SENA

N

PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO

FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

San Gil, Diciembre 13 del 2024

Sefior (a)

JOHON FREDY SANABRIA MUNOZ

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.6738977

Instructor Grado 16

Centro Agroturistico

San Gil - Santander
Asunto: Informe mensual de ejecucion
contractual Mes Diciembre del afo
2024.

Referencia: CO1.PCCNTR.6738977 del afio (2024)

MAYERLI NATALIA RAMIREZ PENA, identificado con la cédula de ciudadania No.
1.100.957.749 de San Gil, en mi calidad de Contratista del SENA, en (Centro Agroturistico),
en cumplimiento del Contrato de Prestacion de Servicios de la referencia, a continuacién,

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

Valor y forma de Pago: Se fija como valor total para el contrato la suma de Doce millones
trecientos treinta y seis mil novecientos sesenta pesos m/cte. ($12.336.960)
correspondiente a trescientas veinte (320) horas. Esta suma sera pagada por el SENA al
contratista de la siguiente manera: las Horas contratadas a un precio unitario de Treinta 'y
ocho mil quinientos cincuenta y tres pesos m/cte ($38.553), el SENA pagara al (la)
CONTRATISTA los honorarios de acuerdo con el niumero de horas de formacion impartidas

maximo de 100 horas por mes, basado en el control del aplicativo SOFIA PLUS

Plazo: 320 horas a partir del 10/09/2024 hasta 13/12/2024
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OBIJETO:

Prestar los servicios personales de caracter temporal como instructor para orientar la
formacién profesional integral: titulada y/o complementaria programada en el Centro

Agroturistico en la red de conocimiento Comercio y Ventas en el drea tematica Ventas.

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

siguiente cuadro)

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
1 Participar en la planeacién | Se realizo alistamiento de las | CARPETAS ONE DRIVE
de los procesos formativos | fichas:
de acuerdo con los
lineamientos Ficha: 2991749
institucionales, para el area L
tematica del objeto Programa: To. Supervision
contractual. de ventas
Ficha: 2775266
Programa: To. Direccién en
ventas
2 Participar cuando el centro | No se ejecutaron actividades | No aplica evidencias
de formacién lo requiera, en | relacionas a este item este
jornadas de disefio y | mes
desarrollo  curricular de
programas de Formacidn
Profesional Integral,
conforme a las necesidades
nacionales y a los
lineamientos institucionales
requeridos para el drea
tematica objeto del
contrato.
3 Evaluar los aprendizajes | Se  aplican aprendizajes | CARPETAS ONE DRIVE

previos correspondientes a
las fichas asignadas, de
acuerdo con los
procedimientos, plazos vy
herramientas tecnoldgicas
gue la entidad defina.

previos a las fichas:

Ficha: 2991749

Programa: To. Supervision
de ventas

ANEXO 1. INSTRUMENTOS DE

EVALUACION
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Ficha: 2775266

Programa: To. Direccién en
ventas

Ejecutar la formacion
profesional integral de
acuerdo con el curriculo,
desarrollo  curricular vy

proyecto formativo de los
programas del area tematica
objeto del contrato.

Impartir formacién segun
proyecto formativo,
planeacion pedagdgica a las
fichas:

Ficha: 2991749

Programa: To. Supervision
de ventas

Resultado: RAE 1.
Determinar los recursos para
la gestion de la fuerza de
ventas segun politicas de la
organizacion.

Ficha: 2775266

Programa: To. Direccion en
ventas

Resultado:

RAE 52. Plantear mejoras a
las acciones de mercadeo
realizadas para lograr mayor
efectividad y eficiencia en los
proximos planes a
implementar.

RAE 53. Supervisar acciones
de mercadeo contrastando
su aplicacion con la
programacion establecida,
los recursos asignados y el
target definido para cada
accion.

RAE 54. Presentar informes
de resultados de los planes

https://www.senasofiaplus.ed
u.co/ Sofia.

ANEXO 2. FORMACION FICHAS
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de mejoramiento de las
acciones de mercadeo.

Aplicar segun la modalidad,
estrategias de ensefianza,
aprendizaje, seguimiento vy
evaluacién de acuerdo con
los lineamientos
pedagdgicos y
metodolégicos de la entidad.

Se realizan guias de
aprendizajes junto con el
material de apoyo,
actividades pedagdgicas, se
realiza preparacion

de exposiciones y talleres,
para las fichas:

Ficha: 2991749

Programa: To. Supervisién
de ventas

Ficha: 2775266

Programa: To. Direccién en
ventas

GUIAS DE APRENDIZAJE EN
LAS CUALES REPOSAN EN LAS

CARPETAS DE ONE DRIVE
ANEXO 3. MATERIAL
PREPARATORIO  PARA LA
FORMACION DE LOS
APRENDICES

Participar cuando el centro
de formacién lo requiera, en
proyectos de investigacion
técnica y/o pedagdgica para
fortalecer el proceso de
formacién del drea tematica
objeto del contrato.

