar? Del libro: Introduccién a la investigacién de mercados del autor Laura
Estela Fischer de la Vega.

Para esta actividad es importante leer el mapa coceptual y realizar una exposicidn de lo aprendido
frente al grupo y al instructor, en sesidon programada.
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Continuacién: del Anexo 1: Guias de Aprendizaje

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

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

Actividad de Apropiacidon No. 3: Estimado aprendiz se va a reunir en grupo de tres personas para
observar el video: “Diez casos de investigacidon 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 Apropiacién No. 4: Estimado aprendiz, lo invito a observar el siguiente video
explicactivo acerca de la estructuracién de un plan de mercadeo en el siguiente enlace:
https://www.youtube.com/watch?v=kKzKVhUsB4M&ab channel=AprendeMarketing de titulo:
¢Como elaborar un plan de marketing? Del grupo Aprende marketing.

- Para esta actividad vamos a realizar la dindmica 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 estructuracion 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 Apropiacién No. 4: Estimado aprendiz para finalizar la presente actividad de
apropiacidon 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 encontrard 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 escogio; como idea de

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

segln la identificacion de las necesidades y la investigaciéon de mercados aprendidas previamente.
GFPI-F-135 V02
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Continuacién: 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 publicandolo en el siguiente Padlet: https://padlet.com/dashboard o
exponiendo en la sesién 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 evaluacidn citados en la guia de Desarrollo
Curricular

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

Caracteriza los clientes con | Formulacidn de preguntas.

Aplicacion de cuestionario . L
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 vy | criterios de segmentaciony P

. . Instrumento
Propuesta comercial. las politicas de la

L, Listas de chequeo desempenio.
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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Continuacién: del Anexo 1: Guias de Aprendizaje
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 traduccién 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 éptimamente la oferta.

Investigacion de mercados: es la herramienta necesaria para la identificacion, acopio, andlisis,
difusion 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 mds pequefios, pues la segmentacion 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 informacién entre un emisor

yunoo 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 como la empresa pretende alcanzar sus objetivos de
mercadeo y que facilita, dirige y coordina los esfuerzos de mercadotecnia
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Continuacién: del Anexo 1: Guias de Aprendizaje

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 informacion detallada del producto o servicio ofrecido,
plazoy 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 Ila Biblioteca Digital de Bogota
(https://www.bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215548/), el dia 2020-10-30.

Ana Codeglia, “7 pasos para hacer investigaciéon 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

Obligacién contractual 1

Anexo 2: Listados de asistencia de la ficha 2896888

GTH-F-062 V10



SENA

N

Obligacién Contractual 1
Anexo 3: Guias de Aprendizaje del programa de servicio al cliente ficha 2899195.

PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE:

. e Denominacion del Programa de Formacion: SERVICIO AL CLIENTE
o ¢ Codigo del programa de formacién:13530025

o * Nombre del Proyecto ( si es formacion Titulada)

. * Fase del Proyecto ( si es formacion Titulada)

. ¢ Actividad de Proyecto(si es formaci3 Titulada)

Competencia: : Atender clientes de acuerdo con procedimientos de servicio y normativa
® Resultados de aprendizaje:

® Prestar servicio al cliente teniendo en cuenta politas de la organizacién.

e Validar satisfaccion del cliente segun protocolos de la organizacion.

e Duracidn de la guia: 48 horas.

2. PRESENTACION

(Mdximo 10 renglones)

Con el paso del tiempo los mercados se han tornado muy competitivos, las empresas hoy copian
los productos con mayor rapidez y a menor costo, cubriendo los mercados con mayor agilidad y
ofertas especificas que se adaptan mejor a cada cliente. Ante este panorama, la mejor forma de
lograr una ventaja competitiva es crear relaciones con los clientes a través de una excelente
calidad de servicio y/o producto, el cual supere sus expectativas y le genere un estado emocional
positivo, que se sientan parte de la marca y se conviertan en nuestro canal de comunicacién ante
otros clientes. Actualmente, la satisfaccidn del cliente se ha convertido es uno de los objetivos
fundamentales de las organizaciones, logrando integrar todas las areas funcionales que la
componen como una mejor respuesta a las expectativas del cliente.
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Continuacién del Anexo 3: Guias de Aprendizaje

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
e Descripcion de la(s) Actividad(es):

Area de Desarrollo Cognitiva:

- Identificar la organizacion para la cual se va a trabajar

- reconocer los tipos de clientes que hacen parte de una compra

- identificar los productos y servicios que quiere ofrecer la organizacién teniendo en cuenta su
objeto social.

Area de Desarrollo Procedimental

- Conocer muy bien la empresa u organzacion teniendo en cuenta el tipo de empresa.

- Estudiar bien los tipos de clientes con los cuales nos vamos a enfrentar

- Conocer muy bien los productos y caracteristicas del servicios que se van a ofrecer para brindarle
a nuestros clientes una adecuada asesoria.

- Tener en cuenta las dificultades que se nos pueden presentar al momento de realizar la venta de
un producto.

- Tener en cuenta el objeto social de la empresa y la normatividad legal vigente al momento de
ofrecer productos y servicios.

Area de Desarrollo Valorativa- Actitudinal:

Elementos del
servicio al cliente

A

kN Cliente

o)
=H) Tecnologlas
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Continuacién del Anexo 3: Guias de Aprendizaje

Es la adquisicion, la referencia y la lealtad las que garantizan el éxito del negocio, brindar beneficios
gue aseguren gue nos compren una y otra vez, que nos recomienden, influir en ellos para que
seamos siempre su primera opcidon y no se desvien a la competencia.

e Ambiente Requerido:
Aula convencional
Socializacion en clases

e Materiales

Marcadores borrables

Borrador para tablero

Esferos

Proceso de Aprendizaje (subactividades):

Descripcién de la(s) Actividad(es)

e SubActividad 1 Competencia: Atender clientes de acuerdo con procedimientos de servicio y
normativa.

e Actividad 1 Atender Clientes: Evidenciar los aspectos mas relevantes de la atencidn al cliente en
las microempresas, teniendo en cuenta los protocolos de atencidn y la actividad econdmica.

Descripcién de la actividad:

m Esta actividad se debe realizar de forma individual

m En hojas reciclables elabore un mapa conceptual donde establezca en qué consiste la atencién al
cliente.

m ¢ Qué es servicio?

m Tipos y clasificacion de clientes

m Caracteristicas del servicio al cliente.

m Esta evidencia debe ser presentada al instructor(a) para ser evaluada y luego incluirla en el
portafolio de evidencias.

