SENA

N

PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, 31 de Julio del 2024

Sefior (a)
IVAN DARIO GUZMAN SANCHEZ
SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR. 5839349

Coordinador académico
Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir

Monteria
Asunto: Informe  mensual de
ejecucion contractual Mes julio del
afo 2024

Referencia: No CO1.PCCNTR. 5839349 del afio 2024

Isaura Ceballos Garay identificado con la cédula de ciudadania No.1.067.836.729 de
Monteria, en mi calidad de Contratista del SENA, en el 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: Diez pagos iguales de febrero a noviembre por valor de
$4.465.545 cada uno y un ultimo pago por catorce dias de diciembre por valor de
$2.083.921 IVA incluido.

Los honorarios seran pagados por el SENA al contratista de acuerdo con el cronograma
definido por la Direccion Administrativa y Financiera de la Direccion General, en la
cuenta de AHORROS No. 091-000075-27 de Bancolombia, cuyo titular es el Contratista

Plazo: Sera hasta el 14 de diciembre de 2024.
OBJETO:

PRESTAR 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 DEL
CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR EN EL AREA DE
MERCADEQO Y VENTAS
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Obligaciones Especificas:

SENA

N

No

Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

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

Se realiz6 el desarrollo
de procesos
académicos,
impartiendo formacion,
en los programas de
formacion:

Elaboracion del plan
de mercadeo, el
municipio de Valencia
las ficha - 2981542

Competencia: Formular
el plan segun objetivos y
metodologias
Resultado de
Aprendizaje: Estructurar
oferta comercial teniendo
en cuenta estrategias y
proceso de mercadeo
Servicio al cliente
en el municipio de

Valencia ficha
2985804

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

Resultado de la
competencia: Validar
satisfaccion del cliente
segun protocolos de la

organizacion.

Fortalecimiento de
mercadeo y ventas

Anexo 1:
Guia de Aprendizaje
Fichas No- 2981542

Anexo 2:
Plan Concertado
Ficha 2981542

Anexo 3:
Listas de Asistencias
Fichas No. 2981542

Anexo 4:
Guias de aprendizaje
ficha 2985804

Anexo 5:
Plan concertado ficha
2985804

Anexo 6:
Listado de asistencia
ficha 2985804

Anexo 7:
Guias de aprendizaje
ficha
2958265-

2981541-
2981545-
3015946
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en el municipio de
Valencia ficha
2958265- 2981541-
2981545-3015946
Competencia:

Vender productos
y  servicios de
acuerdo con las

necesidades del

cliente y objetivos

comerciales
Resultado del
aprendizaje: Evaluar el
proceso de venta
teniendo en cuenta las
condiciones del mercado
y politicas de la
organizacion.

Total, horas mes: 160
horas.

Anexo 8:
Plan concertado ficha
2958265-

2981541-
2981545-
3015946

Anexo 9:
Listado
asistencia
2958265-
2981541-
2981545-
3015946

de
ficha

Anexo 10:
Reporte de Horas del
instructor mes Julio.

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

Se realizo el asocio de
las rutas a la ficha:
3015946- 3026986

Anexo 11:
Pantallazo de
asociacion de la ruta
a la ficha 3015946-
3026986

Apoyar y participar
activamente en la gestién 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

Se aporto a la meta
con la creacion de
las fichas - 3015946
Para un total de 35
aprendices de bs cuales
20 pertenecen a
poblacién victima y el
restante se aporta a las
demas poblaciones
vulnerables.

Anexo 12:
Listado verificado en
vivanto

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

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

Anexo 1-6

Guias de aprendizaje
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Coordinacion Académica
cualquier novedad
presentada con los
aprendices.

Realizar el seguimiento de
cada aprendiz mediante la
orientacion y
acompafiamiento a las
actividades de aprendizaje y

Se realizo
acompanamiento a los
aprendices en las
actividades

programadas en las

Anexo 13: Registro

fotografico de la
ficha: 2981542

reportar avances o guias de aprendizajes | Anexo 14:

dificultades de manera desarrolladas. Registros

oportuna a la Coordinacion No se han reportado fotografico ficha

Académica en los formatos y | dificultad.

. : 2985804

tiempos que se dispongan

para ellos.
Anexo 15:
Registros
fotografico ficha
3015946
Anexo 16:
Registros
fotografico ficha
2981541
Anexo 17:
Registros
fotografico ficha
2981542

Atender oportunamente los

requerimientos que haga el En este mes no se

supervisor del contrato y presentaron No aplica.

presentar los informes
mensuales de la ejecucion
del contrato o los productos
que se le requiera, ademas
del informe mensual de

requerimientos por parte
de los supervisores y
orientadores.
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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.

7 Informar oportunamente Se envié correo | Anexo 18: reporte de
sobre las novedades de electrénico con el reporte | novedades del
ambientes de aprendizajes ¥ | |nicial de novedad sobre | @mbiente fichas
materiales de formacion. : | 3015946 formato

el ambl_ente de formacién GEPL-F-021
de la ficha 3015946 se

realizado mediante el

formato GFPI-F- 021

8 Prestar los servicios Se dio cumplimiento | Los anexos del
profesionales con seriedad, oportuno de los | presente informe
responsabilidad, respeto, entregables del proceso
eficiencia, oportunidad y formativo. LoS anexos
diligencia los servicios -
contratados. del presente informe

9 | Atender segun los Durante este mes no se | No aplica
requerimientos dela presentaron
Subdireccion de centro, requerimiento
actividades de apoyo a la
supervisién de contratos y/o
evaluacién de propuestas
segun las competencias que
su formacion académica le
permitan desarrollar.

10 | Emitir los juicios evaluativos | Durate el periodo no se | No aplica
de cada resultado de realizaron juicios de
aprendizaje en la plataforma | oy aluacion de Ia ficha
Sofia plus dentro de los 5
dias habiles siguientes a la
finalizacion de cada
resultado de aprendizaje
impartido, dando a conocer
los resultados de los mismos
a los aprendices.

11 | Mantener en tiempo real el Se organizo las carperas

portafolio del instructor con
la documentacion requerida
en el proceso de formacion
segun la guia para

de evidencia en e
DRIVE portafolio del
instructor - programa de

Anexo 19: Pantallazo

del portafolio  del
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desarrollar los procesos victima. instructor (drive)
formativos.
12 | El contratista debe cumplir No aplica No aplica

con las normas del Sistema
General de Riesgos
Laborales, en especial, las
siguientes: 1. Procurar el
cuidado integral de su salud.
2. Contar con los elementos
de proteccion personal
necesarios para ejecutar la
actividad contratada, para lo
cual asumira su costo. 3.
Informar a los contratantes la
ocurrencia de incidentes,
accidentes de trabajo y
enfermedades laborales. 4.
Participar en las actividades
de Prevencion y 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
Gestioén de la Seguridad y
Salud en el Trabajo SG-SST.
6. Informar oportunamente a
los contratantes toda
novedad derivada del
contrato.

A continuacién, 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

6
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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.

ITEM | No DE LA LUGAR DE FECHA DE FECHA DE
ORDEN DE DESPLAZAMIENTO | DESPLAZAMIENTO | DESPLAZAMIENTO
VIAJE INICIAL FINAL

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 ejecucidén 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. 4555954844 de la planilla SOI, operador de afiliacién
Sanitas EPS. (Decreto Ley 2106 de 2019 — “Decreto Ley Anti tramites”)
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Evidencias en (59) folios

Cordialmente,

Recibi a satisfaccion:

ISAURA CEBALLOS GARAY
Contratista
C.C. No. 1.067.836.729 de Monteria

Recibi a satisfaccion:

IVAN DARIO GUZMAN SANCHEZ
Supervisor(a) Contrato CO1.PCCNTR. 5839349
Coordinador Académico CABP
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Obligaciéon contractual 1

Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2981542

-
S O

AN

PROCESD DE GESTHON DE FORMACHIN PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUlA DE AP RENDIZAJE

IDENTIFICACKN DE LA GULA DE APREMNDILIZAJE

Denominacion del Programa de Fosrmacion: Elaboracion Del Plan De Mercadeo

Codigo del Programa de Formacion: 41311512

Mombre del Proyecto (| si es formacion Tiulada)

Fase del Proyecio { sies formacion Tindada)

Actividad de Proyecioi(si es formacion Tiulada)

Competenca 260101081 Formular 2l plan segin objetwos v metcdologias

Resultados de Apreru:llzﬁe- Alcanz=r B

1. REALIZAR HAGMNOSTICOO DE LA ORGAMNLEZACION, DE ACUERDD CON LOS
ENMTORMNIOS ACTUALEES DE LA

Z. ELABORAR BEL PLAN DE MERCADED DE ACUERDD CON LAS NECESIDWDES DEL
CLIENTE ¥ LASEXPECTATIVAS DE LA ORGAN IZAC IO i

2. VERIFICAR LA FORMULACION DEL PLAN DE MERCADEO., SBEGSUMN LOS
REQUERIMIENTOS DE LA

Duracion de la Guia: 96 horas

2. PRESENTACHIN

Motiwar hacia la actividad de aprendizaje en consideracion a las foraleras gue aportara en
el desarmolic de habilidades y destrezas

Gasiar vy onganicar el aprendizage de manema gue se onente al desamollo ntegral del aprendi=
Motwar a la accidn. al trabajo autdnomos si miatica ¥ organizado

Relacionar conocimientos previos ocon los muevos para la construccibn signficativa de los
mismos

Fromower el aprendizaje colaborativo w el crecimienio intesgral del grupo

3. FORMULACION DE LAS ACTIWVIDADES DE APREMDIZAJE

Descripcion de lafs) Actividad{es)

ESTRATEGIAS EMPRESARIALES

La estrategia smpresarial es wn slements necesarnc en wdo negocico gue busgue lograr un
desamollc sostenible ¥y un crecimisnto que se puaeda replicar con e pasoe de os anos. Conoocer mas
sobre metodolegias yw tEcnicas te aywdara a mejorar tu estategia empresarial. ya sea que estes
comenzando WniE maErca o emperesa o qgue Bewves afhos con un emperendimientos propic. o a
impdementaria en caso de gue aln No cuenbes comn una.

SFPI-F-135 W0
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha- 2981542

= L

s

La importancia de contar con una estrategia ermpresarial

MEs alla de ko que significa una tegiz amp ial. ;o qué deberia ser importarte crear y
aplicar una esbategia para tu empresa? Weamos algunos de kos motieos principales.

POR IMFLEMENT AR UNA ESTRATEGLEA EMPRESARILAL

Permite ka planificacion

Facilita la prewisidn

Promueswe ka estabilidad

Mejora la comprension de u empresa

Elameantos de la estrategia empresariad

MMEs adelants weremos gue las estrategias empresariales posden tener diferentes funcicmes pero
hay algunos rasgos comunes que comparten estas evalusciones.

Coonocer esios slementos es especialiments Otil si guieres genersr wn plan de trabajo o wun
docisments para tu estrategi=.

Caditura empresarial: delb= refiejar los valores gue estan deras de la organizacitn, asi como su
mision . wision y fllosofia de negocios. Este elements permite establecer ideales gue serviEn como
punitc de partida para kla planificacidn.

Ohbjetivos: son las metass que esperas cumpdir a partir de la mplementacion de bu estrategia. A fin
de cuentss, =0 ceacion debe tener en cuenta los objetivos a os gue be dirkpes.

Modelo de mepocio; si ya Genes definidos tus objeives, el siguiente paso es establecer e modo en
el gque egperas. alcanzaros. La metodologia es el ndcleo de tu estrategia emprecarial vy del=e inciuir
los pasos gque debes seguir para asegurar el Exito de tu egocio, asi como las colaboraciones que
ectablecersic para operas comectameaenba.

Recursos: u plan de negocio solo sera funcional =i sabes gue es lo gue Necesitas para camplir cada

una de sus setapas. Esto implica detallar qué tecnologias necesitaras, = wolurmen de personal
requerido vy los rRecursos econdemicos de kos gue dispsorsdnrSs

Propuesia de walor: btoda prop sta de io debe estar acompanada de diferenciadores gue
hagan competitiva a la oferta y logren destacarla del resto. La propuesia de valor debe formar parte:
de la estrategia empresarial para gue se vuelea el foco de atencion de tus operaciones y se explobe
al maxamo.