No se ejecutaron actividades
relacionas a este item este
mes

No aplica evidencias

Emitir juicio valorativo sobre
el nivel de cumplimiento de

los resultados de
aprendizajes de las
competencias del programa,
adquiridos por los

aprendices en el desarrollo
de su formacién, aplicando
los procedimientos, plazos y
herramientas tecnoldgicas
gue la entidad defina.

Se evalud actividades de
aprendizaje de la siguiente
ficha:

Ficha: 2991749

Programa: To. Supervision
de ventas

RAE 1. Actividad de
aprendizaje: Determinar
programas de incentivos para
la fuerza de ventas del
proyecto de unidad
productiva de acuerdo a los
objetivos de la empresa.

https://www.senasofiaplus.ed
u.co/ sofia.
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Ficha: 2775266

Programa: To. Direccion en
ventas

Resultado:
RAE 52. Actividad de
aprendizaje: Realiza plan

estratégico de mejoras de los

resultados del plan de
mercadeo

RAE 53. Actividad de
aprendizaje: Elabora

informes con indicadores de
alcanza de las metas de
mercadeo de la organizacion.

RAE 54. Actividad de
aprendizaje: Elabora
informes con indicadores de
alcanza de las metas de
mercadeo de la organizacion.

Entregar los soportes del
procedimiento de Ingreso de
aprendices al programa de
formacidn tales como: Ficha
de matricula; fotocopia del
documento de identidad,
y/o requisitos definidos en el
disefio curricular, cuando
ejecute formacidn
complementaria.

No se ejecutaron actividades
relacionas a este item este
mes

No aplica evidencias

Registrar, verificar y hacer
seguimiento oportuno en el

Verificacion previa de
matriculados y estado de

SENA SOFIA PLUS

sistema de informacién que | novedades. control de | ANEXO 4. LISTADO DE
la entidad defina para la | asistencia, de las fichas: APRENDICES, LISTADO
Gestiéon de la Formacion INTERNO.
Profesional Integral | Ficha: 2991749
mediante las siguientes
actividades: a). Verificando Programa: To. Supervision
que la totalidad de los de ventas
5
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aprendices seleccionados vy
matriculados
gueden en ese estado. b).

Registrando juicios
evaluativos del
reconocimiento de
aprendizajes previos, los
juicios

evaluativos, rutas de
aprendizaje, para los
beneficiarios nuevos,

reintegrados o trasladados.
e). Comunicando al
Coordinador Académico
oportunamente anomalias,
inconsistencias, novedades
de aprendices y hallazgos en
el

registro de la informacion.

Ficha: 2775266

Programa: To. Direccion en
ventas

Se emiten juicios evaluativos
de las fichas:

Ficha: 2991749

Programa: To. Supervision
de ventas

RAE 1. Actividad de
aprendizaje: Determinar
programas de incentivos para
la fuerza de ventas del
proyecto de unidad
productiva de acuerdo a los
objetivos de la empresa.

Ficha: 2775266

Programa: To. Direccion en
ventas

Resultado:

RAE 52. Actividad de
aprendizaje: Realiza plan
estratégico de mejoras de los

resultados del plan de
mercadeo

RAE 53. Actividad de
aprendizaje: Elabora

informes con indicadores de
alcanza de las metas de
mercadeo de la organizacion.

RAE 54. Actividad de
aprendizaje: Elabora
informes con indicadores de
alcanza de las metas de
mercadeo de la organizacion.
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10 | Participar cuando el centro | No se ejecutaron actividades | No aplica evidencias
lo requiera en el proceso de | relacionas a este item este
seleccidn, disefio de talleres | mes
e
instrumentos que alimenten
los bancos de pruebas para
la seleccién de aprendices.

11 | Aplicar y hacer cumplir el | Se aplico el manual al | SOFIA PLUS JUICIOS
reglamento del aprendiz, asi | aprendiz y respectivo | EVALUATIVOS Y NOVEDADES.
como el manual de | reglamento de acuerdo con
convivencia del Centro de | los parametros establecidos.

Formacion.

12 | Apoyar procesos de Registro | No se ejecutaron actividades | No aplica evidencias
calificado para los | relacionas a este item este
programas en nivel | mes
tecnélogo del area tematica
objeto del presente
contrato, cuando el centro lo
requiera.

13 | Acatar los lineamientos del | En el proceso de ejecucién de | Uso formatos
Sistema Integrado de | la formacidon profesional e o
Gestion y el Sistema de | integral se implementan los Uso procedimientos
Seguridad de Salud en el | lineamientos del Sistema | ANEXO 5. APLICACION PAUSAS
Trabajo vy asistir a las | Integrado de Gestidon vy | ACTIVAS
convocatorias que el centro | protocolos de bioseguridad.
programa.

