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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, diciembre de 10 del 2024
Sefior (a)

VIVIANA BENAVIDES MESIAS

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.5798069
Instructor G20 - Coordinadora Académica

Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir
Monteria

Asunto: Informe mensual de ejecucion
contractual Mes diciembre del afio 2024

Referencia: No (CO1.PCCNTR.5798069) del afio (2024)

(OSCAR IVAN LARA LOPEZ)), identificado con la cédula de ciudadania No.

1.067.929.713 de la Monteria (CORD), 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: Valor y forma de Pago: El valor del presente contrato es
CUARENTA 'Y SEIS MILLONES STESCIENTOS TREINTA Y NUEVE MIL TRESCIENTOS
SETENTA Y UN PESOS ($ 46.739.371) M/Cte., el Sena pagara al contratista Diez pagos
de los meses de febrero a noviembre por valor de ($ 4.465.545) CUATRO MILLONES
CUATROSCIENTOS SESENTA Y CINCO MIL QUINIENTOS CUARENTA Y CINCO
PESOS. Y un ultimo pago de diciembre por valor de ($ 2.083.921) DOS MILLONES
OCHENTA Y TRES MIL NOVESCIENTOS VEINTIUN PESOS.

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 ASISTENCIA
PARA LA INTELIGENCIA EMPRESARIAL.
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Obligaciones Especificas: (Trascriba las obligaciones especificas del contrato, dentro del
siguiente cuadro)

complementarios del &rea asignada
dentro del programa oferta regular,
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 formacion.

del viento
ficha: 2994401

Dias de ejecucion: 03,04,10 y
11 de diciembre de 2024.

Competencia: negociar
productos y servicios segun
condiciones del mercado y
politicas de la empresa.

Resultado de aprendizaje:

presentar a los clientes las
caracteristicas, ventajas y usos
de los productos o servicios

segun protocolos de la
empresa.
acordar términos de

negociacion y condiciones
comerciales, segln estrategias
de la empresa, normatividad y
legislacion comercial vigente.

cerrar la venta de productos y

servicios conforme a las
politicas de ventas y los
términos de  negociacion

establecidos por la empresa.

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
1 | Alistar procesos formativos e | Formacion Titulada: Anexo 1
impartir 160 horas mensuales de COMERCIALIZACION DE B
formacion profesional integral en -Planeacion
) ALIMENTOS - San bernardo | pedagdgica
programas titulados y/o

-Plan Concertado

-Listas de
Asistencias

-Guias de
Aprendizaje

-Pantallazo de
omnidatos

-Reporte de horas
en Sofia plus
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Formacioén Titulada:

COMERCIALIZACION DE
ALIMENTOS - Planeta Rica.

ficha: 3066331

Dias de ejecucion: 05y 12 de
diciembre de 2024.

Competencia: procesar la
informacion de acuerdo a las
requisiciones y parametros
establecidos por la empresa.

Resultado de aprendizaje:

manejar instrumentos y
herramientas de recoleccion de
la informacién del desarrollo de
proceso.

Formacion Titulada:

GESTION
AGROEMPRESARIAL -
CABP.

ficha: 2846525

Dias de ejecuciéon: 06y 13 de
diciembre de 2024.

Competencia: implementar
acciones  estratégicas de
mercadeo de acuerdo con
segmentos y escenarios del
mercado.

Resultado de aprendizaje:
proponer acciones de
seguimiento y control de las
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acciones de mercadeo segun
objetivos de la empresa.

Total, Horas Mes: 64
horas

Autogestionar formacion
complementaria 'y Eventos de
Divulgacién Tecnoldgica de acuerdo
con su area de desempefio,
presentando la documentacion
requerida para ello y realizar el
proceso requerido para tal fin.

Para este mes no se
realizaron actividades
acordes a esta obligacion.

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

Para este mes no se
realizaron actividades
acordes a esta obligacion.

Apoyar y participar activamente en la
gestiéon del programa de formacion
para el cumplimiento de metas y
posicionamiento Regional de
acuerdo con los lineamientos,
cobertura y productos indicados por
la Subdireccion de centro y el
supervisor del contrato.

Para este mes no se
realizaron actividades
acordes a esta obligacion.

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

Se atiende el llamado por
parte del supervisor(a)

Actualizacion de la carpeta
de evidencias dispuesta en
el drive por el supervisor de
contrato para su revision.

Anexo 2
-Pantallazo de

carpeta en
onedrive
actualizada.
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actividades en general
respectivos anexos.

con sus

6 | Dar aviso oportuno sobre las|Para este mes no se
novedades de ambientes y realizaron actividades
materiales de formacion acordes a esta obligacion.

7 | Prestar los servicios profesionales | Se dio cumplimiento
con seriedad, responsabilidad, | oportuno de los entregables
respeto, eficiencia, oportunidad Yy | del proceso formativo.
diligencia los servicios contratados.

8 | Atender segun los requerimientos de | Para este mes no se
la  Subdireccion de  centro, | realizaron actividades
actividades de apoyo a la | acordes a esta obligacion.
supervision de contratos  y/o
evaluacion de propuestas segun las
competencias que su formacion
académica le permitan desarrollar.

9 | Emitir los juicios evaluativos de cada | Para este mes se realizaron | Anexo 3
resultado de aprendizaje en la | actividades acordes a esta | -Juicios evaluativos
plataforma Sena Sofia plus dentro | obligacion.
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.

10 | Mantener en tiempo real el portafolio | Se mantiene el portafolio Anexo 4
del instructor con la documentacién | del instructor segun lo -Portafolio del

indicado en la Guia para instructor

soporte inherente a la formacion
segln la guia para desarrollar los
procesos formativos.

desarrollar procesos
formativos

FICHAS: 2994401, 2846525
y 3066331.

e Guiade Aprendizaje.
e Plan Concertado.
e Listas de Asistencia.

-LINK del portafolio
en drive.
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e |nasistencias

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. Paragrafo: En el
proceso de concertacion, se debera
aprobar por las partes un
cronograma de trabajo y
entregables.

Para este mes no se
realizaron actividades
acordes a esta obligacion.

12

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

Para este mes no se
realizaron actividades
acordes a esta obligacion.

13

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

Para este mes no se
realizaron actividades
acordes a esta obligacion.

14

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

Para este mes no se
realizaron actividades
acordes a esta obligacion.
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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 Promocién

organizadas por los contratantes, los
Comités Paritarios de Seguridad y
Salud en el Trabajo o Vigias
Ocupacionales o la Administradora
de Riesgos Laborales. 5. Cumplir las
normas, reglamentos e instrucciones
del Sistema de Gestion de la
Seguridad y Salud en el Trabajo SG-
SST. 6. Informar oportunamente a
los contratantes toda novedad
derivada del contrato.

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

Se lista a continuacion el soporte de la legalizacion de los desplazamientos realizados, los
cuales forman parte integral del presente informe de ejecucién contractual.

FECHAS DE DESPLAZAMIENTOS
ITEM |No DE LA ORDEN LUGAR DE INICIO FINALIZACION
DE VIAJE DESPLAZAMIENTO
1.
2.

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 ejecucion contractual, debera reportarlo en el siguiente
informe de ejecucién contractual.
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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. 4581378150 de planilla, SOI del mes de noviembre de 2024 (Decreto
Ley 2106 de 2019 — “Decreto Ley Anti tramites”)

Declaracion bajo la gravedad de juramento.

Me permito declarar bajo la gravedad de juramento que durante el periodo objeto de cobro
SI( ) NO (X) he suscrito otro u otros contratos con entidad(s) del Estado el (los) cual(es) se
encuentra(n) en ejecucion; la anterior declaracion de acuerdo con lo establecido en el
numeral 5° de la Directiva Presidencial No. 001 de 2022, a fin de identificar potenciales
conflictos de interés y hacer la gestion del riesgos para la toma de decisiones dentro del
principio de la debida diligencia frente a la ejecucion de los contratos de prestacion de
servicios profesionales o de apoyo a la gestion.
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Nota: En el evento de sefalar Sl, el analisis efectuado por el supervisor y ordenador de
pago deberd quedar documentado y publicado en el SECOP Il en los documentos
relacionados en el archivo Gestion Contractual GC_ del periodo objeto de cobro.

Evidencias en (41) folios

Cordialmente,

Firma

(e [os (oges

SCAR IVAN L Z
Tontratista
C.C. No. 1.067.929.713

Recibi a satisfaccion:

VIVIANA BENAVIDES MESIAS
SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.5798069
Instructor G20 - Coordinadora Académica
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Anexo 1

Formato de planeacion pedagdgica ficha 3066331

Formato Planeacién Pedagégica del Proyecto Formativo

Fecha de Elaboracién

Denominacién del Programa de.

Formacién

Modalidad de Ejecucion

Cadigo y versién del Progr

ama

Nombre del Proyecto (

Titulada)

Codigo del

Titulada)

Instructor(es) que elabora la paneat

i6n pedagégica

9/02/2028

COMERCIAUZACION DE AUMENTOS

PRESENCIAL

632215 VERSION 100

APLICACION O UN SISTEMA DE.

