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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO

FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, 7 de Diciembre de 2024

Sefior (a)

VIVIANA BENAVIDEZ

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.5794494
Coordinadora de OFERTA REGULAR.

Centro Agropecuario y de Biotecnologia el Porvenir

Monteria.
Asunto: Informe  mensual de
ejecucion contractual Mes Octubre
del aifo 2024

Referencia: No CO1.PCCNTR. 5794494 del afio 2024

LIGIA CRISTINA GUERRA TIRADO , identificado con la cédula de ciudadania No.
30579129de SAHAGUN, en mi calidad de Contratista del SENA, en Oferta regular, en
cumplimiento del Contrato de Prestacidon de Servicios de la referencia, a continuacion,

presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: El valor del presente contrato es VEINTE SEIS MILLONES
TRECIENTOS CUARENTA Y SEIS MIL SETECIENTOS DIECISEIS PESOS ($ 26.346.716,0) M/Cte.
el Sena pagard al contratista pagos de Junio por valor de UN MILLON NOVECIENTOS
TREINTA Y CINCO MIL SETENTA PESOS( $1.935.070) M/Cte Y pagos de JULIO A
NOVIEMBRE por valor de CUATRO MILLONES CUATROCIENTOS SESENTA Y CINCO MIL
QUINIENTOS CUARENTA Y CINCO PESOS ($4.465.545). y un ultimo pago de DOS MILLONES
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OCHENTA'Y TRES MIL NOVECIENTOS VEINTIUNO ($2.083.921), Los honorarios seran pagados

por el SENA al contratista de acuerdo con el cronograma definido por la direccion administrativa y

financiera de la direccién general, en la cuenta de AHORROS No. No. 09382779697 BANCOLOMBIA

cuyo titular es el contratista.

Plazo: Serd hasta el 14 de Diciembre de 2024.

OBJETO: PRESTAR LOS SERVICIOS PERSONALES DE CARACTER TEMPORAL DE INSTRUCTORES
PARA IMPARTIR FORMACION INTEGRAL PRESENCIAL EN EL PROGRAMA OFERTA REGULAR DEL
CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR DE CORDOBA EN EL AREA DE
INTEGRACION DE OPERACIONES LOGISTICAS

Obligaciones Especificas:

No

Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

Alistar procesos formativos e impartir 160
horas mensuales de formacién profesional
integral en programas titulados y/o
complementarios del area asignada dentro
del programa oferta regular, en las
competencias, resultados de aprendizaje y
actividades de los proyectos de formacién
programados dentro de los tiempos que
para cada accién se determine por el Centro
de formaciodn.

Se imparti6 Formaciéon Profesional
Integral en los siguientes programas de
formacion:

Técnico en comercializacion de Alimento
con ficha 2994401

Competencia: Procesar la informacidn de

acuerdo a las  requisiciones vy
PARAMETROS  establecidos por |la
empresa.

Resultado de aprendizaje: Interpretar la
informacidén consolidada por procesos del
periodo sefialado, segun instructivo

Técnico en Desarrollo de procesos de
Mercadeo con ficha 3066298

Competencia: Definir el plan

Listados de asistencia y
fotografias.
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merchandising segun objetivos y tecnicas
de la promocidn

Resultado de aprendizaje 1: Caracterizar
la mezcla de productos segin segmento
de mercado

Técnico en comercializacion de Alimento
con ficha 3066393

Competencia:

Impulsar las ventas en el punto de venta
de acuerdo con las estrategias y politicas
de ventas.

Resultado de aprendizaje 1

Aplicar técnicas y procedimientos para
garantizar la calidad de los productos
alimenticios ofrecidos en el punto de
venta segun normas y procedimientos
vigentes.

Técnico en Conservacion de Recursos
Naturales

Con ficha 3123865
Competencia:

Promover la interacciéon idonea consigo
mismo, con los demas y con la naturaleza
en los contextos.

Resultado de aprendizaje

Asumir los Deberes y Derechos con base
en las leyes y la normativa institucional
en el marco
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Autogestionar formacién complementaria y
Eventos de Divulgacion Tecnoldgica de
acuerdo con su drea de desempefio,
presentando la documentaciéon requerida
para ello y realizar el proceso requerido para
tal fin.

No se presentaron autogestion
formacion complementaria

de

No aplica evidencia.

Asociar los aprendices a la ruta de
aprendizaje de las fichas a cargo dentro de
los términos estipulados.

rutas de aprendizaje.

Los aprendices de las fichas asignadas se
encuentran asociados en las respectivas

No aplica evidencia.

Apoyar y participar activamente en la
gestiéon del programa de formacidn 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.

formacion.

Apoyo en la divulgacion de la oferta de

No aplica evidencia

Atender oportunamente los requerimientos
que haga el supervisor del contrato vy
presentar los informes mensuales de la
ejecuciéon del contrato o los productos que
se le requiera, ademas del informe mensual
de actividades segun la fase en que se
encuentre el curso (planear, ejecutar vy
evaluar) durante el desarrollo del proceso de
aprendizaje y de las actividades en general
con sus respectivos anexos.

parte de la Coordinacién académica.

No se presentaron requerimientos por

No aplica evidencia.

Dar aviso oportuno sobre las novedades de | No se presentaron Novedades de | No aplica evidencia
ambientes y materiales de formacidn. . . .

ambiente y material de formacién
Prestar los servicios profesionales con | Se presto los servicios con | Evidencias soportadas

seriedad, responsabilidad, respeto,
eficiencia, oportunidad vy diligencia los
servicios contratados.

profesionalismo e integridad.

con el informe mensual
de ejecucion que
demuestra el desarrollo
de los servicios con
profesionalismo.
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Atender segln los requerimientos de la
Subdireccién de centro, actividades de
apoyo a la supervision de contratos y/o
evaluacion de propuestas segun las
competencias que su formacion académica
le permitan desarrollar.

No se presentaron requerimientos por
parte de la Coordinacién académica.

No aplica evidencia.

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

Resultados de aprendizaje asignados se
encuentran en ejecucion para el mes
objeto de cobro.

No aplica evidencias.

10

Mantener en tiempo real el portafolio del
instructor con la documentacion soporte
inherente a la formacién segun la guia para
desarrollar los procesos formativos.

Se realizé la construccién del portafolio

del instructor.

Portafolio del instructor.

11

Los instructores contratistas que se vinculen
a proyectos de investigacion e innovacién
que se desarrollen en el centro de
formacion, deberan atender los lineamientos
operativos SENNOVA indicados por el SENA,
previa concertacion con el Supervisor o
Dinamizador. Pardgrafo: En el proceso de
concertacién, se deberd aprobar por las
partes un cronograma de trabajo vy
entregables.

No se ha requerido apoyo en las
actividades de Investigacién del Centro
de Formacion.

No aplica evidencia.

12

Aplicar los procedimientos correspondientes
al instructor para formalizar la desercién de
los aprendices que abandonan el proceso
formativo de acuerdo con lo establecido en
el reglamento del aprendiz SENA vigente.

No se cumplen los requisitos para
solicitar proceso de desercién de
aprendices durante el mes objeto de
cobro.

No aplica evidencia.

13

Generar y ejecutar estrategias que permita
la permanencia de los aprendices durante
todo el tiempo de formacion e Informar
oportunamente a la Coordinacién
Académica cualquier novedad presentada
con los aprendices.

Estrategias aplicadas en el proceso de

formacion.
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El contratista debe cumplir con las normas
del Sistema General de Riesgos Laborales, en
especial, las siguientes: 1. Procurar el
cuidado integral de su salud. 2. Contar con
los elementos de 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 vy
enfermedades laborales. 4. Participar en las
actividades de Prevencién 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 Gestidn de la
Seguridad y Salud en el Trabajo SG-SST. 6.
Informar oportunamente a los contratantes
toda novedad derivada del contrato.

A continuacion, relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacién de este

informe. Una vez finalizado cada desplazamiento presenté al ordenador del gasto el

informe en el Formato Informe Legalizacién Desplazamiento Contratista GTH-F-087, en el

que se describieron las actividades desarrolladas y los resultados de cada desplazamiento.

Cada informe cuenta con el visto bueno del Supervisor.

Se lista a continuacién el soporte de la legalizacién 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

1. XX XX XX XX

2. XX XX XX XX
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Nota 1: Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntard el respectivo
informe que la soporte. En caso de haber realizado el desplazamiento en fecha posterior a
la presentacién del informe de ejecucién contractual, debera reportarlo en el siguiente

informe de ejecucién contractual.

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electrénicos enunciados
como evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos
realizados y el No. de la planilla de SOI 7945550461 NUEVA EPS— DEL MES DE OCTUBRE
DE 2024. (Decreto Ley 2106 de 2019 — “Decreto Ley Antitramites”)

Evidencias en (4) folios

Cordialmente,

\icn 2 GO

Firma
LIGIA CRISTINA GUERRA TIRADO

Contratista

C.C. No. 30579129 DE SAHAGUN- CORDOBA

Recibi a satisfaccion:
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Firma
VIVIANA BENAVIDEZ
Supervisor Contrato No. CO1.PCCNTR.5794494 de 2024

Coordinadora de Oferta Regular
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Obligacién contractual N° 1

Anexo 1:

Planeacion Pedagodgica Fichas No.
2994401,3066298,3066393, 3123865
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Obligacion contractual N° 1 Anexo 2: Guias de
aprendizaje programa de formacion Fichas No.
2994401, 3066298, 3066393, 3123865
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacién: COMERCIALIZACION DE ALIMENTO
Codigo del Programa de Formacién: 210101 ELABORACION DE PLAN DE SUMISTRO
DE PRODUCTOS AL PUNTO DE VENTA

e Fase del Proyecto (si aplica): Ejecucidn

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica):

e Competencia: PROCESAR LA INFORMACION DE ACUERDO A LAS REQUISICIONES Y PARAMETROS
ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA.

e Resultados de Aprendizaje:

<> INTERPRETAR LA INFORMACION CONSOLIDADA POR PROCESOS DEL PERIODO SENALADO,
SEGUN INSTRUCTIVO ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

2. PRESENTACION
Bienvenidos estimados Aprendices del Programa Comercializacion de Alimento es momento de dar inicio
proceso inicial de la formaciéon en el SENA, que busca que el Aprendiz desarrolle las competencias

necesarias para su aprendizaje. Teniendo como propdsitos:

Que el aprendiz se apropie de conocimientos sobre:

. TECNICAS DE CLASIFICACION DE LA INFORMACION.

. -METODOS DE REGISTROS DE INFORMACION.

. -SOFTWARE ESPECIALIZADO PARA CONSOLIDAR INFORMACION.