Ambiente Requerido: Ambiente de formacion, mesas, sillas, computadores, conexién a internet.
Materiales: Lapices, esferos, colores, marcadores, hojas reciclables, pliegos de papel, entre otros.
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Continuacién del Anexo 3: Guias de Aprendizaje
e Actividad 2 Competencia: Atender clientes de acuerdo con procedimientos de servicio y
normativa.

Identificar los elementos que integran el tridangulo del servicio con base en la estrategia del
servicio.

¢Qué es el friangulo del servicio al cliente
externo?

Es un esquema que
permite integrar 4
elementos para

gestionar mejor los
negocios y satisfacer
al cliente

Descripcion de la actividad:

m Conforme equipos de cuatro aprendices.

m Realice una presentacidn, utilizando herramientas seleccionas con el instructor donde evidencie,
cuales son los elementos que integran el triangulo del servicio al cliente.

m Caracterice cada uno de lo elementos de forma clara y objetiva, de acuerdo a su importancia.

m Tenga en cuenta que dichos aspectos van enfocado a los procesos y procedimientos
administrativos.

m Al finalizar la actividad, el material elaborado debe ser socializado con los companeros y al
instructor.

Ambiente Requerido: Ambiente de formacién, mesas, sillas, computadores, conexién a internet.
Materiales: Lapices, esferos, colores, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, entre otros.
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Continuacién del Anexo 3: Guias de Aprendizaje

Actividad 3 Competencia: Atender clientes de acuerdo con procedimientos de servicio y
normativa.

Elaborar un protocolo de servicio al cliente para las organizaciones, teniendo en cuenta la
actividad econdmica, estructura organizacional y tipos de clientes.

Descripcion de la actividad:

e La actividad se desarrollara en equipos de 4 aprendices.

e Elabore un guion de atencidn al cliente en procesador de texto, tanto de forma personalizada
como telefénica.

e El guion es un esquema escrito de un discurso, conferencia, tema, etc., que contiene los puntos
o cuestiones que se van a tratar

e Realicen un juego de roles en donde se aplique el guion realizado para la aplicacién de los
protocolos de servicio al cliente. Tenga en cuenta los pasos que se aplican en dicho protocolo
como lo son la recepcidn al cliente, presentacidn, indagacidn del servicio que requiere, la
comunicacién verbal y no verbal, asi como los demas aspectos involucrados en este proceso.

@ Socialice su actividad en ambiente de aprendizaje a sus companeros e instructor.

Actividad 4 Competencia: Atender clientes de acuerdo con procedimientos de servicio y normativa.

e Determinar los tipos de reuniones organizacionales, en funcién de la empresa, asi como sus
caracteristicas, tipos de reuniones, protocolo y etiqueta en la misma.

e Descripcion de la actividad: Organiza en los mismos grupos de trabajo la comercializacion de
varios productos, donde intervengan tanto vendedores como compradores(clientes) donde
puedan identificar las diferentes clases de clientes en tiempo real, deben participar todos los
grupos en el mismo escenario, y cada personaje debe identificarse. Una vez terminada la actividad
socializar lo que aprendieron de esa actividad.
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Continuacién del Anexo 3: Guias de Aprendizaje

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION
(Tome como referencia las técnicas e instrumentos de evaluacion citados en la Guia de Desarrollo
Curricular. Los criterios de evaluacidn se encuentran definidos en el disefio curicular del programa)

Evidencias de Aprendizaje

Evidencias de Conocimiento:
- identificar los tipos de
clientes.

- caracteristicas del servicio.
Evidencias de Desempeiio
caracteristicas del servicio.

- tipos de servicio.

- tipos de cliente

- normas legales para
vigentes en atencion y
servicio

Evidencias de Producto:
identificar los medios
establecidos por los cuales la
organizacion presta atencion
y servicio al cliente.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Criterios de Evaluacion

reconoce los diferentes tipos
de clientes de acuerdo a la
politica institucional.

brinda atencion
personalizada y ajustada,
teniendo en cuenta los
diferentes perfiles de
clientes.

direcciona los mensajes a los
clientes, teniendo en cuenta
el protocolo, las normas, los
procesos de comunicaciony
las politicas de la
organizacién

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Técnica: Preguntas
Instrumento: Cuestionario
Técnica: Preguntas
Instrumento: Cuestionario
Técnica: Observacién
Instrumento: Lista de
chequeo

Técnica: Taller
Instrumento: Informe
Técnica: Taller
Instrumento: Informe

ASERTIVIDAD: es la capacidad de solucionar problemas estratégicos y poder diferenciar la
agresividad y pasividad, debemos ser consistentes tener las ideas claras, equilibradas para poder

llegar a ser asertivos dando a conocer nuestro punto de vista.

AUDITORIA: es el mecanismo que tiene una compafiia para revisar si cumple con el requerimiento
legal e interno segln su reglamento interno, para brindar un buen servicio.

BUZON DE SUGERENCIAS: esta disefiado para que los consumidores sin necesidad de escribir su
nombre o sepan quién es da la opinidon de como le para rece el servicio o lo atencion prestada en

el establecimiento.
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CADENA DE SATISFACCION: es utilizada en las empresas como medio de medir las capacidades de
sus colaboradores el sentido de pertenencia con la organizacién para asi poder brindarles a los
clientes lealtad a la marca.

CICLO DE SERVICIO: Es la cadena que forma todos los momentos de verdad que el cliente ha
tenido la oportunidad de vivirlos, esto ayuda también a las personas que prestan un servicio para
mejorarlo y conocer las necesidades del cliente.

CLIENTE: es la persona que adquiere nuestros productos o servicios, con la finalidad de suplir una
necesidad que para él es basica e impdrtate en ese momento. Ellos son los mas importantes de
nuestra empresa gracias a ellos es la productividad.

COMPETITIVIDAD: es la capacidad de un negocio o empresa para crear estrategias que lo ayuden
a adquirir una posicién vanguardista en el mercado. Se destaca la habilidad, recurso o
conocimiento que dispone una empresa de la cual carecen sus competidores.

CULTURA ORGANIZACIONAL: es el conjunto de normas que se tengan en una organizacion en
todas sus dreas basadas en respeto, valores, ética, integridad, actitudes, habitos todo esto genera
una persona integra y un ambiente laboral bueno.

DISPOSICION: es tener el espacio y tiempo suficiente para realizar una actividad o brindando un
servicio al cliente eficiente, solucionando cualquier problema o inquietud que puede tener este
sobre nuestro producto o servicio.

EMPODERAMIENTO: el proceso que realiza una persona para ganar poder, autoridad e influencia
sobre otros, para esto es necesario tener poder de decisidon, acceso a la informacidn, habilidad

para ejercer efectivamente.