TECNI
IMPLEMENTADOS

1331858

INNOVACION EN LOS PROCESOS

PORVENIR

Nombres y Apelidos OSCAR IVAN LARA LOPEZ eionaly

Nombres y Apellidos

Regional y Centro de formacién

FASE DEPROVECTO (s1  ACTIVIDAD DE
elprogramacsde  PROVECTO(siel  COMPETENCIA
itulads)  programa estitulaca)

[ELABORACION DE (516101013 - procesas|
INVENTARIOS LA INFORMACION DE

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

118720 - MANEJAR INSTRUMENTOS Y

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
‘ADESARROLLAR

IesTunio oE caso con

uTiuzanbo lacueroo A s
v

preven [PARAMETROS [PROCESOS |*CUADRO GLOSARIO CON

INFORMACION

Tes o
ESTRATEGIAS DIDACTICAS APRENDIZAJE TIPFICADOS.
AcTvas

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

HORAS TRABAJO DIRECTO HORAS TRABAIO e MATERALS 00 msmcrons
INDEPENDIENTE Foracon ResroNsAmES

IMESA RENDONDA Y hooe  [FioUAsDE |AOMINISTRADOR EN
| ofsetecaion e Grupoe  [AUAPE faprenozase v [rvanzas v Necocios
ITRABAIO ALEATORIO [HOJAS DE BLOCK EN [INTERNACIONALES
leLanco

CRITERIOS DE EVALUACION

FORMA ORDENADA Y PRECISA

| ACTUALIZA LOS REGISTROS DE L0s|
DATOS RECOLECTADOS SEGUN
RROLLO DE L0S PROCESOS ¥
EPORTA LA INFORMACION AL
|AReA RespecTIv.
REGISTRA LAS NOVEDADES

DESCRIPCION DE LA
EVIDENCIA DE
APRENDIZAJE

st Hace

PROCESOS EN ELTIEMPO
BLECH
N ELSISTEMA REQUERIDO.
CONSOLIDA Y ACTUALIZA, LA
INFORMACION OBTENIDA DE
[ACUERDO A LAS NECESIDADES O

[ORGANIZACION, PERIODOS
ERALADOS, REQUISICIONES DE
L0s cuenTes wTeRnos Y
exteanos.

| REGISTRA LA INFORMACION
[CONSOLIDADA EN EL SISTEMA O
INSTRUMENTOS ESTABLECIDOS
PR LA

lorGANZACION.

|-coMPARA Lt INFORMACION

EviDENCiAS DE

lsociAUZACION GRUPAL.
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Plan concertado de la ficha 3066331
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PLAN DE TRABAJO CONCERTADO

PROGRAMA DE FORMACION

COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

FICHA 3066331
COMPETENCIA PROCESAR LA INFORMACION DE ACUERDO A LAS REQUICISIONES Y PARAMETROS DE LA
EMPRESA
RESULTADO DE APRENDIZAJE MANEJAR INSTRUMENTOS Y HERRAMIENTAS DE RECOLECCION DE LA INFORMACION DEL DESARROLLO DEL
PROCESO
INSTRUCTOR OSCAR IVAN LARA LOPEZ

NOMBRES APELLIDOS Actividad a desarrollar Forma de entrega actividad | Fecha de ENTREGO
Fisico Digital entrega Bl No
Estudio de caso y socializacion de preguntas X EDepcenes X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X 05 DE DICIEMBRE X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X 05 DE DICIEMBRE| X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X 05 DE DIIEMBRE X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X EEIDEEHCIEMERE X
Estudio de caso y socializacion de preguntas. X e 22 el X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X 05 DE DICIEMBRE X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X R X
Estudio de caso y socializacion de preguntas. X 5 EECIEEIEES X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X B CEEE T X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X 05 DE DICIEMBRE| X
Estudio de caso y socializacion de preguntas. X 1= 22 IRl TR X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X 05 DE DICIEMBRE X
Estudio de caso y socializacion de preguntas. X = D;ED:)ISWRE X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X 05 DE DICEMBRE X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X RIS X
Estudio de caso y socializacion de preguntas. X 1= 22 Il TR X
Estudio de caso y socializacion de preguntas. X [ (22 DL X
Estudio de caso y socializacion de preguntas. X 05/ DEDICIEMBRE X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X 05 D;:;f)l:\ﬂﬂki X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X 05 D;:;f)l;:\ﬂﬂki X
Estudio de caso y socializacion de preguntas. X e 2z el X
Estudio de caso y socializacion de preguntas. X = ";E"';)'::MRE X
Estudio de caso y socializacion de preguntas. X [ 2 IR X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X B D;[“;':TBRE X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X 05 DE DICIEMBRE| X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X 05 DE DICEMBRE X
Estudio de caso y socializacion de preguntas. X = 23 DIl TR X
Estudio de caso y socializacion de preguntas. X = D;ED;:;:A"E X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X 05 DE DICIEMBRE| X
Estudio de caso y socializacion de preguntas X 05 DE DICIEMBRE X
Estudio de caso y socializacion de preguntas. X (5 EECEEIRS X
Estudio de caso y socializacion de preguntas. X = D;ED;‘:-":ME X
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Listado de asistencia ficha en Formacion Tituladas: 2994401,
2846525 y 3066331.
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Registro de

Sofiarius ¢

nstnuctor -
(# Disefio Curricular €
# Ejecucin g 13 Formacién «
& Gestién de Ambients .
# Gestién de Tiempos .

Gestionar Tiempos del instructor v

Cansultas Inasistencia del Aprendiz

Cansuitar Registro de Tiemps

Gestionar Actividades Adicionales del
Instructor

Registrar Actividad Adicional del
Insinuctes

Registrar Inasistenc

o LMs «
7 Motricula ¢
 Planeacion de la Formacion ¢
# Reportes f
565 «

Sofiarius ¢

Instructor v
# Disefo Curricutar

7 Ejecucion de 1a Farmacion

(Z Gestion de Ambientes.

# Gestién de Tiempos

Tiempos del instructor

Consultar Inasistercia del Aprendiz

Cansaltar Regist

Tiempo

stionar Actividad

dicionales del
Instructor

Registrar Activid:

Instructor

d Adicional del

Registrar Inasistencia del Aprendtz

@ Lms

# Matricula

 Planeacion de la Formacion

7 Reportes

@ 568

Consultar Inasi i

SENA

inasistencia de aprendices

Salr &

Consutar Fichas de Caraciorzacie”

Concutar Agrends®

2354401 - COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

CC 1070837045 LIVER: DAVID TORRES RACERG

=T na Pt =TT T

ovezaze onaze ISTIO A FORMACH 8

oviane 03122024 NO ASISTENCIAA FORMACION ]
Pagina 1 1

& OSCAR IVAN LARA

Mostrar escritorio
SOFIA Plus Vierssén 9.0.00 Powerad by SENA - @ SENA 2018 -~ Bogoté - Colombia- ~3123;

©Ayudaysoporte  EBandemdetareas  WLMSSENA @ Cambiar Clave

Consutar Fichas de Caracterzacée®

Consutar Aprendiz®

2934401 - COMERCIALIZACION DE AUMENTOS o ¢

%

CC 1070807045 LIVER DAVID TORRESRACERO 0 ¢

Ina del Api
Il st ) o de o I g
03092024 o30u2024 NO ASISTIO A FORMACION 0
o220 o220 NO ASISTENCIAA FORMACION s

Pagnatde

Mostrar escritorio

SOFIA Plus Versién 2.0.80 Powsred by SENA -~ © SENA 2018 -~ Bogotd - Colombia- ~3123, -
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Guias de aprendizaje

PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIOMAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APREMDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDNZAIE
* Denominacion del Programa de Formacidn: COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

& Cadigo del Programa de Formacion: 632215

# Mombre del Proyecto Formative @ APLICACION DE UM SISTEMA DE COMERCIALIZACION DE
SLIMENMTOS EMPLEAMDO TECHWICAS DE MERCHANDISING E INMOWACIOMN EM LOS PROCESOS
IFPLEMENTADCS

* Faze del Proyecto: En ejecucidn.

& Actividad de Proyecto Formativo:
ELABORACION DE INVENTARIOS UTILIZANDO INSTRUMENTOS ¥ HERRAMIEMTAS DE RECOLECCION DE

INFORMACION

* Competencia:
MEGCCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL MERCADO ¥ POLITICAS DE L& EMPRESA.
Rezultados de Aprendizaje:

18661 - PRESEMNTAR & LOS CLIENTES LAS CARACTERISTICAS, WENTAIAS ¥ LISOS DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

18662 - ACORDAR TORMIMOS DE NEGOCIACION ¥ CONDICIONES COMERCIALES, SEGUN CSTRATLGIAS DE LA
EMIPRESA

18663 - CERRAR LA VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS CONMFORME & LAS POLITICAS DE VEMTAS Y LOS TERKINOS

* [Durzcion de |z Guia de Aprendizaje: 180 horas.

GFPI-F-135 V04
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2. PRESEMTACION

El pais cuenta con potencial comercizl y su fortalecimiente y crecimiento socio-econdmico tanto a
niwel regional como nacional, dependen en gran medida de un recurso humano cualificado v
calificado, capaz de responder integralmente 2 |la dingmica del sector. El 3ENA ofrece =l programa
con todos los elementos de formacion profesional, sodiales, tecnologices v culturales, metodologias
de aprendizaje innovadeoras, acceso a tecnologiaz de dltimz generzscion, estructurado sobre
métodos mas que contenidos, lo gue potencia la formacion de ciudadanos librepensadores, con
capacidad critica, selidarics v emprendadores, con desarrolle de competencias para liderar equipos
de wentzs, desarrollo de estrategizs de promocion y marketing de productos y servicios y de
herramientzs mercadologicas que lo acreditan v lo hacen pertinente v coherente con su mision,
inmovando permznentements de acuerdo con las tendencizs y cambios tecnoldgicos v las
necesidades del sector empresarial y de los trabajadores, impactando positivamente a3
productividad, |z competitividad, la equidad y el desarrollo dal pais.