. -EXCEL Y BASES DE DATOS: CONCEPTOS, TIPOS, USOS.

. -TECNICAS DE REDACCION.

. -TECNOLOGIAS DE INFORMACION: CODIGO DE BARRAS, EDI, INTERNET, INTRANET,
LECTORES.

. -TECNICAS DE ESCRITURA Y COMPRENSION DE TEXTOS TECNICOS EN INGLES.

. -METODOS DE INTERPRETACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION.

. -OBJETIVOS DE LA INFORMACION.

. -INDICADORES DE GESTION LOGISTICA.OBJETIVOS DE LA INFORMACION.

. INDICADORES DE GESTION LOGISTICA.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Descripcion de la(s) Actividad(es)

3.1 Actividades de reflexion inicial:

Descripcion de la actividad:
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® [dentificar métodos para organizar datos y la importancia de documentar la informacion en
cualquier proceso organizacional.

® [dentificar software para el manejo y consolidacidn de informacién

® Reconocer la importancia de una redaccién clara en los negocios y en los procesos logisticos.

® Reconocer la importancia de medir y evaluar el desempefiio de procesos logisticos

1.Después de observar ¢cdmo organizar los datos? En el siguiente link
https://www.youtube.com/watch?v=DQ -Opfmx1Q responda las siguientes preguntas de tal forma que
permitan adquirir conocimientos sobre importancia de documentar la informacién en cualquier proceso
organizacional y su aplicacidn en la vida diaria.

A) . éQué problemas puede enfrentar una empresa que no utiliza bases de datos para almacenar su
informacidn?

B) ¢De qué manera facilita una base de datos la toma de decisiones dentro de la empresa?

C) éComo puede ayudar una base de datos a mejorar el servicio al cliente?

D) éQué tipo de informacidn es ideal para almacenar en una base de datos en una empresa de logistica (o
el sector en el que esté la empresa)?

E) ¢Cudles son los beneficios de centralizar la informacion en una base de datos en lugar de tener archivos
separados?

F) ¢Como puede una base de datos ayudar a proteger y asegurar la informacion de una empresa?

G) éQué impacto tiene la organizacidn de datos en la eficiencia y productividad de los empleados?

H) ¢En qué formas una base de datos puede apoyar la estrategia de crecimiento y expansién de una
empresa?

3.2 Actividades de contextualizacidn e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje:
Primera sesién
2. En forma individual realice un cuadro de diferentes métodos de registro, sus ventajas y desventajas

Segunda sesion

2.1 De manera grupal realizar diferentes estilds de redaccion y su uso en diferentes contexrtos, como
informes logisticos.

Tercera sesion

2.2 De manera individual responda las siguientes preguntas, teniendo en cuenta la frase “los indicadores
de rendimiento impactan en la eficiencia y calidad de las operaciones logisticas.”

a) ¢éQué entiendes por indicadores de rendimiento en el contexto logistico y por qué crees que son
importantes?

b) ¢Cémo crees que un indicador de rendimiento puede influir en la toma de decisiones dentro de una
empresa de logistica?

c) ¢De qué forma los indicadores de rendimiento pueden ayudar a mejorar la eficiencia en las operaciones
logisticas? Da un ejemplo concreto.

d) ¢Como piensas que los indicadores de rendimiento pueden influir en la calidad del servicio al cliente?

e) ¢Por qué esimportante medir y monitorear constantemente los indicadores de rendimiento en logistica?

GFPI-F-135 V04


https://www.youtube.com/watch?v=DQ_-Opfmx1Q

SENA

N

3.3 Actividades de apropiacion:

3.3.1

Analizar la informacién entregada por el Instructor de forma grupal, sobre la tematica Indicadores de
gestion, funciones, objetivos,atributos, factores, utilidad y realizar un mapa conceptual, es una forma
grafica estructurada, relacionada con diferentes conceptos de manera organizada, se diseiia de lo general a
lo particular utiliza conectores y preposiciones para relacionar las ideas. Su aplicacién permite generar,
organizar, expresar los aprendizajes.

3.3.2

Con base en la explicacién proporcionada por el instructor, crear una serie de ejercicios en Excel donde
disefes tablas usando funciones bdsicas que faciliten el analisis y organizacién de datos, el ejercicio
consiste en Crear una tabla con datos de ventas de una tienda (producto, cantidad, precio unitario) , en
donde deben Calcular el total de ventas por producto usando una férmula de multiplicacién y Obtener el
total general de ventas, el promedio de ventas. Luego analizar los datos de la tabla y realizar conclusiones.

3.3.3

Los principales indicadores logisticos (KPls) utilizados en |la gestién de operaciones, tales como el tiempo de
entrega, precision en el inventario y nivel de cumplimiento de pedidos. A continuacién, cada aprendiz debe
crear un indicador para un proceso logistico especifico, definiendo cdmo se mediria y su importancia para
la eficiencia logistica; su Objetivo es Fomentar la comprensién y aplicacién practica de los indicadores
logisticos basicos, destacando su rol en el andlisis y mejora de la cadena de suministro.

Querido Aprendiz les dejo un ejemplo de cdmo crear el indicador logistico: precision en el inventario

e Define un indicador de precisién de inventario para una bodega.
e Explica qué datos se necesitan para calcular este indicador.
e Justifica la relevancia de este KPI en la gestidn eficiente de inventarios y el servicio al cliente.

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:
Descripcion de la actividad:

Finalmente como ejercicio en grupo colaborativo de 4 05 Aprendices y Teniendo en cuenta las bases de la
explicacion de la instructora Disefiar una base de datos como técnica de recoleccién de datos en una tabla
de Excel, para mayor comprension en el tema.

Querido Aprendiz con los conocimientos adquiridos en el aula de clases y con la actividad anterior que es
ficha técnica del producto, con los mismos grupos de trabajo, van a elaborar un ficha técnica del proveedor,
para eso debe dirigirse a un punto de venta donde vendan el producto dado por el instructor en clases y
teniendo en cuenta los siguientes datos:

1. Razdén social

2. Direccién

3. Ciudad

4. Dias de pedido
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5. Proveedor

6. Telefono

7. Correo electrénico

8.Actividad de la empresa

9.Gama de servicio (que contenga articulos minimo 14 y precio de compra)
Software utilizado para la Entidad para la elaboracion de fichas técnicas, y recoleccion de datos.
Luego se realizar la recoleccion de datos en el programa Excel va a elaborar la ficha de proveedor, se
requiere que el grupo sea creativo a la hora de realizar el ejercicio.

Tercera sesion:

Después de haber escuchado las explicaciones del instructor sobre software de consolidacién de datos, en
grupos de trabajo escojan un producto alimenticio elaborado de su preferencia y realice una encuesta de
satisfaccién de cliente, con un muestreo de 20; cuyo cuestionario deben regirse por las preguntas anexas.

Seguidamente de haber realizado la encuesta en el software Excel deben tabular las preguntas con su
grafica, teniendo encuentra las recomendaciones del instructor sobre utilizacién de Excel y sus formulas
para mayor precisidn en el ejercicio. Por ultimo el Grupo colaborativo va a realizar el andlisis de cada item
de las respuestas, para entregarle al instructor de manera virtual su informe en Word detallado con todas
sus pautas, con evidencias fotograficas de realizacion de encuesta.

CUESTIONARIO DEL PRODUCTO

1. Nombre Encuestado

2. Edad

Escala de 10

18-28

29-39

40-50

51-61

62-72

73 0 mas

3. Sexo
a. Femenino
b. Masculino

4. ¢Conoce el producto ?
a. Si
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b. No

5. ¢Utiliza actualmente el producto?
a. Si
b. No

6. Cudnto tiempo lleva comprando el producto
a. Menos de un aino
b. De uno a tres afos
c. Mas de tres afios
7. Que le parece el precio del producto
a. Econdémico
b. Costoso

8. Al momento de comprar un producto que es lo primero que toma en cuenta
a. lamarca
b. la presentacion

c. elprecio

9. Enumere 2 productos de esta misma marca que consuma

10. ¢ Cudl fue la caracteristica mas importante para usted a la hora de comprar los

productos
a. precio
b. Calidad
c. Diseho
d. Comodidad

Cuarta sesion:
En grupos de trabajo(max 5 Aprendices) escojer 5 producto de la lista de productos colanta dada por el

instructor y hacer una dramatizaciéon de como ofrecer y comercializar los productos al cliente. Tiempo
para la dramatizacién 10 min.

Quinta sesidn:
Explicaciéon tema:

® tabla dindmica, disefio de productos de la empresa “colanta”, con articulo, presentacién valor unitario
de 69 productos y Realizacién de inventario, entrada y salida de productos en el software aplicativo,
realizar analisis sobre inventario en stock

GFPI-F-135 V04



SENA

N

Propuesta y Justificacidon de KPIs en un Escenario Logistico.

Sexta sesion

Escenario Propuesto:

La empresa “Distribuciones Globales S.A.” es una empresa de logistica que maneja envios Nacionales e
Internacionales de productos variados. La empresa desea mejorar la eficiencia de su proceso de
distribucién y satisfaccion del cliente, por lo que esta buscando definir KPIs relevantes para medir su
rendimiento en diversas areas.

Los aprendices de manera grupal deben imaginar que son consultores de logistica contratados por
Distribuciones Globales S.A. Su labor es proponer tres KPIs que serian Utiles para medir la eficiencia y la
calidad de los servicios logisticos de la empresa; pero para cada KPI, deben explicar:

o El nombre del KPly su formula basica (si aplica).
® Qué mide este KPI (por ejemplo, tiempo de entrega, nivel de servicio, precision del inventario).

® Laimportancia del KPI para la empresa y cémo su seguimiento puede mejorar los procesos logisticos y
la satisfaccion del cliente.

Y como contribuye a mejorar la eficiencia y la calidad de los procesos logisticos en la empresa.

Ambiente requerido:

Ambiente de aprendizaje con capacidad para 36 personas, meses y sillas ergondmicas, propicios para el
manejo de la comunicacidn asertiva.

Materiales: Computadores, televisor, marcador borrable, marcadores, lapices, papel periddico, cinta de
enmascarar, cinta adhesida transparente.

Duracién de la actividad: horas. 90
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4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO FORMATIVO.

Fase del
proyecto
formativo

EJECUCION

Actividad del
proyecto
formativo

ELABORACION

DE PLAN DE
SUMISTRO
DE
PRODUCTOS
AL PUNTO DE
VENTA

SENA
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Actividad de

Aprendizaje

*métodos y
tecnicas para
organizar
datos e
informacion
*caso de
estudio donde
elijan el
método de
registro
adecuado para
su
informacion.
*Redactar
reporte
técnico de un
caso logistico.
*crear
indicadores
logisticos
basicos donde
expliquen la
relevancia en
la empresa.