ACTIVIDAD

Exposicitn vy socializaciin de los siguientes t&rminos

SFFI-F-135 Wioa.
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2981542

Fropuesta e walor

Bicdebo de megecios

Dbjetivos emperesarniales

CTultura esmpresanal

Estrategi=s

DIRECCHIMNAMIENT O ESTRATEGH O

LOmedE ec el dineccionamiento estratdgico?

Es la definicidn del rumit-o hacia el cual se encaminan bodos los esfuer=os de una cl-rgEniza::iEhn El

dire ccionamiento estratdSgico responde a cuatmo preguntas basicas: gus, para que, coMmo Yy a rawsss
de gues mmeedios la empresa e lansara al mercado yw ograra mantemnerse an el tempo.

LTame s define el dreccicnamiento estattgico de una smpresa™

£ partir dee 4 componentes praecipales:

Mision: es el guehacser de la crganizacion. Refleja su identidad. su ra=da de ser w o gue la hace
diferents a las demas.

Wisidn: medica hacia donde se proyecta a emperesa. Daefine aqguellos gue guiiers llegar @ ser enoun
pla-o de termp-o deberTmamnsedho.

Politicas: establecan odmo se lograran i misicn w la visidn. Son esas direcirices {de
funcionamésnto y de cormeeortarmesnto ] gue dedfen casmplir todas las personas de la empress
Macroprocesos: son las divisiones imtemas gque se hacen en la organizscidon para =1 logno d= los
chjstivos. Se conocen tambisen con = nombre de areas de trabajo o proceso irntermeos.

EOuisnes son los responsables del direccionamisntio estratsgico en una empresa ™S bien todos
los colaboradornes estEn Bamados a mantener = rnumito de k= organizacian, son los directieo s
gquisnes deben esablecer las politicas de funcicnamiento de 1a Empress g o echidir ol e
rabajara para lograr todo ko gue plantea el dirseccsonamiento estratsgico.

L Omes oiros aspechios deben tenerse an cusnta T

Wentaja competitivas elementos o factores e una cormeania tiene como diferenciales con
respecho a ofras empresas cormpestidoras.

Estrategi=: s la direccidn y =l alcance de una o i ian a lango plazo. Es definir el gues.

THctica: son las accionss gue == realizan para llevar a cabo una gia. E= la materiali =Ty
de esta aen =l corto plazo. Es definir el o3mo.

SGFPI-F-135 W0
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2981542

-
L
Rendon concluye gue “un proceso de direcsonamiento estrategico mMmodermo debe partir del
antendmients del presente de la crganzscidon para poder constreer el fubanes™_

AT NTIDUAL

Disene =l plan estratsgico para una empresa del secior (mision, wision, objetives, politicas.
recglas}

CIAGNOSTICO EMPRESARLAL

U diagnastico empresarial es una svaluacion de la gestitn, operatividad v funconamiente de una
ermmpresa guee ene corme objetivo detectar sus fortalezas w debidades para generar estrategiss
gue skewven su Denestar yw desemypesdia.

L= import ia de los di e iales es obwiac nadie puwsds solucionar un problema si
no S5 consciente de gue ese ptul:lel'na axicte. Un disgndstico ermpresarial besca detectar Las
Areas de oporunidad de wnas empessa w es un paEso prewvio al disefio de estrategias para atacar los
fciores gue han detonado una Emitacidn.

TIFOS DE DAGNOSTICO ERMPRESARLAL

al. Diagnostico organizaciconal
Eldml:metgamzamrmle-selnﬁsmnyamlesusre-suﬂadusdaﬂeuerrtadelnmcbeﬂm

una empresa gestiona sus emgr Si la smp funciona como una maguina, lo mejor sera
rmonitcorear sus partes para cormoborar gue todas =us partes rabajan amMmonicamenbe_

Estos diagndsticos pernmiten a las emp i mejor sus departamentos e dentificar gue
papel desempena cada trabaj@ador, quiénes poeden [derar meaejor & un equpsn y como los
diferentes depar@amentos puseden gemnerar unNa MEJor SvEnNgia.

Algunas hermamientas gues pueden ser aplicadss para un disgndstico organizscional son:
Anadlisis FODWA, para la deteccitn de fortakerzas, oportunidades, debilidades w amenaz=ss.
Entrevistas unc @ uno, pErs obtener infommscidn cualitativa.

Andlisis graficos, para la identificacion visual de la estructura de la organizacion yw de los
elermentos que estan influyendo en su estancamiento o progreso.

2 Dhiasgndstico funcional
Lo= diagndsticos funcionales giran =n tormo a identificar Sreas de oportunid=sd en =l

funcionamisnto de la empresa. A fraves de wn disgndstioo fu ional S e = se realiz=mn,
chmo se desempenan tus colaboradonss yw cudl es el valor de su trabajo. Estas pruebas permiten &

SFPI-F-135 Wwioa
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2981542

L
I PO

I

las empresas llevar a calben acciones comectivas cuando sea necesano y proemosss la
productivid=d w eficienciad

Algunas hermamisnias gue pueden ser aplicadas para un diagndstico fencional son:

Analitica de datos, para obiener valores cuantitatives sobre la productividad
Entrevistas con lideres, para ewslusr el trabasjo de los equipos.

Exaslusciones técnicas, gue permiten medir los conocimientos y habilid=ds e los tr jadores.
3. Disgndstico cutural

Las esalsaciones culturales tienen como fin identificar el estado de las relaciones intemas. de una
organizscion desdes un punto de wista méEs humano. Bl inberés es saher si los empleados
comparten una Yision comiln y si exste un buen nivel de satisfaccion enre los colaboradornes.

Las ermmpresas que trabajzn constantements en su cultueras generan equipos de trabajo m&as salidos
perc esta culiura siempre iene gue estar en relacion con las demandas, inkereses y expaciativas
de aguelicos gue dan wida a la empresa.

Algunas hermamientas gue pueden ser aplicadas para un diagndsico culbwral son-

Encusestas de satisfaccitn, gue dejaran ver el nival de bienestar de kos empleados.

Ewaluaciones psicometricas, gue aywdaran a asegurar gue se cuenta con wn espacio de trabajo
Segueno, anmonico y eficiente

Entrevistas con el personal, para identificar los puntos en comdn vy las necesidades de cada
rmeembro de la empresac

4_ Disgndstico estrabéegico

Existe un tipo de diagndstico gue cualquier empresa debe Bevar a cabo para saber =i su forrma de
afrontar kos retos esta funcionando.

GFPI-F-135 Wi
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2981542

= L0,
El dimgnasiico estratsgico puweds ewvahear la e-alull{:nl.g‘-n die una empresa e identficar agquellos planes
de mcocidn vy estrategias gue mejor han funcionado para su crecimiento. Este disgnastico aywda,
ademas. a reforzar metodos de trabajo,. a sustiuir o priorizar objetivos ¥ metas a como, mediano ¥y
largo plazo v a dar coenta del modo en gue una empresa s we condicionada por el medio en =1
CJLE OeETE

L 4
=

Algunas hemamienias gue pueden ser aplicadas. para un diagnastico esirakésgico son:

Andlisis PEST. que busca identificar las relaciones existentes entre una empresa y los medios
politico, economico, social y iecnologico &n los gue se desermmebee.

Estudic de las conco fuerzas de Porer, gque aywda a dentificar la mfluenca de @ competencia en
la toma de decision empresarial

Modslo de as siete S, disefiado para afrontar los factores fundamentales gue determinan &
estructura de una organizscion (estategia, estruchura, sistemas, estio, valores compartidos,
personal v habilidades)

5. Diagndstico integral

El iitimeo tipo de diagndstico es el mas dificil de realizar, ya gue imnwslucra a todos los antericres
mEtodos de evaluacidn. Los diagndsticos integrales tienen @ wventaja de ofrfecer un pancrama

completo de o gque pasa dentno de una empresa y p=rmmite establecer relaciones complejas entre
diferentes elementos._

Esto hace evidentes cosas que genersliments pasari@amos por aito, permitisndo disefiar
astrategias holisticas para optimizar 3 salud de la empresa. Gensmalments estos estudios som
llew=sdos a cabo por auditores o consultores extemos a la empresa, lo cual assegura objetieidad v
un buen mansjo de los datos.

FRecusrda gue todas las empresas tienen un dessrolle dnico gQue ooETe & SU PEOOEEE T
Mientas que algunas expenmentan un crecimiente lembo. otras llegan a ser referentes del
mercado en poco tiempo. Ambos caminos son validos, ko importante es reconocer que cada unoc
requiere la aplicacion de hesramientas de diagndstico diferentes, =n funcidn de aquello que s=
imtenta wdentificar.

£ Como hacer un diagnastico empresarial?

Define tus objetivos

Prepara a tu equipo

GEFPI-F-135 Wina
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2981542

Pao
TANN
Recaba los datos
Evalia tus resultadas

Lilewa a bB-o una ali i

RECOLECCION DE DATOS: METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

La lecoion de s un Stoudo por & cual las empresss recopilan vy miiden informaciten de
diteer f a fin de ot un ama completo, responder

preguntas mmportantes. evaluar swus resultados y anBeipar fuburas

rensdencias.

Métndos de inwvestigacian

La | iGn de e pusde Bevar a cabo por medio de 4 métodos de

iNwesEgacion:

Maitodo analitico. Revisa a profundidad vy en formma ordenada cada dato: va

de ko general a lo particular para ob feat iones.

Matodo sintStico. Anali W k=3 irfoarT iGn: a S5 de

Matodo vductivo. A parter del analisis de datos particulanes Baga a
conclusiones genaerales.

Para gue sirve I £ Tt o |

FPermnite anafizar datos cuanGiatvos o cualitativoes de forma sencilla para
ender e cor en guee se o clla =1 obj de estadic.

La empresa puede almacenar vy olasficar los ¢ (o las L

de wn pdblico determinado, paras que mas adelamte reasfice esfusrsos de

marketing dirigidos especisiments a &l (gue s= e ]

EFPI-F-1 35 Wil
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2981542

a3

Aymaia a ddentificar oporiuenidasdes de negoceo.

Muestra en gues pro Fanyr o ridad de optinnd Sden para pr i

friccsomnes. &n el recormico del cormpessdor.

mdﬂnspalaqrelaﬁermnailswm l'nejcrloﬁ
cormportssmientos de sus ol formacion sobre
los sitios que wisitan, lasp-m'smlﬁq:e-'ﬁaram wlas
acciones que compiotzmn.

9 Ecnicas de recoleccitn de datos

SFPI-F-13=5 Wi
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2981542

i
S ES e
B B ST s e . CBjerivos & Flujos de vanro
oo s o s e (B atrors cate finho de low [Ermsrrite bos dititos comince que usand o
Pt Bmaaeer e SO 1 e s e o OS] CHlerts poro FeoRzor Sas oo el

7 Recwrsos dgiroles

2. Campatencia [Eroamero  bos  recorsos heonolgiocs e
e m ta ca e e e tieeg |
[t s Temewrrchon: Gt T Fresupuesto
SecRce Ol GRS P

TN e Ak e T & Comciusiomes
. - e oy il _
= e oo [i Tienes cigo mas qus ogreger>]

[ Cmmer i e o e
L e |

> Plan de marketing

EFPI-F-135 WO
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2981542

B Lrrir oo Salida e L e i ]
1 oy i e [T
rrmticres
Ervtresfo: Locruea
Txgmsacn de =i
e e =g

- e Bt
e e L
[ L] Lo e e

[ = ey

el Oenvees e T ST

el e U e i e I ey W O

el e

B e UL =
— oyl e r—eritica
P
ke s

= - T e ae e

Dispositivoe becnologico con con wnd e = ir
Cartulina, papel periddico
Copias, marcadores

Toemarndo SO T cia la plar i
aprendizaje citado en la guia de desamollo curricular

4 ACTIVIDADNES DE EWVAL LRGN

Rard

SFPI-F-135 Woa.
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha - 2981542

e S Pl
- Exposicion y socializscion de los siguisntes. t&rmminos.
- Propussta de wakor
AP S5
- Disedfie el plan estratégico para una emeresa del sector (misidon. wision. objetivos. politicas.
mecglas)
- Historial de conwersaciomes.
A6
Fealice = diagnistic empresarial a una empresa del sector
- Diagnostico onpanizacional
- Diagnostico funcional
- Diagnoctico cultural

RAFP:- T
- Realizar el plan de merncadeo a una emp L= 2= = STy o en Bs plantilss
ol "
Ewidencias de Conocimsenio Comnoce los concepios Tecnica de Evaluaciom:
H basicos del plan de F 3o dke as
mercadeo.
Instrumento de EvaluacicGn:
Lista de Chegqueo
Dresarmolla los talleres Teécnica de Evaly o
aplicando los concepbos Dbservacidn directa
- - — die Mercadao
Ewidencias de Desempeiio Instrumento de Evaluacicon:
Talleres
Te & e Evals -
W g del pr
Desamollo practco del
pro-grama de Instrumento de Evaluacion:
Ewidencias de Producto: - Lista de Cheoqueao
formacisn

SFPI-F-135 Wi
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha - 2981542

5. GLOSARNIY DE TERMINGS

ESTRATEGLA

Arte de proyectar y dirigir las operaciones militares, especialmente s de guema.
CLIENTE, CLIENTA

Persona que utiliza os servicios de un profesional o de una empresa, especialments la que lo hace
regulamments

WIE IR C Ay

Lugar piblico con tiendas o puestos de wenta donde se comercia, en especial con alimentos y ofros
productos de primera necesidad.