14 | Apoyar al centro de |Se comparti6 por medio | ANEXO 6. PANTALLAZO
formacidon cuando este lo | estados de Whatsapp — PUBLICACION 1° OFERTA 2025
requiera, en la promocién | 1° Oferta de Formacion
del portafolio de servicios. Titulada 2024 WhatsApp

15 | Realizar seguimiento en la | No se ejecutaron actividades | No aplica evidencias
etapa productiva a los relacionas a este item este
aprendices que le sean | mes
asignados, cuando el centro
de formacidn lo requiera.

16 | Responder por los bienes 'y Se ha dado uso adecuado a | Informe evidencias GOR-F-012

elementos puestos a su
disposicion para el
cumplimiento del objeto del
contrato 'y una  vez

los elementos con los que se
cuenta en el ambiente de
formacion.

V03
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finalizado, quedar a paz vy
salvo con el Almacén.

17 | Acompaniar a los aprendices | No se ejecutaron actividades | No aplica evidencias
a las actividades que se | relacionas a este item este
encuentren planeadas por el | mes
equipo de Bienestar al
Aprendiz.

18 | Apoyar y acompafar los | No se ejecutaron actividades | No aplica evidencias
procesos de autoevaluacion | relacionas a este item este
de programas de formaciéon | mes
en
nivel tecndlogo del Centro
de Formacion.

19 | Participar en las labores de | No se ejecutaron actividades | No aplica evidencias
montaje y puesta en marcha | relacionas a este item este
de equipos y maquinaria | mes
utilizados en la Formacién
Profesional Integral.

20 | Asistir y participar | No se ejecutaron actividades | No aplica evidencias
activamente en las | relacionas a este item este
reuniones programadas por | mes
la(s) red(es) de
conocimiento propias del
Centro de Formacién a las
cuales sea invitado.

21 | Participar en reuniones y/o ANEXO 7. EVIDENCIA DE
transferencias técnicas y/o | Reunidon de revision de la | REUNIONES.
pedagdgicas. cuenta de cobro

correspondiente al mes de
Diciembre de 2024 (Martes
03 de diciembre 02:00 pm)

22 | Ejecutar la formacion | Impartir formaciéon segun la | SOFIA PLUS
profesional integral en los | planeacién pedagdgica y se
diferentes niveles y | crearon los eventos en Sofia | ANEXO 8. PANTALLAZO
modalidades (titulada, | plus de cada ficha asignada, | REPFORA DICIEMBRE

complementaria y virtual)
que programe el Centro de
Formacioén.

segln horario y dia
programado el «cual a
continuacién relaciono:
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Ficha: 2991749

Programa: To. Supervision
de ventas

Resultado:

-RAE 1. Determinar los
recursos para la gestién de la
fuerza de ventas segun
politicas de la organizacién.

Competencia: Coordinar la
fuerza de ventas de acuerdo
con metodologias de
planeacién y técnicas de
control.

Actividad de aprendizaje:
Determinar programas de
incentivos para la fuerza de
ventas del proyecto de
unidad productiva de
acuerdo a los objetivos de la
empresa.

Fechas RAE 1: 2 De
diciembre 2024.

Horas: 5 horas

Ficha: 2775266

Programa: To. Direccion en
ventas

Resultado:

-RAE 52. Plantear mejoras a
las acciones de mercadeo
realizadas para lograr mayor
efectividad y eficiencia en los
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proximos planes a
implementar.

Competencia: Evaluar
acciones y resultados de
mercadeo segln objetivos y
metas de la empresa.

Actividad de aprendizaje:
Realiza plan estratégico de
mejoras de los resultados del
plan de mercadeo

Fechas RAE 52: 2,3y 4 de
diciembre 2024.

Horas: 18 horas

Resultado:

- RAE 53. Supervisar acciones
de mercadeo contrastando
su aplicacién con la
programacion establecida,
los recursos asignados y el
target definido para cada
accion.

Competencia: Evaluar
acciones y resultados de
mercadeo segln objetivos y
metas de la empresa.

Actividad de aprendizaje:
Elabora informes con
indicadores de alcance de las
metas de mercadeo de la
organizacion.

Fechas RAE 53:5,6,9y 10
de diciembre 2024.

Horas: 24 horas

Resultado:

GTH-F-062 V10
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-RAE 54. Presentar informes
de resultados de los planes
de mejoramiento de las
acciones de mercadeo.

Competencia: Evaluar
acciones y resultados de
mercadeo segln objetivos y
metas de la empresa.

Actividad de aprendizaje:
Elabora informes con
indicadores de alcance de las
metas de mercadeo de la
organizacion.

Fechas RAE54: 11,12y 13
de diciembre 2024.