Evidencias de
Aprendizaje

Desarrollo de
talleres
propuesto por
el Instructor

Criterios de
Evaluacion

*Compara la
informacion
consolidada
con los
indicadores y
presupuestos
establecidos
por la
organizacion

*Presenta los
informes en un
periodo
determinado.

*Clasifica los
informes
segun los
procesos o
unidades de
negocio.

*Presenta los
informes de
acuerdo a los
objetivos y
necesidades
requeridas en
los diferentes
procesos.

*Elabora los
informes de
acuerdo a las
técnicas y
métodos
establecidos
paralatoma
de decisiones.

*Registra los

Técnicas e
Instrumentos
de Evaluacion

CONOCIMIENTO
Instrumento:
Cuestionario
Técnica:
formulaciéon de
preguntas.

DESEMPENO:
Técnica:
observacion
sistematica
Instrumento:
Lista de
chequeo de
desempenio

PRODUCTO:
Técnica:
observacién del
producto
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informes
finales seglin
instrumentos
seiialados.

5. GLOSARIO DE TERMINOS
Investigacion: La investigacion es un proceso que, mediante la aplicacién del método cientifico, procura

obtener informacidn relevante para entender, verificar, corregir o aplicar el conocimiento. Posee una serie
de caracteristicas que ayudan al investigador a regirse de manera eficaz, posee formas, elementos,
procesos, objetivos precisos y diferentes tipos.

Técnica de recoleccidn de datos: conjunto de reglas y procedimientos que permiten al investigador
establecer la relacidn con el objeto o sujeto de la investigacion.

Instrumento: mecanismo que usa el investigador para recolectar y registrar la informacion; formularios,
pruebas, test, escalas de opinion, listas de chequeo.

Observacion: Es el registro visual de lo que ocurre en una situacion real, clasificado y consignando los
datos de acuerdo con algun esquema previsto y de acuerdo al problema que se estudia.

Encuesta: Consiste en obtener informacion de los sujetos en estudio, proporcionados por ellos mismos,
sobre opiniones, conocimientos, actitudes o sugerencias.
Existen dos maneras de obtener informacion:

Entrevista: Es la comunicacién interpersonal establecida entre el investigador y el sujeto de estudio a fin de
obtener respuestas verbales a las interrogantes planteadas sobre el problema propuesto.

Cuestionario: Método que utiliza un instrumento o formulario impreso, destinado a obtener respuestas
sobre el problema en estudio y que el sujeto investigado llena por si mismo. El cuestionario puede aplicarse
a grupos o individuos estando presente el investigador. Incluso puede enviarse por correo a los
destinatarios.

Técnicas de Clasificacion de la Informacion: Métodos que organizan datos y documentos en categorias o
clases para facilitar su acceso y uso. Ejemplos incluyen la clasificacion alfabética, cronoldgica, y tematica.

Métodos de Registros de Informacién: Formas de capturar y almacenar datos de manera sistematica,
como registros electronicos o fisicos, para preservar informacién importante y facilitar su consulta.

Software Especializado para Consolidar Informacién: Herramientas digitales que integran y centralizan

datos provenientes de diversas fuentes, como ERP (Enterprise Resource Planning) y CRM (Customer
Relationship Management).
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Excel: Excel es una hoja de calculo usada para organizar y analizar datos.

Bases de Datos: las bases de datos son sistemas que almacenan grandes cantidades de informacion
estructurada, como en tablas. Su uso es comun para la administracién y consulta eficiente de datos en
empresas.

Técnicas de Redaccidn: Estrategias para escribir de manera clara, precisa y estructurada, adaptadas al tipo
de documento o al publico objetivo, como informes, correos o propuestas.

Tecnologias de Informacidn: Sistemas y herramientas, como el cddigo de barras, EDI (Intercambio
Electrénico de Datos), Internet, intranet y lectores de cddigos, que facilitan la comunicacidn y el manejo de
datos en tiempo real.

Métodos de Interpretacidn y Analisis de la Informacién: Herramientas y enfoques para entender y evaluar
datos con el fin de tomar decisiones informadas, como el andlisis estadistico o la interpretacién de graficos.

Objetivos de la Informacidn: Fines para los cuales se recopila y gestiona la informacién, como tomar
decisiones, planificar y mejorar procesos en la empresa.

Indicadores de Gestion Logistica: KPls que miden aspectos clave de la logistica, como tiempo de entrega,
precision de inventario y costos operativos, para optimizar los procesos y mejorar el rendimiento.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segin lo establecido en la guia de
desarrollo curricular. (BIBLIOGRAFIA / WEBGRAFIA).

Moddulo logistica empresarial.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia
Autor (es) | Ligia Guerra Tirado

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Cargo Dependencia Fecha Razdn del Cambio

Autor (es)
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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE
1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

[
e Denominacién del Programa de &

SPEED
PARTNERS

CONCEPTPacKaGING

Formacién: Tecnologia en Desarrollo MATERlALS SWOT
de Procesos de Mercadeo INNOVATION P R D u I DELAYS
e Cébdigo del Programa de Formacién: w % TRUST
=g PATENT
124101 V1 53

e Nombre del Proyecto: estructuracion FRUSTHAT"JN FEEDBACK =
PROCESS = =
de un plan de mercadeo de productos = =
P P FEATURES = ==3D CAD
y servicios para MIPYMES en el FAILURE
depa rta mento de C(’)rdoba https://business-division.co.uk/wp-content/uploads/2017/11/product-development.png

e Fase del Proyecto: Planeacidn

e Actividad de Proyecto: Preparar el plan comercial y plan de comunicacidn integral segun las
caracteristicas del mercado meta
e Competencia
260101050 Organizacidn del plan comercial
220201501 Ciencias Naturales: Fisica
e Resultados de Aprendizaje Alcanzar:
TECNICOS
26010105001 Caracterizar la mezcla de productos seglin segmento de mercado
CLAVE
22020150101 Identificar los principios y leyes de la fisica en la solucién de problemas de
acuerdo al contexto productivo.
22020150102 Solucionar problemas asociados con el sector productivos con base en los
principios y leyes de la fisica.
22020150103 Verificar las transformaciones fisicas de la materia utilizando herramientas

tecnoldgicas.

GFPI-F-135 V04



SENA

N

22020150104 Proponer acciones de mejora en los procesos productivos de acuerdo con los
principios y leyes de la fisica.
e Duracidn de la Guia: 288 horas

Técnico: 240 horas + Clave: 48 horas

2. PRESENTACION

Hoy en dia las organizaciones para lograr sus objetivos deben usar las estrategias para la mezcla de
mercadeo, es por esto que en este momento vamos a conocer todo lo relacionado con caracterizar la mezcla
de productos segin segmento de mercado. Un buen producto o servicio debe tener valor para el cliente,
valor, entendido como la capacidad de responder a una necesidad desde la mas basica hasta la mds
compleja, generada por un gusto o un deseo de compra. Desde el primero contacto del cliente con el
producto debe existir una relacion, los consumidores se deben enamorar de los productos, es por esto que
se debe despertar en el cliente el deseo de adquirirlo de acuerdo a la creatividad que se aplique tanto en el
desarrollo del producto como en el merchandising lo realmente importante es lograr impactar al cliente
para lograr la venta. Para “darles vida a los productos” es importante conocer las transformaciones fisicas
de la materia para solucionar problemas asociados con el mercadeo buscando una ventaja competitiva y

comparativa.
3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAIJE
Actividades Aprendizaje - Area Desarrollo Cognitivo:

Identificar productos y servicios de acuerdo con segmentos de mercado

Reconocer los materiales utilizados en los productos de acuerdo a las leyes de la fisica
Actividades de reflexién inicial

1. Después de ver la pelicula “Loca por las compras” en el siguiente link

https://youtu.be/5QgsaG6UEH4 responda las siguientes preguntas de tal forma que le permitan

adquirir un conocimiento sobre el mercadeo y su aplicacion en la vida diaria.
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Qué piensa de la expresidon “El costo y el valor son cosas muy diferentes”
Describa Comprador compulsivo

Para que los consumidores compran productos y servicios

Los productos y servicios realmente satisfacen
necesidades o deseos

Al comprar una Chaqueta enumere las
necesidades que satisface de los consumidores
Realice un cuadro comparativo con 8
caracteristicas de un consumidor género
masculino y femenino

Realice una conclusion de la pelicula y

relaciénela con el mercadeo (10 renglones)

Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje

2.

En forma individual responsa las siguientes preguntas: Cuando ha tenido la oportunidad de recorrer

los diferentes centros comerciales de la ciudad y visitado algunos almacenes ya sea con intension

de comprar algun producto para satisfacer un gusto o una necesidad propia o para su familia y

analice las siguientes preguntas:

a.

b.

¢De los Centros Comerciales existentes en su ciudad cual es su preferido? Y por qué.
¢Cudando visita un centro comercial que acostumbra hacer?

¢Al observar unavitrina de un almacén usted decide entrar en el para inspeccionar recuerda
gue desperto el deseo de entrar alli?

¢Qué es lo que mas le llama la atencién de las tiendas ubicadas dentro de los centros

comerciales?

¢Considera que una buena exhibicion influye en el proceso de compra?

¢Cuando visita constantemente un mismo almacén encuentra los mismos productos
exhibidos?

¢La marca debe estar posicionada en el mercado para que sea exitosa?

¢Qué genera en Ud. Percibir una buena exhibicidn de productos en una tienda?

GFPI-F-135 V04



N

Actividades de apropiacion del conocimiento

3. Actualmente existen sitios web que permiten dar rienda suelta a sus ideas y transformarlos en
comic, entre los que estdn MakeBeliefsComix.com, MarvelKids.com, PixTon, ToonDoo, Strip
Generator u otros. Por tanto, con la ayuda de una de estas herramientas crear de forma individual
una Historieta que represente al menos 6 términos del glosario que se encuentra al final de la guia

de aprendizaje.

4. Analizar lainformacién entregada por el instructor de forma individual, sobre la tematica producto,
atributos, servicios, caracteristicas, experiencias, empaque, envase y embalaje y realizar un Mapa
mental (Buzan, 1996) es una forma grafica de expresar los pensamientos en funcién de los
conocimientos que se han almacenado en el cerebro. Su aplicacién permite generar, organizar,
expresar los aprendizajes y asociar mas facilmente nuestras ideas. Para su realizacion se pueden

apoyar en herramientas tecnoldgicas interactivas como Genially https://app.genial.ly/ es

importante buscar fotografias con ejemplos reales de productos y servicios con sus respectivas
marcas. Si requiere investigar mas se pueden apoyar en las bases de datos en el link de |a biblioteca

del Sena http://biblioteca.sena.edu.co/ Para el ingreso su usuario y contrasefia es el mismo nimero

de su documento de identidad.