ESTANDARES: permiten controlar las operaciones o procesos que se realizan en la organizacién,
teniendo el conocimiento cada una de las personas que trabajan en ella de sus actividades.

ENCUESTA: son un tipo de preguntas verbal o escrita que se relaciona a un grupo de personas
determinado para obtener informacién sobre un tema especifico para investigacion, cuando es de

forma escrita se usa entrevista y de forma escrita se realiza por medio de cuestionario.

ESTRATEGIA: es |a técnica que tiene una organizacidn para desarrollar ciertas actividades que
mejoren el proceso de servicio con un objetivo fijo la satisfaccion del cliente.
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ETICA: ser correcto y actuar bojo una normas o principios individuales y sociales que cada uno de
nosotros vamos creando por que en el ambiente interno y externo de la organizacion de va
creando.

GARANTIA DE LA CALIDAD: comprende todas aquellas actividades de una empresa u organismo
para conseguir y demostrar la calidad en ésta.

GESTION: es la direccién o administracién de un negocio, que lo guia hacia un mismo camino lo
cual lo puede llevar a la excelencia.

INSATISFACION: Es cuando un cliente no se siente satisfecho con el servicio o producto que le
estdn brindando la empresa, ya sea por su mala atencién o el desempeiio del producto no alcanza
a sus expectativas frente a su necesidad.

MISION: compromiso moral que tiene una organizacién o persona para poder llevara a cabo la
funcion o deber moral que una persona o colectividad consideran necesario para cumplir con su
compromiso con la sociedad.

MOMENTO DE VERDAD: es el contacto fisico que tiene el cliente con la organizacion donde
sabemos como se prestara el servicio a cada uno de los clientes.

MOMENTO ESTELAR: esto se lleva a cabo cuando el cliente ya tiene lo que estaba buscando,
llevandose una buena imagen de la empresa y del servicio que se presto.

MOMENTO CRITICO: se llama asi cuando el usuario se lleva una mala imagen de la empresa o
negocio al que esta acudiendo llenandolo de insatisfaccion y enojo en algunos casos.

ORGANIZACION: es actividad relacionada a cumplir un mismo objeto con una actividad destinad
para cada una de las personas que la conforman estableciéndoles tareas, roles o labores definidas

para el drea asignada.

QUEIJAS: es la forma en que tiene el cliente de mostrar su inconformidad con un servicio o
producto que este adquiriendo. También lo toman como modo de protesta.

SERVICIO: es la combinacidn de varias cualidades (intangibles) como desempefio, esfuerzo,
atencidn y otros tangibles como un trato amable, un obsequio, los muebles de la sala de recibo
entre otros.
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SISTEMA: es la forma de manjar las normas o procedimientos con un orden ldgico para la
empresa, para ordenar el funcionamiento de una colectividad.

VALOR AGREGADO: son las caracteristicas que le dan a un producto o servicio que lo hace ser
diferente a la competencia, esto hace darle un mayor valor que le brinda a la empresa o negocio
diferenciarse en el mercado.

VISION: es donde la empresa se ve a corto, mediano y largo plazo haciendo una proyeccién de su
futuro sin dejar de lado las necesidades, expectativas y cambio de los clientes.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
(Emplear normas APA vigentes. Promover el uso de la biblioteca virtual)
http://tallerservicioalcliente.blogspot.com/

libro el mejor vendedor

7. CONTROL DEL Cargo Dependencia Fecha

DOCUMENTO

Nombre

Autor (es) MARTHA GOMEZ | Instructor 07-12-2023
MORENO

7. CONTROL DEL Cargo Dependencia Fecha

DOCUMENTO

Nombre

Autor (es) MARTHA GOMEZ | Instructor 07-12-2023
MORENO
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Anexo 5. Reporte de horario del instructor

TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: MARTHA GRACIA GOMEZ MORENC

CENTRO DE

FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

FECHA INICIAL: 01/12/2023 00:00:00
FECHA FINAL:  15/12/2023 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 2896888 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEO 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:

26010104702 REALIZAR VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONE DEL MERCADO

26010104703 EVALUAR EL PROCESO DE VENTA TENIENDO EM CUENTA LAS CONDICIONES DEL MERCADD Y POLITICAS DE LA
ORGANIZACION.

26010104704 IMFLEMENTAR ACCIOMES DE MEJORA EN LA OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLIENTES Y
COMDICIONES DEL MERCADO

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 56,00

FICHA 2899195 - SERVICIO AL CLIENTE
DE APRENDIZAJE:

Atender clientes de acuerdo con procedimiento de servicio y
normativa

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

12112123 16:07 Page1of 2
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Continuacidn: del Anexo 5: Reporte de horario del instructor

1. PRESTAR SERVICIO AL CLIENTE TENIENDO EN CUENTA POLITICAS DE LA ORGANIZACION 32H

2. VALIDAR SATISFACCION DEL CLIENTE SEGUN PROTOCOLOS DE LA ORGANIZACION 16H

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 104,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

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

121223 16:07 Page 2 of 2
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Continuacidn: del Anexo 5: Reporte de horario del instructor

Detalie del Instructor

Horario

55
IMRARTI FP1AL PRGORAMAACTIMA
2023 =]

18512208
=]

Vist dui Hecane Mensual v
] ramge Dagantis

Wl v ragrass

s Sewzanaze

21y

o
66100 - 12100: Dispnivie

20:00 - 23:00: Daponiie

wm
o600 - 12

Disponia

2000 - 22,00: Dagonie

TAtES

28z

rurs

081223
06169 - 12:00: Dispani

20100 - 23:00- Disganible

wnam
5190 - 12:00: Dispamible

20100 - 23:00: Dispurible

18203

ae/12r23

seea0
oGO

messoLE: eves vEsnEs

oz
06:00 - 13:08: Dispenibla -

s ETr]

oz
106100 - 12:00: Diapenible

0312723
20109 - 23:00: Diapenitia

orna
66:00 - 12:00: Dinponsle

o223
0 - 121001 Dspomitle

oz
08148 - 12:00: Dissanible

a0

120:00 - 23,00: Dagoniie 20,00 - 13:00: Dispanibie

20:00 - 23:00: Disponble

wrn
06109 - 12:00: Dipanibla

W

s W
05000 - 121001 Diassmble 56:00 - 12,00 Disponsia

20000 - 23,001 Disaseible 2000 - 23,001 Dagonsie 20100 - 13:00: Disgenible

EEEETE) 2y Zpym n
wnz
e sz o122

(5 20%6 -~ Bogoth - Colmsia. ~at:

GTH-F-062 V10



SENA

N

Obligacién contractual 2
Anexo 6: Pantallazo de asociacion de aprendices a la ruta de aprendizaje en el aplicativo Sofia plus
ficha 2896888

