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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Barranquilla, Mayo de 2024

Sefior(a)

JORGE LUIS PEDROZA CABALLERO

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. 5848250

Emprendimiento

EMPRENDIMIENTO

Barranquilla
Asunto: Informe mensual de ejecucién
contractual Mes Mayo del afio 2024

Referencia: No 5848250 del afio 2024

GUSTAVO ADOLFO BLANCO CARBONELL, identificado con la cédula de ciudadania No.
8.641.461 de Sabanalarga, en mi calidad de Contratista del SENA, en EMPRENDIMIENTO, 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: d). un pago correspondiente al mes de Mayo de 2024 por valor de
(4.465.545). Los honorarios seran pagados por el SENA al contratista de acuerdo al
cronograma definido por la Direccién Administrativa y Financiera de la Direccién General,

en la cuenta AHORROS No. 814933805 AV VILLAS, cuyo titular es el Contratista.

Plazo: Serd hasta el 30 de Septiembre de 2024.

OBIJETO: Desarrollar formacién profesional por competencias laborales, mediante la
estrategia de aprendizaje por proyectos en los programas de formacién de FORMACION
PRESENCIAL Y VIRTUAL: EMPRENDIMIENTO , participando en los equipos de disefio y

desarrollo curricular y gestionando las actividades y proyectos a través de las tecnologias
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de la informacion y la comunicacién que brinda la entidad, atendiendo las politicas

institucionales y la normatividad vigente

Obligaciones Especificas: (Trascriba las obligaciones especificas del contrato, dentro del

siguiente cuadro)

No

Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

1

Ejecutar acciones de
formacion profesional segun
el drea de conocimiento
asignada en el objeto
contractual y acorde al nivel
de formacion, jornaday
modalidad establecida en la
programacion especifica de
acciones de formacion
Gestionar la informacion de
planificacién curricular,
gestion de proyectos
formativos, juicios
evacuativos, novedades e
inasistencias en el aplicativo
institucional SOFIA Plus

Imparti formacién
complementaria en
Servicio al Cliente,
estudiantes de demanda
social, poblacién en
discapacidad.

Imparti formacién
complementaria en
Servicio al Cliente,
empresa de alimentos.

Imparti formacién
complementaria en
Liderazgo Efectivo,
estudiantes de demanda
social.

Imparti formacién
complementaria en
Liderazgo Efectivo,
estudiantes de demanda
social.

Ficha: 2956346

Ficha: 2949954

Ficha: 2949897

Ficha: 2949898
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Imparti formacién Ficha: Por Crear
complementaria en
proyecto productivo,
aprendices del programa
monitoreo ambiental

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. 9466351417 de la planilla, expedido por Aportes en Linea
correspondiente al mes de Abril del afio 2024. (Decreto Ley 2106 de 2019 — “ Decreto Ley
Antitramites”)

Declaracion bajo la gravedad de juramento.

Me permito declarar bajo la gravedad de juramento que durante el periodo objeto de cobro
Sl NO_x__ he suscrito otro u otros contratos con entidade(s) del Estado el (los) cual(es)
se encuentra(n) en ejecucion; la anterior declaracion de acuerdo con lo establecido en el
numeral 5° de la Directiva Presidencial No. 001 de 2022, a fin de identificar potenciales
conflictos de interés y hacer la gestion del riesgos para la toma de decisiones dentro del
principio de la debida diligencia frente a la ejecucion de los contratos de prestacion de
servicios profesionales o de apoyo a la gestion.

Nota: En el evento de sefialar Sl, el andlisis efectuado por el supervisor y ordenador de pago debera quedar
documentado y publicado en el SECOP Il en los documentos relacionados en el archivo Gestiéon Contractual
GC_ del periodo objeto de cobro.

Evidencias en () folios

Cordialmente,

GUSTAVO ADOLFO BLANCO CARBONELL

Contratista
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C.C. No. 8.641.461

Recibi a satisfaccion:

JORGE LUIS PEDROZA CABALLERO
Supervisor(a) Contrato 5848250 de 2024

Emprendimiento
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: GUSTAVO ADOLFO BLANCO CARBONELL

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO INDUSTRIAL Y DE AVIACION

FECHA INICIAL: 01/04/2024 00:00:00
FECHA FINAL: 30/04/2024 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 2926012 - LIDERAZGO EFECTIVO
DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Dirigir procesos organizacionales segun modelo de gestion

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

01 ESTABLECER LA ESTRATEGIA DE DESARROLLO PERSONAL Y HABILIDADES SOCIALES DE ACUERDO CON LA TEORIA DE LA
INTELIGENCIA EMOCIONAL.