5. Vamos a desarrollar habilidades de motricidad fina para la realizacién de un cartel que es un material
grafico que transmite un mensaje, esta integrado por imagenes que causan impacto y portextos
breves. Ha sido definido por algunos estudiosos como "un grito en la pared", que atrapa la atencién
y obliga a percibir un mensaje. Seleccionan un producto o servicio y resaltan sus atributos o
caracteristicas y logran que el espectador reciba un mensaje positivo de esta comunicacion grafica.Lo
realizan utilizando cartulina, cartén paja, colbdn, palos de balso, plastilina, marcadores, colores,y
materiales reciclables y el tamafio del cartel es de 1/8 de pliego. Permita fluir su imaginacion en la

realizacion del cartel.

6. Para diferenciar los diferentes tipos de empaque, envase y embalaje de los productos y sus

diferentes materiales en grupos de 3 aprendices realizar un folleto grafico explicativo de la tematica.
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Actividades Aprendizaje - Area Procedimental:

Seleccionar el tipo de empaque, envase y embalaje segln requerimientos de la empresa
Apropiar marca a los productos teniendo en cuenta politicas de la organizacion

Elaborar el prototipo de producto o servicio a partir de requerimientos
Actividades Aprendizaje - Area Valorativa:

Favorecer el uso de materias primas amigables con el medio ambiente de acuerdo a politicas

de calidad
Actividades de Transferencia del conocimiento

7. En equipos de trabajo utilizando el formato adjunto guia taller, en donde explica al detalle su
elaboracidn, realizar la maqueta o prototipo de producto para su idea de negocio o proyecto
productivo, para su socializacién presentar la maqueta fisica y realizar un video en donde muestren

al detalle los componentes diferenciadores que consolidan su proyecto.

e Ambiente Requerido
Ambiente de aprendizaje con capacidad para 36 personas, mesas y sillas ergonédmicas, propicios

para el manejo de la comunicacién asertiva

Ambientes simulados o reales para el entrenamiento del personal con elementos y condiciones de
seguridad industrial, salud ocupacional y medio ambiente
Ambiente Virtual de aprendizaje: Sistema de gestién de aprendizaje (LMS), recursos educativos y
biblioteca virtual

e Materiales
Computadores, televisor e impresora laser. Marcadores borrables, pegante liquido, pegastic,

cartulina surtida, papel iris, fomi, papel kimberly, cinta de enmascarar, cinta adhesiva transparente.
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4 PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO

FORMATIVO.

Actividad del
proyecto
formativo

Fase del
proyecto

formativo

® Preparar el plan
comercial y plan de
comunicacion integral
segun las
caracteristicas del
mercado meta

Planeacion

Actividad

Aprendizaje

SENA

N

Evidencias
de de
Aprendizaje

Evidencia de

conocimiento

Respuesta a
preguntas

sobre:
Producto,
marca,

posicionamien
to,

empaque,
envase,

embalaje,
etiquetasy

normativa

Criterios de
Evaluacion

Selecciona productos y
servicios de acuerdo
con segmentos de
mercado

Apropia branding de
los productos segun
politicas de la
organizacion

Selecciona empaque,
envase y embalaje
segln requerimientos
de la organizacion

Aplica procesos de
calidad a los productos
o servicios aplicando
normativa

Evidencias de

Producto:
Prototipo o

magqueta del
producto o

servicio

Técnicas e
Instrumentos
de Evaluacion

Técnica de
evaluacidn:

Valoracion de
conocimiento

Instrumento de
evaluacion:

Cuestionario

Técnica de
Evaluacion:

Valoraciéon de
producto

Instrumento de
evaluacion:

Guia parala
realizacion de
un prototipo o

maqueta
Utilizar magnitudes
. . fisicas escalares con
Evidencias de S
base en los principios y
Producto: .
leyes de la fisica
Talleres de Técnica de
Fisica Evaluacion:
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Explicar las variables
que intervienen en un
sistema térmico
utilizando herramientas|
tecnoldgicas

Valoracion de
producto

Instrumento
o de Evaluacion:
Describir las fases de
observacion, Guia parala
formulacion de realizacién de
hipdtesis de trabajo,
experimentacién e
identificacién de leyes
fisicas de acuerdo al
contexto productivo

un taller

Realizar experimentos
para comprobar
principios y teorias
fisicas teniendo en
cuenta solucién de
problemas de acuerdo
al contexto productivo

4. GLOSARIO DE TERMINOS

ACTIVACION DE MARCA: Estrategia que busca captar la atencién de los consumidores, acercar las marcas a
ellos y sorprenderlos. Se basa en la persuasién para impactar al consumidor y lograr su compenetracidén con

la marca.

ANTROPOMETRIA: Es la ciencia que describe las diferencias cuantitativas de las medidas del cuerpo
humano; en este sentido, sirve de herramienta a la ergonometria, en su consideracién del ser humano como

usuario directo de objetos y ambientes.

ATRIBUTOS DEL PRODUCTO: Caracteristicas que diferencian a un producto y contribuyen a formar una

imagen definida del mismo en los consumidores y usuarios. Pueden ser intrinsecos y extrinsecos.

ATRIBUTOS EXTRINSECOS: Son atributos del producto mismo de los que el consumidor suele extraer

informacién acerca de la calidad, por ejemplo, el nombre de la marca, el pais de origen y el precio

ATRIBUTOS INTRINSECOS: Atributos propios del producto que proporcionan una utilidad al consumidor.
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Por ejemplo, la potencia de un ordenador, la nitidez de la imagen de un televisor, la seguridad de un

automovil, etc.
BRAND: Marca de producto o de un servicio
CATEGORY MANAGEMENT: Administracién eficiente de los productos por categorias.

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO: Son las etapas por la que atraviesa un producto desde su lanzamiento,

crecimiento, madurez y decadencia. Para cada etapa existen diferentes estrategias de marketing.

CO-BRANDING: Estrategia de Mercadeo destinada a la asociacién de marcas comerciales de diferentes

proveedores de productos o servicios con el fin de potenciar el valor y rentabilidad de las marcas.

ERGONOMETRIA: Ciencia que estudia la relacién entre las personas y su entorno material, entre el cuerpo
humano y el medio artificial que lo rodea. Posee un conjunto de principios para la adecuacién de los
productos y espacios a las necesidades y capacidades de los usuarios, tanto en el trabajo como en el

descanso.

EMBALAIJE: Recipiente o envoltura que contiene productos de manera temporal principalmente para
agrupar unidades de un producto pensando en su manipulacién, transporte y almacenaje.

EMPAQUE: Es una parte fundamental del producto, porque ademas de contener, proteger y/o preservar el
producto permitiendo que este llegue en déptimas condiciones al consumidor final, es una poderosa

herramienta de promocién y venta.

ENVASE: Es todo empaque que contiene y protege un producto, que nos ayuda a su manipulacién,

transporte e identificacién del articulo.

IMAGEN DE MARCA: Representacidn mental de un conjunto de ideas, creencias e impresiones reales o
psicoldgicas, que el consumidor o la consumidora considera que tiene una marca determinada para
satisfacer sus deseos o necesidades.

LISTADO DE ATRIBUTOS: Técnica considerada ideal para la generacidn de nuevos productos, o mejorar los
existentes, consiste en enumerar atributos del objeto o concepto, e intentar mejorar o solucionar cada uno
de ellos.

MARCA: Nombre, término, simbolo o disefio, o una combinacion de ellos, que permite identificar los
productos o servicios de una empresa y diferenciarlos de los de la competencia.

MARKETING: Es un conjunto de actividades destinadas a satisfacer las necesidades y deseos de los mercados
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meta a cambio de una utilidad o beneficio para las empresas u organizaciones que las ponen en practica.

EL MARKETING VERDE: Es el marketing de productos que son mostrados como ambientales. De esta manera
el marketing verde incorpora un gran rango de actividades, incluyendo modificacién de productos,cambios

a los procesos de producciéon empaques sustentables

MEZCLA DE PRODUCTOS: o variedad de productos, se refiere al nimero total de lineas de productos que
una empresa ofrece a sus clientes. Por ejemplo, una empresa pequefia puede ofrecer varias lineas de
productos. A veces, estas lineas de productos son muy similares, como los detergentes liquidos y los jabones
en barra, ya que ambos sirven para limpiar y utilizan una tecnologia similar. En otras ocasiones, las lineas de
producto son muy diferentes, como los pafiales y las hojas de afeitar. Las cuatro dimensiones de la mezcla

de productos de una empresa incluyen: ancho, largo, profundidad y consistencia.

POSICIONAMIENTO: Es una estrategia comercial que pretende conseguir que un producto ocupe un lugar
distintivo, relativo a la competencia, en la mente del consumidor. Se entiende el concepto de «producto»
de forma amplia: puede tratarse de un elemento fisico, intangible, empresa, lugar, partido politico, creencia
religiosa, persona, etc. De esta manera, lo que ocurre en el mercado en relacién con el producto es
consecuencia de lo que ocurre en la subjetividad de cada individuo en el proceso de conocimiento,
consideracion y uso de la oferta.

PRODUCTO: Es todo aquel bien material o inmaterial que puesto en el mercado viene a satisfacer la
necesidad de un determinado cliente. Al bien material se le denomina producto y al inmaterial servicio, de
ahi que la principal caracteristica diferenciadora sea la tangibilidad del bien en cuestion.

SERVICIO: Cualquier actividad, beneficio o satisfaccidén que se ofrece a la venta. Es esencialmente intangible
y no puede resultar en propiedad de algo concreto. El servicio puede o no estar ligado a un producto fisico

o tangible.

SERVICIO AL CLIENTE: Es el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece un suministrador con el
fin de que el cliente obtenga el producto en el momento y lugar adecuado y se asegure un uso correcto del

mismo.

STOCK: Es la cantidad de mercaderia que posee la empresa dispuesta para vender o en el depdsito. Mientras
mas rapido mueve el stock y mientras menos cantidad de stock necesita mas rapido se mueve el capital y

mas rentable es el local.
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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE N°1

« Denominacion del Programa de Formacion: COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

o Codigo del Programa de Formacion: 632215

e Nombre del Proyecto ( si es formacion Titulada)

o Fase del Proyecto ( si es formacion Titulada)EVALUACION

e Actividad de Proyecto: inspeccion de condiciones de recepcidén y
almacenamiento de productos en el punto de venta de la empresa

e COMPETENCIA
IMPULSAR LAS VENTAS EN EL PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON LAS ESTRATEGIAS Y POLITICAS
DE VENTAS

® Resultados de Aprendizaje
Aplicar técnicas y procedimientos para garantizar la calidad de los productos alimenticios
ofrecidos en el punto de venta segin normas y procedimientos vigentes.