Dezzrrolla en 2l aprendiz habilidades de plansacién, detects oportunidades, estructura, coording,
zdminiztra v evalda laz scoiones especificas de |z fuerza de ventas, con competencias de liderazgo,

toma de decisiones y trabajo en equipo.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAIE:
3.1 Actividades de reflexion inicial
1. Ingrese = I3 siguientes paginas v lea los documento relacionados con el tema de |z Negociacion:

https://mba.americasconomiz.com/articulos/reportajes /las-10-hzbilidades-de-negociacion-

basicaspara-los-representantes-de-ventas

http-/fwiww. dinero.com/opinion/columnistasy/articulof/como-hacer-efectiva-negociacion/ 206125

http:/fwww.ideasparspymes.com/contenidos /coc-negociacion-de-ventas-estrategia.html
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Z. Consults sobre Técnicas de Megociacion.
3. Elabore un mapa mental 2l cual nos diga cudles son sus cuslidades y capacidades para
negociar y aspectos por mejorar.

4. Socialice el mapa mental con el grupo de clase.
3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje:

1. Explare, lez y analice Iz pagina gus se relzciona & continuacian. El cual le permitird conocer

todo lo relacionzdo con la neguciaci-:'l n: https/fwww._aulafacil.com/Tecnes/Lecc-1 htm

2. Con base en el gjercicio anterior, identifigue 3 tipos de negociacicn gue segun su criteric
sean los mas relevantas en la actualidad.
3. Realice un trabajo escrito, el cual debe enviara través del LMS

4. Presente ante |a class sus apuntes y observaciones

3.3 Actividades de apropiacién:

Estimado aprendiz, en grupas confermados por dos personas, buscar los siguientes conceptos y
definirlos en un formato de Word, utilizando |a técnica de resefiz escrita y subirlo 2 la plataforma.
1. Definicion de ventz

2. Fazes y objetivos de la venta

3. Proceso de la venta.

4. Canales y estrategias de venta y distribucidn: Venta personal, venta directs, venta

multinivel, televentas, venta por catalogo, vents por correa.

L. Técnicas de ventas: (AIDA — SPIN)

6. Sisternzs de ventas por dreas geograficas, por productos, por clientes, mixtas.
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7. Manejo de ocbjeciones en la venta.

8. Perfil del wvendedaor.

9. Etica en las ventas

10. Técnicas, consejos y mejores practicas en las ventas

11. Fuerza de ventas

12. Tipos de decisiones de consuma (limitada, extensiva y rutinaria)

13, E-commerce: concepto tipos (828, B2C, C2C,C28, B2G) leyes que rigen &l comercio

presencizl y electronico.

14 Zoftware de apoyo a |z gestion de ventas, internat, programas y navegadores.

Para el desarrollo de esta actividad se sugiere la revision del material de apoyo y consultar material

en http://biblioteca.sena.edu.co

Al finalizar debe entregar un trabajo ezcrite segon normas APA

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

Ze rezlizara |z presentacion de la pelicula APRENDICES FUERA DE LINEA, luego de esto cads

sprendiz debera realizar un informe escrito, anzalizande v respondienda los siguientes puntos:

B Sefizlar los aspectos relzcionados con |z venta, comao: estrategias implementadas, manejo
de objeciones, direccion de grupes o fuerza de ventas.

B Actitudes positivas y negativas de los vendedores

B Caracteristicas de loz vendedores antiguos y nuevos

B ¢Los vendedores antiguas tenian vizion y disposicidn al cambio? Justifigue su respuesta

E Como eran las relaciones interpersonzles entre los grupos

B ¢Qué pudo identificar sobre las tendencizs del mercado?, i Por qué ez importante
conocerlas?

E ¢Considers que es importante el estar capacitindose constantemente en temas relacionados

con las ventas y la tecnologia? Justifique sw respussta

GFPI-F-135 V04

21

GTH-F-062 V10



SENA

N

B Que enzefianza le deja la pelicula.

ACTIVIDAD 2

Estimado aprendiz, en grupos conformados previaments por |z instructora debera buscar los
siguientes conceptos y definirles, luego se procedera a realizar prezentacion ante el grupo v la
instructora.

B Megocizcion: conceptos, estilos, estrategias, tacticas, proceso, clases, beneficios |garantias,
descusntos, servicio post wventa); en las ventas quienes hacen parte de una negociacian;
relaciones entre los diversos actores de |z negociacion; relaciones entre fabricantes y
distribuidores: Trade marketing, Customer relation ship management.

B Canales y estrategias de venta y distribucian: venta personzl, venta directa o catalogo, venta
multinivel, telewentas, venta por correa, ventas por correg, ventas online. Dar ejemplos en
cada ung, asi como tipo de estrategias para generar una buena venta.

E Técnicas de liberacion y manejo del estrés, técnicas de control emocional, estrategias pars
disminuir 2l estréz laborzl, dindgmicas para el mansjo del estrés.

B Técnicas de expresicn oral y escrita: |2 comunicacion: verbal y no verbal, barreras en |z
Comunicacion, factores psicologicos, factores socioldgicos, factores ambientales y factores
técnicos

B Relaciones humanas: técnicas, relzciones interpersonales, auto imagen, comunicacion,
mativacion, actitud

Para el desarrollo de estz actividad se sugiere la revision del material de apoyo v consultar material

en http://biblioteca.sena.edu.co

Al finalizar el grupo debe realizar presentacion del tema.

ACTIVIDAD 3
En grupeos de trabajo lza el siguiente caso, en los cuales se plantezan problemzticas y/o

oportunidades de mejora parz las empresas en cuestion: CASO INGEMIEROS ASESORES CULTURA
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¥ MEGOCIOS INTERMACIOMNALES EN TURCUIA.

Explorar y consultar el siguiente enlace y responder las preguntas que aparecen en al:
http://culturansg. blogspot.com/ 201204/ la-interculturalidad-en-los-negocios. htmil

1. Sefizlar los comportamientos correctos e incorrectas de Federico durante la reunién en
cuanto a: forma de vestir, saludos y presentaciones, nombres y titulos, temas tabd, uso de
intérpretes e invitaciones y regalos.

2. Usted debe presentsr 2 los clisntes tante los beneficios como las caracteristicas de los
productos y servicios ofrecidos por la empresa.

Apoyado con el uso de catzlogos, manuales, programas o navegadores de interneat.

3. Usted debe argumentar zobre las caracteristicas distintivas de exclusividad e innovacién
bondades de los preductos, teniendo en cuenta las necesidades que satisfacen y resuelven
los productos o servicios.

Al finalizar debe entregar un trabajo escrito segun normas AFPA

ACTIVIDAD 4

Estimado aprendiz, de manera individual debe buscar los siguientes conceptos y definirlos enun
formato de Word, luege de la consulta de dichos temas debe realizar un cuzdre sindptico.

B Politicas comerciales de procedimientos.

B Presentacién: a2l cliente, de la empresa, del vendedor, del producto, técnicas, protocalo y
formas.

E Medios de apoyo en |z presentacién: manuales, catdlogos, plegables y folletos.

B Degustaciones: tipos, fases, test de analisis sensorial, umbrales de percepcion, de
identificacion v diferencizl.

B Técnicas: resclucion de conflictos, de persuasion, de prospectacion, de objeciones, de

cierre.

B Sistemas de ventas: por Zreas geograficas, por productas, por clientes, mixtas.
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Pzra el desarrollo de estz actividad se sugiere la revision dzl materizl de apoyo y consultar material

en http://biblioteca.sena.edu.co

Al finalizar debe entregar un trabajo escrito segln normas AFA

ACTIVIDAD 5

CASD

Seleccione una empresa comercial, de servicios o industrial para analizar su sistema de
corercializacion y realizar un trabajo escrito e ilustrado con imagenes, sizuiendo para su desarrollo
los siguientes puntos:

1. Estructura erganizacional del 2rea comercizl (orzanigrama, ubicacion dentro de |z estructura
organizacional, composicion)

2. Politicas Institucionales relacicnadas con el Zrez de mercadeo y ventas

3. Politicas comierciales

4. Estrategias comercizles (canzles y estrategias de venta y distribucidn: venta personal, venta
directa, venta multinivel, e-commerce, televents, venta por catalogo, vents por correo.)

L. Tacticas comerciales [Forma de relacion con clientes para realizar |z venta: personal,
telefonica, wirtual)

b. Productos o Servicios comercializados

7. Ayudaventas (Fortafolio de productos y/fo servicios, pagina web, catdlogos fisicos o digitales,
folletos, lista de precios, tarjetas de presentacicn, materizl POP)

8. Sistermnas de ventas

9. Formas de pago (crédite o contade, tarjetas de crédite, carrito de wentas, fenzlcheque, etc)
10. Perfil del personal comercial (vendedor, asesor, gjecutiva de ventas, etc.)