02 COORDINAR EQUIPOS DE TRABAJO SEGUN EL MODELO DE GESTION DE LA ORGANIZACION.
03 VALIDAR EL DESEMPENO DEL LIDER SEGUN EL CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS DEL EQUIPO DE TRABAJO.

04 PROPONER ACCIONES DE MEJORA SEGUN TEORIA DEL LIDERAZGO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 11,90

FICHA 2949954 - SERVICIO AL CLIENTE
DE APRENDIZAJE:

Atender clientes de acuerdo con procedimiento de servicio y
normativa

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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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 : 23,90

FICHA 2949898 - LIDERAZGO EFECTIVO
DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Dirigir procesos organizacionales segun modelo de gestion

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

01 ESTABLECER LA ESTRATEGIA DE DESARROLLO PERSONAL Y HABILIDADES SOCIALES DE ACUERDO CON LA TEORIA DE LA
INTELIGENCIA EMOCIONAL.

02 COORDINAR EQUIPOS DE TRABAJO SEGUN EL MODELO DE GESTION DE LA ORGANIZACION.
03 VALIDAR EL DESEMPENO DEL LIDER SEGUN EL CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS DEL EQUIPO DE TRABAJO.

04 PROPONER ACCIONES DE MEJORA SEGUN TEORIA DEL LIDERAZGO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 35,80

FICHA 2949897 - LIDERAZGO EFECTIVO
DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Dirigir procesos organizacionales segun modelo de gestion

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

01 ESTABLECER LA ESTRATEGIA DE DESARROLLO PERSONAL Y HABILIDADES SOCIALES DE ACUERDO CON LA TEORIA DE LA
INTELIGENCIA EMOCIONAL.

02 COORDINAR EQUIPOS DE TRABAJO SEGUN EL MODELO DE GESTION DE LA ORGANIZACION.

03 VALIDAR EL DESEMPENO DEL LIDER SEGUN EL CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS DEL EQUIPO DE TRABAJO.
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04 PROPONER ACCIONES DE MEJORA SEGUN TEORIA DEL LIDERAZGO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 35,80

FICHA 2949900 - SERVICIO AL CLIENTE
DE APRENDIZAJE:

Atender clientes de acuerdo con procedimiento de servicio y
normativa

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 31,90

FICHA 2956346 - SERVICIO AL CLIENTE
DE APRENDIZAJE:

Atender clientes de acuerdo con procedimiento de servicio y
normativa

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 19,90

13/05/24 12:58 Page 3 of 4



FICHA 2926013 - SERVICIO AL CLIENTE
DE APRENDIZAJE:

Atender clientes de acuerdo con procedimiento de servicio y
normativa

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 15,90

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 175,10

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA -EDT's

FICHA | FECHAINICIO | FECHA FINAL EVENTO | HORAS |

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD | HORAS |
01/04/2024 30/04/2024 OTROS 16,00

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 16,00

INSTRUCTOR: GUSTAVO ADOLFO BLANCO CARBONELL

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO INDUSTRIAL Y DE AVIACION
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TEST DE SERVICIO

CONCEPTOS IMPORTANTES

1. ¢QUE SIGNIFICA SERVIR?, PARA EL CASO DE LAS EMPRESAS Y ORGANIZACIONES.
m SIGNIFICA SERVIRLE AL CLIENTE

B) ES UN ACTO DE AYUDA

C) TRABAJAR CON CLIENTES

2. ¢éQué significa VALOR AGREGADO?, al momento de atender a un cliente.
@ Dar siempre mas
b) Cobrarle menos
c) Trabajar mucho tiempo

3. ¢éQué significa MOMENTO DE LA VERDAD?, al momento de atender a un cliente.
a) Hacer pruebas a clientes
b)) Elinstante al atender clientes
¢) Cuando cobramos por servir

CLIENTES.

4. ¢Qué diferencia hay entre un cliente y un prospecto?
a) Son iguales, no hay diferencias.
b) El prospecto compra menos
Cliente compra y el prospecto tiene potencial de compra.