2. PRESENTACION

El programa COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS, se cre6 para brindar a los sectores
Comercial, Agricola y al subsector Agroindustria de alimentos, la posibilidad de incorporar
personal con altas calidades laborales y profesionales que contribuyan al desarrollo
econdmico, social y tecnolégico de su entorno y del pais, asi mismo ofrecer a los
aprendices formacion en las tecnologias Ventas y Comercializacion.

El pais cuenta con potencial productivo en el sector agricola, agroindustria de alimentos y
comercial y su fortalecimiento y crecimiento socio-econdmico tanto a nivel regional como
nacional, dependen en gran medida de un recurso humano cualificado y calificado, capaz
de responder integralmente a la dinamica del sector. EI SENA es la unica institucion
educativa que ofrece el programa con todos los elementos de formacion profesional,
sociales, tecnolégicos y culturales, metodologias de aprendizaje innovadoras, acceso a
tecnologias de ultima generacién, estructurado sobre métodos mas que contenidos, lo
que potencia la formacion de ciudadanos librepensadores, con capacidad critica,
solidarios y emprendedores, con manejo de tecnologias en recibir y almacenar productos
alimenticios e insumos, controlar los productos en la cadena en frié y actividades propias
de atencion al cliente, que lo acreditan y lo hacen pertinente y coherente con su mision,
innovando permanentemente de acuerdo con las tendencias y cambios tecnolégicos y las
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necesidades del sector empresarial y de los trabajadores, impactando positivamente la
productividad, la competitividad, la equidad y el desarrollo del pais.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Actividades Aprendizaje - Area Desarrollo

Cognitivo:
Reconocer e Identificar conceptos basicos de inventarios y su importancia en el punto
de venta de productos alimenticios.

Reconocer la importancia de tener un control adecuado de inventario para garantizar la
calidad de los productos y la rotacién eficiente.

Actividad de reflexion inicial

e

¢ Alguna vez han recibido un paquete o una mercancia en su trabajo o en su hogar?
¢, Como verifican que lo que recibieron es lo que pidieron?
Después de ver el video recibo de mercancias

en el siguiente link: https://www.youtube.com/watch?v=jQBCg1CF3IM,
https://www.youtube.com/watch?v=JSQYE3SxjDM

responda las siguientes preguntas de tal forma que le permitan adquirir un
conocimiento sobre los procedimientos y técnicas de manejo de inventarios, asi como
la importancia de la rotacién de productos en un punto de venta.

¢ Qué consecuencias pueden surgir si no se verifica correctamente la mercancia al
momento del recibo?

¢, Como impacta un error en el despacho de mercancias en la satisfaccion del cliente?
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¢, Qué técnicas podrian mejorar la eficiencia en el proceso de recepcion de productos
en un almacén?

Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para
el aprendizaje

Actividades de apropiaciéon del conocimiento

Facilitar que los Aprendices comprendan y se apropien de los procedimientos técnicos
relacionados con el manejo de inventarios y la rotacién de productos

Actividad 1:
En grupo de 4 aprendices Gestionar el inventario de 20 productos alimenticios,
registrando sus entradas (compras o produccién) y salidas (ventas o consumo), y

calcular el saldo de inventario al final de cada periodo.

Productos y Costos Unitarios

Producto Unidad Costo Unitario | Stock Inicial Meta d e.
Reabas te cimiento
Arroz (grano) kg $ 2.000 100 50
Azhcar kg $ 2.000 150 80
Harina kg $ 1.500 120 60
Aceite (soja) IL, $ 3.000 80 50
Sal kg $ 1.000 200 100
ILeche en polvo kg $ 7.000 50 30
Pasta (espagueti) kg $ 2.500 100 60
Salsas (tomate) IL, $ 4.000 120 70
Frijoles (negros) kg $ 3.800 60 30
Galletas paquete $ 6.000 200 150
Mantequilla kg $ 4.000 50 30
Pollo (firesco) kg $ 7.000 80 40
Carne molida kg $ 12.000 100 50
Pan unidad $ 1.000 500 300
Pescado (fiesco) kg $ 14.000 60 30
Papas (frescas) kg $ 2.300 150 80
Tomates kg $ 3.200 100 50
Cebollas kg $ 3.500 80 40
Zanahorias kg $ 3.200 120 70
Leche IL, $ 3.300 150 80

Instrucciones
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1. Inventario Inicial: deben comenzar con los valores de inventario mostrados en
la tabla de productos y costos. El inventario inicial ya esta determinado para
cada producto, y deben hacer un seguimiento de cédmo las entradas y salidas
afectan a estas cantidades.

2. Registros de Entradas y Salidas: deben realizar registros de entradas y
salidas en su hoja de inventario. Las entradas pueden ser compras o
produccion, mientras que las salidas son ventas o consumo. Cada
movimiento debe registrarse con la fecha y la cantidad.

3. Alfinalizar el periodo simulado, deben calcular el inventario final y verificar si
algun producto ha alcanzado la meta de reabastecimiento.

Entradas y Salidas
» Compra de 30 kg de arroz. » Compra de 200 unidades de pan
» Produccion de 20 kg de pasta. » Venta de 30 L de leche.
» Venta de 20 kg de arroz. » Venta de 40 L de salsas (tomate).
» Consumo de 30 kg de azlcar. » Venta de 50 kg de came molida.
» Compra de 50 litros de aceite. » Venta de 40 kg de zanahoria
» Compra de 20 kg de azucar » Compra de 10 kg de frijol (negro)
» Venta de 120 paquetes de galletas. » Compra de 30 L de salsas (tomate)
» Venta de 300 unidades de pan. » Compra de 10 kg de pollo (fresco)
» Venta de 30 L de aceite (soja). » Produccion de 10 kg de harina
» Compra de 50 L de leche » Consumo de 5 kg de leche en polvo.
» Compra de 30 kg de zanahoria. » Venta de 10 kg de cebolla
» Compra de 30 kg de came molida » Venta de 30 kg de papas (frescas)
» Compra de 50 kg de papas (frescas) » Compra de 10 Kg de tomates
» Consumo de 10 kg de mantequilla. » Compra de 20 kg de cebolla
» Venta de 20 kg de sal. » Consumo de 10 kg de pasta.
» Venta de 10 kg de pescado. » Venta de 20 kg de frijoles (negros).
» Venta de 30 kg de tomate. » Venta de 20 kg de pollo (fresco).
» Compra de 100 paquetes de galletas » Consumo de 50 kg de harina.
» Compra de 10 kg de leche en polvo » Compra de 40 kg de sal.
» Compra de 10 kg de pescado (fresco » Compra de 5 kg de mantequilla.
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Producto

Unidad

Costo Unitario

Stock Inicial

Meta de
Reabastecimiento

Entradas

Salidas

Stock Final

Arroz (grano)

Anicar

Harma

Aceite (5oja)

Sal

Leche en polvo

Pasta (espagueti)

Salsas (fomate)

Frioks (negros)

(alletas

Mantequila

Pollo (fresco)

Carne molida

Pan

Pescado (fresco)

Papas (frescas)

Tomates

Cebollas

Zanahorias

Leche

Después de gestionado subirlo en pdf al grupo de whatsapp pra su respectiva revision

y retroalimentacion.
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Actividad 2:

Analizar la informacién entregada por el instructor de forma grupal, sobre la tematica
rotacién de inventario y realizar un Mapa conceptual es una representacién grafica
estructurada, relaciona diferentes conceptos de manera organizada, se disefa de lo
general a lo particular utiliza conectores y preposiciones para relacionar las ideas. Su
aplicacion permite generar, organizar, expresar los aprendizajes y asociar mas
facilmente nuestras ideas.

Actividades Aprendizaje - Area Procedimental:

» Simular una actividad de despacho de mercancias asegurando que se siga el
procedimiento de rotacion adecuado (FIFO), registrando los productos
despachados y su destino.

» Realizar un ejercicio practico de control de inventarios en un punto de venta,
registrando la entrada, salida y estado de los productos alimenticios.

» Crear un sistema de etiquetado que permita identificar facilmente los productos que
deben ser rotados primero, con su fecha de ingreso y vencimiento.

Actividades Aprendizaje - Area Valorativa:

> Realizar un ensayo sobre como el manejo de inventarios puede influir en la
calidad de los productos alimenticios, la satisfaccion del cliente y las ventas.

» Participar en una discusion grupal sobre las consecuencias de no aplicar las
técnicas de rotacion de productos y coémo esto afecta la rentabilidad del punto de
venta.

Actividades de Transferencia del conocimiento

Realizar una practica dramatizada en grupo de 4 aprendices de recibo de mercancias,
registrando las condiciones de los productos y asegurandose de que cumplan con los
requisitos de calidad antes de ser almacenados. También deben tener en cuenta
rotacién de productos, asegurando que los productos mas antiguos se vendan primero,
y que los productos nuevos se almacenen adecuadamente en las gondolas.
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Ambiente Requerido

Materiales

Ambiente de aprendizaje con capacidad para 36 personas, mesas y sillas ergondmicas,
propicios para el manejo de la comunicacion asertiva

Ambientes simulados o reales para el entrenamiento del personal con elementos y
condiciones de seguridad industrial, salud ocupacional y medio ambiente

Ambiente Virtual de aprendizaje: Sistema de gestion de aprendizaje (LMS), recursos
educativos y biblioteca virtual

Computadores, televisor e impresora laser. Marcadores borrables, pegante liquido,
pegastic, cartulina surtida, papel iris, fomi, papel kimberly, cinta de enmascarar, cinta
adhesiva transparente.

4 PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN
EL PROCESO FORMATIVO.

Fase del
proyecto

formativo

Actividad del
proyecto
formativo

Actividad de
Aprendizaje

Evidencias de
Aprendizaje

no se verifica
correctamente la

Criterios de
Evaluacion

Estructura y explica

Técnicas e
Instrumentos
de Evaluacion

EVALUACION | Inspeccién de Reconocer Evidencia de Identifica y Conocimiento
condiciones de | conceptos basicos | conocimiento: contextualiza los Instrumento:
recepcion y deinventariosyla | regpuesta a conceptos clave
almacenamiento |mp?rt3n0|a etn zl preguntas: relacionados con el | Cuestionario
de productos en ElrJgch)jctgsven ade ] manejo de de preguntas.
el punto de alimenticios. ¢Que inventarios y la o
venta de la consecuencias rotacion de Técnica:
empresa pueden surgir si | productos. Formulacion

de preguntas

mercancia al los procedimientos | Desempefio:

momento del ge remt;]o yd Tecnica: .

recibo? espachode Observacion
mercancias, asi

e como los Técnica:

¢Cémo impacta mecanismos de Observacién

un error en el control de calidad. sistemnatica

despacho de :

mercancias en la

. L Producto:
satisfaccion del Demuestra Técnica:
. - écnica:

cliente? habilidades para observacion

gestionar

¢ Qué técnicas
podrian mejorar
la eficiencia en el

inventarios y
realizar la rotacion
adecuada de

del producto
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proceso de productos en
recepcion de situaciones reales
productos enun | © Simuladas.
almacén?