Horas: 18 horas

TOTAL HORAS EJECUTADAS
DICIEMBRE 2024: 65 HORAS

23

Utilizar el LMS Institucional
como apoyo a la formacién
en cualguiera de |las
estrategias institucionales

No se ejecutaron actividades
relacionas a este item este
mes

No aplica evidencias

24

Cumplir con los lineamientos
de orientacion del
desempefio del instructor en
ambientes  virtuales de
aprendizaje, de acuerdo con
lo establecido en el
aplicativo compromiso -
Guia Orientaciéon Formacion
ambientes  virtuales de
aprendizaje (Aplica

para instructores que
apoyan formacion virtual).

No se ejecutaron actividades
relacionas a este item este
mes

No aplica evidencias

25

Participar en las actividades
de induccién y reinduccién
gue sean requeridas por el
centro de formacion.

No se ejecutaron actividades
relacionas a este item este
mes

No aplica evidencias
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26

Apoyar cuando serd
requerido por la entidad, los
procesos de investigacion,

desarrollo  tecnolégico e
innovacion, cooperacion
técnica nacional e

internacional en los que el
Centro participe, dentro vy
fuera del pais.

No se ejecutaron actividades
relacionas a este item este
mes

No aplica evidencias

27

Realizar técnicamente
cuando sea requerido por la

Entidad, la identificacién,
estructuraciény
definicion de las

especificaciones técnicas de
los bienes y servicios
necesarios para el
cumplimiento de la misién
institucional y apoyar |Ia
planeacion de los procesos
contractuales de la Entidad.

No se ejecutaron actividades
relacionas a este item este
mes

No aplica evidencias

28

Realizar cuando sea
requerido

por la Entidad la verificacion
y evaluacién técnica o
econdmica de las propuestas
gue se reciban dentro de los
procesos

de contratacion de la
Entidad.

No se ejecutaron actividades
relacionas a este item este
mes

No aplica evidencias

29

En aplicacidn de la Ley 1474
de 2011, realizar cuando sea
requerido por la entidad el
apoyo a la Supervision de los
contratos que celebre el
SENA, de acuerdo con el
Manual de Supervision del
SENA vigente.

No se ejecutaron actividades
relacionas a este item este
mes

No aplica evidencias

30

Brindar apoyo en todos los
aspectos relacionados con el
modelo de planeacion
integral participativa del
Centro.

No se ejecutaron actividades
relacionas a este item este
mes

No aplica evidencias

GTH-F-062 V10
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31

Apoyar en la elaboracion de
fichas técnicas, estudios de
mercado, analisis del sector,
analisis de riesgos y demas
documentos necesarios para
la adquisicion de materiales
de formacién y demas
bienes y servicios del Centro
segun la red de
conocimiento a la cual
pertenezca

No se ejecutaron actividades
relacionas a este item este
mes

No aplica evidencias

32

Atender oportunamente los
requerimientos que haga el

supervisor del contrato vy
presentar informes

Se entrega informe mensual,
reporte de actividades vy
reporte de actividades vy
material

ENTREGA INFORME MENSUAL
GTH-F-062 V10 Y EVIDENCIAS
GOR-F-012 VO3

mensuales de la ejecucion
del contrato.

33 | Las demas necesarias para Correo electroénico
el cabal cumplimiento del

objeto contractual.

Se atiende indicaciones por
parte de coordinacion
académica y supervisor del
contrato.

Secop I

Aplicativos sofia plus

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 legalizacidn de los desplazamientos realizados, los

cuales forman parte integral del presente informe de ejecucién contractual.

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 ejecucidn contractual, debera reportarlo en el siguiente

informe de ejecucién contractual.

13
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ITEM No DE LA ORDEN | LUGAR DE FECHA DE FECHA DE
DE VIAJE DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO | DESPLAZAMIENTO
INICIAL FINAL

Para el trdmite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electrénicos enunciados
como evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos
realizados y el No. 31746979 de la planilla, Expedida por ASOPAGOS S.A , correspondiente
al mes de Noviembre de 2024 Y el No. 31833492 de la planilla, Expedida por ASOPAGOS S.A
, correspondiente al mes de Diciembre de 2024 (Decreto Ley 2106 de 2019 — “Decreto Ley
Antitramites”) Evidencias en (14) folios

Cordialmente,
MAYERLI NATALIA RAMIREZ PENA
Contratista

C.C. No. 1.100.957.749 de San Gil

Recibi a satisfaccion: Mes de Diciembre de 2024.

JOHON FREDY SANABRIA MUNOZ

Supervisor (a) Contrato No. CO1.PCCNTR.6738977
Instructor Grado 16

Coordinador académico titulada presencial

Centro Agroturistico

San Gil

14
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INFORME DE EVIDENCIAS CONTRACTUALES
NOMBRE CONTRATISTA: MAYERLI NATALIA RAMIREZ PENA

NUMERO DE CONTRATO: CO1.PCCNTR.6738977

MES: DICIEMBRE 2024

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica X Publica Clasificada Publica Reservada

ANEXO 1. INSTRUMENTOS DE EVALUACION

OBLIGACION 3. Evaluar los aprendizajes previos correspondientes a las fichas asignadas, de
acuerdo con los procedimientos, plazos y herramientas tecnoldgicas que la entidad defina