5. ¢éTodos los clientes se tratan por igual?
a) No

(b) si

c) Aveces

6. ¢éQué significa VALOR DE VIDA DE UN CLIENTE?
a) Cuanto vale ese cliente para la empresa
@ Cuanto compra ese cliente a la empresa
c) Cuanta inversidn hacemos en clientes



POLITICAS DE SERVICIO

7. ¢éPara qué sirven las politicas de servicio al cliente?
@ Ayudan a tomar las decisiones al momento de atenderlos.
b) Definen la forma de vestir del personal
c) Elcliente sabe sus derechos.

8. ¢Cual puede ser el mejor ejemplo de una politica de servicio?
a) Elcliente tiene derecho a ser atendido con una sonrisa
El cliente debe presentar la factura de compra para hacerle la devolucién o reintegro
del dinero.
c) Elcliente debe llenar todo el documento para poder ingresar sus datos al sistema.

9. ¢Qué diferencia una politica de una norma de servicio al cliente?
a) No hay diferencias, ambos son la misma cosa.
Una politica es para tomar decisiones con el cliente, la norma es la forma en cdmo se
debe comportar el trabajador
c) Las normas se obtienen del plan estratégico y pueden ser consideradas objetivos de
largo plazo.

MANEJO DE QUEJAS

10. ¢Por qué son importantes las quejas en las empresas?
a) No son importantes, son una molestia para la gerencia
b) Elcliente sabe que puede quejarse o reclamar
GD Ayuda a la empresa a mejorar

11. ¢{Qué diferencia a una queja de un reclamo?
a) No hay diferencia son la misma cosa.
@ La queja se da por el servicio, el reclamo al haber comprado
c) Laqueja se da cuando el cliente compra, el reclamo no

12. ¢Por qué las quejas afectan tanto al personal de servicio?
a) Porque la gente esta molesta.
@ Porque se mezclan aspectos emocionales y racionales
c) Porque la gente abusay grita en demasia



SATISFACION DE CLIENTES

13. ¢COmo se logra la satisfaccion de los clientes?
a) Cuando el cliente se siente bien comprando
Cuando el cliente siente satisfecha su necesidad
c) Cuando el cliente le gusta la atencidn recibida

14. ¢Como se mide la satisfaccion del cliente?
a) Con la opinidn que estos brinden
b) Utilizando instrumentos escritos para evaluarla
@ Ambas formas antes indicadas

15. ¢Qué son los parametros de servicio al cliente?
a) Esun punto de comparacion, para valorar como se estd con respecto a ese
parametro.
@ Son guias de como actuar al momento de atender a los clientes.
c) Ninguno de los anteriores.

ACTITUD PARA EL SERVICIO

16. ¢Qué son las actitudes?
@ Son acciones que realizan las personas al estar en contacto con otras.
b) Significa los estados motivacionales que tienen las personas.
c) Significa los estados de animos, que reflejan cdmo nos sentimos.

17. ¢Hay actitudes positivas y negativas?
a) Si
b) No
@ Depende de cada quien

18. ¢Qué relacion hay entre las actitudes y la motivacion?
a) Las actitudes y motivaciones son la misma cosa.
b) No hay relacidon entre ellas, son aspectos psicolégicos independientes entre si.
Las actitudes definen la motivacién. Las actitudes son aspectos internos que
manifestamos por medio de la conducta, que puede ser motivada o desmotivada.