11. Supervisién de ventas (tipo, mecanismaos, madios, etc)

12. Control de ventas {seguimisnto, incentivos, bonos, etc.)
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Usted como aprendiz deberi ademas de sustentar el trabzjo, realizar |z clinica de wentas la cual
tiene comao objetivo vender el producto o servicio de |la empreasa visitada. Al finalizar debe entregar

un trabajo escrito seglin normas APA

ACTIVIDAD FIMAL

PROYECTO FORMATIVO

Esta actividad serz desarrollada por cada equipo conformado para realizar el proyecto formativo v
su objetivo sera:

1. Dezarrollar un folleto informativo en el cual mencione las técnicas de negociacion a manegjar
dentro de |a Tienda de Barrio

2. Disefiar y desarrallzr estrategias en técnicas de ventas para aplicar dentro de la Tienda de
Barrio, enfocado en las siguientes variables:

B Técnicas de ventas para aumentar las ventas

ETécnicas en cierre de ventas

E Técnicas de Servicio al Clients

3. Definir tacticas comerciales que se pueden desarrollzr 2n la Tienda de Barric

4. Tips v puntos a tener en cuenta por parte del personal gue atiends poblico en lo relzcionado
con manejo de objeciones.

Al finalizar debe entregar un trabajo escrite segun normas APA

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDEMCIAS DE APREMDIZAJE PARA LA EVALUACION EMN EL PROCESO
FORMATIVO,

Fase del Actividad Técni
i Actividad del M Evidenciasde  Criterios de scnicas e
proyecto de Instrumentos

proyecto formativo Aprendizaje Evaluacion

formativo Aprendizaje de Evaluacion

PLAMEACION | Claboracion de plan de Canales y Consultas Presenta v | Liska de chegquea.
surnistro de praductas al | estrategias de arguments a los
punta de venta wenta y Desarrolla de elientes las Rewisar I
distribucitn: Talleres plataforma W
wanta calificar
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persanal,
wenta directa
a catéloga,
wenta
multinmeel,
telaventas,
wenta par
COFFED, Wentas
anline. Dar
ejemplos en
cada una de
los tipos de
wenta, Que es
Trade
marketing,
Custamer
relatidn ship
managament,
LMD e
utiliza en las
SMpresas

Técnicas de
liberacian y
manejo del
astrég,
técnicas de
contral
emocional,
estrategias
para disminuir
ol astrés
labaral,
dindmicas
para el
manejo del
astrés

Cvaluacitn Final
De Dpsampafio:z
Trabajo escrite
De Praducta:
Cuadra sindpticg

Trabajo final

baneficios W
caracteristicas de
los

productos W
servicio,

apoyads con el
usa de catdlogas,

mianuales,
programas a
navegadores
prepara
astrategias de
presentacion  de
productos W
Servicios
acudiendo a

demaostracioneas,
muestras,
degustaciones ¥
axhibiciones.

Informa  a  los
clientes sabre
dispanibilidad,

condiciones de
entrega, garantias

'] SErvicio
pastvanta para los
productos
adguiridas.
Interpreta
motivacian,

interés y decisidn
da  compra poar
parte del cliente
aplica estrategias
] wanta W

negaciacidn
apoyado en
miedie de

cmmunicaciin
astablecida par la
arganizacian

pars su respectiva
ayidencia

Analiza
provectivamentes
las diversas
astrategias de
distribucion de un
bien o un servicia ¥
sus estrategias de
wentas,

Presenta las
entregables
carrectaments
diligenciados

Responde
analiticamente
sabra  canceptas

de algunas
camponentes  de
mercaden.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

ACTITUDES:

- Mecanismos psicologicos que determinan |z tendencia del individuo a reaccionar, positiva o
negativaments, delante de uwn determinzdo estimule. Lz actitud estd formada por tres
componentes:

el cognitivo o perceptivo), que define y clasifica los estimulos; el afective, que valora los estimulos
en pasitivos o negativos, v el reactivo, que determina la tendencia a actuar (Diccionario de MET)

- Dizposicion continuz de una personz a reaccionar con una tonzlidad afectiva, una expresividad o
una conducta caracteristicas. (Termcat).

AlDA:

- Ziglas correspondientes a lzs inicizles de Atencian, Interés, deseo y accidm, v que representan las
cuatro etapas por las que, segun este modelo de actuacion de publicidad, pasa el individuo hasta |a
compre del producto anunciado. (Diccionario de MKT. GUZM.-E.N]

BUZOMED:

- Accion de promecion consistents en disponer cartas, folletos, catélogos hasta muestras de los
productos en los buzones de correspondencia de los inmuebles urbanos. (Diccionario de MET.
GUZMAMN)

CLIEMTE POTEMCIAL:

- Aguel que por sus caracteristicas demograficas o socioecondmicas, comportamientos y/o
necesidades puede considerarse como posible comprador de los productos ofertados o usuario de
laz =arvicios suministrados. (Términos de “Estatut del consumider. "Ley 3,/1993 & de Marzao).
COMPETEMCIA:

- Conjunto de empresas que concurren en un mismo mercado y ofrecen productos o servicios

parecidos. [TERMCAT)
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Dependencia
Autor OSCAR IWAN LARA | ADMINISTRADOR | INSTRUCTOR 01082024
(es) LOPEZ EM FINANZAS Y
MEGOCIOS
INTERMACIOMALES
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8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar inicamente si realiza ajustes a la guia)

MNombre Cargo Dependencia Fecha

Autor [es)

Razon del

Cambio
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIOMAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE
1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAIE
* Depominacion del Programa de Formacion: GESTION AGROEMPRESARIAL

¢ Cddigo del Programa de Formacion:
#« Mombre del Proyecto Formativo @

* Fase del Proyecto: En ejecucion.

# Actividad de Proyecto Formativo:
*  Competencia:

Implementar acciones estratégicas de mercadeo de acuerdo con segmentos y escenarios del

mercada.
Resultados de Aprendizaje:

Froponer accionss de ssguimisnto v control da las acciones de mercadeo sezin chjetivas de la

SMpreza.

* Duracidn de |z Guia de Aprendizaje: 56 horas.
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2. PRESENTACHIM

Toda empresa busca llevar sus bienes o servicios al mayor ndmere de usuarics o vender Iz mayar
cantidad posible para su capacidad instalada. Bl #rea de mercadeo identifica tendencizas del mercado
para lograr mayoer participacidn, evalda necesidades y coma suplirlas con sus productos, propone
estrategias de venta y las ejecuta para fijar su efectividad e impacto. Las empresas dentro del
ecosizternz comercial deberan comprendsr que el marcado e suzceptible a situaciones de cambio,
para los cuales s= han de aplicar estrategias para bensficiarse de este, centrandoze en el estudic de
datos histaricos y en 2l ensayo y error.

Empresz exitosa es aquellz que se apropia de una porcion significativa del mercado para garantizar
su permanencia y generar valor de forma constante para sl misma y por ende, para sus propistarios.
A mayor penetracion en el mercade, mayor valor genersdo. La evolucién de las organizaciones ==
encaminara 3 tomar mas porciones de ese pastel que s2 configura de la totalidad de la demanda.
La imvestizacion, el desarrollo tecnoldgico v |z inmovacion [I+D+i) son |z base del crecimisnto
econdmico y socizl en las empresas y organizaciones 2 nivel mundial. El gran avance técnico y
tecnoldgico que se tiene a nivel global requiers de personas curiosas, visionarias, motivadas a
descubrir, experimentar y vivir experiencias que mejoren |z calidad de vida 2 nivel familiar, personal

 profesional, desde su entorno v contexto.

Desde la anterior premisa, esta guiz le brindara |z posibilidad de aprender los fundamentos basicos
de lz investigacidn, a través de |z comprension de las herramientas bésicas para identificar un
problema, formular cbjetivas, enmtender los tipos de investizacion, enfogues y desarrollos
metodologicos basicos para desarrollar un proyecto de investigacidn comvo parte de su procaeso

formativa.

Para el desarrollo de esta guiz &5 muy importante que elija para el ejercicio de investizacion un tema
relacionado con su proceso de formacion o um Zrez de interés donde desee ampliar sus
conocimisntas; esta decisién le permitirs afianzar los conocimientos del programa, descubrir otras

formas de aprender, profundizar y apropiarse de nuevos saberes de forma individual y colectiva.
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En comsecuenciz, el instructor preparard encuentros sincronicos centrados en ofrecer wnas
instrucciones espacificas parz las tematicas a dezarrollar, apoyando Iz ejecucion de las actividades

v adlarando las dudas gue surjan.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE:

En este apartado se describiran las actividades de aprendizaje para czda una de las competencias
planteadas en la fase de gjecucion del proyecto formative Mejoramiento de los procesos asociados

con la actividad agropecuaria bajo principios de gesticn administrativa y sostenibilidad.

3.1 Actividades de reflexion inicial

Antes de iniciar con el desarrollo de esta guia v sus actividedes realice de manera autonoma v
conscients Iz siguiente actividad reflexiva v de motivacion, la cual le ayudara = identificarse mejor
con &l programa. La mizma, es insuma para el desarrollo de las actividades v zlcanzar el logro de los
resultados zsociados 2 lzs competencias propias de esta guia.