LN ESTUDND DIE MEBRIC AN

85 un Cong » de aoch il POr DS nes comerciales que tienen como objetvo
ocbtener informacion scbre el estado actual de un segmento determminsdo Mmencsdo.

UN DIAGRAMA DE GANT T

es una herramienta de gestidn de proyectos gue ilustra el trabajo realizado durante un pericdo de
Sempo en relacidn con el Sempo previsto para =1 rabajo.

UN PLAN ESTRATEGICD

es una hermmamienta que siree pars definir hacia dénde quisrs ir u organizacidn y qué scciones so
realizardn para lograr esos objetivos.

MISION =5 entendide como la facultad o el poder gue s le s dado a wna o Varas Personas pars
realizar certo deber o encango.

Wisitn es la capacidad de wer mas alla, en tiemmpo y espacio, y por encima de los demas, signfica
wisualizar, wer con los ojos de la imaginecion, en t2rminoes. del resulkado final que s pretende
alcanzar

OBEJETIG, OBJETIVA ADJET O

Fin que se guiere alcanzar y al cual se dirige una accidn.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

EFPFI-F-135 Wi
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha - 2981542

OHC QiwlumhBh CLIARIIs ABO SR

T CONTROL DDEL DEONCLUIMENTO

Momibre Cangao Deperdencia Fecha

Autor ISAUDRA CEQALLOS | INSTRUOCTORA | CABF TIoE-FEd

fes) GiARAN
8. CONTROL DE CAMBIDS

Mombsre Cargms Dependencia | Fecha | Razon diel
Cambio
Pasthor
f=s)

GFPFI-F-135 W04
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Anexo 2: Plan Concertado Ficha: 2981542

%5 '}'%‘. PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION ELABORACIOM DEL PLAM DE MERCADED
FICHA 2981542
COMPETEMNCIA FORMULAR EL PLAN SEGUN OBIETIVOS Y METODOLOGIAS
ELABORAR EL PLANDE MERCADEOQ DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DEL CLIENTE Y LAS EXPECTATIVAS DE LA
RESULTADD DE APRENDIZAJE o
ORGAMIZACION.
INSTRUCTOR ISAURA CEBALLOS GARAY
F d 14 ctividad Fecha d ENTREGD
Aprendiz Actividad a desarrollar b b b i e:t i
Fisico Digital i El No

PRESENTACIOM DEL PLAN COMPLETO X 7/10/2024 ¥
ADALBERTO MAMNUEL BURGOS MENDOZA DE MERCADEDQ COMN MUESTRED

PRESENTACIOM DEL PLAN COMPLETO X 7/10/2024 ¥
ALBANESSA GAVIRIA FLOREZ DE MERCADEOQ CON MUESTRED

PRESENTACIOM DEL PLAN COMPLETO ¥ 7/10/2024 ¥
AMAURY EMRIQUE SALGADD BURGODS DE MERCADEOQ CON MUESTRED

PRESENTACIOM DEL PLAN COMPLETOD X 7/10/2024 X
AMNASARIA SARMIENTO WILCHES DE MERCADEO COM MUESTRED

PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO M 7/10/2024 ¥
MATALI PORTILLO HERRERA DE MERCADEDO COM MUESTRED

PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO M 7/10/2024 X
AMNGELICA PADLA SIBAJA BOTONERD DE MERCADEQ CON MUESTRED

- PRESENTACIOM DEL PLAN COMPLETO X 7/10/2024 X

ANGELICA QUINOMES SARMIENTO DE MERCADEQ CON MUESTRED

PRESENTACIOM DEL PLAN COMPLETO x 7/10/2024 X
AURA VANESSA GAVIRIA FLOREZ DE MERCADEQ CON MUESTRED

PRESENTACIOM DEL PLAN COMPLETO x 7/10/2024 X
DAY AMNA MARIA CONED OS0RIO DE MERCADEO CON MUESTRED

PRESENTACIOM DEL PLAN COMPLETO X 7/10/2024 X
ELEAMIS MARCELA BUELVAS SIERRA DE MERCADEQ CON MUESTRED

PRESENTACIOM DEL PLAMN COMPLETO X Tr0I07a ¥

GTH-F-062 V10




AMAURY ENRIQUE SALGADO BURGOS

SENA

Continuacién Anexo 2: Plan Concertado Ficha: 2981542

DE MERCADEOQ CON MUESTREOD

LUy e

PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO

7/10/2024

ANASARIA SARMIENTO WILCHES DE MERCADEQ CON MUESTRED
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

NATALI PORTILLO HERRERA DE MERCADEDQ CON MUESTRED
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

ANGELICA PAOLA SIBAJA BOTONERD DE MERCADEQ CON MUESTREOD
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

ANGELICA QUINONES SARMIENTOD DE MERCADEQ CON MUESTREO
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

AURA VANESSA GAVIRIA FLOREZ DE MERCADEQ CON MUESTRED
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

DAY ANA MARIA CONED OS0ORIO DE MERCADEQ CON MUESTRED
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

ELEANIS MARCELA BUELWAS SIERRA DE MERCADED CON MUESTREO
- PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

EMELDA ROSA QUINONEZ CEBALLO DE MERCADEQ CON MUESTRED
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

GRACIELA MARIA MENDOZA PINEDA DE MERCADEOQ CON MUESTRED
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

JAIDER LUIS YANEZ AVILA DE MERCADEOQ CON MUESTRED
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

JAIME LUIS OVIEDO PINEDA DE MERCADEQ CON MUESTREOD
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

JUAN BAUTISTA BUELVAS OSORIO DE MERCADEQ CON MUESTRED
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

JULIA PAOLA HOLGUIN DUARTE DE MERCADEQ CON MUESTREO
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

KARIME NICOLLE SARMIENTO WILCHES DE MERCADEQ CON MUESTREO
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

KETTYS LUZ LEON GOMEZ DE MERCADEQ CON MUESTREOD
i PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

LIBIA ROSA QUINONEZ VILORIA DE MERCADED CON MUESTREO
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

LILIAMA VERTEL PEREIRA DE MERCADEOQ CON MUESTREO
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

LUISA FERNANDA PACHECO FACHECD DE MERCADED CON MUESTREO
PRESENTACION DEL PLAN COMPLETO 7/10/2024

MARIA ALEJAMDRA FERIA CHICA

DE MERCADEQ CON MUESTRED

GTH-F-062 V10
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Anexo 4: Guias de aprendizaje ficha 2985804

= EHA

AN

PROCESO DE SGESTION NE Fm.lﬂ-ﬂmﬂ PROFESMIMNMAL INTEGRAL
FORMATO SUla DE aPREMDIZSE

IDENTIFIC ACHON DE LA SULA DE APFREMDILEZ A JE

demominacion del programa de formacion: servicio al ciente.

cadigo del programa de formacion: 1 3530025
normibre del proyecto (si es titulads -
fase ded proyecto [ =i es formacion tibulada):
activid=sd de proyecto(si es formacion Stulsda):
competenciar atender cientes de acwerdo con procedimisnto de servicio w
rorTnaEtieE
re'sl..i't.ad-nE e Epl’E-l’H:'LZE]E' alcan==r:
licd == i el clients seglin protocolos de la organizsci Gm
precstar servicio al disemte teniendo en cuenta politicas de la organizacicn .

Z- pressrtacEiors

- motivar hacia la activided de aprendizaje en considerscidn a las fortalezas que
aportara en =l desasmaollo de habilidad. w destr

- guiar ¥y ongamnizar e aprendizajpe de manera gue se onents al desarmollo imtegral el

aprerndiz

motivar & la accidn, al trabaje sutdmnono sistemdatico »w organizaco

relscionar conocimientos prewvios con los nuewvos para la construccdan significativ

de ko= mismos

- promoerer =l aprendizasje colaborativo w el crecimiento integral ds grupo

Estimado aprendiz= sena, biermeenido{al =l programa de formacion atencion v servicio al
clients. la stencidn v el servicio al diente e oconstituyesn an algunos de los elementos
diferencisdores, gue aportan al desamollo v ocrecimiento de las empresas en la actualidsd
conmvirtiendose aen su eje bandaera 1_( =u diferenciador mas puntal; en donde 2l dientse se
comvierte en =l agente asctive vy reascn de ser de las onganizaciones y por endes es =1 afam
de cada dia mas se forjen coniicmeintos amplios sonre la exslente atencom yw gue el
saendcio seas mas huomasno, posicionando 8 cada ermpresa en S mercado laboral. por o
anterior w por la gran demandas en los diferentses sectores productivos del pais. se haoce
mecesaro disponer de un talento humano integraly con oecoeimtientos optinmoes., gue

SGFPI-F-135 Wwoa.
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Anexo 4: Guias de aprendizaje ficha 2985804

S LT

AN

Edopte v esten =n la faculted de crear estrategias acordes con las tendencias naconales
= imtermacionales guwe permmitan offecer un trabo difererncial al cdiente de ooy

les desso muchos éxitos w ka invitecion a ser la mejor version de ustedes mismos
enfrentando muewvos retos pero comn calidad umana vy servicial.

3 Actividades:
3.1 Actividades de reflexidn inicial.
RuAP1 -

amtes de miciar e desamollo de las sctividades propuestas an esta guia de aprendizsje. es
mportante gue reflexicone sobre 2l siguients conmtesxto recponds con tods la sinocendad ded
caso para despuss debatirse =n la cdase v wver gue perpesiivas iene cada estudiante con
respechto al tema.

ipara usted gue e=s la atencion?
sgue emtendes por servicio al disernte T
£ gue sabes de serndicio sl oient=e?

Lgue tipo de diente sientes g sresT

ambisnte reguerdo saldon de dases

materiakes cuasdermo. bomador v lapiz.

F.2 Fictinvic de o rali idn e identificacidn de conocimisntos_

Imvesiigacion: medianis este metodo =l aprendiz debera reconocer la defimicion de
conceptos tale commo:

dentificar tpos de dcliente s, protocolos. ciclo de servicio .momentos de verdad v aplicar
procesos de comunicacdn, implesmentar normas de ocortesia | Sonicas de servicio sl
cdients yw requernmisntos de ddientes reslizar atencidn al disnte resobver contingencias
menersar encuestas y reporbes de semndco y mo menos importants aplicar medidas de
salud v seguridad en =l trabajo

RAPZ2: “atender a los clientes utilizando las tecnologias de acwuerdo con =1 protocolo
de la onganiz=e3c o'

despues de wer estos dos wideos elabore un mapa conceptuaal en 2 cual plasmes Lla nuata
de atencion de acuerdo a las necesidades de los cdientes, tenga en cuenta y fioomes o

SFPI-F-135 Wi
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Anexo 4: Guias de aprendizaje ficha 2985804

L
e S L

sjermpdo una sempresa en particular gue sea de su gusho. recuserda desde su propeo paarto

e wista

itees Wheon i e 8o pohe ko

https-ffyoutu_ e 1aog8friegs

ambiente reguerido salon de dases

materiabes cuadermc., bomador w lapiz=.

RAFP3: descripcion de la asctividad: teniendo an cwuasnta los conceptos aprendidos
anternornmmente desamolle los siguisntes puntos;

terma mo. 1 elabore un cusdro domnde relscone las dases de dientes, swus caracterisicas w
oo die tratarios.

terma mo. 2 elabore o triamngulko del servicio watilizando dibujos para cada comepomnentes
expligque cada uno de elbos.
terma mo. 3 determine cuales son los elementos de astencidn v sernvicio sl oliemte.

material de spoyo: conswultas en imntermeet w guia del instrusctor.

ambiente reguerido salon de dases
materiabes cuadermc., bomador w lapiz=.