&) senasofiaplus - debisqueda X S Sofiaplus x| + v - %
<« c & O B senasofiaplus.edu.co/sofia/nome/principal faces fd ® o ) =
achia
SOﬁaP|u5 7A & GUSTAVO ADOLFO = Bandeja de tareas ™ LVIS SENA & Cambiar Clave Salir &
Instructor v 2]
2956346-SERVICIO AL CLIENTE
 Disefio Curricular < AEERbEEE
4
[# Ejecucion de la Formacion v
Atender clientes de acuerdo con procedimiento de senicio
Administrar Ruta de Aprendizaje “ Competencia de aprendizaje®  y normativa
4
Consultar Ruta del Aprendiz
Aprendices
Generar Excel de Planeacion
Pedagbgica ]
©C 32668427 YOMAIRA ESTHER WEFER DE BARROS Formacion
Generar PDF de Proyecto Formativo CC 1044428975 KELLY JOHANA SANTIAGO RIVERA Formacion
ealion as b Rilade AprentiaE v ©C 22578782 ROSMERY MARIA MACHAGON SANCHEZ Formacion
€C 22581160 ESTHER JUDITH GAVIRIA RAMOS Formacion
Asociar Aprendiz a una Ruta de
Aprendizaie o CC 26137778 NELLY NEGRETE IRIARTE Formacion
cC 37875134 JOSEFINA CELIS Formacion
aluar Ruta de Aprendizaje
CC 72311008 FREDY LEANDRO CHARRIS GARRENO Formacion
Eiuac i de Apter i Mache £C 72308313 EDINSON ANTONIO GERONING GOENAGA Farmacion
Listar Aprendices Asociados a Ruta o CC 22580418 BETSAIDA MARIA MARTINEZ OSPING Formation
(m] CC 1044432371 LADY ALEXANDRA ORREGO BOLIVAR Formacion

Reconocimiento de Aprendizaje

SOFIA Plus Version 9.0.80 Powered by SENA - © SENA 2018 - Bogotd - Colombia- +-a216;

v
[ I~ G @ 31°C Mayorm.soleads ~ T & F ® gz ) EP Ti;;;'a'z; B |

i

& O Buscar




8

senasofiaplus - debisqueda X S Sofiaplus x|+ v - %
<« c & O B senasofiaplus.edu.co/sofia/nome/principal faces fd ® o ) =
achia
SOﬁaP|u5 7A & GUSTAVO ADOLFO = Bandeja de tareas ™ LVIS SENA & Cambiar Clave Salir &
Instructor v 2]
2949897-LIDERAZGO EFECTIVO
(# Disefio Curricular < Ficha g caracterizacion
4
[# Ejecucion de la Formacion v
Dirigir procesos organizacionales segun modelo de gestion
Adminisirar Ruta de Aprendizaje v COMBGienaa de:apiendzayht
4
Consultar Ruta del Aprendiz
Aprendices
Generar Excel de Planeacion
5 [ henifcacon | Mombes | Apebdes |
Pedagogica o
PPT 5264058 XAVIELIS CAROLINA BELLO MEJIAS Formacion
Generar PDF de Proyecto Formativo ©C 52724069 LILIBETH ESCAMILLA PAEZ Formacion
ealion as b Rilade AprentiaE v CC 49610030 GAVELYS PEREZ ROCHA Formacion
CC 42401288 WARIA ESTHER MOLINA CAMPOS Formacion
Asociar Aprendiz a una Ruta de
Aprendizaie o CC 32744244 LUZ DARY SANCHEZ GUEVARA Formacion
o CC 1082995082 EDUARDO JOSE HERRERA CHARRIS Formacion
aluar Ruta de Aprendizaje
CC 1221964908 BLANGA ADRIANA VARGAS MELENDEZ Formacion
Eiuac i de Apter i Mache CC 1128129138 LUCY BEATRIZ BARROS PEREZ Formacion
Listar Aprendices Asociados a Ruta CC 1085042418 YASIBE JOHANA. VALLE ROJAS Formacion
CC 1065589808 YOJARIS PEREZ WMARTINEZ Formacion

Reconocimiento de Aprendizaje

SOFIA Plus Version 9.0.80 Powered by SENA - © SENA 2018 - Bogotd - Colombia- +-a216;

[ I~ G @ 31°C Mayorm.soleads ~ T & F ® gz ) EP mf;a':; B |

& O Buscar




v M Recibidos (4] - gblancocmisen= X | @ WhatsApp X LN Mest-jga-asrehyp

& [&] 2% meet.goegle.com/jga-aera-kyp

G Gmail @B YouTube ¥ Maps @ Inicio de Adobe Acr..

[®] gustavo blanco (T, presentando)

Ejercicio 6

Hace mucha tiempa un granjera fue al mereado y campré un
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orilla, pero en la barca solo caben él y una de sus compras,
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El reto del granjero era cruzar & mismo y dejar sus compras a

|a otra orilla del rio, dejando cada compra intacta. ¢ Como lo
hizo?
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TEST DE SERVICIO
CONCEPTOS IMPORTANTES

1. ¢ QUE SIGNIFICA SERVIR?, PARA EL CASO DE LAS EMPRESAS Y ORGANIZACIONES.