Lhmm a ruta se realizo 35Ap

: |
[FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS). Se ha enviado un correo electrénico
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Obligacién contractual 3
Anexo 8: Pantallazo de verificacion en vivanto de la ficha 2896888

SENA

N

LISTADO PARA YERIFICACION YIVANTO

CENTRO AGROPECUARIO ¥ DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

PROGRAMA VICTIMAS 2023

NOMERE DEL INSTRUCTOR

MARTHA GOMEZ MOREND

DOCUMENTO 50868955 | [CELULAR ] 3135377126
NOMERE DEL CURSO FORTALECIMIENTO MERCADED ¥ WENTAS EMAIL MggomesmiTisena educo
MUNICIPID PLANETA BICA DRREGIMIENTD | VEREDA |
NACIMIENT LUGAR DE EXPEDICIO |EXPEDICIO
CONS| NOMBRESY APELLIDOS TD POCUMENT{CELULAR [n] NACIMIENTO N N VIVANTO
1 AGRIS MARGOTHRODRIGUEZ HOY| CC | 1064E+03 | 3128312477 1PHINSES PLANETARICA OE0E2012 MOMNTERIA | AFROCOLOMEIAMNO
2 ALEA SOF|& GAYIRIA FEREZ CC | 1.067E+03 T4E344551 15-mar-03 FPLARMETA RICA 14-abr-21 FLAMETA RICH ADOLESCEMTE_TRABAJADOR |
3 ARA MILEMS ARRITA MARTINEZ CC | 1067E+03 | 3003143810 131061332 FLAMETA RICA 13-may-1l  PLANETA BICH AFROCOLOMELARND
d AMOREA CAMILA SOTO JARABA CC | 106VE+03 | 3216190139 2BM6MI9E FPLAMETA RICA 22-jul-14 FLAMETA RICH AFROCOLOMEIAND
E AMDRES FELIPE JUYIRAD CAUSIL CC | 07243137 | 3.147E+03 151012000 FLAMETA RICA i7z0is PLANETA RICH ADOLESCENTE_TRABAJADOR |
[ ERAYAN MANUEL HERMANDEZ S8 CC 1003361335 146487279 O7MsH998 FUEELO MUEYD o720 PUEBLO MIJEVYY AFROCOLOMEAND
T CARLOS AMDRES ERUN HERMMOE] TI 1.064E+03 | 7232260899 2EI0BIZ008 FLAMETA RICA 23-sep-19  PLANETA RICH ADOLESCENTE_TRABAJADOR
ACTOS_TERRORISTAIATEMTAD
OSMCOMBATESIEMFREMTARIER
i CARLOS FERMEY MARTIMEZ MONT CC 0552167 | 3124984746 240031983 PLANETARICA 10052001 PLANETA RICH TOSHOSTIGAMIENTOS
3 CARMEMN MELINA MOMTES MENDE CC 1003306295 | 3206464731 10101990 FLAMETA RICA 060442009 PLANETA RICH aFROCOLOMEIAND
10 CELIA ROSa BETIM MERCADD [ 10GET20479 | INTE40736 290031998 FPLAMETA RICA 12-jul-16 SINCELEJD | AFROCOLOMELIAND
11 CHaIRA PATERMNIMA FAERA CC | 1.003E+03 | 3236652969 Qafz0m FLAMETA RICA 16-ago-19 PLAMNETA RICH ADOLESCENTE_TRABAJADOR
12 DAMIEL AMORES ESCOBAR EBEDOY| TI 1.064E+03 | 3227939521 09052006 PLANETARICA 18072013 PLANETA RICA DESAF’HHICIGN_FDHZADA
13 |DAMIEL DE JESUS GRAMADAGUIRD TI 1T13E+03 | 2044202335 05-dic-05 RIOHACHA 22-ene-14 RIDHACHA [DESAPARICION FORZADA,
14 |DARLISISABEL GURALES QUINONE| CC | 1.0B87E+03 313484504 20-feb-95 FPLAMETA RICA 26-mar-4  PLANETA RICA DESAPARICION _FORZADA
15 DEYCIS CAROLIMNA ZABALETA MUY CC 067097103 | 3147ETEED4 091997 CaUCASIA 15-sep-15 ELUENAVISTA| aFROCOLOMELAND
16 | DIANDRA MARCELS BOHORGUEZ oz CC | 1.003E+03 | 3.135E+03| 07/03M333 PLANETA RICA ZTI0ZZ2015 | PLANETA RICA | AFROCOLOMEIARO
17 ELISA PATRICIA MONMTES WERGAR, CC | 1003E+03 | 3136135637 OEMOf2002 FLAMETA RICA 17-now-20 PLANETARICH DESPLAZAMIENTOFORZADD
18 | JOSE AMGEL ARRIETA COTERA Tl 1.064E+03 | 314581317 J0A0 2006 FPLAMETA HICA M-oct-17 PLANETA RICA DISCAPACIDAD_FiSICA,
13 | JOSE ANTORIO POLO CHAMORRD | TI 1.064E+03 | 3207255897 U000 FPLAMETA HICA 07-jul-1% OOMNMATIAS [ ADOLESCENTE TRABAJADOR
20 | JOSE ARMANDOD MADRID MUNMDO] CC 1044917519 | 3.145E+03 220011933 ARJONA 03-feb-17 _ PLANETA RICH AMEMAZA
21 [JUAMSEEASTIAN GOMNZALES MACY TI 1.06TE+0T | 3128011840 O2{09/2008 FLAMETA RICA 08-now-21 PLANETA RICH ADOLESCENTE_TRAEAJADOR
22  |KARENKATHERIME BEANDA GALIMNG CC | 26036501 | 3145838281 1521924 PLANETARICA 232003 PLANETA RICH aFROCOLOMEIAND
23 |KATY'S MILEMA CAUSIL COMDE CC | 106VE+DT | 3fassrias 150542004 PLAMNETARICA 0200702022 PLANETA RICH AMENAZA |
24 [LIMAYASMIHT ESFINOSA SOTELD | CC | 1.067E+03 | 3.107E+03 | 02/05M1336 PLAMNETARICA 12/05/2014  PLANETA RICA DISCARACIDAD_FISICA |
25 |LIMIEETHISAEBEL BEDOYA SOLAND| CC | 106VE+03 | 38126610 23-0C7-1530 FLAMETA RICA 15-feb-03  PLANETA RICA AFROCOLOMEIAND
26 |LISBETH MOISSEL GOEZ CC | 26037466 | 343729302 0EHS85 FPLAMETA RICA 23-uk-02  PLAMETA RICADISCAPACIDAD_FISICA |
27 |LUZ MARINA AVILA OLAND CC | 50979657 F4ETEE103 2E-gne-72 FPLAMETA RICA 30-jun-94  PLAMNETA RICA AFROCOLOMEIAND
28 MARIA GABRIELA POLO SanTAMNA| CC | 1064E+03 | 3114603520 08/04/2005 FPLAMETA RICA 10-abr-23 PLAMNETA RICH aDOLESCENTE_TRAEAJADOR
23 MARLA PalLa MORA GUZN AR [ 106TE+10 | 3.003E+03 OE/072003 PLANETARICA 19072021 PLANETA RICH aDOLESCENTE TRABAJADOR
30 MARIANA MAYARRD TOWAR CC | 1062E+03 | 3144256923 1202003 MOMTERLA 22021 PLANETA RICA DISCAPACIDAD FiSICa
jep | MERALYS PAOLA COMDE MERCAD| CC | 1.003E+03 | 3022590036 ZT-abe-01 FLAMETA RICA 18-jun-19 FLAMNETA RICH 2aDOLESCENTE_TRAEAJADOR
32 |WORELWVIS MARIA MOMTES RarIRg CC | 1.06TE+0S 4245715 24-dic-58 FPLAMETA HICA 16-ene-07 _ PLANETA RICH AFROCOLOMEIARND
33 [OMAR YESID TRUJLLO YERTEL CC | 10EEF24758 | 3005221000 2032005 FPLAMETA HICA 30i0302023  PLANETA RICAHOMICIDID ¢ MASACRE
34 |VALERIA SOTO JARABA CC | 1.06VE+D3 | 3022393589 22004 FPLAMETA HICA 05-dic-22  PLAMNETA RICH ADOLESCENTE TRAEAJADOR
35 |YASDIVAMESSAPACHECO JARAE| CC | 1004E+03 | 3.147E+09 | 19082003 TEERRALTA 10009/2021 | TIERRALTA |HOMICIDD {_MASACRE
TOTAL
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Continuacién obligacion contractual 3
Anexo 9: Pantallazo de verificacién en vivanto de la ficha 2899195