B2 imita a wer el wideowr PLAN DE MERCADED EN LA EMPRESA FPECUARIA,
hitps=/fwwn. youtube comdwatch v="4d=zIAILOU

Al finglizar reflexione sobre las siguientes preguntas:
£0ué a5 un plan de mercadeo?

£CwEl es la importancia de realizar un buen plan de mercadeo?
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Sz invita @ ver 2l video :Qué son las estrategias de marketing? Tipos de estrategias en el enlace
https:/fwanw youtube. comfwatch?w=SH3GwIIETM

Al finslizar reflexione sobre las siguientes preguntas:
o iPara gué sirve una estrategia de morketing en una empress agroempresarial?
o iPor qué una estratagia de marketing debe enfocarse en un escenario especifico y no sbarcar

todo el mercado?

3.2 Actividades de contextuslizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje:

El mercadeo en wna organizacion pusde llevarse 3 cabo de forma empirica, simplements
obedeciendo a la intuicién y a los comentarios de la gente que rodea la empress; sin embargo, estas
metodologias no ofrecen ningum tipo de garantia 2 la hora de exigir resultados en el medizno plazo;
&5 inevitsble gue |z complsjidad del mercado terminara sobrepssando cualguier estrategia
improvizada v sin el fundamento técnico sufidente.

Lz implemantacion de estratesias debe estar precedida de un estudio profundo d2l sesmento de
mercado gl que se espera llegar; estoimplica consultar z las personas a las que se les espera vender,
= traves de instrumentos com encuestas o cusstionarios, para comprander su perspectiva v las

necesidades que esperan satisfacer con los bienes que |a compaiiiz ofrece u ofrecaria a futuro.

3.3 Actividades de apropiacion:

Cuando se definen estrategizs para ser aplicadas a través de un plan de mercadeo se espera gque las
mizmas alcancen una serie da objetivos que justifican su irmplementacian. El monitores permanente
permite evaluar conforme se ejecutan las tareas, si los resultados que se van obteniendo cumplen
con la proyeccion inicial; esta supenvizion permanente y oportuna brinda la posibilidad de efectuar
medificacionss al plan de forma 2gil para minimizar las pérdidas, producto de medidas poco
efectivaz. Como se pusde ver |a evaluacian se nutre principalmenite de [z comparacién de cifras, que
bien puedsn ser las provectadas o las historicas, si no =2 percibe una evolucicn en el tempo pedria

significar que se deben replantear las estrategizs. Si la evaluzcion s da wna vez finalizadas las
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sctividades es posible determinar si resulta prudente wolver 2 implementar las medidas o

cambiarlazs, porque los resultados definitivos no justifican |a inversion dal caso.

Plan de mercadeo.

El desarrollo de |z presente actividad busca aportar elementos gue complementen su criterio para
entender Iz mecanica de los planes de mercadeo y 2l papel que tienen en |z administracion de los
negocios. Para ello, se propone coma evidenda el desarrollo de un plan de mercadeo sustentadao
en el sector economico de |z compania y el plantesmisnto de estrategias enfocadas & potendiar lz

gestion comercial, por tanto, s propone stender |as siguientss acciones:

1. Elija una empresa del sector agropecuario en Colombis, sobre |3 cual se pueda encontrar
informacian respecto a su gestion comercial en un periodo determinado. Describa loz: datos mas
importantes tanto de |z empresa come del sector economico, gue sporte el suficiente contesxto

para soportar el analisis posterior.

2. Liste por lo menos cinco elemantos clave de su lzbor de mercadeo y presente una critica
positiva o negativa a cada uno de ellos, argumentando con criterios debidamente sustentados. Los
elementos pueden tener que ver con los productos, con los procesos o con las campaiias de

wenta.

3. Disefie un plan de mercadeo en el gue se listen por lo menos 5 estrategias centradas en el
incremento del wolumen de ventas bien =22 a través del lanzamiento de un nuevo producto, la
apertura de wna nuevs plaza o la mayor participecion en el mercado en &l que ya participeron.
Las medidzs pueden apuntar a cuslguier tipo de actividad, come publicidad, politicas de recaudao

o financiacidn, carmnbio de imasen, entre otras.
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4. Presente por lo menos custro objetivos que se esperan alcanzar con [3s medidas
implementadas, justificando con |a evaluzscion de los indicadores actuales la necesidad de mejorar

los resultados cbtenidos, previo 3 la implementacian del plan.

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

Informe gerencial sobre monitoreo de estrategias de mercadeo.

Con la construccion de astz evidencia se espera que afiance los conodmisntos impartidas en 2l
componente formativo, y 52 haga una idea precisa de la manera en [a que se debe abordar el trabajo
de evaluacion de un plan de mercadec. &l fin v 2l cabo, solo durante |z fase de supervisidn v
monitoreo puede determinarse si las estrategizs aplicadas tuvieron |z efectividad esperada desde
su formulacian.

Tenga en cuentz gue los planes de mercadec estin sujetos a optimizacion, puesto gue las
estratagias que los componen son disefiadas con base en proyecciones que imvolucran el criteric de
personal con puntos de vista variados. Para el desarrollo de esta evidenda se solicita al aprendiz
que disefie un plan de zcciones de seguimiento que permita evaluar |as actividades implementadas

en un plan de mercadeo inicial.
En este sentido, se solicita un informe compuesto por los siguientes elementos:

- Cronograma de sctividades que designe por lo menos tres empleados & desarrollar tareas de
supervisian, pars este punto =2 debe establecer un horizonte de tiempo en el que == esperaria

recclectar |z informacion suficients para evaluar la efectividad de las medidas.

- Indicadaoras gue evidencien una mejora en la gestion comercial. 52 recomienda que se
determinen variacicnes esperadas, que midan |z evolucién de cifras en dos periodos. Para este
punto se deben disefizr minima tres indicadores y justificar su relevancia para medir los

resultados obtenidos.
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- Presentar dos situaciones hipotéticas donde al medir los indicadores sobre los resultadas

conseguidos y 5e presente un escenario favorable y uno desfavorable. Listar por lo menos dos

=scciones correctivas o de mejoras segun s2a el caso, y desarrollarlas de tal forma gue quede

claro comao aportarian 2 mejorar los resultados obtenidos.

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAIE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO

FORMATIVO.

Evidencias de

Aprendizaje

Criterios de
Evaluacion

Tecnicas e
Instrumentos

de Evaluacion

Implementa el plan de Cansults Presenta y | Lista de chequean.
mercaden sepan | mercaden. arguments & los
reguerimientos de ka Desarrolks de dlientes los Rewisar la
SMprass. Talleras plataforma W
. beneficios y | calificar
Programa jas | Informe Evaluacian Final | caraceristicas de
responsables para el garencial De DessmpeRia: lag Dﬂ_r: u respectiva
desarralle en &l plan de SIJhr.E d " Svinencly
mercada segin | manitores de . . produchas ¥ _
s s de s | Estrategias de Trabajn scrito servicios, Anzliza .
P marcaden. T T— apayade eon el nru-.lul.'twam.rntu
ust de catdlogos, fax diversas
trategias d
Utiliza las herramientas Cuadra maanuales, ;;"{rlhul.!:.'ln de u:
de monitarea y controd sindpticn Rrogramas a -
(s Wi navegadares bien o un serdcio ¢
Las actividades Trabajo final sus estrategias de
prepars et
dl:sarrulladds.::u la P PR
II'I'||I.|I.‘I1'-EI11...':LI\'.II1. ) presestacién de | Presenta Jas
aur.m.ne:. estrategicas de productos y | entragabies
mercaden de SEricios correctamente
J'-'"Efd'-'f:'-"; '-‘IES""H";::"-‘ ¥ acudienda a | diligenciados
escenarios del mencado. demastracianes, i
et ras, pande
:.Hh:u p.lau. diual.'l.'uriu'.- degustaciones  y analiticameants
:j ?:B':Im:r; #o axhibicianes. ;'Jhre uuml:n!m
actividades de = algunas
plan de mercadeo segin informa  a  los | SOMpanentes  de
reguerimientas  de  Ja dimntes sabre | mercaden.
Smpresa. dispanibilidad,
GFPI-F-135 w4
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condicienes  de

Elabara infarme entrega, garantias
gerencial de las °] [E T Tar]
acdones estratégicas de postventa para
meErcadan kas praductos
e acuarda can adquirkdas.
SEETENEOS i
ascenarias del mercsdo. Inter preta
mativacian,

mterds y decsidn
de compra  par
parte dal cliente
aplica estrategias

de ek Y
negaciacion

apayadn e
media de

camunicackin
astablecido par la
arganizacian

5. GLOSARIO DE TERMINODS

ACTITUDES:

- Mecanismos psicologicos gue determinan Iz tendencia del individuo a resccionar, positiva o
negativaments, delante de un determinzdo estimulo. Lz =ctitud estd formads por tres
COMponentes:

el cognitivo (o perceptiva), gue define v clasifica los estimulos; el afectivo, gue valora los estimulos
en positivos o negativos, y el reactivo, que determing |z tendencia 2 actuar [Diccionario de MET)

- Disposicion continus de una persona 3 resccionar con wna tonalidad afectiva, una expresividad o
una conducts caracterizticas. (Termcat).