RAFP4A: =n grupo de 3 personss vamos & redalizar una sctividad dondese nos. vanmeos &
derromimar varnos roles el vendaedor, 2l clientse 2 tipos de diente vy sus debidas obejeciomnes
W un porodto o emprea de su eleccon y se desarrolla en cases 1 obra para validar los
cono-ciemitnos Sdguiridos a o largo ded decsarmaolla de la sctividad

ambiente reguerido salon de dases
materales cuadermo. bomador y lapi=
RAPS: descocrnpocion de la actividad . seleccona altermativas de mejora para = proceso de

warnta., de acuerdo con la oferta comercial v las estrategias definidas por la orngani=aciom.

1- los estudiantes van a validar en sus supenmmercados. locales yw tendas mayoritas
Con CLuSderTeO SN Mmano warnmo's & captar 5 mormentos de atencidon al cdients domde

SFPI-F-135 Wioa
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L 3
= = o

N

e tomen S cjermplos de atenciédn al di=nte sean b - w i quee
Uk v ecivo LS em s s

socializaremos en =l aula de dases cada umna oe

T a=i o wanos a realizar aweriguscicones. de o somn las que= o
a la vanguardia del servicio al cliente ¥y quienes son las jores practs qu=
s jad - do. trer los ejemplos escritos en el cudarmo.

ambients r i = de ol

isles cusderma, bormador yw lapi=

- duracidn de ba gui=s <48 horas.

L. el e PO

ftormes corme referencia la técnica = instrumentos de evaluscidn citados en la guia de
desarmodilc curmcular

ewiche mcias oe clasifica odientes tenicndo
conocimiento : en cuenta tipologia L
prueba de Coreoecirmi SrThoes. =l =_.=_ b g el *
sarvicio a parsir de los
i i e« o re=c i
P S = el . rmﬂmdemde lista de chequeo.
trakbajo arcagerTho oo Chcio o
servicio nealiza atencion all
trabkajpo ndividual cliente curmplisndo oo O S e S SR
i i e er = proac

realims seguimisnto &
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S N L

e

presentacion trabasjo final w resultados de satsfaoccion
socializ=acion direcia com temierrydo =n cusnta
Gliente neal. protocolos. de La

S S O

5  GLOSARID DE TERMINO S

= ASERTVIDAD: es la capascdasd de solucionar problaemas estratsgicos w
poder difersencizr la agresividad v pasividasd, debemos s=r consistentes.
tener las deas Claras. equillibradas para poder llegar a ser asertiwvos damndo a
Coreoecer muesina punbo de wista

B AUDITORLES es el mMmeaecanismo qus Serse una Cormipaiia para rewvisar si
cwumple con =l reguernmisnto legal = intermo segon =u reglarmsento imtesTeo.,
para brindar un busn Sservicao.

B BUZGOMN DE SIUIGEREMNCLAS: estd disefiado para gue los consurmidores sin
nececidsd de esorbir sua nombre o sepaen guien es da la opinion de comes e
para recs el servicio o o atencidn prestada en =l establecirmisnto.

L= CADEMA DE SATISEACCION: es utilizada en las ermpresas cornmes reedio de
m=dir las capacidades de sus colaboradores =l sentido de pertenencia con la
onganizacidn para asi poder brimdaries a los dientes lealtad a la marca.

[ =18 L DE SERWICIOD: s la cadena quese forma todos los monmentoes e
weardad gue =l dienbe ha tenido la oportunidsd de vivirdos., esto aywda tarmbiam
a las persomas gue prestan un servicio para mejormric v conocer las
necesidasdes del cdierrte

F. CLIEMNTE: es la persona que adguiere nuestros productos o servicios. com bka
finalidad de suplir una recesidad Que para 1 es basica e ImpEeoratse en ese
mormento. ellos son los mas imeortantes de nueestra ermpresa gracias a ellos
es la prochuctwied sd.

= COORAFET I T INIDASD: s la capascidad de un negocio o STrmpresa [paEara crear
estrategias gue lo ayuden a sdguirir una Posceon vanguandista en el
mMmercado. se destaca |la habilidasd, recurso o comocimiento gue dispaomne wna
aempresa de la cual carscen sus competidon=ss.

=18 LA TURS ORGAMILT S CH DAL - es =l conjunio de meormmas giuee S EmogeEn e
una onganizacion en odas sus areas basadas an respeto, walores, Stica,
integridad. acStuwdes, habitos todo esto gemnera una persona ibegra yw wn
ambiente laboral bussro.

SFPI-F-1 35 Wik
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10

1=

13

A2

15,

18

17

18.

1S

21.

T

N

DISPOSICHIN: es temer el espacho w tiempo suficentse para reaslizar urns
actividasd o brindamndoe uon servicio al diemnmte eficients, solucionando cualguier
problema o imguieted gue pussde ener este sobre nuestro produscho o

- EMPODERAMIENTO:. &l proceso que realiza una p-ersoma para ganar paocsr,

autordad e influencia sobre obros. para esio es necesano tener poder de
decision., acoceso a la informacidan, habilidad para ejercer efiectivarmente.
ESTAMNDARES: permmiten comntrolar las OpersSciones O pINOICESOrs Quee Se
realizam en la organizacicn, teniendo =l conocimierntto cada una de las
personas gue tabajan en ella de sus sactividade s

EMNCUESTA: som un tipo de preguntss verbal o escrita gue se relaciona a um
grupo de personas detsrminado para obtenss informacidan sobre un tema

P i para im igacidn, cuando es de forma escrita se usa entrevista y
de forma escrita s= realima por medio de cuesticmario.

ESTRATEGLS: es la tSonica gue tiens una ornganizacidon para desarmollar
ciertas actividades que mejoren el proceso de servico con wun objetivoe fAjic |la
satisfaccion dael ciemtae.

ETHIA: ser comecio » actusr bojo una NnormMmas o prancEos irdividusles.
=nciales que cada uno de nosotros vamos creando por guee enoed ambisnts
intermo y extermo de la onganiz=scion de wa creando.

GuAFLARNTLA DE LA sl B cormnprencs bodas aqusllas sctividade s e una
eEmpresa u organismo para comseguir v demostrar bla calidad en esta
GESTHIN: es la direccion o sdministracidén de un negocio. que ko guia hacia
urn mismo camurne o cusl o puede llevar a la eocslaencia.

INSATISFACHIHN: es cuando un cdienie o se Siente satsfecho ocon el
servicio o producto gue e estan brindamndo la empresa. ya sea por su rmala
atemncion o =l desempeno del producto no alcanceca a sus expectativas frente =
= e sidlad.

MISIOMN: compromiso moral que tens una organizacién o persomna para
poder lewvara a calbo la funcidan o deber moral gue una persona o colectividad
oconsikderan ecesanc para cumplir con s compnornmiso oo la sociedad.

S RACORAENTOD DHE WERIDWAMD: es el contacto fisico gue tiene el client=s con la

organizacidon donds sabeamos como se prestarm el serdvicio a cada urno de los
clientes.

AMCOHRAERMNT O ESTELAR: esto se lewva & cabo cuando el cliente ya tiemne lo gue
estaba buscando, levandose una buena imagen de la empresa ¥ del servicic

que Se presh.

GFPI-F-135 Wwioa
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=1.

S L

e

RAOBAEMNTO CRITHSO: se llama asi cuando el usuario se lewa una mala

magen de la empresa o negocio al gue esta scudiendo lenandolo de
insatisfaccidn ¥y encjo en algumnos casos.

L ORGANIZACIOM: es actividad relacicnada a curmpdir wn mismo objeto ocon

una actividsd destinad para cada una de las personass gue la oonformman
estableciEndoles tarsas. roles o labores definidas para =1 area asignada.

LDUEAS: es la forma en gue ternes el cliente de mostrar su imconformidad com

un servicio o producto gue este adguiriendo. tambidan o torman cormo mecdo
de protesta.

- RESARCIMIENMNT O se usa cuando al prestar un servicio se incumpele coon las

obfigasciones adquirndas ya. las cuales pusden sa=r paenales o contractuales.
brimdando seguridad gue =l compromiso s= contraico.

. REINGEMNIERLA: se utiliza cuanda los procesos o fuoncionam bien w

necesitan comenzasr de muewo planteasndo nuewas altematvas. es hacer o
que = ests hacendo pero hacsdos bien.

L SERWHCSIOD: es la combinacion de varias cualidades (intamngibles) come

dessmpefio, esfiserzo, atencion yw obtmos tasngibles como un trato amable, wn
obs=squiic., los muebles de la sala de recibo aentre ofros.

- SEFRWILHCECHONE la unidn de servicio al diente. calidad vy satisfaccidn es o gue

nos conllewva a un ciente satisfeckwo.

- SISTEMA: es la forma de manjar las mormrnass o procedimiernrboes oom urm ondern

IGgico para la empresa. para ordenar =l funcionamiento de una colectividad.

WAL O AUSREGADTD: som las caracteristicas gue e dan a un producios o
s=rvicio guee o hace ser diferemnte a la competencia, esto hace darde un mayor
walor que= e brinda a la empresa o negocho diferenciarsse en 2 meercado.
WISHIOM: es donde la SEmpresa Se e a corto, mesdiano w lango plazo hacienco.
una proyeccion de su fulurno sin dejar de lado las mecesidade s, expectativas w
cambio de os cdientes.

& REFERENTES BILEBIWGRAFICOS

1. hitpsoifyoartu . bel S kocGerohy Ty
2. hthpsiyowrba bed 1 aogBirlugs
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L 3

= LN

s

I =i — imntemational sserndice marketing institute (2001 . octubre). ;sabe o gue sus

clientes esperan de
Sericios

usted ™ mk Marketng + wventas. nro 182, pag 28 mark=stng de

44— ro-drigues a. . jose luis. (200068, agosto). semimnaro la imporitancia del servicho al dients
SuatsmEarmreol

T CONTROL DVEL DaOCILIREMT O

Aurfbor
==

ISaURAS CEBALLOS GaRay

dependencia

Feckha

iresfrusctor

SNULPMNIRC - Z20 2

B_(CONTROL DHE CAMBIMOS (diligenciar dnicansnte si realima ajustes a la guia)

o bre

Ao

e pervcdemcia

razcery ohel
acarmilio

Aurfbor
==
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%5 “.."'\_A PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION ZEAVICIO AL CLIENTE
FIOHA omsEne
COMPETEMCLA ATENDER CLIENTES DE ACLERD CON PROCEDMMIENTOS DE SERVICIOS ¥ NORMATIVAS
RESULTADD DE APREMNDIZAIE WALIDWAR SATIEFACCION DEL CLIENTE 286 0N PROTOCOLOE DE LA ORGANIZACHIN
INSTRUCTOR ISALRA CEBALLOS GARAY
Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGD
aAprendiz Acthvidad a desarrollar A
Fisica Digital ——— st To
_ FUNDARMENTALES DEL SERWVIOND AL ® Fiaszaza ®
ARELYS CECILLA ARGLIMEDD FLOREZ CLIENTE
FUNDARMENTALES DEL SERWVIOND AL = Fiaszaaa ®
BELEY CASTILLA SOTELD CLIENTE
FUNDAMENTALES DEL SERVIOK) AL x e "
CAALOS ALBERTO NEGAETE CORDOSA CLIENTE
FUNDAMENTALES DEL SERVION) AL 5 . -
DEMIS CRISTINA FLOREZ BELANQUISETT CLIENTE st
F-L"IIJI{MLh'..ﬂ._hh DEL SERWVICHD AL x 7/as 2024 "
CHAMIS YULIETH SANCHET PAET CLIENTE
i FUNDARENTALES DEL SERVIOND AL x 7ia 024 "
EDELMIRA ROSA GOMEZ COROMADD CLIENTE
FUNDAMENTALES DEL SERVICK) AL % /624 "
ECUIN FARRA HERRERA CLIENTE
i FLINDAMERTALES DEL SEAVICH AL x /624 X
FRLAYDY PATRICIA RLIE MARTINEZ CLIENTE
FUNDAMENTALES DEL SERVICK) AL x /024 ¥
GREYS TATIAMNA HUMANES LOPEE CLIENTE
FUNDARMENTALES DEL SERWVIOND AL ® Fiaszaz ®
INGRID PATRICIA PARRA MENDHOZA CLIENTE
A : g FLNDAMERTALES DEL SERVICHD AL % 2ar2024, X
1OSE DE LA HOZ OQUESADA WERTEL CLIENTE
FUNDAMENTALES DEL SERVICK AL % 2ap2024, X
JLAN CARLOS PATERNINA GALARCID CLIENTE
: FIUNDAMENTALES DEL SERVICK AL % /T2 »
IATRIS JOAMA SERA MUROZ CLIENTE
F-L NDAFENTALES DEL SERVIOCHD AL x Fra 2024 X
KELY YOHANA SIERRA GOMEZ CLIENTE
T ~ N FUNDARENTALES DEL SERWVIOND AL x Fras202 X
KETTY SOFIA HERNANDEE LOPEZ CLIENTE
. = FUNDARENTALES DEL SERWVIOND AL x Fiaszaz ®
LEICY LOREMA GALVAN CAUSIL CLIENTE
g FLINDAMENTALES DEL SERVICH AL % /3024 W
LEQONARDO DAVID VEREEL ARTEAGA CLIENTE
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PLAN DE TRABAJD CONCERTADO

PROGRAMA DE FORMACION

FICHA

COMPETEMNCIA
RESULTADD DE APRENDIZAIE

IH?I'R‘LIL_IER

SEAVICIO AL CLENTE

ATENDER CLIENTES DE ACUERDD DON FROCEDIMIENTOS DE SERVICIOS Y MORMATIVAS

WALIDAR SATISFACCION DEL CLIENTE SEGUN PROTOCDLOS DE LA ORGANIZACION

IZALIRA CERALLOS GARAY

FIALISSA EENA BELTRAN MEMDEE

CLIENTE

GTH-F-062 V10

PR Aithoitiad 2 dararllar Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGO
Fhsica Digital .