- Pt
LISTA DE CHEQUEO DESEMPENO - Waord Natalia Ramirez P. h m
Insertar  Dissfo  Disposicién  Referencias  Comespondencia  Revisar  Vista  Ayuda  FoxtPDF Q@ ;Qué deseahacer? £ Compartir
Py - | J
: . Fra s | == L
" il 2 A KA s T |AaBboc| AaBbCe AaBbC AaBbCe AsBbCc AE | L o
Pegar B 5 ay . N R 1 N > 1 15
< o Copiar formato N K S abe X, X . Normal Sin espa Titulo 1 Titulo 2 Titulo Subtitulo b‘ Seleccionar ~
Portapapeles = Fuente = Parrafo 1] Estilos 1] Edidén

m}

INSTRUMENTO DE EVALUA
Chequeo
INFORMACION GENERAL 2 Mansia concepios de acuerdo con la
‘Genlro de Formacidn: Centro Agroluristico temaica abordada
Eisgama 3| Identifica las habiidades, [écnicas,
i o factores de éxito y caracteristicas de un
.| Tecnslogo en Supervision e Ventas . 2991748 vendedor
formacién Ficha _ —
T [ Utiliza herramientas didacticas para 1a
_ 6n del faller
Actvidad Zlagua de 5 Organiza y diterencia SoREEpIos
e Cosrdinar 3 fuerza de ventas | Realiza la entrega de los arerentes
= de acuerdo con metodologias de trabajos
asociada o cor
planeacion y técnicas de control
Resullado (5) de Rac 1. Delerminat 103 recursos para la gestion de la
prenaizaje a evaluar. | fuerza oe ventas segin politicas oe la b —
Fecha de aplicacin i Jicio de valor Aprobado | | No aprobade] |
‘Actividad a evaluar:_Comprender el conceplo, 1a gestion y 1a imporiancia de 1a
fuerza de ventas y cel rol del vendedor. Los aprendices explorardn habiidades,
perfiles y tendencias acluales en ventas para desarolar habilidades tedricas y
Prachce
EVIDENCIA_ Tallet Tedrico pracico
ISR d e N T Eitma_Ael Instructor — Tator Firma del Aprendiz
— Evaluar la comprension inicial y reforzar concepios clave sobre la estiuctura y
gestion de la fuerza e ventas. -

- Identificar las caracteristicas y habilidades de un buen vendedor en diferentes
secores.

- Consolidar el conocimiento de las habilidades y técnicas necesarias para ser
un vendedor exitoso.

Reflexionar sobre |2 evolucion de |2 venta en la era digital y como las

tendencias actuales afectan las habilidades requeridas en & futuro

CONTROL DEL DOCUMENTO

Elabor
il Natalia Ramirez

15 de noviembre de 2024

- _ CONTROL DE CAMBIOS (diigenciar inicamente si realiza ajustes al instrumento)
Tipo de evidencia Desempefic | x| Conocimiento | |

Nembre del aprendiz- } Nombre I Cargo. } i }Fccmiﬂnzénmlcamhin} S
Espafiol (Espafia) 5 Accesibilidad: es necesario investigar 5] B - M T 0%

PaginaZde2 314 palabras

GOR-F-012 V03



OBLIGACION 4. Ejecutar la formacién profesional integral de acuerdo con el curriculo,
desarrollo curricular y proyecto formativo de los programas del area tematica objeto del

SENA

N

ANEXO 2. FORMACION FICHAS

contrato.
Formacion ficha 2991749
FICHA: 2991749
FECHAS: 2 de Diciembre 2024
PROGRAMA: To. Supervision de ventas
Coordinar la fuerza de ventas
COMPETENCIA: de acuerdo con metodologias de
planeacién y técnicas de control.
RESULTADO: RAE 1. Detern'wlnar Ilo.s recursos para.la g.elst|on de la fuerza
de ventas segun politicas de la organizacion.
ACTIVIDAD DE | ot de scuerdo alos
APRENDIZAJE: Ttas del proy P
objetivos de la empresa.
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FICHA:

2775266

FECHAS:

2,3,4,5,6,9,10,11,12 Y 13 de Diciembre 2024

PROGRAMA:

To. Direccidon en ventas

COMPETENCIA:

evaluar acciones y resultados de mercadeo segun objetivos
y metas de la empresa.

RESULTADO:

RAE 52. Plantear mejoras a las acciones de mercadeo
realizadas para lograr mayor efectividad y eficiencia en los
proximos planes a implementar.

RAE 53. Supervisar acciones de mercadeo contrastando su
aplicacion con la programacién establecida, los recursos
asignados y el target definido para cada accidn

RAE 54. Presentar informes de resultados de los planes de
mejoramiento de las acciones de mercadeo.

ACTIVIDAD DE
APRENDIZAJE:

RAE 52. Realiza plan estratégico de mejoras de los
resultados del plan de mercadeo.