AlDA:

- Siglas correspondisntes 3 las iniciales de Atencion, Interés, deseo y accion, y que representan las
custro etapas por las que, segln este modelo de actuacidn de publicidad, pasa el individuo hastz la

compre del producto anunciado. {Diccionario de MET. GUZMAN)
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BUZOMED:

- Accian de promocion consistente en disponer cartas, folletos, catalogos hasta muestras de los
productas en los buzones de correspondencia de los inmuebles urbanos. (Diccionario de MET.
GUZMAN)

CLIENTE POTENCIAL:

- Aguel que por sus caracteristicas demiograficas o socdoecondmicas, comportamisntos y/o
necesidades puede considerarse como posible comprador de los productos ofertados o ususrio de
lzs servicios suminiztrados. (Términos de “Estatut del consumidor. "Ley 3,/1933, & de Marzo).
COMPETEMCIA:

- Conjunto de empresas que concurren en un mismo mercado y ofrecen productos o servicios

parecidas. (TERMCAT)

6. REFEREMTES BILEIOGRAFICOS

KIOTLER, Fhilip. "Mercadotecnia”. £1a edicion. Prentice Hall. 1935. 325 pag.
STANTOM-ETZEL-WALKER, Fundaments de Marketing, 11 edition. Mac Graw Hill 1953

WEBGRAFIA:

http:/ fwavwr.aulafacil com Tecneg/Lecc-1 htm
http:/ e slideshare.net/dfnaranjo/conocimisnto-del-producto-e-involucramisnto-del-
consumidorcon-

el-producto

WWL_CCI OFE.CO

W BErocadensas. Zov.oo

WA PTOSXDOrt. COMLoD

www. Telewentas.com.co

waww.minagricultura gov.co

WKW MINCOMErcio.goy. o

www hMincomerdo.gov.co

WA CoConsumidores.org.oo

wwww Dane.gov.co
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wwww. Productosdecolombia.com

whnnw_encuestafacil.com

WAW_AETONSEt EovV.CO

http:/ fwewwraulafacil.com, Tecneg/ Lecc-1.htm

http://culturanes blogspot.com, 2012 /04/lz-interculturalided-en-los-negocios.html

http:/ fwawr slideshare.net/dfnaranjo/conocimienta-del-producto-e-involucramisnto-del-
consumidaorcon-

el-producto

http:/ fwewrwr. 1000ideasdenegocios.com; 2009/08/negociar-una-habilidad-que-s=-aprende.htmil

7. CONTROL DEL DOCUMEMNTO

Aurtar OSCAR VAN LARA | ADMINISTRADOR | INSTRUCTOR 0,/ 06G £ 20241
[es) LOPEZ EM FINANZAS ¥
MEGOCIOS
INTERNACIONALES

8. CONTROL DE CAMEIOS (diligenciar Unicamente si resliza ajustes a la guiz)

Autor [es)
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Pantallazo de omnidatos

FHER2e 1330

SENA

Numaro de
Ficha

IDENTIFICACION:

INSTRUCTOR:

AREA:

DOMINGO  LUNES

COMERCIALIZACION DE

m oz

WENTA DE PRODUCTOS

POLITICAS DE VENTAS ¥

SAN BERNARDO DEL

oa 1]

COMERCIALIZACION DE

SERVICIOS SEGLUN
CONDICIONES DEL
MERCADO ¥ POLITICAS

18663 - CERRAR LA
WENTA DE PRODUCTOS

MERCADO ¥ POLITICAS

SENA

Saifys Calendans Wab

REGIOMNAL CORDOBA

Oscar |van Lara Lopez

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

|dentificacion
I"ﬂr.l welor
TELEFONO:
FECHA
INICIO: 2024-02-01
FECHA FIN: 2024-12-14
December 2024
MIERCOLES JUEVES VIERNES
o4 s 06
0816 )
2894401 _ COMERCIA ACION DE BABS25.CESTION
COMERC ALIZACION DE AGROEMPRESAR|AL
e ALIMENTOS
IMPLEMENTAR ACCIONES

3384 « NEGOCIAR
PRODUCTOS Y
SERVI|CIOS SEGUN
CONDICIONES DEL
WMERCADO ¥ POLITICAS
DE LA EMPRESA,

18663 = CERRAR LA
VEMTA DE PRODUCTOS
¥ SERVICIOS
CONFORME ALAS
POLITICAS DE VENTAS ¥
LOS TERMINGS D

SAN BERNARDO DEL
WVIENTD

08-1§
2884401-
COMERCIALIZACION DE
ALIMENTOS

3384 - NEGOTIAR
PRODUGTOS ¥
SERVICIOS SEGUN
CONDICIONES DEL
MERCADO ¥ POLITICAS
DE LA EMPRESA,

18661 - CERRAR LA
WVENTA DE PRODUCTOS

hetps:ifomnidatos.comicalendario202Vinstructor,php?instructorld=106T9249713
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2769 - PROCESAR LA
INFORMACION DE
ACUERDO A LAS
REQUISICIONES ¥
PARAMETROS
ESTABLECIDOS POR LA
EMPRE

18720 = MANEJAR
INSTRUMENTOS ¥
HERRAMIENTAS DE
RECOLECC|ON DE LA
INFORMACION DEL
DESARROLLO DE
PROCE

PLAMETAR|CA

12

08-16
3066331
COMERCIALIZACION DE
ALIMENTOS

2769 - PROCESAR LA
INFORMACIGN DE
ACUERDO A LAS
REQUISICIONES ¥
PARAMETROS
ESTABLECIDOS POR LA
EMPRE

18720 = MANEJAR

ESTRATEGICAS DE
MERCADEC DE ACLERDO
CON SEGMENTOS Y
ESCENAR|OS DEL
MERCADO,

26010100204 PROPONER
ACCIONES DE
SEGUIMIENTD Y
COMTROL DE LAS
ACCIONES DE
MERCADED SEGUN
OBJET|VOS DE LA
EMPRESA,

MONTERIA-PORVENIR

13

08-16
2848525-GESTION
AGROEMPRESARIAL

IMPLEMENTAR ACCIONES
ESTRATEGICAS DE
MERCADED DE ACUERDO
CON SEGMENTOS Y
ESCENARIOS DEL
MERCADO.

26010100204 PROPONER
ACCIONES DE
SEGUIMIENTO Y

Sioulans

SABADO

or

14

112
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THEZ4 1328 501'3'- Calendano Wab
¥ SERVICIOS ¥ SERVICIOS INSTRUMENTOS ¥
CONFORME & LAS CONFORME A LAS HERRAMIENTAS DE
POLITICAS DE VENTAS ¥ POLITICAS DE VENTAS Y RECOLECCION DE LA
LOS TERMINGS D LOS TERMINGS D INFORMACION DEL
DESARROLLO DE
SAN BERMARDO DEL SAN BERMARDO DEL PROCE
VIENTG VIENTD
FLAMETA RICA
15 16 17 18 19
22 23 24 25 26
29 30 31

CONTROL DE LAS
ACCIONES DE |
MERCADED SEGUN
OBJETIVOS DE LA
EMPRESA,

MONTERIAPORVENIR

20 Fal

27 28

hitpssifomnidatos comicelendario2 02 Minstructor,php Minstructorld=1067929713
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Reporte de horas en Sofia plus

TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: OSCAR IVAN LARA LOPEZ

CENTRO DE

FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

FECHA INICIAL: 01/12/2024 00:00:00
FECHA FINAL:  31/12/2024 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

DE APRENDIZAJE:

+* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 3066331 - COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

ALMACENAR PRODUCTOS ALIMENTICIOS SEGUN
NATURALEZA DEL PRODUCTO Y TECNICAS DE
ALMACENAMIENTO

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y
AUDITIVA

CONTROLAR LOS PRODUCTOS EN LA CADENA EN FRIO DE
ACUERDO A LOS CRITERIOS ESTABLECIDOS

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

INTERACTUAR CON CLIENTES DE ACUERDO CON .
POLITICAS Y ESTRATEGIAS DE SERVICIO DE LA COMPANIA

TM224 14:30

Page 1of 7
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NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ACORDAR TERMINGS DE NEGOCIACION ¥ CONDICIOMES COMERCIALES, SEGUN ESTRATEGIAS DE LA EMPRESA, NORMATIVIDAD
¥ LEGISLACION COMERCIAL VIGENTE.

CERRAR LA VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS CONFORME A LAS POLITICAS DE VENTAS Y LOS TERMINGS DE NEGOCIACION
ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA.

PROCESAR LA INFORM{\CI(‘JN DE ACUERDO A LAS
+« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: REQUISICIONES Y PARAMETROS ESTABLECIDOS POR LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

MANEJAR INSTRUMENTOS ¥ HERRAMIENTAS DE RECOLECCION DE LA INFORMACION DEL DESARROLLO DE PROCESOS DE
ACUERDO COM LOS CONTROLES ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

PROMOVER LAFINTERACCI'C‘JN IDONEA CONSIGO MISMO,
+« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL ¥ SOCIAL

RECIBIR PRODUCTOS ALIMENTICIOS E INSUMOS SEGUN

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: FICHA TECNICA

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00

FICHA 2846525 - GESTION AGROEMFPRESARIAL
DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  Acondicionar producto agricola segln manual técnico

Ti224 14:30 Page 2of 7
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+* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

APLICACION DE CONOCIMIENTOS DE LAS CIENCIAS
NATURALES DE ACUERDO CON SITUACIONES DEL
CONTEXTO PRODUCTIVO Y SOCIAL.