FUWDAMENTALES DEL SERVICIO AL ¥ e
MATALIS ARTEAGA OLEA CLIENTE

FUNDAMENTALES DEL SERVICIO AL X P2
OALANDO MANUEL SALGADD LOZAND CLIENTE

FUNDAMENTALES DEL SERVICIO AL X e
CSCAR EMRIOUE CERA ALMANTA CLIENTE 4

FUNDAMENTALES DEL SERMICIO AL X 2in 034
REDA MARTELD VALDELAMAR CLIENTE

FUNDAMENTALES DEL SERVICIO AL " T 24
ROWIRD RAFAEL AIVERD CASTELLANG CLIENTE

FUNDAMENTALES DEL SEANICIO AL ¥ e
BB MELLY URREA GOMET CLIENTE

FUMDAMENTALES DEL SEANVICIO AL g 202024
SANDEY LORENA DORLA LILIG CLIENTE

FUNDAMENTALES DEL SERVICIO AL X TP E2A
WALAIRA PAOLA BARRIENTOS CABRALES CLIENTE

FUNDAMENTALES DEL SEAVICIO AL X e
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o

PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GULA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACIKON DE LA GULA DE APFRENDIZAJE

Denominacion del Frograma de Formacion: Fortakscirmiento e leo w

Codigo del Programa de Formacion: 62330031

Mombre del Proyecio (sies thulada):

Fase del Proyecio (sies formacion Tituladalc

Actividad de Proyedio (si es formacion Tiladac

Competenciac Vender productos vy servicios de acwssrdo con las dades delclients

w obgetivos comerciales

Resultados de Aprendizaje Alcanzar:

26010104702 REALIZAR WENTA DE PRODUNCTOS O SERWVICHDS TENEMDO EM

CUENTA LAS CONDICHINE DEL MERCADD

&  IED10104701 ESTRUCTURAR OFERTA COMERCLAL TENIENDD BN 2 CUEMNTA
ESTRATEGLIAS ¥ PROCESO DE

& IMO10104703 BEVALUAR EL PROCESO DE WENTA TENIEMDO EN CUENTA LAS
COMNDICIONES DEL MERCADD ¥ POLITICAS DE LA ORGAMNIZACIOM.

& 28010104704 IMPLEMENTAR ACCIONMES DE MEJORA EN LA OFERTA COMERCILAL DE

ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLIENTES ¥ COMDICHIMES DEL MERCADO

RAF1: Identficar kos recursos necesaros para & desamolle de la wenta de productosy
servicios segln la politica de mercadeo.

RAFPZ2: Desarmollar 1 p w & estr ia utiizada pama la preseniacion de wnprodhscho
o servicio de aceendo con el plan de mercadeo_

RAFP3: Asesorar a los clientes en stusciones reales segin ks objetivos yw el plan de
==t =2

RAFP4: Hacer &l cierme de wentas de acuerdo con los procedimientos vy objetivos
establecidos.

38
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EM&

T

RAaP5: Realzar informes del Eel'vu:u:- post wenta de acusrdo con la poliica de k=
DS CRON
= Duracion de la Gasia: 86 horas.

2 PRESEMNTACHIM

- Maotiwvar hacia la actividad de apeendizaje en consideracion a las forialezas gque
aportara en el desamollo de habildades y destrezas
»  Gamar y organizar el aprendizaje de manera gue se onente al desamolio integral del
=

= Motivar a la accion, al Fabajo autdonomo sistematico ¥y organizado

- Relacionar conocmientos prewios con los nuewos para la construccon significativads los
MiSmos

- FPromower =] aprendizage colaborativo y el crecimiento integral ded grupo

a2 10 remglones)

Esfimado aprendiz en esia guia de aSp i dende gue wd Sprenda & derrhifcar 5 Solgusirie
capacidades necesanas pars presaerni=r }rawhrjas cavacierisiicas yheneficios de producios y
servicios. Apoyandoss en & wso de bermamienias adecwssalss; mmmmgﬁsde
vEniss y negocacion de acuerdo con kos medics de comurncacion establecidos por s ornganizscion,
enfocara a5 estadegias de markeding pars vender producios p SSnichos Sordes oon  SuE
necesidades yexgpeciadfivas pgue usied sepaidendifcar sur nickhho de mercado . Pam esfo es mecesamio
realizar ef proceso de & wvenfa de produciios - sernvicios siguverndo precedifmerndns DErs Freapoecizr L
producio o servicio en urmmercado especico e idendificado y scorde, conformme a las poliicas de
venia y ks ferminasde negociacion. Por lo antenor usfed como  estudianfe en el frascurso de esie
cwurso esfaraen capacidad de presendar y armgumeniar @ fos ciienfes kos beneficios y caracieristicas
de kos producios y senvicios Spoyacdo oon &f uso de caltsSlogos, manuales, programas & Navegs oorss
mﬂsmrbmmm@sadmﬂmhmdﬁahmydhmm
o o gue marcara [m diferencia enfre sus compehidorss =0 mer e’ o f=vra mSs guee
safisfecho con ia ore realizada.

3. FORMULACIK)N DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJIE
31 Actividad de Reflexidn Inicial
RAP1:

Basado an sus conocimantos previes, ke inviamos a reflexionas eniendo en cuenta las
signeentes preguntas:
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TALLER

1. 2 0Owée es una wventza?

2  gQuien es un wendedor para 57
2. SQuién es un dient=7

4. FOue una necesid=d T

5. 0Owée es un nicho de mencado?
B fQue =s un producio?

7. SQue es un senvicio?

8. gOue una estrabtegia?

9. SOue es una tactca?

10. s Qwe dferencia hay entre estrategia y tacica?

11. JOwus doebo tenaer &n caenta &N una conversscion con un ciente para identificar sus
mecesikdades?

12, 2 Owée cualidades deb-s ternver un bwen vendedor?

12, ;Cual seria tu clients deal?

14, s Cudl seria un wendedor deal? Amibicnte

Reguendo: Ambiente de formacionMateriales:
RAF2: Bssados en la siguisente lechura responda =l siguients taller.
BROHHC LA,

Dwerments catorces anos consascutives Mokia fue la marca lider en telefonia mowel 2n = mundo. Legs a
s=r la empresa que |la casa matriz, ubicada en Finlandia. aportd 25% del crecimentoecondmico del
paits entre los anos 1983 y 2007 . Sin embango. para 201 1. perdid mas ol

<P el me=rcacko glcial
£Guse pasa? Bl B de eneno de 2007 Stewe Jobs pres=nto el iPhons, yw, =n 2008, se lan=s =1
sistems oparativo Saredroied
Mientras que Mokia se concentraba en su serie E yw N para comp=tir con BlackBermy en &l segrmento
de epzcutivos yw hombres de negocio. kbos smart = cn el mercado debos millennials

=

Explique cual es la propuwessta de wvalor de con este nueswo producho.
.-_,Cuﬂ es la estrategia de NOHKLA para incursionar nuesaments al mercado ™
£ QDue fortalezas visualiza para ingresar al mercado?

!_J

L

£ Como definina las areas de oporiunidad de NOKLA en un meews prosdascho
£ Due amenazas tiens con este Nuewos producto para = mescado?

Yig

40

GTH-F-062 V10



SENA

N

Continuacion Anexo 7 : Guias de Aprendizaje ficha 2958265- 2981541-2981545-
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-
e o TN

AN

& s Cuadles son las debilidades para incursionar en este mermcado 7
7. SOuienes son sus principales competidores?  Oue produecto estan en el mercado?
2 JOue ventajas competitivas wisualiza con un  Nuevs Erosduecto

Ambiente Requerdo: Ambients de formacion
Materiales: Mamcadores, lapiz, bosrador.

AP
Wear el video del influencer Yokeoid kenji (SITUACION CAMELA POSICIOMNY
(==t
1- Cologus un sjemplo corto de su wida cotidiana reflejada en ka reflexion.2- Cue
fue ko que mas le lamos la atencion sobre e wideo.
- Cual fue la estrategia de mercadeo uifizada =n la reflexion.
Armbiente Requerido: Ambiente de formacion
Materiales: Mamcadores, Llapizr, bormador.

AP

Mos agrupamos en parejas y realizarsmos un ejercicen tadicional de wn vendedor yw un comprador
donde s= debe evidenciar la mportancia del cierme de wventas, y =l proceso guslleva e mismmo. Donde
el comprador No sera una persona de facil conwencimiento. Bl producto debe ser de su eleccion.

Armbiente Requerido: Ambiente de formacion
RAPS: Desanmolia.

1. CLASIFICA EN EL ClUADRO SEGUM CORRESPONDA: (FPRODUCTO O
SERVICIO)
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L 4
I L

ray

FISIOTERSFPIA TaARTA FaNTALONES PELUQUERIA

=) w- L g

WETERIMARLA EDUMC A IS IO ORDEMADOR

SERVICIO

PRODIUCTO

RESPOMNDA LA SIGUIENTES PREGIUNTAS:

a) FOuwe es un diemte?

bl Cusl esla importancia de ratar bien a un client=?

c) Observamos varos videos en el saldn para poder identificar los dfersntes tipos declientes
¥ la forma como debermos eaccionar Registra cinco ideas ampor@antes,

acerca de lo gue concluiste de los wideos.

hitps:iyoutl be/lz_RRxWVEIGE
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= Ern.l.ﬁn.

iy

hittpes oifwnwrenr g cogle . oo h g ndedo Pulga =ty gwideosdeswen
dedores+groceros&ags—=chrome. _ﬁﬂlﬁ-?mﬂﬂﬂ S2_1 217 10§ 15 Esourced=—chrome&ie= LITF-
BEfpsEte=iveSvid=cd . ac037d7 3 wid WO eSS TRE D

A la larngo e fw widls e enconraras oo moec broes gpos ode clfientes pero debemosterrer Ia

cl:.rai.rd.al:l v e P saberfos idendficar p poder sacar provechoods nuesIro
into para sab ahﬂrlﬁ-riﬂsyp-nderaznerunamasemaymerchenm
afl final del dia se sieni=a ¥ o oo o t::w‘rrudesmmlasyr_ma
wvezr dendifrcado o O rio en pra il poadeimos T e o
Forralacinmi = chao W wenTas abra enconoado el verdadero eqguilibrio.

2 Realiza un cuadro snoptico gue estruchbure edos los ipos de dienbes, enunciandolas.

caracteristicas.
a) JQue logra la empresa cuando fdeliza a sus dientes?
b) fRué estrategiss utiliza la ermp para fadeli los clientes™
3 2 Actividades de Apropiacicon
i agprereiiie, ice el comocimiento y experiencia de sus ocompanerrs en esbhe pasnto
wamos a realrar una feria donde la mitad del saldn serdn wendedores yw la otra mitsd seran
compradores de productos tipicos de la Zona y pasarsmos por cada stand para saberque producio

ofrece cada wendedor y cuales son las l'r'lejl:me-s estrategias gue utilizan paaellc. Oe l'ln'-edldxl- se les
podran hacesr obseryacionses & SuUs companens que deben mejorapara alcanzar los objetivos de la
clasa.