A SIGNIFICA SERVIRLE AL CLIENTE
B ES UN ACTO DE AYUDA

C TRABAJAR CON CLIENTES

2. ¢Qué significa VALOR AGREGADO?, al momento de atender a un cliente.
a) Dar siempre mas
b) Cobrarle menos

¢) Trabajar mucho tiempo

3. ¢éQué significa MOMENTO DE LA VERDAD?, al momento de atender a un cliente.
a) Hacer pruebas a clientes
b) Elinstante al atender clientes

c¢) Cuando cobramos por servir

CLIENTES.

4. ¢(Qué diferencia hay entre un cliente y un prospecto?
a) Soniguales, no hay diferencias.
b) El prospecto compra menos

c¢) Cliente compray el prospecto tiene potencial de compra.

5. ¢éTodos los clientes se tratan por igual?

a) No
b) Si
c) Aveces

6. ¢éQué significa VALOR DE VIDA DE UN CLIENTE?
a) Cudnto vale ese cliente para la empresa
b) Cuanto compra ese cliente a la empresa

¢) Cuanta inversidon hacemos en clientes



7.

10

11

12

POLITICAS DE SERVICIO

éPara qué sirven las politicas de servicio al cliente?
a) Ayudan atomar las decisiones al momento de atenderlos.
b) Definen la forma de vestir del personal

c) Elcliente sabe sus derechos.

¢Cual puede ser el mejor ejemplo de una politica de servicio?
a) Elcliente tiene derecho a ser atendido con una sonrisa

b) Elcliente debe presentar la factura de compra para hacerle la devolucion o
reintegro del dinero.

c) Elcliente debe llenar todo el documento para poder ingresar sus datos al sistema.

¢Qué diferencia una politica de una norma de servicio al cliente?
a) No hay diferencias, ambos son la misma cosa.

b) Una politica es para tomar decisiones con el cliente, la norma es la forma en cdmo
se debe comportar el trabajador

¢) Las normas se obtienen del plan estratégico y pueden ser consideradas objetivos de
largo plazo.

MANEJO DE QUEJAS

éPor qué son importantes las quejas en las empresas?
a) No sonimportantes, son una molestia para la gerencia
b) Elcliente sabe que puede quejarse o reclamar

c) Ayuda ala empresa a mejorar

¢Qué diferencia a una queja de un reclamo?
a) No hay diferencia son la misma cosa.
b) La queja se da por el servicio, el reclamo al haber comprado

¢) Laquejase dacuando el cliente compra, el reclamo no

éPor qué las quejas afectan tanto al personal de servicio?
a) Porque la gente esta molesta.
b) Porque se mezclan aspectos emocionales y racionales

c) Porque la gente abusa vy grita en demasia



SATISFACION DE CLIENTES

13. ¢{Como se logra la satisfaccion de los clientes?

14.

15.

16

17.

18

a) Cuando el cliente se siente bien comprando
b) Cuando el cliente siente satisfecha su necesidad

¢) Cuando el cliente le gusta la atencién recibida

é¢COmo se mide la satisfaccion del cliente?
a) Con la opinidon que estos brinden
b) Utilizando instrumentos escritos para evaluarla

c¢) Ambas formas antes indicadas

¢Qué son los parametros de servicio al cliente?
a) Esun punto de comparacion, para valorar como se esta con respecto a ese
pardmetro.

b) Son guias de cdmo actuar al momento de atender a los clientes.

c) Ninguno de los anteriores.

ACTITUD PARA EL SERVICIO

éQué son las actitudes?
a) Son acciones que realizan las personas al estar en contacto con otras.
b) Significa los estados motivacionales que tienen las personas.

c) Significa los estados de dnimos, que reflejan cdmo nos sentimos.

¢Hay actitudes positivas y negativas?
a) Si
b) No

¢) Depende de cada quien

é¢Qué relacion hay entre las actitudes y la motivaciéon?
a) Las actitudes y motivaciones son la misma cosa.

b) No hay relacidn entre ellas, son aspectos psicoldgicos independientes entre si.



c) Las actitudes definen la motivacion. Las actitudes son aspectos internos que
manifestamos por medio de la conducta, que puede ser motivada o desmotivada.