APLICAR PRACTICAS DE PROTECCION AMBIENTAL,
SEGURIDAD ¥ SALUD EN EL TRABAJO DE ACUERDO CON
LAS POLITICAS ORGANIZACIONALES Y LA

CONTABILIZAR OPERACIONES DE ACUERDO CON LAS
NORMAS VIGENTES ¥ LAS POLITICAS ORGANIZACIONALES.

CONTROLAR LABORES AGRICOLAS SEGUN TIPO DE
CULTIVO Y NORMATIVA

COORDINAR ACTIVIDADES DE ACUERDO CON
ESTRATEGIAS DE GESTION Y PROCESC ADMINISTRATIVO

Coordinar produccion de especie pecuaria segln procedimiento
técnico y normativa

DESARROLLAR PROCESOS DE COMUNICACION EFICACES
¥ EFECTIVOS, TEMIENDO EN CUENTA SITUACIONES DE
ORDEN SOCIAL, PERSONAL Y PRODUCTIVO.

Dirigir el talento humano de acuerdo con normativa

Ejercer derechos fundamentales del trabajo en el marco de la
constitucion politica y los convenios intemacionales.

TH2r24 14:30

Page 3of 7
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Enrique Low Murtra-Interactuar en el contexto productivo y social
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  de acuerdo con principios éficos para la construccidn de una
culiura de paz.

GENERAR HABITOS SALUDABLES DE VIDA MEDIANTE LA
= COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  APLICACION DE PROGRAMAS DE ACTIVIDAD FISICA EN LOS
CONTEXTOS PRODUCTIVOS Y SOCIALES.

Gestionar procesos propios de la cultura emprendedora y
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  empresarial de acuerdo con el perfil personal y los requerimientos
de los contextos productivo y social.

Implementar acciones estratégicas de mercadeo de acuerdo con
segmentos y escenarios del mercado.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

26010100204 PROPONER ACCIONES DE SEGUIMIENTO Y CONTROL DE LAS ACCIONES DE MERCADED SEGUN OBJETIVOS DE LA
EMPREZA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Implementar condiciones bioseguras segun sistema de

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: produccion pecuaria y normativa sanitaria

Implementar programa de certificacion segln estandares y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: proceso produciivo

INTERACTUAR EN LENGUA INGLESA DE FORMA ORAL Y
= COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ESCRITA DENTRO DE CONTEXTOS SOCIALES ¥ LABORALES
SEGUN LOS CRITERIOS ESTABLECIDOS POR

. COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  Orientar investigacion formativa segun referentes técnicos

TiM224 14:30 Page 4 of 7
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+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Procesar datos de acuerdo con procedimiento técnico y
metodologia estadistica

Programar proyectos segin especificaciones técnicas y métodos
de planeacion.

Razonar cuantitativamente frente a situaciones susceptibles de
ser abordadas de manera matematica en contextos laborales,

sociales y personales.

Resultado de Aprendizaje de la Induccion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

Utilizar herramientas informaticas de acuerdo con las
necesidades de manejo de informacion

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00

DE APRENDIZA.E:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2994401 - COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

ALMACENAR PRODUCTOS ALIMENTICIOS SEGUN
NATURALEZA DEL PRODUCTO Y TECNICAS DE
ALMACENAMIENTO

TM224 14:30

Page Sof 7
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COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: AUDITIVA

CONTROLAR LOS PRODUCTOS EN LA CADENA EN FRIO DE

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: 50\ )ERDO A LOS CRITERIOS ESTABLECIDOS

IMPULSAR LAS VENTAS EN EL PUNTO DE VENTA DE
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ACUERDO CON LAS ESTRATEGIAS Y POLITICAS DE
VENTAS.

INTERACTUAR CON CLIENTES DE ACUERDO CON .
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  POLITICAS Y ESTRATEGIAS DE SERVICIO DE LA COMPANIA

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ACORDAR TERMIM}S DE NEGOCIACION ¥ COMDICIONES COMERCIALES, SEGUN ESTRATEGIAS DE LA EMPRESA, NORMATIVIDAD
¥ LEGISLACION COMERCIAL VIGENTE.

CERRAR LA VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS CONFORME A LAS POLITICAS DE VENTAS ¥ LOS TERMINOS DE NEGOCIACION
ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

PROCESAR LA INFORM{\CI(‘JN DE ACUERDO A LAS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: REQUISICIONES ¥ PARAMETROS ESTABLECIDOS POR LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

MANEJAR INSTRUMENTOS ¥ HERRAMIENTAS DE RECOLECCION DE LA INFORMACION DEL DESARROLLO DE PROCESOS DE
ACUERDO CON LOS CONTROLES ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA.

PROMOVER LAFINTERACCI(‘JN IDONEA CONSIGO MISMO,
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL

TH224 14:30 PageGof 7
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RECIBIR PRODUCTOS ALIMENTICIOS E INSUMOS SEGUN

*« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: FICHA TECNICA

= COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 32,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 64,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's
__FICHA_| FECHAINICIO | FECHAFINAL | _____EVENTO | HORAS |

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00
ACTIVIDADES ADICIONALES
|_FECHAINICIAL | _FECHAFINAL | __ ACTIVIDAD | HORAS |

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

INSTRUCTOR: OSCAR IVAN LARA LOPEZ

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

48
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Anexo 2

Pantallazo de carpeta onedrive actualizada

7/\ OneDrive

+ Agregar nuevo

s
£ Buscar

& ® 7 Osarhanlaals
@ Compartir <@ Sincronizar G Copiarvinculo (3 Adadir acceso directo a Mis archivos & Descargar 88 Exportar a Excel F Ordenar v = v ED Detalles
VI e es Moses Viviana Benavides Mesias > Coordinacién 2024 > Instructores Contratistas > Oscar lvan Lara Lopez > DICIEMBRE &
€ Viviana Benavides Mesias
ER Nuestros archivos ) Nombre - Modific Modificado. Tamano del ar. Compartir - Actividad
T8 FICHA-2846525 GESTION AGROEMPRESARIAL hace 10 minutos  Oscar Ivan Lara Lo 6 elemento Compartida
& FICHA 3066331- COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS hace 12 minutos O ) s 8 Compartida
& ~FICHA- 2934401COMERCIALIZACION DE ALMENTOS

hace 9 minutos

49
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Anexo 3

Juicios evaluativos

Reporte de Juicios de Evaluacion

Fena o Caractorzacon oua01
coue ozzis
[ (COMERGIALIZACION OE ALINENTOS
Facha s
Regons 2 REGIONAL CORDOBA
PoRVENR
e Jrpeiaes =3 ey =
3 Ty T WARTREZ7oT0 [ERFORBGON VENTASY mRoRADD EEEEEED (G T3 GECAR
05 0 10 PRonucTos
53 TR U CARLOS [RRROYO RAVOS [ENFORMACION Gocw\ mmuos v sznwaos SEGUN CONDICIONES DEL A VENTAIAS Y [APROBADD REEZZEEr [eC 067028715 - OSCAR
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En el siguiente link de one drive se encuentra el portafolio del instructor:

DICIEMBRE

Link con el portafolio del instructor

Anexo 4
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https://sena4-my.sharepoint.com/:f:/r/personal/vbenavides_sena_edu_co/Documents/Coordinaci%C3%B3n%202024/Instructores%20Contratistas/Oscar%20Ivan%20Lara%20Lopez/DICIEMBRE?csf=1&web=1&e=IvlfDu
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PROCESO GESTION DE TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME FINAL DE SUPERVISION

CONTRATACION PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES

Generalidades:

El objetivo del formato es para que el supervisor de acuerdo con el manual de
supervisiéon de la Entidad emita un informe de ejecucién y evaluacidn del contrato
de prestacion de servicios.

El formato se encuentra relacionado con el GTH-P-013 Procedimiento
Contratacién de servicios personales diferentes a instructor.

Este formato lo debe diligenciar el supervisor que sea designado por el ordenador
del gasto durante la ejecucion de los contratos de prestacion de servicios.

Este formato debe ser diligenciado cada vez que finalice un contrato de prestacion
de servicios.

El trdmite que surte el formato una vez diligenciado debera ser firmado por el

supervisor con el fin de ser publicado en la plataforma SECOP I

Este formato no requiere impresidon debe ser firmado digitalmente

El formato debe ser cargado en la Plataforma SECOP II.
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PROCESO GESTION DE TALENTO HUMANO

FORMATO INFORME FINAL DE SUPERVISION

CONTRATACION PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES

CONTRATO No. CO1.PCCNTR.5798069. 1 DE FEBRERO DE 2024

NOMBRE DEL CONTRATISTA: OSCAR IVAN LARA LOPEZ

IDENTIFICACION DEL CONTRATISTA: CEDULA DE CIUDADANIA N°1.067.929.713

OBJETO DEL CONTRATO 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 ASISTENCIA PARA LA INTELIGENCIA EMPRESARIAL.

OBLIGACIONES DEL CONTRATISTA:

1-

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 accion se
determine por el Centro de formacidn.

Autogestionar formacién complementaria y Eventos de Divulgacion Tecnoldgica de acuerdo
con su area de desempefio, presentando la documentacion requerida para ello y realizar el
proceso requerido para tal fin.