LISTADO PARA VERIFICACION VIVANTOD
CENTRO AGROPECUARIO ¥ DE BIOTECNOLOGIA EL POBVENIB

PROGRAMA VICTIMAS 2023

NOMBRE DEL INSTRUCTOR

MARTHA GOME Z MOBRENDO

DOCUMENTO 50868955 | [CELULAR | N3HI7126
NOMERE DEL CURSO SERVICIO AL CLIENTE EMAIL mggomezmsens educo
MUNICIFIO NETA RICA - MONTELIBA CASA DE LA MUJER
FECHA DE LUGAR DE FECHA DE| LUGAR
CONS| NOMBRES Y APELLIDOS | TD DCUMENT|CELULAR| NACIMIEN | NACIMIENTO | EXPEDICI DE YIVANTO
1 |ANDOREACAROLINADEHOWOSRON TI | 035113540 | 3.012E+03 | 24/02/2003 CALICASIA 08/04/2016 | CALCASIA
2 [ANGIEFACLA JMENEZ ZAPATA CC | 1003306607 | 3.233E+09 [ 28/05/2000 PLANETA RICA 06-jur-13  JLAMETA FICA
3 [BERNAPAOLADSEITIASANCHES [ CC | TMIBNO0 | 3184E+09] ZHOWSSY DOLORES ZROAZ05 FA |DESAPARICION_FORZADA
4 |DIDERRMERDSAEZ Tl | 137375974 | 3.013E+09 | 140342006 MOMNTERIA owozizog JLAKWETA RICA
5 |FARIDESISABELHOWOSPACHECO| CC | 50965240 | 3.2W4E+03] 22/08M372 MOMTELIBAND 14061391 [LAMETA RICA
£ [JOSEFELIPESOTO TIRADOD cC MSE136 | 3.215E+03 | 13-mar-84 SANCARLOS Tr-mar-03 | SARCARLOS]
7 [JOSELINIMES TOWAR SIEFRA CC | 1067373774 | 3 17E+03 [ 020302003 ZULIA Z5-oct-21 | MEDELLIM |
8 |KARINAPADOLA ALVAREZ MIRAMDA) CC | 1066773083 | 3.226E+03 |  04/0111386 PLANETA RICA T6-feb-Dd [LAMETA RICA
9 [KATERINELAZAMESTRA CC | 1003304639 | 3.145E+03 | 28051333 PLANETA RICA 30-2g0-17 JLAMETA BICA
0 |KELAMARCELA MELENOREZ OSPIN TI | 064192700 | 3.144E+03 | 0512006 PLAMNETA RICA 30-en=—14 JL AMETA RICA
M [KEMIAMARIS MARTIMEZ DOMMGLE{ TI | 1054188077 | 3.207E+09 | 26072005 PLANETA RICA 20-feb-20  JLAMETA RICA
12 |LEIDER ELI&N SUAREZ TOWIO CC | 1192730662 | 3.208E+09 |  2d-jun-00 FPLAMNETA RICA 05-jul-18  JLAMETA RHICA
13 |LEIDY LOREMA ALVARES VEGH CC [ 1003303936 | 3.106E+03 [ 08101337 FLANETA RICA 0Z-new-16 JLAMETA HICA
14 |LIEETHDEL CARMEM OWIEDC WELA] CC | 10BEY3806E | 3.204E+403 | 1¥-now-31 PLANETA RICA 03-dic-03 [LAMETAFICA
15 |LIMA LUZ JARAMILLO TORRES CC | 100¥EVE254 | 3.204E+09 [ 0&M0/2000 CALUCASIA o7zt | CAUCASIA [HOMICIDIO ! MASACRE
1B |LMNAMARCELALOZAMOCASTILLO| CC | 073973251 | 3 1dE+03 | 16051356 TIERRALTA 19012005 | TIERRALTA]
17 |LISNEY LUCIA DIE OLEA CC | 10BE732695 | 3.028E+09 [ 26-feb-87 PLANETA RICA O-feb-05 [LAMETA RICA
18 |LIZELIANS PALENCIA CHIMA CC | 1066713452 | 3.1M4E+03 | 16/07/2003 PLAMNETA RICA 24-ago-21 [LANETA RICA
19 |LUCERO SALINDO SEVILLAMD CC | 1087N2F | 3.135E+03 | 03-dic-0d TUMACD 13-dic-22 [LAMETA RICA
20 JLuCY DEL SOCORPOGOMZALEZ LY CC | 33285382 | 3.109E+03 [ 08i04M330 MOMTERIA 13-feb-01_ | CAUCASIA |
21 |LUISAFERMNANDA MEZA HOWOS Tl | I0BE727E48 | 3.145E+09 | O7-zep-08 PLAMNETA RICA 23-oct-13 [LAMETA RICA
22 |LUZLEICY VERGARS RAMOS CC | 063276317 | 3.148E+03 [ Z2/06/2003 FOMTELIBARND 26082021 OMTELIBARND
23 |LUZMARINA PERATE SEFlA CC | 50977878 | 3.216E+09 | 03041373 PLAME TA RICA 14932 JLAMETA RICA
24 |LUZ MARINA POLO GOMEZ Tl [10E7853440| 3138E+09 | 13-may-05 MOMTERIA -sep-12  [LAMETA RICA
25 [MARIA JOSE JMEMEZ ZAPATA CC | 1064138053 | 3.228E+03 | 22/03/2003 PLAMNETA RICA M-now-21 [LAMETA RICA
26 |MARIMELLAFLOREF BALMACEDS | CC | 063237004 | 3153E+03 [ 030THIIY MONTELIEBAND 12-ju-12 HOWTELIBAMO
27 |MARLATERESAPEREF GARIEABAL| CC | 33059065 | 3.027E+03 | 0S/031373 MAICAD 28-oct-38 CIENAGA |
28 |MARLY PAOLA BARROSOACOSTA) CC | 1063278551 3 M8E+09 | 0412113584 FOHTELIBARND 121042005 HOMTELIBARND
23 [wANETHDEL CARMEN SAEZ SUARE| CC | 1003075338 | 3.175E+03 [ 26/05M1333 MOMTELIBANO 04-ago-17 | CALUCASIA |
20 |WAMETHPATRICH LAZA GUEVARA | CC | W0E3220748 ) 2126E+09 [ 001387 rACMTE LIBARND 2R0VA006 HOWTELIBAMO
AN YEMIS VIDAL DIAZ Tl [ 10BE725421| 3.005E+09 | 15/08/2005 PLANETA RICA M-now-13  [LAMETA RICA
32 [wORMELY'S CARDOZO TRONCOSO| TI | 1066732469 [ 3.0ME+03 [ 03042006 PLAMNETA RICA 03072014 JLAMETA RICA
33 [WULISA ALEMAN AVILE CC | 1066728327 1 3.113E+03 | 262000 PLAMNETA RICA TF-dic-18  JLAMETA RICA
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Obligacién Contractual 7
Anexo 12: Reporte de novedades sobre el ambiente de formacidn de la ficha 2899195