Evidencias de

Producto:

Taller
inventario,entrada
y salida de
mercancias.
Taller de
Rotacion de
Inventario en una
Empresa de
Alimentos

4. GLOSARIO DE TERMINOS

INVENTARIO es una lista o conjunto de bienes, productos o materiales almacenados por una
empresa, que estan destinados a ser utilizados o vendidos en el transcurso de las operaciones
comerciales. Pueden ser de diferentes tipos dependiendo de su funcion dentro de la empresa.

INVENTARIOS DE MATERIAS PRIMAS: Son los materiales que la empresa adquiere para
transformarlos en productos terminados. Ejemplo: madera, tela, metal.

INVENTARIOS DE PRODUCTOS EN PROCESo: Son los articulos que estan en distintas
fases de fabricacion y aun no han sido terminados. Ejemplo: muebles en proceso de ensamblaje.

INVENTARIOS DE PRODUCTOS TERMINADOS: Son los productos listos para ser
vendidos. Ejemplo: muebles completamente ensamblados.

INVENTARIOS DE SUMINISTROS: Materiales utilizados en el proceso de produccion que
no se transforman en productos finales. Ejemplo: herramientas, equipos de oficina.

INVENTARIOS DE MERCANCIAS: Son los productos comprados para ser vendidos
directamente, sin transformarlos. Ejemplo: productos de una tienda de ropa.

SATISFACER LA DEMANDA: Asegurar que haya suficientes productos disponibles para
cubrir las necesidades de los clientes sin tener exceso de stock.
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REDUCIR EL RIESGO DE DESABASTECIMIENTo: Tener inventarios adecuados
ayuda a evitar la falta de productos debido a variaciones inesperadas en la demanda.

OPTIMIZAR COSTOS: Gestionar el inventario de manera eficiente para reducir costos
asociados con el almacenamiento, la obsolescencia o el deterioro.

MEJORAR EL FLUJO DE CAJA: Mantener un equilibrio adecuado de inventarios, lo
cual facilita el flujo de caja al no inmovilizar dinero innecesariamente en existencias no
utilizadas.

CONTROL DE INVENTARIOS: El control es esencial para asegurar que el inventario esté
disponible en el momento adecuado, en la cantidad correcta y en el lugar adecuado.

REGISTRO: Mantener un registro detallado y actualizado de las existencias en todo
momento.

REVISION PERIODICA: Realizar auditorias y conteos regulares para verificar la cantidad
y el estado de los inventarios.

ANALISIS DE ROTACION DE INVENTARIOS: Evaluar qué productos se mueven
rapidamente y cuales no, para tomar decisiones sobre compras y desecho de productos.

METODO PEPS (Primero en Entrar, Primero en Salir): Este método asegura que los
primeros productos que entran al inventario sean los primeros en salir, lo que es util para
productos perecederos.

METODO UEPS (Ultimo en Entrar, Primero en Salir): En este caso, los productos mas
recientes en entrar son los primeros en ser vendidos o utilizados.

JUST IN TIME (JIT): Un enfoque que busca mantener inventarios minimos, solo
adquiriendo materiales justo antes de que sean necesarios para la produccion.

INVENTARIO EN EL PUNTO DE VENTA hace referencia a la gestion y control de los
productos disponibles para la venta directamente en el lugar donde los consumidores realizan
sus compras. Los inventarios en el PDV pueden ser tanto fisicos (productos en estantes o
exhibiciones) como virtuales (productos disponibles en linea).

ROTACION DE INVENTARIO: es un indicador clave en la gestién de inventarios y
la logistica, utilizado para medir la eficiencia con la que una empresa vende y
reemplaza sus existencias de inventario a lo largo de un periodo especifico.

COSTO DE VENTAS (COGS, por sus siglas en inglés) es el costo directo delos
bienes vendidos durante un periodo determinado.

PROMEDIO DE INVENTARIO es el valor promedio de las existencias durante el
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mismo periodo, y se calcula sumando el inventario inicial y el inventario final y
dividiendo entre dos.

5. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre

Cargo

Dependenc
ia

Fecha

Autor
(es)

Ligia Guerra Tirado

INSTRUCTOR

2024

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre

Cargo Dependencia | Fecha

Razon
del
Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135- V04
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Obligacion contractual No 1 Anexo 3: Plan
concertado Fichas No: 2994401, 3066298, 3066393,
3123865
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PLAN DE TRABAIO CONCERTADO

PROGRAMA DE FORMACION

COMERCILALIZACION DE ALIMENTO

FICHA

2994401

COMPETEMNCLA

PROCESAR LA INFORMACION DE ACUERDO A LAS REQUISICIONES
PARAMETROS ESTABLECIDOS POR L& EMPRESA.

RESULTADD DE APRENDIZAJE

®INTERPRETAR LA INFORMACION CONSOLIDADA POR PROCESOS DEL
PERIODO SEFIALADO, SEGUN INSTRUCTIVO ESTABLECIDO POR LA

EMPRESA.
INSTRUCTOR LIGIA GUERRA
F— Actividad a Fonma de &ntrega actividad Fecha de CMTREGD
desarraliar Fisico Digital antrega 1 Mo
AGUSTIN ANTONIO BARRIOS DIAT
ALEXIS MADERA VARGAS X X
ANYELA TORRES MEJIA
CAMILO ANDRES NURNEZ PAYARES X X
CARMEN EMILSE HERNAMDEZ ORTEGA X x
CARMEN MARIA GENES CORREA X X
DANELIA DEL CARMEN HERNANDEZ CASSERES
DARINDIS ZURITA PACHECO X X
DARNEL YAMID PADILLA RACERO X X
DIAMA PATRICIA VILLADI EGO CARDOZA X X
DULIANA MARIA AHUMADA GOMEZ X X
JAIRO LUIS MARTINEZ BOHORQUEZ
JESSICA PAOLA ESCOBAR MENDOZA mapa
JESUS DAVID FUENTES ENAMORADO i:;‘;‘;‘?ﬂ'ﬁ; x 4
JOHANA MARIA BALLESTEROS QUINTANA logisticos X 1142024 X
JOSE ALBERTO OROZCO PUCHE X X
JOSE ANGEL SANCHEZ PITALUA X X
JOSE GUILLERMO AGRESOTT NEGRETE X X
LIVER DAVID TORRES RACERO X X
LUISA FERNANDA VILLALOBOS PEMATA X X
MARIBEL GUZMAN RAMOS X X
MARTHA ENITH JI MENEZ FLOREZ
MELEIDY SANABRIA HERNANDEZ
MELISSA |SABEL GALINDO GONZALEZ bt X
OVER NOEL URBINO ORTEGA
PAULINA PATERNINA PAEZ X x
ROBERTO CARLOS CORREA HERNANDEZ ® X
ROSAURA ISABEL MARTINEZ COLON ® X
YERLIDIS LOPEZ SEPULVEDA x X
JUAN CARLOS ARROYO RANMOS ® X
GLADIS MARIA AVILA SANTOS bt x
LENIS MARTINEZ POLO X x
SEBASTIAN GUERRA BALLESTEROS ® X
ERIKA APARICIO X x
10SE MARQUEZ REYES x X







PLAN DE TRABAJO CONCERTADO

PROGRAMA DE FORMACION

COMERCIALIZACION DE ALIMENTO

FICHA 29944071

COMPETENCIA PROCESAR LA INFORMACION DE ACUERDO A LAS REQUISICIONES ¥
PARAMETROS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA.

©INTERPRETAR LA INFORMACION CONSOLIDADA POR PROCESOS DEL
FESULTADO DE APRENDIZAIE PERIODO SEFIALADO, SEGULJE::;;::::TWG ESTABLECIDO POR LA
INSTRUCTOR LIGIA GUERRA
PR—— Actividad a Forma de entrega actividad Fecha de CNTRESDO
P — — E— - o

AGUSTIN ANTONIO BARRIOS DIAZ

ALEXIS MADERA VARGAS x X

ANYELA TORRES MEJI A

CAMILO ANDRES NUREZ PAYARES x X

CARMEN EMILSE HERNANDEZ ORTEGA x X

CARMEN MARIA GENES CORREA X X

DANELIA DEL CARMEN HERNANDEZ CASSERES

DARINDIS ZURITA PACHECO x x

DARMEL YAMID PADILLA RACERO X X

DIANA PATRICIA VILLADIEGO CARDOZA X X

DULIANA MARIA AHUMADA GOMEZ X X

JAIRO LUIS MARTINEZ BOHORQUEZ alLem

JESSICA PACLA ESCOBAR MENDOZA FleHA S

JESUS DAVID FUENTES ENAMORADO TECNICAS X X

JOHANA MARIA BALLESTEROS QUINTANA INDICADORES X X

LOGISTICOS 11/28//2024

JOSE ALBERTO OROZCO PUCHE X X

JOSE ANGEL SANCHEZ PITALUA x X

JOSE GUILLERMO AGRESOTT NEGRETE x X

LIVER DAVID TORRES RACERO X X

LUISA FERNANDA VI LLALOBOS PENATA x x

MARIBEL GUZMAN RAMOS x x

MARTHA ENITH JIMENEZ FLOREZ

MELEIDY SANABRIA HERNANDEZ

MELISSA ISABEL GALINDO GONZALEZ X :s-:

OVER NOEL URBINO ORTEGA

PAULINA PATERNINA PAEZ X x

ROBERTO CARLOS CORREA HERNANDEZ X x

ROSAURA ISABEL MARTINEZ COLON X x

YERLIDIS LOPEZ SEPULVEDA X x

JUAN CARLOS ARROYO RAMOS X x

GLADIS MARIA AVILA SANTOS X x

LENIS MARTINEZ POLO X x

SEBASTIAN GUERRA BALLESTEROS X x

ERIKA APARICIO X x

JOSE MARQUEZ REYES X x




"—"‘7;:% PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION DESARROLLO PROCESOS DE MERCADEQ
FICHA 3066298
COMPETENCIA DEFINIR EL PLAN MARCHANDISING SEGUN OBJETIVOS Y TECNICAS DE LA
RESULTADO DE APRENDIZAJE Caracterizar la mezcla de productos segun segmento de mercado
INSTRUCTOR LIGIA GUERRA
- - Forma d trega actividad ENTREGD
Aprendi Actnidad 2 T Fecha de entrega
desarroliar Fishan Digital g No
Andrea Julio Mendoza ”"“i“ida*lj &
. - - grupal.