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

Apoyar y participar activamente en la gestidn del programa de formacion para el
cumplimiento de metas y posicionamiento Regional de acuerdo con los lineamientos,
cobertura y productos indicados por la Subdireccién de centro y el supervisor del contrato.
Atender oportunamente los requerimientos que haga el supervisor del contrato y presentar
los informes mensuales de la ejecucion del contrato o los productos que se le requiera,
ademas del informe mensual de actividades segun la fase en que se encuentre el curso
(planear, ejecutar y evaluar) durante el desarrollo del proceso de aprendizaje y de las
actividades en general con sus respectivos anexos.

Dar aviso oportuno sobre las novedades de ambientes y materiales de formacién

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

Atender segun los requerimientos de la Subdireccién de centro, actividades de apoyo a la
supervision de contratos y/o evaluacién de propuestas segln las competencias que su
formacién académica le permitan desarrollar.
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PROCESO GESTION DE TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME FINAL DE SUPERVISION
CONTRATACION PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES

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

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

Los instructores contratistas que se vinculen a proyectos de investigacion e innovacion que
se desarrollen en el centro de formacién, deberdn atender los lineamientos operativos
SENNOVA indicados por el SENA, previa concertaciéon con el Supervisor o Dinamizador.
Paragrafo: En el proceso de concertacién, se deberd aprobar por las partes un cronograma
de trabajo y entregables.

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

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.

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 proteccién personal necesarios para ejecutar la actividad contratada, para lo
cual asumira su costo. 3. Informar a los contratantes la ocurrencia de incidentes, accidentes
de trabajo y enfermedades laborales. 4. Participar en las actividades de Prevencién vy
Promocién organizadas por los contratantes, los Comités Paritarios de Seguridad y Salud en
el Trabajo o Vigias Ocupacionales o la Administradora de Riesgos Laborales. 5. Cumplir las
normas, reglamentos e instrucciones del Sistema de Gestion de la Seguridad y Salud en el
Trabajo SG-SST. 6. Informar oportunamente a los contratantes toda novedad derivada del
contrato.

LUGAR DE EJECUCION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR; El lugar de
ejecucién del presente contrato serd el Departamento de CORDOBA.

PLAZO DE EJECUCION: DESDE EL 1 DE FEBRERO DE 2024 HASTA EL 14 DE DICIEMBRE DE 2024

FECHA DE INICIACION CONTRATO: 01 DE FEBRERO DE 2024

(

FECHA DE TERMINACION DEL CONTRATO: 14 DE DICIEMBRE DE 2024

VIGENCIA DEL CONTRATO: HASTA EL 14 DE DICIEMBRE DE 2024
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FORMATO INFORME FINAL DE SUPERVISION

CONTRATACION PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES

VALOR DEL CONTRATO: El valor del presente contrato es CUARENTA Y SEIS MILLONES
STESCIENTOS TREINTA Y NUEVE MIL TRESCIENTOS SETENTA Y UN PESOS ($
46.739.371) M/Cte.

SUPERVISOR: VIVIANA BENAVIDES MESIAS

IDENTIFICACION DEL SUPERVISOR: CEDULA DE CIUDADANIA N°

SUSPENSIONES Y AMPLIACIONES DE SUSPENSION: SI NO_X_

ACTAS No. TIEMPO CAUSALES

BALANCE FINANCIERO:

Valor total del contrato $46.739.371

Valor Ejecutado $46.739.371

Saldo de pendiente de cancelar al contratista SO

Saldo a liberar SO

PRO DU CTOS O ACTIVI DADES Ej ECUTA DAS (Indicar de forma concisa y clara que trabajos ejecuto, ej: realizo 200 liquidaciones con éxito, o realizo

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

Obligacion 1: En el presente contrato de vigencia 2024, Se impartié formacidon profesional
integral en los siguientes programas titulados y complementarios asignados dentro del
programa oferta regular, en las competencias, resultados de aprendizaje y actividades de los

proyectos de formacién programados dentro de los tiempos determinados por el centro de
formacioén.

1) 2822854-COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS
2) 2823364-ASISTENCIA ADMINISTRATIVA
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CONTRATACION PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES

2880352-ASISTENCIA PARA LA INTELIGENCIA EMPRESARIAL
2923435-EMPRENDIMIENTO DE UNIDADES PRODUCTIVAS
2956499-MERCADEO Y VENTAS
2923872-INTEGRACION DE OPERACIONES LOGISTICAS
2880373-INTEGRACION DE OPERACIONES LOGISTICAS
2924002-ASISTENCIA PARA LA INTELIGENCIA EMPRESARIAL

9) 2823343-ASISTENCIA ADMINISTRATIVA

10) 3034009-MONITOREO AMBIENTAL

11) 2994401-COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

12) 2923855-INTEGRACION DE OPERACIONES LOGISTICAS

13) 2923857-CORTE Y VENTA DE CARNES

14) 3041729-SERVICIO AL CLIENTE

15) 3076886-MERCADEQ Y VENTAS

16) 2956488-ASISTENCIA ADMINISTRATIVA

17) 2846525-GESTION AGROEMPRESARIAL

18) 3133640-CORTE Y VENTA DE CARNES

19) 3066331-COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

Obligacidn 2. se orientd y gestiond formacidon complementaria en los siguientes programas:

2923435-EMPRENDIMIENTO DE UNIDADES PRODUCTIVAS
2956499-MERCADEO Y VENTAS

3041729-SERVICIO AL CLIENTE

3076886-MERCADEO Y VENTAS

Obligacion 3: se asocia los aprendices de las fichas a cargo, a las respectivas rutas de aprendizaje
en el aplicativo Sofia Plus dentro de los términos estipulados.

Obligacion 4: Se apoya activamente en la divulgacidn de las diferentes ofertas de programas de
formacioén.

Obligacion 5: Se atiende el lamado por parte del supervisor(a), mediante la Actualizacion de la
carpeta de evidencias dispuesta en el drive por el supervisor de contrato para su revision.

Obligacion 6: se dio aviso de las novedades de ambientes y materiales de formacién si asi fuese
el caso, durante el desarrollo de las formaciones a los diferentes programas titulados y
complementarios.

Obligacion 7: Se realiza de manera responsable, profesional, eficiente las labores de instructor.

Obligacion 8: No se hizo necesario apoyar en las actividades de supervision de contrato.
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CONTRATACION PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES

Obligacion 9: Se dio por sentado los juicios evaluativos de cada resultado de aprendizaje y se
dio a conocer los resultados de las mismas, registrando los respectivos juicios evaluativos en el
aplicativo SOFIA Plus dentro de los términos establecidos en las siguientes fichas:

2822854-COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS
2823364-ASISTENCIA ADMINISTRATIVA
2880352-ASISTENCIA PARA LA INTELIGENCIA EMPRESARIAL
2923435-EMPRENDIMIENTO DE UNIDADES PRODUCTIVAS
2956499-MERCADEO Y VENTAS
2923872-INTEGRACION DE OPERACIONES LOGISTICAS
2880373-INTEGRACION DE OPERACIONES LOGISTICAS
2924002-ASISTENCIA PARA LA INTELIGENCIA EMPRESARIAL

9) 2823343-ASISTENCIA ADMINISTRATIVA

10) 3034009-MONITOREO AMBIENTAL

11) 2994401-COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

12) 2923855-INTEGRACION DE OPERACIONES LOGISTICAS

13) 2923857-CORTE Y VENTA DE CARNES

14) 3041729-SERVICIO AL CLIENTE

15) 3076886-MERCADEQ Y VENTAS

16) 2956488-ASISTENCIA ADMINISTRATIVA

17) 2846525-GESTION AGROEMPRESARIAL

18) 3133640-CORTE Y VENTA DE CARNES

19) 3066331-COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

Obligacion 10: Se carga portafolio de evidencias en la carpeta asignada en Google Drive, Se
mantiene el portafolio del instructor segun lo indicado en la Guia para desarrollar procesos
formativos.

Obligacion 11: No se participa en actividades de investigacién.

Obligacion 12: no se hizo necesario realizar deserciones de aprendices durante la vigencia del
contrato.

Obligacion 13: Se realiza seguimiento personalizado a los aprendices que lo requieran y se lleva
control de la motivacidn de los participantes en los procesos formativos.

Obligacion 14: se cumple con las normas del sistema general de riesgos laborales, durante la
ejecucion y desarrollo de las actividades en el proceso formativo.

OBSERVACIONES DE LA SUPERVISION SOBRE LOS PRODUCTOS O ACTIVIDADES EJECUTADAS

(especificar de forma ejecutiva un resumen sobre las actividades ejecutadas por el contratista, indicando si se han cumplido las metas planteadas)
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SANCIONES: SI__ NO

CUMPLIMIENTO FRENTE A LA OBLIGACION A LA SEGURIDAD SOCIAL: SI__ NO__

GRADO DE SATISFACCION: EXCELENTE__ BUENO__ REGULAR__ INSUFICIENTE__

Atentamente,

VIVIANA BENAVIDES MESIAS

FIRMA SUPERVISOR DEL CONTRATO

8. Control de cambios

VERSION | FECHA DE ENTRADA NATURALEZA DEL CAMBIO
EN VIGENTE

Octubre Cambio imagen institucional y generalidades
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