RAE 53 Y 54. Elabora informes con indicadores de alcanza
de las metas de mercadeo de la organizacion.
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ANEXO 3. MATERIAL PREPARATORIO PARA LA FORMACION DE LOS APRENDICES

Obligacion 5. Aplicar segiin la modalidad, estrategias de ensefianza, aprendizaje, seguimiento y
evaluacidn de acuerdo con los lineamientos pedagdgicos y metodolégicos de la entidad.

[CSPM insetar  Diseo  Disposicién  Referencias  Comespondencia  Revisar  Vista  Ayuda  FoxitPDF @ ;Quédesea hacer?

a & x| 2 Buscar ~
N A : AaBbCeDe | AaBbCeDe AaBbC( AaBbCcl AaBbCel AasbceDc .
. v | 3 Reemplazar
egar -w-a- | F TNormal | TSinespa.. Thulol  Titulo2  Thulo4  Tiwlo5 |=
2 ¥ Copiar formato A Y P 7 I3 Seleccionar
Portapapeles ] Fuente ] Pérrafo & Estilos 1 Edicién ~
Taller #2 “Equipos de Alto Rendimiento™ SEGUNDA PARTE DEL TALLER:
Lectura Analitica: Andlisis y Reflexién ORGANIZACION DE LA FUERZA DE VENTAS
Objetivo:
1 iz 5i ida por la instructora, de su . —_—
PR - " ‘Comprender y analizar &l concepto, tipas, Bstructurs, tamafio v métados dela
propia autaria minima de 3 2 4 paginas| organizacion de Ia fugrza de ventas &n uns empress.
. o _—
b1a4 141156386208/ content
- Instrusciones
2. Preguntas de Conocimiento [Comprensién Bsica)
- 1. Les con stencién las preguntasy sctiidades plantesdss. LJ
; éCud s el cancepto principel que desarrolle e lectura? 2 Respond en el mismo documento da word del aller 72
= = 3.
5 Segineltens, cqué : -
5. Concepto y Tipos de Fuerza de ventas
3.Pre de Analisis (comy sidn Profund:
eguntas de Anslisis (comprension Profunda) <o Definicén:
sau o5 desafios qus enirentan 1. Dfine en tus propiss palabras qué es la fuerza de ventas.
|25 organizsciones actusles? 2. Explic su importancia dentro de una empres:.
s identifics Sctico o caso real y 11 Tipos: .
: cotenido dsl i o recientes en * P e fuerz e " fmema,
|2 industrias? xterns, especizlizads, et INVESTIGAR).
2. Proporciona un ejemplo real para cada fipo.
EA los
‘conocida y destriban qué tipo de fuerza de ventas utilizan y per Qu.
4. Preguntas de Reflexin (Aplicacion Personal o Critica)
7. ¢Gwé opinas sobre los argumentos del autor o autores del texto? zstés de 6. Estructura de la Fuerza de ventas
‘acuerda 0 en desacuerdo con alguno? Explica por qué.
. oot 2 i icay profesional? 12 DaseibeIos ciferantes el e asructura e una fusrza e ventss por
8. Qué crees que podrias aportar & Un equipe basado en los conceptos aprendides ‘sjemplo, geogrifica, por products, por clisnte, mirts, etc ).
e esta becturs? 13, Analiza |5 ventsjas y desventsjas de cada modslo,
7. Tamaiio de |2 Fuerza de Ventas. E
Pagina 1 de 3 541 palabras Espaniol [Colombia) (J'.'/A((Eslblhdad:tudn correcto @ % -—F + 60%

[BBPM nsertar  Disposiciéndepégina  Férmulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda  FoxtPDF Q) ;Quédesea hacer?