Yesenia Esquivel Ramirez Realizar
Leidy Perez Sanchez Actividad de
Angélica Ortega Ortega aprapiacian,

- - 3 basados ensus
Maria Jose Rosario conocimientos
Yadeys Guzman previos, que
Melisa Baldovino tanto aprendio

: deltema
Neider Raad Florez mezcla de
Yulissa Suarez productos(con

Adalmaris Agresot ceptos,estruct

; - ura, categoria,
Alejandra Diaz

T I I = - I O O T = I o I A
A A = I I I I - - I A = I 4

linga de
Alejandro Zabaleta producto, 11/6/2028
Merlis Sanchez Espitia partafalio,y
- - ciclo de vida)
Daniela Rios realiza |
Sebastian Ruiz Garcia dinamica de
Leidy Salgado juego de
. palabras, esta
Marlith Salgado dindmica
Andrea Bula utiliza
Luisa Benitez terminos, X X
N conce FIT-:IS a
Jose Herazo expresiones X X
Mirley Ruiz relacionados X X
Maria Patifio conuntemz | axc exC
& idal especifico para
Edier Agamez Vida centivar el X X

aprendizajs de




':"7;';:6 PLAN DE TRABAJO CONCERTADO

PROGRAMA DE FORMACION DESARROLLO PROCESOS DE MERCADEO
FICHA 3066293
COMPETENCIA DEFINIR EL PLAN MARCHANDISING SEGUN OBJETIVOS Y TECNICAS DE LA

RESULTADO DE APRENDIFAJE Caracterizar la mezcla de productos segin segmento de mercado
INSTRUCTOR LIGIA GUERRA

- Forma de entrega actividad ENTREGD
Aprendir Actividad 2 ki Fecha de entrega
desarroliar Fisioo Digital % N

Andrea Julio Mendoza

Yesenia Esquivel Ramirez

Leidy Perez Sanchez

Angélica Ortega Ortega

Maria José Rosario

Yadeys Guzman

Melisa Baldovino

Neider Raad Florez

Yulissa Suarez

Adalmaris Agresot

Alejandra Diaz

Alejandro Zabaleta

- — 11/18/2024
Merlis Sanchez Espitia

Daniela Rios

Sebastian Ruiz Garcia

Leidy Salgado

o A A L A I I O I O I O I A 4
A A - - - - A - A A O T I - A -

Marlith Salgado

Andrea Bula

Luisa Benitez

o
e

José Herazo X X

Mirley Ruiz Actividad 5: X X

Maria Patifio grupal. exc exc
di idal Realizacion de

Edier Agamez Vida cartel "un grita | X

enlza pared”




PROGRAMA DE FORMACION COMERCIALIZACION DE ALIMENTO
FICHA 3066333
COMPETENCIA |MPILSAR LAS VENTAS EN EL PUNTO DE ACUERDO CIN LAS ESTRATEGIAS Y POLITICAS DE
RESULTADO DE APRENDIZALE aplicar técnicals y procedimientos para gararntizar la calidad delluns: pmduch alimenticias
ofrecidos en el punto de venta segun normas y procedimientos vigentes
INSTRUCTOR LIGIA GUERRA
Forma de entrega actvidad ENTREGO
Aprendiz Bectividad a desamollar Fechade entrega
Fideo Digtal g Na
NATALIA PATRICIA MONTES VILORIA X X
MARIA PAULA BERTEL RAMOS X X
JOSE ALFREDO VEGA ZABALETA ’
KEYMI ALBA RAMOS X X
LUISA FERNANDA RAMIREZ RAMOS X X
HELLEN ALEXANDRA GARZON VILLADIEGO X X
MAURICIO AVILEZ CORDERO X X
LUIS FELIPE MERCADO TEIADA Actividad control de ™ .
CESAR LUIS QUIONEZ BADOMING | inventario: entrada . 2/11/204
ABRARAM JOSE PACHECO FUENTES y salida de y
MELISA PINEDA DIAZ productos Y Y
OSCAR IVAN SALGADO ROMERQ alimenticios . .
JAVIER DAVID PASCACIO MACEA ’
ANDRES FELIPE DIAZ SANTANA X X
CAROLINA SOFIA TORRES MEJIA X X
ZURLEIDIS DEL CARMEN SANCHEZ SANTOS X X
YORLEYDIS MERCADO HOYOS X X
ARLE SUELIT AVILEZ CORONADO X X
IVO ALBERTO CARE X X




PROGRAMA DE FORMACION COMERCIALIZACION DE ALIMENTO
FICHA 3066393
COMPETENCIA IMPILSAR LAS VENTAS EN EL PUNTO DE ACUERDOQ CIN LAS ESTRATEGIAS ¥ POLITICAS DE
SESILTADD DE APRENDZAE aplicar téq:nicals y procedimientos para gararntizar la calidaddellu? pruduc'Fm alimenticias
ofrecidos en el punto de venta segun normas y procedimientos vigentes
INSTRUCTOR LIGIA GUERRA
Forma de entrega xtiidad INTRIGO
hgrendia ctidad a desarrola Facha de entrega
Pl Digtal g No
NATALIA PATRICIA MONTES VILORIA y ¥
MARIA PAULA BERTEL RAMOS I ¥
JOSE ALFREDQ VEGA ZABALETA I ¥
KEYMI ALBA RAMOS I ¥
LUISA FERNANDA RAMIREZ RAMOS I ¥
HELLEN ALEXANDRA GARZON VILLADIEGD X X
MAURICIO AVILEZ CORDERO y ¥
LUIS FELIPE MERCADO TEJADA y ¥
CESAR LUIS QUONEZ BADOMING. | Vapa conceptual 2611/ 204
ABRAHAM JOSE PACHECO FUENTES rotacion de . )
MELISA PINEDA DIAZ inventario . )
(OSCAR [VAN SALGADO ROMERO I ¥
JAVIER DAVID PASCACIO MACEA I
ANDRES FELIPE DIAZ SANTANA y ¥
CAROLINA SOFIA TORRES MEJIA ){ ¥
ZURLEIDIS DEL CARMEN SANCHEZ SANTOS ){ ¥
YORLEYDIS MERCADQ HOYOS ){ ¥
ARLE SUELIT AVILEZ CORONADO ){ ¥
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Obligacion contractual No 1 Anexo 4: Evidencias
fotograficas y lista de asistencia Fichas No: 2994401,
3066298, 3066393, 3123865
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EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS Y LISTA DE ASISTENCIA

PROGRAMA: Comercializacion de Alimento

FICHA: 2994401

La lista de asistencia al finalizar las evidencias fotograficas del mes.
DIA 07-14-21-28 de Noviembre -2024

Actividad: indicadores logisticos




®
SENA

N

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS Y LISTA DE ASISTENCIA

PROGRAMA: Desarrollo de procesos de mercado
FICHA: 3066298
La lista de asistencia al finalizar las evidencias fotograficas del mes.
DIA 06-18-25 de Noviembre -2024
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EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS Y LISTA DE ASISTENCIA
PROGRAMA: Comercializacién de alimento
FICHA: 3066393
La lista de asistencia al finalizar las evidencias fotograficas del mes.
DIA 08-15-22-29 de Noviembre -2024

T
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EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS Y LISTA DE ASISTENCIA
PROGRAMA: Conservacidn recursos naturales
FICHA: 3123865
La lista de asistencia al finalizar las evidencias fotograficas del mes.
DIA 13 de Noviembre -2024




@
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LISTA DE ASISTENCIA - EJECUCION DE LA FORMACION PROFESIONAL

LUGAR: SAN BERNARDO DEL VIENTO

OBJETIVO: IMPARTIR FORMACION PROFESIONAL

R
le Formacién: COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS [codigo del 21010101 S 2994401-
B Programa: Caracterizacion:
Mpeiencia: PROCESAR LA INFORMACION DE ACUERDO A LAS REQUISICIONES Y PARAMETROS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA. :::::::;‘ b e A
Oferta Regular X Titulada . Complementaria \
Tipo de Programa: o — Victima —  |Tipo de Formacién: Mes: noviemBRE Ao: __ 2024_
Integracién con la Media __ s -_—
Instructor: Ligia Guerra Tirado Correo Electrénico: liguiaguerra62@gmaill.com Teléfono: 30057707389
T DATOS DEL APRENDIZ T DIA| 7 |DIA| 14 | DIA | 21 |DIA| 28 | DIA | DIA | DIA |
No. Firma Firma del Firma del Firma del Firma del Firma del Firma del
Nombre Apellidos Celular Correo Electronico rendiz e ndiz rendiz ndiz Apssadic ipln
1 AGUSTIN ANTONIO o RETIRADO
) MADERA VARGAS -
E e 32693686 laMadaa Gl1Ag e (.om| Aoy | Alex | ExC | Mex
3 ANYELA [IEp—— RETIRADO
) e 2225613875 camilo| campo | Lamifo| Lamilo
HERNANDEZ ORTEGA = (2%
Al W == YOSISEB00 |tasencnesni){{ 0b @ armal com| ™Y A e
GENES CORREA neS CoTrea | A s
i 6 CARMEN MARIA 'mm‘Sa‘{BGL Qnme._-w\mw Sye - e e Cngm Q?Df-‘{’ ) tp’o\t}ﬁ
7 e RETIRADO
s DARINDIS i 3023032235 tolanipig@qmarl . Com vinds2 NDandid - EXC  [Darindis
5 i PADILLA RACERO ] g e
10 DIANA PATRICIA VILADIEGD CARDOZA
1 DULIANA MARIA R atuE 52-.'\&6‘8 ) % and &lﬂﬁ. D()llw llﬂm
5 JAIRO LUIS MARTINEZ BOHORQUEZ Rmm
13 JESSICA PAOLA EER RETIRADO
‘14 JESUS DAVID A A1 { Jesos AL rkw c EXC 25US.
5| o [UEESSIT e o 0UT22 77 aedeaioramdOnna@ra ££C Neoa )
16 JOSE ALBERTO SO FORE 323 . !iz 3 i i/ J’Cl’&c/;‘e@ 5“0-_(‘(}-- %0"’ g@pz %W
SANCHEZ PITALUA erndonine + T
v sou SN 313Y8s1 13 s P [ ose S€¢ PDose  [jose
AGRESOTT NEGRETE — , —
i | gl 22755 3 2/ BRTbsC 29res o (98 B I 1. cod)OS & W/ OS& | EXC | Jose
15 - TORRES RACERO v
VILLALOBOS PENAT B
el ) R 12003229 ot Yhso Hosa  Yotsa a
Sehoston ~— CuOT*PolCO/CYOS 32513735058 Qucrrokag/cstro6ctos dogal /sCors  SOEAHIN S elosinn Scpost/o