El equipo socializard su activid=d con = resto del grupo, 3 su wes, debersn werFficar los productos
comparSdos por sus companeros y evaluar a sus companeros.

. Auctivwidades de Transferencia del Comnocimienbos
En en desamolico de las clases ustedes deben realizar un estudio de mercado en su zona kecalidad
barrio o wereda donde idenmt@fiquences un prodecio v realizarks: e mercadeos.

4 ACTIVIDADES DNE EWALLACPOM

Tome cormo referencia la tecnica & instrumentos de evaluacion citados =n B guia de Desssrolic
Cammicular
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= =

AN

!m! CARACTERIZA LOS

- - DeNoETeo DE Taller Tedrice
Prusba de comomcimisntos M B DO AL 12Dy
Ewid ias de D fFircs SELECCIONA LOS Lista de chequeo.
. o B e _ e SEGMEMTOS DE
trabaio MERCADD APLICAMNDO =
LOS CRITERNIS DE Dsersacion.
Trabajo indiwidsl SEGMEMNTACION ¥ LAS

POoLiTIicASs DE L&
ORGSO DO

Presentacion trabajo final yw ESTRUCTURA LA OFERTA
i cn dinects con COMERCLAL TEMIENDZO EM
cliente r=al. CILENTA EL PERFIL DE

LOS CLIENTES ¥
COMNDICIOMNES DEL
MERCADO PRESEMNTA LOS
PRODUCTOS O
SERWVICIOS TENIENDO BN
CUENTA EL PORTAFOLID
DEFINIDC POR LA
CRGAMIZACION. INFORMA
La DISPOMIBILIDAD DE
LOS PRODUCTOS O
SERWVICGIOS DE ACGUERDO
COMN EL PORTAFOLIO W
LAS TEGNICAS DE
CORMUMIC ACIOM.

2. GLOSARMN DE TERMIMNOS

Producto: mmmwmm“smﬁénmq}em
mejor calidad. rendimiento o caracteristicas y de gue la ornganizacion debs dedicar su energia
para mejorarios contineasmente: wersicon detallada de la idea del nuesoproodscto expressda en
Ermminos comprensibles para los comnsume
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= E el

sy

Wenta: ldea de que el consumidor mo I:H:I'TIFH?IB sarficientes producios. de la crganizacion amenos
que &sta haga un gran esfuerso de promocion y wenktas.

Accasibilidad : Grado hasta 2l cual es posible llegar a servir en un segmento de
mencado.
Aocercarmsento . Etapa del proceso de wenta en el gue e wendedor conoce y saleda al

comprador para establecsr una busna relacitn desds el principio.

Auctitnw: Waloracones favorables o desfavorables, opmsones y tendencias e
sistematicaments, presanta una persona respecho de wn objeto o idea_

Adaptacion del producio: Adapiacion de un produche a las condiciones locales o deseosde los
rmercados edranjeros.

Administracion de la fusrza de wentas: Andlisis, phﬂeamm'l je-i::..lc:mn y control de lasactividades de
la fuerza de wentas, md:bﬁubﬁtnm ﬁja-duﬁaeﬂa disefio de sue-stlategla yredmama'lm
selecciton, capaciiacion, sapervision vy evaluacion de los wendedores de la compania

Calidad del producho Capacidad de un products para d-EEEI'r'lpenarsus funciocnes;
inciuye durabilidad total, confisbdidad, precision, facilidad de opsracion y reparacion y obtros
atributos apreciados.

Canal de distribucidn (canal de mercadotecnia) Copmipento de cormpanias o ndividuos:
que @dmeernen dersechos, o aywda a transferidos,. respecto de un bien o senacio en su paso del
producior al consurmdor o wsuano industrial_

Chiclo de wida del producto (CWP) Casrso de las ventas y ganancias de un producto durantela wvidls
del mismo: incluye cinco diferentes etapas.

Casme Eiapa del proceso de compra en b gee el vendedor pide al cliente gue haga elpedido_
FPosteenta- es una setapa de la atencion al cliente ¥ se refiere a todas las estrategias utilizadas
ofrecer una buena experencia para wn clente despuss del ciame de lacompra. con enfoque =n la
relacidn.

Plan de Wentas: El plan de swentas, como dice su nombne, es el planeamiento que orientatodos
los procesos de ventas de una empresa y cuiales son las estrategias que seran utilizadas para
alcanzar kos objetivos.

5. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
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COMSUITRGDr.

6. CONTROL DEL D:OCUMENTC

SCHIFFMAN v KANUK- "Comportamiento del

Mormbre Carngo Dependencia Fecha
Autor i i Instructor CABP JUNM-2024
les})
Isawura Ceballos Garay
7. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar nicarments si realiza ajustes a a guia)
Mombre Cargo Dependencia Fecha | Razdn diel
Cambio

Autor
les)

GFPI-F-135 WO
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Obligacion contractual 1

Anexo 8: Plan concertado ficha 2958265

5;'5 r\% PLAN DE TRABAIO CONCERTADC
FROGEAMA DE FORMACION EORTALECIMIENTO EM MERCADED ¥ WENTA
ErcHa 2958265
COMPETERCLA Mender productas w senncos de acuerdo con (3 recesdaes del cliente ¢ ohjetheas come reekes
RESULTADN DE AFPREMNDIZAE Realizar ventas de productas y servicsas tensendo &n coenta las condicones del mercado.
s TRUCTOR ISALRA CERALLOS GARAY
Forma de entrega actividad Fecha d ENTREGO
Aprendiz Actreidad a desarrciiar s I
Fisica ‘Digital b 51 ric
FRESEMTACION DE CASO PARS POMER " P =
ALEIANDSRA MEZS MONTES EN PRACTICA TODO LO VISTO
PRAESENTACION DE CASO PaRA
= V2O D024 »
CAROL AMDREA DIAZ DO RLA EN P RACTHCA TODO LO WIESTO b
FRESENTACION DE CASO FARA = Ao =
CARDLIMA YULIETH DIAZ RAMOS EN FRACTICA TODO LO VISTO
FRESEMTACION DE CASO FARA POMER = P =
EMAPA CAROLINA VILLEGAS BELTRAN En BRACTICA TODO LO WISTO
PAESEMTACION DE CASO PARA POMER = Prara =
HEGOD ARMANDO VESA BUEDW En BRACTICA TODO LO WISTO
FRESEMTACION DE CASO PARA POMER = Py =
CHSMEY SiERmA SEGURA EN PRACTICA TODO LO VISTO
- FRESEMTACION DE CASO PARA POMER - N -
ELLANA PATRICLA LEON MARTINEZ EM P ERACTICA TODO LO VIESTO
PRESEMTACION DE CASO PARS POMER = afrarasrn N
EPiL SO ENESOUIE SAENT HERNANDES EN FRACTICA TODO LO VISTO
FRESEMTACION DE CASO PARA POMER - P "
ERIK ANDRES ALDANA WILLA EN PRACTIHCA TODO LO WIESTO
. PAESEMTACION DE CASO PARA POMNER i e padial N
ESTENWER ESOQUAINVEL ESPITRA [EM TOA TOOO LO WESTO
o x B PO D024 x
EUMER DAWVID BABILOMNLA
x BP0 024 x
JAIDER MANUEL PIUCHE LLMAS A TEHO LO WIESTO
x S2O 2024 "
IFHOSED JULLARN SERNA AWILA =
PAESEMTACION DE CASO PARA = e -
HMEMA VILLEGAS BALLESTEROS 1CA TODO LO WISTO
- FRESEMTACION DE CASO FARA = E——— -
JOSE ANGEL PEREZ HOYOS EM P ERACTICA TODO LD VIESTO
FRESENTACION DE CASO PARA - S—— %
JLIAN CARLOS FERMANDEZ CAMARGO EN FRACTICA TODO LO VISTO
FRESEMTACION DE CASO PARS POMER e . -
JLLAMN BAAR LA MANIARRES Rl Fosid D EM P RACTHOA TODO L0 WiESTO
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Anexo 5: Plan concertado ficha 2958265

PLAN DE TRABAJD CONCERTADC

PROGRAMA DE FORMACKIN

FIOHA

COMPETEMCIA

RESULTADO DE APRENDIZAIE

FORTALECIMIENTO EN MERCADED ¥ VENTA

2H5HIGS

vender productas y servicios de acuerdo con la necesidaes del diente y objetivos comerciales

Realizar ventas de productas y servicias teniendo &n cuenta las condicones del mercado.

IMSTRUCTOR IEALIRA CERALLOS GARAY
[Formia de entrega actividad Fecha de ENTREGD
Aprendiz Actreidad o desarroiiar st
Fisica Digttal i ha
. — At -
= PRESENTACION DE CASO PARA PONER % &/2002024
MIBMA LESLY HERNAMNDEZ OWIEDIO EM PRACTICA TODO LO VISTO
FRESENTACION DE CASO PARA PONER x Br2002024
MEIDER HOSE LUNA MERCADO EM PRACTICA TODO LO VISTO
PRESENTACION DE CASO PARA PONER % ar20/024
FAOLA ANDREA MARTINEZ RODRIGLET EN PRACTICA TODO LO VISTO
PRESENTACION DE CASO PARA PONER x &/2042024
ROSA MARLA PRADA MARTINEZ EN PRACTICA TODO LO VISTO o
PRESENTACION DE CASO PARA PONER % ar20s2024
SILWLA LORENA RAMOS PERATA EM PRACTICA TODO LO VIEETO a
PRESENTACION DE CASO PARA PONER x AP0
'WILFRAN MENDOZA FEREZ Ed PRACTICA TODO LO VIETO
. T . -
PRESENTACION DE CASO PARA PONER " /20420
WWILLLAM ESSAC PEREZ CLNIRONEZ EM PRACTICA TODO LO VIETO
PRESENTACION DE CASO PARA PONER % G0/ 024,
YESEMILA HERMANDET MAWARRO EM PRACTICA TODO L0 VISTO .
PRESENTACION DE CASO PARA PONER x Br2002024
WESEMIA URREA CORDOBA EM PRACTICA TODO LO VISTO
PRESENTACION DE CASO PARA PONER ” &/2042024
VILIRIS YOHANA NEGRETE HEAMANDEZR EM PRACTICA TODO LO VISTO Elads
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Anexo 8: Plan concertado ficha 2981541

PLAN DE TRABAJD CONCERTADC

FROGRAMA DE FORMACIIN

CT=7TN

COMPETEMCLA

RESULTADO DE APRENDIZAIE

IS TRUCTOR

FORTALECIMIENTO EN MERCADED ¥ WENTA

FECTLER

Vender productas y servicios de acuerdo con la necesidaes del cliente w objetivos comerciabes

Realizar ventas de productas y servicias tenendo en cuenta las condicones del mercado.