L ] PROCESD GESTION DE FORMACIDM FROFESIONAL INTEGRAL
SEMA cldm de ka Formacidn Profesional Imtegral

Procadim leto E 3
;AE Formato Reports Movedades amblestes de aprendizaje

1. INFORMACION GEMERAL

PRESENTACION: Este formals permile b notificacdn a la Coordinadan Académica de las novedades en los
ambientes de aprendizaje antes de dar inicio al procsso de formacian:

CENTRD AGRUFECUARIC
eI Canto de Formasian: | ¥ DE BICTECNOLOGICO
CORDOBA EL PORVEMIR
: . 13530025
Fommacion: SERVICID AL CLIENTE Cddige de Pragrama:
Lot AR Ak MUNICIFID DE FLAMETA RIGHA
Mentificacion del ambiente da TAEA DELARUER

aprendizaje Darmminacian:

Tig e Inbamis %
Ambienie

2. IDENTIFICACION DE NOVEDADES

Extemi

TIPD DE HOVEDAD DETALLE DE HOVEDAD
Ambdante, ula o labarasiono:
CAZA DE LA MUJER
Eguipos, maéguinas y modiliario:
CUEMTA CON SILLAS PLASTICAS
Patariales de formacion
HO
Biblioteca y bibliografia
D
DECISION SOBRE LA VIABILIDAD DE USD DEL AMBIENTE: AFTO W MO APTO
Firmay
Sadad s fechix 7220023 Mormbre insructor e | MARTHA COMES RORERD s
bz ol repode o a0 e g —
Fima
Zetieh i ATAZE0E Mok Coordinador
que rechedl JORGE HERNAMNDEZ

GFPI-F-I
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Obligacién Contractual 10
Juicios evaluativos de la ficha 2896888

Anexo 13:

SENA

Reporte de Juicios de Evaluacién

Fecka del Reporte:

Denominacié

Eztads de Ia Ficks de Caracterizac

=R
23536885
6233001
2

FORTALECIMIENTO EN MERCADED ¥ VENTAS

TERMINAD A POR FECHA
R

202028

PRESENCIAL

&5 - REGIONAL CORDOEA

115 - GENTRO AGROPEGUARID T DE BIOTEGNOLOGIA EL PORVENIR

= Apeliidos Estade Tompeteadis [Reeaiade de Apreadizaic Juicie de Evalaacion o que registro el
To 003125501 CHAIRA FATERNINA FABRA EN FORMACION. TO633 - wender productery Felclontey | “WENT/ DE PRODUCT 05 O SERVICIOS O APROBADD. T 50865355 - MART RA, GRAGIA GOMEZ MOREND.
W e T FATERTIRA FASF T OR NI [S9050- Fon s prodmco  mermces T somr s con T moe e 3Ty [B0ron - EomIDes N ST ST URfs OFEAT A CorER T TERIENDD R[5 APROBRES T FOGEA955 - PATA GRACIS GOMEZ MOREND
= T e FATERTI FREFH [e31Ttor s e vevrd o T moctede Ty | GEOTO - SoORADS10% £V ALLAR £ PROLESD DEVENTA TENENDO EN [ Wa APGEADE T SRR AT G GOEZ TREG
™ T TR, FAERTI FRE TS Vante protues R s sowrd v o el B ey | G007 - TEOML 4105 IMPLEMENT . A EWGHES BE WEJOR . ER L% GFEFTA G APPiEacs T SERR IR AT SR SOEE TOREG
copives comraoies COMEREIAL OE ACUERD COM EL ERFILDE LS CUENTES T CORDICIONES
™ Cre] TGRS WRREEL | C T T GRTIATIEN [ T909E Farder pre y ravles i sevedle oo o mecavieto o ey | SE0700 S0 DV OATEE FERITE AR VERT . OE PRIDIICT 07§ TERVIEE | WG APROEAED T SERR IR AT SR SOEE TOREG
= =] SRR TR TTEAES B Ei;sz e srodrey e T T arey | EoUFH - SERRTATH ST A TURAR GFERT. LOEAE P TENENDIEN | WG PROEAED e e
W TR T WERER ERFGRMACION 39035 - vendr pronetasy sermeias 4 oo T Tianey | £20742 - SB0MNO4TDS £ ALIAR EL PRDCESD OE VERTA TENERDD £ | WO APAOBADD T SO75 595  WRRTRA, SFA G GOME TOREND
W e T ERFGRMIACIGN [ G968 - endr proviuctos 3 secios e scucrd con o moceabdodes 31 ey | GE07HS - SECWND4A08 IMPLEMENTAR ACCIONES DE ME JOR, B LA GFEFT 2] NG mPAOEA00 T SOREE9ES WA, GFA I GOME TOREND
" COMEREIAL D ACUERDO ol EL PERFILDE LS CUENTES 7 CORDICIONES
= [ T ERE R = [T T e BT o e = E i P R e
= TR I@mm ToHEE MEFCAD R CETIIERR [0 Vandar e y ravres o sevele oo o mecavteto o ety | 0 SEOMROA I EST RS TURAR OFERT A CHMERL AL TENENDREN [ SPFERET T SRR AT G GOEZ TREG
™ [IEEy TRTERLR FROLS TEHEE MERCAD TR CERTRIEAR [ S908 - Varior o y revites o sevee oo o mecabiedor oty | 50702~ SCDMADAT o5 EWALLAR ELPROLE S0 DE VETTA TEWEND T [ SPFEAEE T SERR IR AT SR SOEE TOREG
= TR IR PO TR FEFCAE TR EERTREAR l‘a%':s“a s SrodiEe e T o T ey STy | EERTAS TR PLENTERT o A IS G MEJEF A T GPERTA[ AR e e
R COMEREIAL CE ACUERDO Col EL FERFILDE LoS CENTES T CORDICIONES
T o053 TAFWEN TAILETIA, FOR CERTFIGAR I-:::i Vender productos y rarvicior 4s acu T entey > VEFITA, OF PRODUCT 0% © SERVICIO FPROBADD T S03E2555 - AFTAR, GRACIH GOWEZ ORENG
W TR AR TLETR FORCERTFIGAR 39635 - vendr pronetasy semeias 4 oo T lianey | G207 - IO 00 EST RUCTURAR OFERTA COMERGIAL TENERDO ER | APROEADD T F0aE5 955 - WRFTAA GG GOMEZ WOREND
= T TRAER TLET R CETIIERR [0 Vander e ¥ revies o sevele oo o mocavteto o ety | 0TS EEOWMEAT LS IMPLEWIETTAR A IS D NE IR, 1 L3 FERFT| SPFIERET T SRR AT G GOEZ TREG
otz comraoies COMERIAL OE ADUERD CON EL PERFILDE LS CUENTES T CORDICIONES
™ [rE | EEEEE TROTES VERGAF RO CERTRIRR [ T909E Vardr pre y ravles s sevele oo o mecavietos o ety | S0 £00WOTEE FERITE AR VET . OE PRECIICT 07§ TERVIEE [ SPFEAEE T SERR IR AT SR SOEE TOREG
W™ TR Yz TROTE VERGA RO CERTRICAR [ S99 indor o y sy wovrd oo o bt oty | 207 SEOWROATI E57 RUETURAR OFERT . CAMERE AL TENENDBEN | oPFOSAEE T FEeR 388 AT G GOEE TREG
= TR TR AR TROTET EREAF TR EERTREAR Ei;sz s SrodiEe e B o T ey STy | EERTIS - SATDeTUA EVAL AR FLFROLE S0 SEVERTA TERENBE B [FPPErin e e
= e EETEEEn TROTE Ve PR CETR IR | Soeas - n o ooy e v oo ot o ARy | G20 - EE YA 2 T EWETY i oS T Bk, £ L7 DFERTE| wPFs s ER e e
bt comtrales COMEREIAL D ACUERDO CoN EL PERFILDE LS CUENTES T EORDICIONES
= [ SRR FERRANDEZ SHLCED ETE R F BT o L= R [EErr=r R e
= [ ST FERTNGEZ SHLCE0 TP ORI DIT [0 Fantor o y oo B vl o o oot o ety | B0 - SEMORTA T £ ST s OFERT 5. paE e R TERTEND I ER [ W PR R e
3 (e | TREFAIANEEE SALGEDT TERTORRIACIN (396395 Vale: producces ¥ o s scueds on o meevdetes G ey | 40742 - S30MIGATS0 EVALUAR, EL PROCE DG DE VERT A TEMENGG T | NG RPFEACE T TR - WAFTI GRACIR SO TGREND
W™ [IE SRATATTIANIEL FERANEEE CALEE0n FRGRTIATIN o9 Vandor promry oty | 2073 SEWALATES IMPLEWYETTAR A CIETIES D NE AP, 1 LA OFERTE| o APRREAEE T FEeR 388 AT G GOEE TREG
v comsrsples COMEREAL I ACUERO CoN ELFERFILDE LS CUENTES T CORDICIONES
W™ [rE R VAR ey FERERTRIAR [T Vot prery Ty VT GE PROBIET G B T | APRiEADn T FEeR 388 AT G GOEE TREG
= T = EE= TR TETR IR [ oeas ¥ n oy ooy ey v v o o ot o are 7 S0 SECHOR A N TR OFERT 5 ConaE L P TERENDER [ Prs ER e e
B T TR T fou Ty |SEOH - BeH P EFT AT TURAR SFEFTA LN R L TERERT B | WG APRREAET TR G SRR
B TR TRV W S Ty | BACAA2 SR O ReTiS EVAL LA EL P CR S S VERTA TENER B | WO APROEAET TSR P G SRR
B TR TRV W 4 Ty | BE0AAE - Shat 471 MPLEREMT o IRES B METEFA ST GPERTH] S PRRE AT TSR P G SRR
cbtives comrsilos COMER AL DE ACUERDI DO EL PERFIL DE LOS CLENTES T CONDICIONES
B [rEz TR AR FAEAECE AT, E L oy |8 TERF VRN DE PRAEIICT 0% € SERVIEES | APRRRALD T EEER - PR G AT COE EFENE
B [rEz TR AR FAEAECE AT, E L oy | S20701- BRI EFTALCTURAR BFEFT A C ORI TENENDY £ | APROBADE T EEER - PR G AT COE EFENE
B [rEz TR AR FAEAECE AT, E L oy | 40102 SEMOBRTOS EVALUAR EL FROCE S G VENTA TENENGR BN | APROBADE T EEER - PR G AT COE EFENE
B [rEz TR AR FAEAECE AT, E L oy | SA0703 - SO0 04703 IMPLEVENT oft #EEIGNES BE IR L GPERT A APROEREE T EEER - PR G AT COE EFENE
cbpives commtblos COMERELLL DE ACUERDD SO EL PERFIL D LOS CLENTES T COMIEIONES
B T RERES FEOFE TR TR EI T T oy | S0 SOORATTE FEALEAF VENTA CE PRODITT G 0 SERVIEiEs | WO APRREALE TERTRER T PR G AT SEEZ MEFET
B T RERES FEOFE TR TR EICT T T oy | 20101 EROH DTN EFTALCTURAR BT ERT % CONE R TENIERD T | WO PRREAED TERTRER T PR G AT SEEZ MEFET
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Anexo 14: Juicios evaluativos de la ficha 2899195
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Obligacién Contractual 11
Anexo 15: Pantallazo del portafolio del instructor.
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Anexo 16: Certificado de la capacitacion de protocolos de bioseguridad

o SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE - SENA g
SENA J! q Q
;/\ e S