LISTA DE ASISTENCIA - EJECUCION DE LA FORMACION PROFESIONAL

LUGAR: SAN BERNARDO DEL VIENTO

OBJETIVO: IMPARTIR FORMACION PROFESIONAL

————

—

m— —

/ Programa de Formacion: COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS i d:' 21010101 :':::ﬂmwn 2994401-
Competencia: PROCESAR LA INFORMACION DE ACUERDO A LAS REQUISICIONES Y PARAMETROS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA. Meneiadn gy A VRSATARYA RBGRMACIGH COVICH A A8 SAE G T =S
Oferts Roguler " Titulada Complementaria | ¢
Tipo de Programa: e e VRIS — |vipo de Formacién: Mes: NOVIEMBRE Afo: _2024___
Integracién con la Media . " ==
Instructor: LIGIA GUERRA TIRADO Correo Electronico: liguiaguerra62@gmail.com Teléfono: 3005707389
[ DATOS DEL APRENDIZ DIA| 7 |DIA| 14 |DiA| 21 |DIA] 28 | DIA DIA_| DIA
No. ki Apelidos Silider Cotreo Firma Firma del Firma del Firma del Firma del Firma del Firma
. Flectrénico Aprendiz ndiz ndiz | Aprendiz | Aprendiz | Apren
P MARIEEL RN oMo 5 os34YoLe G2 mon rancd Man beq 1 G gmad MY kel c:\:ﬂgbvf 'ﬂ‘bﬁ Nr-nz'-l
2 MARTHA ENITH IENET FLOREE RETIRADO
§ MELEIDY SANABRIA HERNANDEZ
4 MELISSA ISABEL GALNOO ONTEES Bal.' Yyt (ﬂ ?b-‘ A vd re:g alindo@ '26200 Hﬂ\i% M‘]Ssﬁ “L\"f,‘po‘ &‘5‘7&
5 OVER NOEL RDCRICAR RETIRADO
6 PAULINA FATEINI TS ﬁl‘}.’)SE 4380 PU\MMMO egm\L . Com '?g"é_‘;m t;%. ‘;l‘:" ?G\»QJI E‘g‘; &v‘é&"éﬂt
5 . CORREA HERNANDEZ . T: C aobeto
AU LA BR\S  Nobarks cowe el nande € @ 9mail| RGwey ol Rote ko X ¢
& = ISABEL MARTINEZ COLON
LOPEZ SEPULVEDA - o - TP
. 321593% 80 |sepdiuedayal; QMQV 12 yeris Yerlis
. g . .
B i;;% A ullo oo 7664827 Gladis [(hod'?  |oodt® Dod2
| T DI Unidotr. Boxd 3235 14342) - k — ) i = i W ;
N _ | anue) NIOner A
| Lons { |Magne o 22061472190 T 2% Ran o T MRt | Leans leas [Leans
¢ ’f{:ﬁh\ Mm___ﬁ.&;d.'r:n PHo [0 35¢ Zo UX e Lo o (b 2R Sm.‘.\-foﬂ vika Lo |G Ka 6&;’;}(0\
«[poon (obes | Ams¥0 Rymos (3235760643 wnadoSowoyorommo s aBg maiscom | | Py, | ST 5 |00 s S




LUGAR: MONTELIBANO

FORMATO DE APOYO

A FORMA

OBJETIVO: IMPARTIR FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL EN LA FICHA 3066298

"Pmlf'"': a8 DESARROLLO DE PROCESOS DE MERCADEO Cédigo del Programa: Ficha de Caracterizacién :
Competencia: Definir el plan de Marchandising segiin objetivos y técnicas de la promocién :::::::;:: j::e R R R neR s el deds
Titulada __X_ Mes: Noviembre Instructor: LIGIA GUERRA TIRADO Correo Electrénico: Iguerra@sena.edu.co Teléfono: 3005707389
Tipo de Formacién:
Complementaria ____ Afio: 2024 L]
Vg DATOS DEL APRENDIZ DA | 6 DA | \Y | DA [25 | DA DA | [pa]
Identificacion Nombre Apellidos Celular Correo Electrénico Firma Aprendiz :‘;‘n:: ::::;f: ':pmr::;i ’;E;;l FAI::
I i i " 3118221502 [gnsbesioltmentkia18@qmailecom  |Artkea-Jolz, |Andvea I Adihen 102
1 | 1063788712 |Yesenia Esquivel Ramirez 3206480381  leey oo tomonicar S @At ¢ oxd Yeceondh TR ceona O §,
2 | 1003293318 |Leidy Perez Sanchez 3212663475 Afaz o || g0 Pt [leid| Perer Lod] P ez
2 | 1066526172 |Angélica Ortega Ortega 3126920974 hosaow}r012309meail: tomm |[Posa O. |00 O .|
4 | 1063296338 |Maria José Rosario 3143398674  ISofi_\SY @hol Mmail. e v e 4 L neje® g o o il
5 flockg3in] [Yadeys Guzmdn 31356636388 YadelsJzmanhes nandR@gmal.con Hadidy ¢, Hadess  HadedS &,
§ | 1137974420 |Melisa Baldovino 3017099991 lbuldowi nomel S 004 @dmail. o n Ml ja Q; Hghisa & [MelSn ﬁ'
7 | 1235359987 |Neider Raad Florez 3206269303 |N D4 Land Floia @ 4w, lLom [Ndde« ([N e\dry B Negu (L.
& | 1063367563 |Yulissa Suarez 3135795425 ma, te l,,o‘,!o SAY@ 9mail-com YJlissa S [Yolassd D | ~olesiq § -
9 | 1101448957 |adalmaris Agresot 3243587041 |1 aviSc 266 aracal.C oy ng naan¥. mgn's.
10 | 1066720162 |Alejandra Diaz 3245337096 | Ale\anAva | Y ¥ andid Pevandra
1 | 1063277464 |Alejandro Zabaleta 3145222511 " amal Com  PENYTA0 g v 0 be (DR o
2 [1063286409 [Meris Sanche: Espitia 3215005739 poverlissa mclve z 20068 s -coneller [ [oMerlie |ollarks §
13 | 1003294587 |Daniela Rios 3216256237 |domitlosor bz Qgmar] @™ | eniely 2] Deoels £ -
14 | 1063308446 |Sebastian Ruiz Garcia 3002686765 TOAND MDA ADA D Bmail, wom | ¥ |
15 | 1066601350 |Leidy Salgado 3147030015 | {ydy 12,4340 @ 9monl . com ludy 5¢ |leids 16 Tludy S ¢
i | 10ssso0se2_[marth saiado soosscassr ey (iFhealgadotbamalcon Mot Lt oo e Fn Hos (e
" Andrea Bula : 2 Kectelano )
18 | 1063290094 |Luisa Benitez 3235920267 |FL 133733 & Javini [ -lo an se eyl S e £
* P12.69209}4 Rosa Ortega 32642 A4 vosacy @ 9rcil - coon 50 6. K& O
2 | 1063310137 |losé Herazo 3126171264 | j i avbro 321 @ ma | . com oL Yopc Hotd s v
2 | 1063359250 |Mirley Ruiz 3125514775 N\WQ&&\- com | Mey NT\ @ A
2 | 1063293750 |Maria Patifio 3002672426 298 A\« (o yn Maria | Marla
2 No({{a2330|Edier gt Videl 3205074092 [aganery el eliey Qoo cdgm ehiel [ \eY ~lenceY
24
25
26
27
28




®
SENA

N

LUGAR: PLANETA RICA

OBJETIVO: IMPARTIR FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL EN LA FICHA 3123865

"""""‘:" CONSERVACIGN RECURSOS NATURALES Cédigo del Programa: Ficha de Caracterizacion 3123865
Competencia: |  PROMOVER LA INTERACCUION IDONEA CONSIGO MISMO , CON LOS DEMAS Y NATURALEZA EN LOS CONTEXTOS :::dl;: Asuir deberes y derechos con base en as leyey nomativa nstitucional
—_— Titulada __X_ o Novleinibre Instructor: LIGIA GUERRA TIRADO Correo Electronico: Iguerra@sena.edu.co Teléfono: 3005707389
Formacén: |Complametaria ___ Afio: 2024
o DATOS DEL APRENDIZ DA | 13 | DA | DIA | DIA pia | [oA]
Fimadel | Firmadel | Firmadel | Firmadel | Firmadel
Identificacién Nombre Apellidos Celular Correo Electronico Firma Aprendiz Apvandit A PR [Pesmag
jco¥3zud B
T |1seq s ‘)\\'\% (e ?MAOS 28 Lot SnaGale e Bras .
L e 2 Y T Boltdosioed30256333) Solerr Sl gmdilon o,
! R— Yods Roreces T [3WW32313) Madscreces \C:\ﬂ(\?(')aqm\‘fo_gw@b.
"'3_“:;3??'9?; (‘/‘;(JJJ[‘OUQ D2 Pavar? = j} L TR Gustou aqtsyerdolaj,@gm‘,(‘(‘,m 6 usiaue
‘ 63?—!'5*‘5’ Qoo o eQP uﬁ“"—%&mdf’ e ihe 6 Qivan AP qud\\.m‘mb
10 = ! ' - . - s
[ tuext Camila Yol : { R Y
s |neoH & \V[.eétgf 0y Oeth 22128MNY Teiv vy r1n@olon o J AN A

10

1

12

13

bt}

16

w

18

19




LUGAR: SAHAGUN

FORMATO DE APQYO

OBJETIVO: IMPARTIR FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL EN LA FICHA 3066393

Programa de

: COMERCIALIZACION DE ALIMENTO Cédigo del Programa: 632215 Ficha de Caracterizacién 3066393
T‘ Reconocer &l roi de los pAmCipantes 8a ¢l proceso Tortivo, el papel oe los ambientes de
—— PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO, CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS CONTEXTOS / Resultado de aprendinne y1b metotolagis ce fomacidn, Se Beutrdo £ 13 Biabmies oARITREONE Oel SENA
pe ' _IMPULSAR LAS VENTAS EN EL PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON LAS ESTRATEGIAS Y POLITICAS DE VENTAS mfﬂﬁ*. .‘Apllur:c'nus ¥ procedimientos nl"; lll'ID'::"Tl calidnd de los productos alimenticios ofrecidos en
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Reporte de juicios evaluados ficha
No: 2994401
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Anexo 7.

Pantallazo del cargue de inasistencia
plataforma sofia plus
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