IEAURA CEBALLOS GARAY

GTH-F-062 V10

Forma d rega actividad Fecha d ENTREGD
Aprendiz Actrwidad a desarrciiar s R
Fisica Digital i
CLANHCA DE WEMNTAS FARA EVALLAC N x 7, prerrl
ALBEIRO JOSE SOTELO PADILLA EiraaL e
CLANHCA DE WENTAS FARA EVALLAC N x
ALVARD MVIER SULKD UL FIrUAL
CLINICA DE VENTAS FARA EWALLACION i
AMAURY DE JESUIS MARTINEZ AYALA EiraaL
CLNHCA DE WENTAS PARA EVALLAC N x
ANA ELWIRA CANTERG SOMEZ FiriaL
CLIMICA DE WENTAS PARA EVALLACHIN -
CARMEN ALICLA GOMEZ MONTOYA FirwaL
CLINICA GE WENTAS FARA EWALLACION -
ERIMNG MEGRETE RLME FIruAL
CLUNHCA DE WENTAS PARAS EVALLAC NN x prarr]
DA YRAE R SULSD GOMTALET FirAL . i
CLUNHCA DE WENTAS FPARA EVALLAC N x Tl
DCIMA ESTER HERRERA PASTRANA FirwaL Loy
CLINICA GE WENTAS FARA EWALLACIGN o -
CIOMAL DO ANTOMNIO GOMEZ SALDARRIAGA  |Fireas :
CLUNHCA DE WENTAS FPARA EVALLAC NN ® TG D024
ELDA GERMANLA GOMET DE TORRES Eiranr
CLNNCA DE WENTAS PARA EVALLAC NN ® TISS 024
ELIECER ANTONIO HERAZD FLORER FIrUAL v
CLINICA DE VENTAS FPARA EWALLACION - S
GLADYS LINEY COGOLLO CANTERO Eirwar :
CLNNCA DE WENTAS FPARA EVALLAC NN x prrrl
HILMSO ENRIQUE PADILLA GOMET FIraL it =
CLUNHCA DE WENTAS FARA EVALLAC N x TS E024)
DALMIS CANTERD GOMEZ Firwar .
CLINICA DE VENTAS PARA EWALLIACION » —
RLEDY'S JUIDITH DURANGO NEGRETE Eirwar d
CLINHCA DE WEMNTAS FARA EVALLSC NN n T Prr el
IWAN RARMIRCO FERRARCH DU RAMNSY FIraL = o
CLNHCA DE WENTAS FARA EVALLAC N ®
LAMILTON ANTOMNID MARTINEZ MUSILLO FirwaL
CLUNHCA DE WENTAS FPARA EVALLAC N - -
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Anexo 8: Plan concertado ficha 2981541

% '“."'T""‘ PLAN DE TRABAID CONCERTADO
FPRIOGRAMA DE FORMACKIN FORTALECIMBENTO EN MERCADED Y WVENTA
FICHA 25E1541
COMPETENCIA Vender productas y servicios de acuendo con la necesidaes del diente v objetivas comerciales
RESULTAD DE AFRENDIZAIE Realizar wventas de produchas y senvicias tensendo en cuenta las condicones del mercado.
INSTRUCTOR ISaLMRA CERBALLDOS GARAY
Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGD
Aprendiz Acthvidad a desarrodlar entrega
Fisico Digital 51 L]

CLINICA DE WENTAL PARA EVALLIACION x TsfE024) x
MEIL GABRIEL GOMEZ HERAZDD FiIruAL

CLINICA DE WENTAS PARA EVALLACION x TS E024 "
OMAIRA SALGADO DOGOLLOD FiraL

_ CLANKCA DE VENTAS PARA EVALLMACIN x TS E024, x

FEDRO RMAMNUEL ISLECIAS ACOSTA FlruaL

CLINKICA DE VENTAS PARA EVALLMACION x F/E 2024, "
ROCOLAD ROLAMNDD LOEA ISATA FiraL

CLINKCA DE VENTAS PARA EVALLMACIN x TiefA024) »
ROSANA GOMEZ HERADD FIraL

CLINNCA DE WENTAS PARA EVALUACHIN % s rzaaa s
SANTANDER ARRIETA MOMNTERROSA FImLAL

CLINNCA DE WENTAS PARA EVALLMACION x Fis a0z |x
FONAIRA ROSA DIAZ RAMOS FIMUAL

CLINNCA DE WENTAS FARA EVALLACION ® s 024 |x
YLALIET PAOLA SALGADD COOLLO FIPLAL o
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Anexo 8: Plan concertado ficha 2981545

%,5 r% PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGERAMA DE FORMACIIN FOATALECIMIENTO EN MERCADED ¥ VENTA
FICHA 2um1saL
COMPETEMCIA Wender productas y servicios de acuendo con la recesidaes del cliente y objetivas comerciales
RESULTADO DE APREMDIZAIE #ealizar ventas de productas y senvicias tereendo &n cuenta las condicones del mercado.
INSTRUCTOR PEALMLA CEBALLOS GGARAY
Farma de entrega actividad Fecha d ENTHRESO
Aprendiz Actividad a desarroliar T o : :
Fisica Digital e s N
x Trafa02a X
ADRUAKA LUCLIA GONZALEF POLO TALLER SOSRE FROPUESTA CORMERCLAL
< x Tfafzoza "
AGHYE PADLA OUINTANA ZAPATA TALLER SOSRE FPROPUESTA COMERCIAL
x e a0 b
ANGIE MARCELS BELTRAN DORLA TALLER SOSRE PROPUESTA CORMERCLAL
x Tl p0z4| £
ARLANA GANDLA HERN ANCHES TALLER SOSRE PROPUESTA COMERCLAL
x Traya02a X
BEALY ESTHER MEGRETE CUERRA TALLER SOSRE PROPUESTA COMERCLAL
x Trara024) "
CARLOS MARICH CHUINT AR RCHENC) TALLER SOSRE PROPUESTA CORMERCLAL
x Trasa024 S
CECILLA ARANGO BLANCO TALLER SOSRE FPROPUESTA CORMERCLAL 5
x Tiafa02a x
EMIS DEL CARMEN GALARCIC CAMT TALLER SOSRE PROPUESTA COMERCLAL
- o Trasa02a x
DAMNIELA POLD TALLER SOSRE PROPUESTA COMMEROIAL
x a0 n
DAL SOFLA RIOHELD VARGAS TALLER SOSRE PROPUESTA COMMERCLAL
= = = . — s o TrafE024) o
DIEGO ANDRES CARDENAS CORRES TALLER SOSRE PROPUESTA COMERCIAL
x Trasa024 X
ELIS LOSEMA USUGA LIRANGO TALLER SOSRE PROPUESTA COMERCLAL
x Taraa2) b3
ENEYDUA LUF WASOILIEZ PADMLLA TALLER SOSRE FRAOPUESTA COMERCIAL 3
x Trafa02 "
ESTEFANLA IBARIER CASARALBLA TALLER SOSRE PROPUESTA COMERCLAL
b Flafpaz4) £
EVER ANDRES ALMAREE FINEDA TALLER SOSRE PROPUESTA COMERCLAL
- x Trafa0za X
GIMA MARCELA MARTINEZ ARGEL TALLER SOSRE PROPUESTA COMERCLAL
b T a0z b
ISABELA ARGEL MESTRA TALLER SOSRE PROPUESTA COMMERCLAL
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Anexo 8: Plan concertado ficha 2981545

5_}5 "‘.‘T‘“‘ PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACIIN FORTALECIMIENTO EN MERCADEQ Y WENTA
FIOHA 155
COMPETEMNCLA wender productas v servicios de acuerdo con [a necesidaes del diente y objetivas comerciales
RESULTADO DE APRENDIZAIE fecalizar ventas de productos y servicsos tersendo &n coenta las condicones del mercado.
INSTRUCTOR ISALEA CEBALLOS GARAY
Forma die entrega actividad Fecha de ENTRESD
Aprendiz Actividad a desarroliar L
[Fisico Digttal sl Mo
x Trarmaza x
KELLY SOHAMA ARRIETA CHIOLMLLOY TALLER SOBRE FROFUESTA COMERCIAL
x Traraaza x
LENYS EDITH SUCEROLILA TAMAYD TALLER SOBRE FROFUESTA COMERCIAL
x Trarmaza x
LUZ ESTHELLA RAMOS LEOMN TALLER SOBRE PROPUESTA COMERCLAL
= 5 x Trara0za "
BAARLA LUIESA BARILOMLA MARTINEZ TALLER SOBRE PROPUESTA COMERCIAL
> — = x Trara0za "
MARITZA DEL CARMEM MENDEZ IIMENEZ TALLER SOSRE FROPLUESTA COMERCIAL
x Trermaza e
MILSON DAMIEL AWILET JUILIO TALLER SOBRE PROPUESTA COMERCIAL
x Traraza e
PAOLA DE ARCO ROSARIO TALLER SOBRE PROPUESTA COMERCIAL iy
- TA —— x Trayaza x
SAIDA WIVIANA HERNAMDEZ ATILANO TALLER SOSRE PROPLUESTA COMERCIAL
x Traraaza e
SANOEA PATRICLA NEGRETE BANDA TALLER SOBRE PROPUESTA COMERCLAL
i x Trasa024 £
SHAROM LIZETH BELTRAN MERCADO TALLER SOBRE PROPUESTA COMERCIAL
x Traya0zax
SHIELEY IEANETH DIAZ? MAATINE? TALLER SOBRE PROPUESTA COMERCIAL
x Tlara024) o
SHIELY PAHOLA ML TINET AINAS TALLER SOBRE PROPUESTA COMERCIAL
® TrafEa24 %
WWERIDY JOHMNA HERMAKNDED ARGLMEDD TALLER SOBRE PROPUESTA COMERCIAL
RS0 TA O ar x TiarE024) s
FANELYS DEL CARMEN MAVARRO MNAVARRC TALLER SOBRE FROPLUIESTA COMERCIAL
x Trafa02a X
VISETH DAYVARA BAEMOOZA HOVOS TALLER SOBRE PROPUESTA COMERCIAL
x TS E024 o
WORSARA ALWARETR CHARSASOLMEL TALLER SOBRE PROPUESTA COMERCIAL
o TrafEa2a e
WULIESA ROMERD BACRELD TALLER SOBRE PROPUESTA COMERCIAL
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Anexo 9: Listado de asistencia ficha 2958265
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Anexo 9: Listado de asistencia ficha 2981541 JUNIO
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Anexo 9: Listado de asistencia ficha 2981541 JULIO
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Anexo 9: Listado de asistencia ficha 2981545 JUNIO
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Anexo 9: Listado de asistencia ficha 2981545 JULIO
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Anexo 10: Pantallazo de reporte de horas JULIO

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 176,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT s
. FICHA | FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

TOTAL TIEMPO EDT 's: Q.00

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD | HORAS |

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: .00

INSTRUCTOR: ISAURA CEBALLOS GARAY

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO ¥ DE BIOTECNOLOGIA EL

V/OTF 24 654 Page 5 of S

——
[ Everio Asignado
[ [ ————

SaBADO
LunES MaRTES MIERCOLES JuEvEs WERNES e
ov/e7i2e 02/07/24 o3/07/24 04/07/24 0570724 os/07/24
06:00 - 23:00: Dispenible 06200 - 12:00: Disponible 06:00 - 12:00: Disponible 06200 - 12:00: Disponible 06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 23:00: Disponible
o7/o7i2e.
20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible
: Dispenible
osfe7s2a 05/07/22 1070724 11/07/24 1270724 1370724
06:00 - 12:00: Dispenible 08:00 - 12:00: Disponible : isponible 06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 12:00: Disponibla 08:00 - 23:00: Disponible
14/07/24
20:00 - 23:00: Disponible
20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible
: :00: Disponible
15/@7/24 16507 28 17707524 18/07/24 1970724 20/07722
06:00 - 12:00: Disponibls DE:00 - 12:00: Disponible o&: :00: Dispanisls D6:00 - 12:00: Dispanible 06:00 - 12:00: Disponible 0E:00 - 23:00: Disponibls
2107722
20:00 - 23:00: Dispenible 20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible
:00: Dispanisls
22/07/24 23/07/24 24/07/24 25/07/24 26/07/24 27/07/24
06:00 - 12:00: Disponibls DE:00 - 12:00: Disponible 06:00 - izponibls D6:00 - 12:00: Dispanibls 06:00 - 12:00: Disponible DE:00 - 23:00: Disponibls
28/07/24
20:00 - 22:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible
: Dizpanibls
25/07/24 30/07/24 01/08/24 02/08/24 03/08/24
06:00 - 12:00: Dispanible 06200 - 12:00: Disponible : :00: Dispaenible
04/08/2%

20:00 - 22:00: Disponible 20:00 - 22:00: Disponible
: Dispenible

SOFIA Plus \ersiSn 0.0 20 Powsrad by SENA - © SEMA 2018 - Eogets - Colombia- —a150;
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Anexo 11: Pantallazo de asociacion de la ruta a la ficha — 3015946- 3026986

& ISAURA CEBALLOS

©Ayudaysopore  EH Bandeja de tareas

Sofiarius ¢

T LMSSENA @ Cambiar Clave  Salir &

Instructor v
& Diseiio Curricular < Asociar Ap iz a una Ruta de Ap!
. R R Opciones de biisqueda
[# Ejecucion de la Formacién v

Administrar Ruta de Aprendizaje v Ficha de caracterizacién® \3525_?'52 - FORTALECIMIENTO EN MERCADES Y s
- i
Consultar Ruta del Aprendiz
B 2020800 FORTALECIMENTO ENMERCADSO Y rag @

Generar Excel de Planeacion
Pedagégica Consular Aprendices

Generar PDF de Proyects Formativo

Gestion de la Ruta de Aprendizaje +

La operacién Asociar aprendices a ruta se realizd | Resultado: 35 2laRuta de

enviado un correo electronico a los aprendices asociados a la ruta

je: 3026986 (FORTAL

Asociar Aprendiz a una Ruta de
Aprendizaje

Evaluar Ruta de Aprendizaje

Evaluar Ruta oz Aprendizzje Masive

Listar Aprendices As

dos a Ruta

Reconocimiento de Aprendizaje
Previos Masivo

Reconocimiento de Aprendizajes
Previos

Reportes. <

Solicitud de Segunda Evaluacion <

SOFIA Plus Versién 2.0.50 Powered by SENA - © SENA 2015 -~ Bogot - Colombia- -2150;

Soﬁa Plus 2/‘;'\" SAURA CEBALLOS

@ Ayuda y soporte

= Bandeja de tareas.