ol o || = ~ ~
I % xx| == % Emaes [Personalizads 7 B [ Ere=- |24y O
Bz ~ - & Eliminar ~ | [@] -
Pegar s N K 5§ - - A- E EEmbryEieT $ -~ % oo % S8 Formato  Darformato Estilosde | ., F ; _ Ordenary  Buscary
- condicional ~ comotabla ~ celda - | =] Formato filtrar ~ seleccionar ~
Portapapeles Fuente ~ Alineacién ~ Nimero ~ Estilos Celdas Edicién o~
HS & £ | =S1(C5=2000000;D5*23,8%;432000) ~
A ] c D 3 F G H 1 J 4 L [ N
3
4 N NOMBRE VENDEDOR ¥3M 8% 23,80% >3 MSly NO
| | [ADRIANALUCIAFRANCO VELEZ 200000 § 232,000 o
6| 2 [CARLOS FERNANDO FRANCO FORERO 200000 |5 432,000 o
7 | 3 |CARLOS YESID GOMEZ MOGOLLON oo s 1o71000 o
5 | 4 |CRISTIAN JAVIER GOMEZ SAAVEDRA 200000 |5 432.000 O
DAVERLYN CAROLINA GONZALEZ
9| 5 |zamBRaND 200.000 | § 432.000 NO
10 5 |EDGARYAMID QUINTERO ARENAS 200000 | § 432,000 NO
11| 7 |ELKIN NEBARDO POSADA GUALDRON 200000 | 5 432,000 o
12 5 |IOSELEONARDG PATIfiO GUALDRON 200000 |5 432,000 o
13| ¢ |['EISON JOSE PARRA MARTINEZ 200000 |5 432.000 O
KAREN DAYANA CASTELLANOS
14| 10 |rIBEROS 200.000 | 5 432.000 £
45| 11 |LUZ ESTHER BECERRA ORDUZ 2000000 | § 432000 .
16| 12 |UZ STELLA GUALDRON DURAN £} 3.800000| $ 35000000| $ -l s 4375.000 | $ 2.800.000 | $ 432.000 St
LYDA ZARITH DEL ROCIO PINZON
17 |13 |IMENEZ s 4.000.000 | $ 50000000 | 3 -5 6.250.000 | $ 4.000.000 | $ 432.000 s1
H (©] [
Listo & Accesibilidad: todo correcto ]
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[TSCMM Insertar  Disefio  Disposicion  Referencias  Corespondencia  Revisar  Vista  Ayuda  FoxitPDF ) ;Qué desea hacer? 5 Compartir
Y . = = e P Buscar ~
- Aa~ | de | T . iDL T, e
| A A =i ; T aaBbcede AsBbCeD: AZBbC( AaBbCcl a AaBbCer &
~ 2B Reemplazar
Pegar E K S « a x, % . TNormal  TSinespa.. Thulo 1 Titulo 2 Titulo subtilo (< |
> Copiar formato % Seleccionar
Portapapeles [F1 Fuente ] Pérrafo ] Estilos ] Edicién ~
[PROCESO DIRECCIOM DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL mercade,
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE el mercado; sin olvidar los lagros personales de sus vendedores, que aspirardn 2 cumplic las metas
y obtener reconocimiento y beneficios econémicos.
2] . ¥ itird para
1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE que 3 wravés de la realizacién las actividades propuestas en las fechas establecidas demostremos
desarrolle de las habilidades inherentes a la competencia propuesta en |z presente guia.
* Denominacion del Programa de Fermacidn: Tecnologia en Supervision de Ventas
* Cédigo del Programa de Formacidn: 621128 Versidn 01 3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
. 50 & implementacién de un programa de supervisién de ventas
las 125 provi 4y Comunera 2.1 Actividad de Reflexion Inicial.
* Fase del Proyecto: Anélisi i ) Ls actitud, lss astratagias y acciones que toms una fusrza de ventas, son daterminantes para logar
* Actividad ¢ yecto: Disgnosticar econdmicas de los resultados planeados. For ello Iz labor del director de ventas es clave en el logro de las metas
para disefiar estrategias comerciales de |2 empresa.
*  Compatencia: Proyectar el mercado seziin segmentos y métados da prondstico. Actividad 1. Reflexion Inicial. Los invite 2 observar los
* Resultados de aprendizaje a alcanzar: siguientes videos de Ia tzlznovels “hasta que Is plata nos
RA4. de zcuerdo con las pol les de I separe” y considerar las conflictos que se pueden presentar
organizacion en uns fuerza de ventas, respacto d los tarritorios y cuotas
*  Duracin de la Guia: 192 horas — 135 horas de trabaje directo, 57 horas de trabaje de ventas.
independiante. .
*  Ejecucién: 9,10,11,16,17,12,22,30 de septiembre — L b Topubie
01,02,07,08,08,11,13,15,16,18,19,21,22 33 25, 9 y 20 de octubre de 2024, b - 2
* Ficha: 2991749
Participe de manera activa en 1a mesa redonds y 3poye sus argumentas con ejemplos, an lo posiole
- reales.
2. PRESENTACION
_ ) Ambisnte requerido: Ambisnts 9
Lo conocimientos tratados sn esta Guis de
Aprendizaje le permitirén al Aprendiz desarrollar 2 Estrategias o técnicas didicticas activas:  Aprendizaje basado en videos, Debate guiado por
ias para fijar preguntas orientadoras, Andlisis de casos.
ventas del aquipo comercial, siendo coherentes con R
I rastcod ol ey o ohjetires ampresarisies Materiales de formacin: Televisor o \idegBaam para proyectar, computador, internat
Gusrar un squiliria antre 1 reslidad sel mercaso y Material de apoye: Enlace al video "Hasta que | plata nos separe *, Guia de preguntas reflexivas,
las aspiraciones de las compafiias, es uno de los | CUOTAS DE VENTAS Ciclo didictice [Reflexitn, contextualizacién, apropiacién, transferendia). [-]
Paginalde® 2279 palabras [  Espafiol (Colombia) % Accesibilidad: es necesario investigar B 709

ANEXO 4. LISTADO DE APRENDICES, LISTADO INTERNO.