Hace constar:

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

De acuerdo a lo establecido en la Resolucion 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 propagacién 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 Gestién de los Sistemas de Informacién - Oficina de Sistemas
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PROCESO GESTION DE TALENTO HUMANO

FORMATO INFORME FINAL DE SUPERVISION

CONTRATACION PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES

CONTRATO No. CO1.PCCNTR.4638008 de 20 de febrero de 2023

NOMBRE DEL CONTRATISTA: MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO

IDENTIFICACION DEL CONTRATISTA: C.C: 50.868.955 de Planeta Rica

OBJETO DEL CONTRATO 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

OBLIGACIONES DEL CONTRATISTA:

Planear e Impartir 160 horas mensuales de formacion integral presencial a los aprendices
en el drea asignada dentro del programa de atencién poblacidn victimas del desplazamiento
por la violencia, en las competencias, resultados de aprendizaje y actividades de los
proyectos de formacién programados dentro de los tiempos que para cada accién se
determine por el centro de formacion.

Asociar aprendices en el aplicativo Sofia Plus, dentro de los términos establecidos para ello
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 centro y el supervisor del contrato.
Generar y ejecutar estrategias que permita la permanencia de los aprendices durante todo
el tiempo de formacién e Informar oportunamente a la Coordinaciéon Académica cualquier
novedad presentada con los aprendices.

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

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 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.
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PROCESO GESTION DE TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME FINAL DE SUPERVISION
CONTRATACION PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES

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

Atender segun los requerimientos de la Subdireccion de centro, actividades de apoyo a la
supervisién de contratos y/o evaluacion de propuestas segin las competencias que su
formacidn académica le permitan desarrollar.

. Emitir los juicios evaluativos de cada resultado de aprendizaje en la plataforma Sofiaplus
dentro de los 5 dias habiles siguientes a la finalizaciéon de cada resultado de aprendizaje
impartido, dando a conocer los resultados de los mismos a los aprendices.

. Mantener en tiempo real el portafolio del instructor con la documentacion requerida en el
proceso de formacién segun la guia para desarrollar los procesos formativos.

. El contratista debe 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 proteccidn 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 Prevencién vy
Promocién 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 a los contratantes toda novedad derivada del
contrato.

LUGAR DE EJECUCION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

PLAZO DE EJECUCION: 9 meses y 25 dias

FECHA DE INICIACION CONTRATO: 20 DE FEBRERO DE 2023

FECHA DE TERMINACION DEL CONTRATO: 15 DE DICIEMBRE DE 2023

VIGENCIA DEL CONTRATO: DEL 20 DE FEBRERO DE 2023 HASTA EL 15 DE DICIEMBRE DE 2023

VALOR DEL CONTRATO: TREINTA'Y SIETE MILLONES DOSCIENTO SESENTA'Y CUATRO MIL
QUINIENTOS PESOS ($37.264.500)
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PROCESO GESTION DE TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME FINAL DE SUPERVISION

CONTRATACION PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES

SUPERVISOR: JORGE ENRIQUE HERNANDEZ GUERRA

IDENTIFICACION DEL SUPERVISOR: C.C: 78.713.475

SUSPENSIONES Y AMPLIACIONES DE SUSPENSION: SI NO_ X

ACTAS No. TIEMPO CAUSALES

BALANCE FINANCIERO:

Valor total del contrato $37.264.500

Valor Ejecutado $37.264.500

Saldo de pendiente de cancelar al contratista o

Saldo a liberar SO

PRO DU CTOS 0 ACT|V| DADES EJ ECUTA DAS (Indicar de forma concisa y clara que trabajos ejecuto, ej: realizo 200 liquidaciones con éxito, o realizo

50 contratos, editor la pdgina web de la entidad, etc.)

Se impartid formacién integral presencial a los aprendices en el drea asignada dentro del
programa de atencién poblaciéon victimas del desplazamiento por la violencia en las siguiente
fichas: 2743417, 2753113, 2765631, 2770023, 2786651, 2877891, 2883545, 2899195 en servicio
al cliente.

Fichas: 2734402, 2753162, 2781617, 2799474, 2800230, 2800261, 2814188, 2839498, 2842135,
2844967, 2853904, 2896888, en fortalecimiento en mercadeo y ventas.

Se asociaron aprendices en el aplicativo Sofia Plus, dentro de los términos establecidos para ello
en las siguientes fichas: 2743417, 2753113, 2765631, 2770023, 2786651, 2877891, 2883545,
2899195 en servicio al cliente.
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PROCESO GESTION DE TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME FINAL DE SUPERVISION

CONTRATACION PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES

Fichas:2734402,2753162,2781617,2799474,2800230,2800261,2814188,2839498,2842135,284
4967,2853904, 2896888, en fortalecimiento en mercadeo y ventas.

Se emitieron los juicios evaluativos de la fichas: 2743417, 2753113, 2765631, 2770023, 2786651,
2877891, 2883545, 2899195 en servicio al cliente.

Fichas: 2734402, 2753162, 2781617, 2799474, 2800230, 2800261, 2814188, 2839498,
2842135, 2844967, 2853904, 2896888, en fortalecimiento en mercadeo y ventas.

OBSERVACIONES DE LA SUPERVISION SOBRE LOS PRODUCTOS O ACTIVIDADES EJECUTADAS

i

(especificar de forma ejecutiva un r sobre las acti des ejecutadas por el contratista, indicando si se han cumplido las metas planteadas)

SANCIONES: SI___ NO_X
CUMPLIMIENTO FRENTE A LA OBLIGACION A LA SEGURIDAD SOCIAL: SI_X_ NO__
GRADO DE SATISFACCION: EXCELENTE__ BUENO_X_ REGULAR__ INSUFICIENTE__

Atentamente,

it §

JORGE ENRIQUE HERNANDEZ GUERRA
SUPERVISOR(A) CONTRATO No. 4638008
COORDINADOR ACADEMICO

GTH-F-073 VO3