Instructor ~

Asociar iz a una Ruta de

EN ¥ VENTAS). Se ha

T LMSSENA  @CambiarClave  Salir

Diseiio Curricular < P

. . . Opciones de biisgueda
Z Ejecucién de la Formacién -

Adminiirar Ruta ge Aprendizae o ca carscarzain 2027007 -FORTALECIMIENTO ENMERCADES Y [0 ¢
. #
Consultar Ruta del Aprendiz
Ruta e Aprendizaie”

Generar Excel de Planeacion ~

Pedagsgica Cansultar Aprendices

g4 Q

3027007 (FORTALEGIMIENTO EN MERCADEO ¥
NTAS)

Generar PDF de Proyests Formativo

Gestion de Ia Ruta de Aprendizaje v

La operacién Asociar aprendices a ruta se realizé | Resultado: 2 ala Ruta de je: 3027007 (FORTAL
¢

enviado un corres electronice a los aprendices asociades 3 la ruta
Asociar Aprendiz a una Ruta de
Aprendizaje

Evaluar Ruta de Aprendizsie
Evaluar Ruts de Aprendizsje Masive
Listar Aprendicss Asosiados 2 Ruta

Reconocimiento de Aprendizsje
Previos Masivo.

Recenocimiento de Aprendizaies
Previos

Reportes. <
Solicitud de Segunda Evaluacién <

SOFIA Plus Versién 2.0.50 Powered by SENA - © SENA 2012 - Bogot - Colembia- —2150:
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Anexo 12: Listados de verificacion de vivanto ficha: - 3015946

LISTADO PARA VERIFICACION VIVANTO
CENTRO AGROPECUARID ¥ DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR
PROGRAMA VICTIMAS 2023
[NOMBRE DEL INSTRUCTOR ISALRA CEBALLOS GARAY
DOCUMENTD 1067836729 | CELULAR 3126648703 ]
|NOMll1.[ DBEL CURSD FORTALECIMIENTO EN MERCADED ¥ VENTAS C
MUNICIPIO TIERRALTA RREGIMIENTD WEREDA LA GLORIA
FECHA O
CONS NOMBRES ¥ APELLIDOS T0 |DOCUMENTO | CELULAR MACIMIENTG | LUGAR DE NACIMIENTO  [VIVANTO
1 [ASTRID BOHANA URANGO SALGADO il 1071431262 3/7/008 [TERRALTA IOVENES VULNERABLES [CARRIZOLA
1 BENMMIN DOMICO DOMICO CC G844697 |4/9/1380 [MERRALTA [DESFLAZADOS POR LA VIDLENCIA
1 |BRAYAN DAVID DOMICO GUASCARUCA Tl 1073888222 2/22/2005% [MERRALTA IOVENES_VULNERABLES
4 |CARMEN LUCIA BLANQUICET MESA CC 1073887280 12/11/1989 [MERRALTA [DESFLAZADDS_POR_LA_VIDLENCIA [CENTRD DE CONCILIACION
5 [caRDUMA CURAPA MAIORE [ 434151 5201950 |CARERA MUER_CABEZA_DE_FAMILIA
|CINDY PATRICIA DOMICO BAILARIN Tl 1073988206 752007 [NERRALTA [DESFLAZADOS POR_LA_VIDLENCIA
7 [cLauDiA oL cRUz SOTELD C 26215140 4/2/1972 [MERRALTA DESFLAZADDS_POR_LY VIDLENCIA
8 [oaRLYS FERNANDEZ VILLEGAS i 1073202176 /10/2010 [MERRALTA DESFLAZADDS_POR_L4_VIDLENCIA
§ DERLYS JOMAMNA BLANQUICET LOPEZ il 1073584601 4/15/2008 IMERRALTA INDIGENA
0 |DINA MARCELA ROMERD DE HOYDS CC | 10033604940 3/19/1996 [FUEBLD NUEVD DESFLAZADDS POR L8 VIDLENCIA
11 [DORIS JOHANA DORMKD BAILARIN cC 1073988204 10/12/2001 [MERRALTA [DESFLAZADOS POR_LA_VIDLENCIA
[T |DUBALIER DARID CASTRO SANDON £ 1073584267 A717/1588  [NERAALIA GESFLAZADDSFOF,_L_VIDLENCIA
13 [ELADIO MIGLEL MAZ NERID CC 78767614 1/1/1978 [MERRALTA INDIGENA
14 |GILDARDO DOICD LANA cc | 1073971785 4/16/1258 [TIERRALTA DESFLATADDS_POR_LA_VIDLEWCIA
15 [JADER DARID URANGO DIAZ Tl 1032255200 12/17/2008 [CACERES IOVENES_VULNERABLES
16 [JUAM SEBASTIAN BAILARIN DOMICO CC 1133862609 8132005 [TERRALTA [DESFLAZADOS_POR_LA_VIDLENCIA
17 [KARIME PERA PEREZ Tl 1073385820 5/11/2008 [TIERRALTA DESFLAZADDS_POR_LY VIDLENCIA
18 [LADIS MANUEL URANGO GONZALEZ CC TRTAITES 7/17/1966 [NERRALTA [DESFLAZADOS POR LA VIDLENCIA
18 [LUISA FERNANDA PALACIOS GABALD Ti 1041087850 23-Febr- 07 JEL BAGRE [IOVENES_VULNERABLES
20 |L¥S ARIANA URANGD DIAZ Ti 1066745349 5/21/2010 [FLANETA RICA IOVENES_VULNERABLES
21 [MARCDS ANTONIO BERRIO MUNOZ CC 10988267 5/24/1976 JCANELETE INDIGENA
22 |MARLYS ALMANZA GLZMAN cC 1074007003 10/28/1996  [MONTERLA DESFLATADDS_POR_LA_VIDLENCIA
21 [NINFADEL CARMEN SOTELD MONTES i SETAIE0 5/24/1950 [FLANETA RICA DESFLATADDS_POR_LA_VIDLENCIA
24 |OCTAVIO ENRIGUE JARLIFIA DOMICO CC TEBAEI01 5/8/2002 [TMERRALTA [DESFLAZADDS_POR_LA_VIDLENCIA
25 [VICENTE MANUEL DIAZ NERID cc | 079176 1 [TIERRALTA INDIGENA
26 [PRINCLEY DOMICD DOMICD i 1071434878 4/11/2009 [MERRALTA INDIGENA
27 [SILVANA DOMICO GUASARLCA Tl 1073982763 3/28/2010 [TMERRALTA INDIGENA
28 |sIVERIO DOMICD DOMICO T 1073598307 3j21/1934 [NERRALTA DESFLAZADOS POR LA VIDLENCIA
289 [WILFREDD MAJORE DOMICO T TLET00239| 671872007 [CHIGORODD INDIG!
30 |YORLEWIS ATENCION VALENCLA oc 1073383363 551993 [NERRALTA %\ususs VULNERABLES
26
[ [T [
[ [ 1 I
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Anexo 13: Registros fotograficos en formacion de las fichas: 2981542
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Anexo 14: Registro fotografico de la ficha 2985804
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Anexo 15: Registro fotografico de la ficha 3015946
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Anexo 16: Registros fotograficos erE\ formacion de las fichas: 292981541
r N = A g =7 ) N7 W N o 2T

3" | Foilf
M &
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Anexo 17: Registros fotograficos en formacion de las fichas: 2981545
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SENA

Anexo 18: Reporte inicial de novedad del ambiente ficha 3015946

7}"\? Formato Reporbe

- PROCESD SESTION DNE FORMADION PROFESIONAL INTEGRAL
SErLa, Frocedimisnto Ejecscdn de la Formascion Profesionsad integral

de mpr

1. INFORMACIOMN GEMERAL

PRESENTACKIN: Esie fomaio permiE la noifcachon a la Coordinackon Acadamica o 35 novedades en koS

ambplenies de aprendizale amies de dar Inkcko &l proceso de Tormacihon -

CEMNTRO AGROPECLUARIO
Regionad: Canbno de Fommacion: W IDHE B TSSO ORI
CORDOEA EL PORWVENIR
Erograma o= FORTALECIMIENTD E COCpo e PTDgranTa S2EF30031
SIS E s MERCADED ¥ WEMNTAS

Localzachn:

MURNBCIFPED DE TIERFRLTA

IgentiMicacion ocl ambbene da

aprendizage Dhem ominEcion:

CASE COMURAL - LA SLORLA

Tipo g
Aamiiernts

Inf=mo |:|

Extermo =

IDEMNTIFFCACIHON DE HOWVEDADES

TIPO DE NOWEDAD

DETALLE DE NOWEDSID

Amiblerte, Sula o laboratorks:

CASA COMURMAL

Eguipos, Maguinzs y moolEamna:

CUENT A COM SILLAS NORMALES

Materiales de Tormacion:

MO

Siolioteca y DIDIiogr STia:

g Rl

DECISICM SOERE LA WIAE ILIDWD DE

FEO DEL AMBIEMTE: MAFTD

P AT

Firma Mombre

Cluciaed y Secha: a-CT-zoze mestrecior qQue reakzs el
reporne
ISAURA CEBALL OS GAaRAY
GFPFI-F-021.wE
Firma Mombre
Chedma ¥ techar a-o7F-2O02s CoonMEnNsSsor Que FECiDe

MNAMN DARIC SUEMAN SAMCHES
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N

Anexo 19: Pantallazo del portafolio del instructor (DRIVE DEL PRORAMA DE

VICTIMAS)

@
sENa

7/\ OneDrive

+ Agregar nuevo

Jorge Enrique Hernandez Guerra
B3 Jorge Enrique Hernandez Guerra

ER Nuestros archivos

@ Compartir & Copiar vinculo

o
£ Buscar

FICHA 2981541 FORTALECIMIENTO MERCA...
FICHA 2981542 ELABORACION DEL PLAN ...
FICHA 2981545 FORTALCIEMITNO EN MER...

FICHA 2985804 SERVICIO AL CLIENTE VALE...

FICHA 3015946 FORTALECIMIENTO EN MER...

FICHA 3026986 FORTALECIMIENTO MEN M...

FICHA 3027007 FORTALECIMIENTO EN MER...

FICHA 3028870 FORTALECIMIENTO EN MER...

FICHA 3031807 ELABOARACION DEL PLAN ...

) Afiadir acceso directo a Mis archivos

Y

13 de mayo

13 de mayo

13 de mayo

13 de mayo

24 de junio

24 de junio

24 de junio

24 de junio

24 de junio

~
7@ Sincronizar | Descargar

saura Ceballos Garay

Isaura Ceballos Garay

Isaura Ceballos Garay

Isaura Ceballos Garay

Isaura Ceballos Garay

Isaura Ceballos Garay

Isaura Ceballos Garay

Isaura Ceballos Garay

zaura Ceballos Garay

& & 7 lIsaura Ceballos Ga... @
IF Organizar v+ = v Detalles

2 elementos

2 elementos

2 elementos

2 elementos

2 elementos

2 elementos

2 elementos

2 elementos

2 elementos

&gy

&5 Compartido

&5 Compartido

&5 Compartido

&5 Compartido

&5 Compartido

&5 Compartido

&5 Compartido

25 Compartido

23 Compartido

https://sena4-my.sharepoint.com/personal/jhernandezg_sena_edu_co/_layouts/15/

onedrive.aspx?id=%2Fpersonal%2Fjhernandezg%5Fsena%5Fedu%5Fco%2FDocuments
%2FPORTAFOLIO%20DE%20EVIDENCIA%20INSTRUCTORES%20VICTIMAS

%2FISAURA%20CEBALL OS&ct=1708012038633&or=0WA
%2DNT&cid=e03b6d66%2D44f7%2D5813%2Dc93f%2D28797040c2c5&ga=1&WSL=1
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