Obligacion 9. Registrar, verificar y hacer seguimiento oportuno en el sistema de informacion que
la entidad defina para la Gestidn de la Formacidn Profesional Integral .

TE e e k=B v e B [ |E==- X sy O

K E* Eliminar ~ -
Bes- 2o ar | SH= 25 Sy - | $- %38 | 00 D S | . | o0 G S
Portapapeles & Fuente ~ Alineacién ~ Nimero ~ Estilos Celdas Edicion ~
M8 = 5 -~
B 9] D E F G H | J K L [=]

4
5 Nombre | 13/11/2024 | 15/11/2024 | 18/11/2024 19/11/2024 [ 20/11/2024 | 22/11/2024 | 25/11/2024 | 26/11i2024 | 27/11/2024 29/11/2024|
6 ADRIANA LUCIA FRANCO VELEZ SIN EXCUSA X X X X X X X X SIN EXCUS:
7 CARLOS FERNANDO FRANCO FORERO X X EXC. TRABAJ X NCAPACIDA X X X X X
8 | CARLOS YESID GOMEZ MOGOLLOMN EXC. TRABAJ] X X X X X X X X X
9 CRISTIAN JAVIER GOMEZ SAAVEDRA X X X X X X X X X X
10 | DAYERLYN CAROLINA GONZALEZ ZAMBRANO | SIN EXCUSA X X X X SIN EXCUSA| X [SIN EXCU SA X SIN EXCUS/
11 EDGAR YAMID QUINTERO ARENAS X X X X X [XC. FAMILIAI X X X EXC. PERSOM
12 ELKIN NEBARDO POSADA GUALDRON X X X X X EXC, VIAJE X X X X
14 JEISON JOSE PARRA MARTINEZ X INCAPACIDALINCAPACIDAD INCAPACIDAD NCAPACIDAINCAPACIDAD X X SIN EXCUS,
16 JOSE LEONARDO PATINO GUALDRCN SIN EXCUSA X X X X X X X X EXC. TRABA.
17 KAREN DAYANA CASTELLANOS RIBEROS X X X X X X X X X
18 LUZ ESTHER BECERRA ORDUZ SIN EXCUSA [SIN EXCUSA| SIN EXCUSA| SIN EXCUSA [SIN EXCUSASIN EXCUSA| DESERCION [DESERCIONIDESERCION| DESERCION
21 MARIA ALEJANDRA RUEDA GALVIS X X X X X X X X XC. PERSON. X
22 MARIA JOSE LASCARRO GARAY X X X X X X X X X X
23 PAULA ANDREA ORTIZ CARDENAS X X X X X X X X X X
24 SANDRA MILENA PRADA DIAZ X X X X X . ENFERMEI[ X X X X
26 WENDY VANNESA RAMIREZ ALZATE X X X SIN EXCUSA X X X [SIN EXCU SA X X
27 YEISON ANDREI NEIRA CARRERIO SIN EXCUSA X X X SIN EXCUSADESERCION| DESERCION [DESERCION DESERCION| DESERCIOHR
28 =i

Inscritos Primera Opcion Lista Grupos [« [ ] 1
Listo (i Accesibilidad: todo correcto i 0 ——— 1%
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A E =3 =]} E F [} H | J K L
1
2
& I To. Direccion enVentas
4
5 Mo Nombre 2212024 | IN22024 | AN2I2024 | SH2I2024 | 6H2I2024 | ANZI2024 | 10M202024 | TIM212024 | 12H202024 ] 1311212024
6 |1 DIEGO LEANDOR BARRERA
T2 HASIELL DAYANA BARRBIOS
& | 3 KE¥IN ANDRES CACERES BUIZ
3 | 4] SONIAPATRICIA COLMENMARES
10 5 ) ANGEL MARIA CONTRERAS NIND
& I¥AN ANDRES CUBILLOS
2 | ¥ KEY¥IN DAY¥ID GOMEZ AYVALA
15 | 8 JAYIER FERNANDO GOMEZ
F Al £
14 Z4
15 10 TATIANA DEL PILAR HERRERA
16 |1 LESSLIE YALENTINA MARISCAL
11 | 12] JENY ALEXANDRA MELGAREJO

JULIANA MURILLO DUARTE
XIMENA PINTO GUAITERD

@
= [
o =

E e e B b Bk Bl b B bR el b b Ed e R B

20 15 MIKOLE STEFANMNY SANCHEZ
21 |16 NATALIA ALEJANDRA SANTOS
22 |17) KAREN TATIANA SOLANDO REYES
23 18] ANGIE MARIANA URREA
24 _9| MAICOL I¥AN YEGA SIERRA
A K JUAN CAMILO ¥ELASQUEZ

DANNA AYELEN ZAMBRAND

n
@
P
=

ANEXO 5. APLICACION PAUSAS ACTIVAS

Obligacion 13. Acatar los lineamientos del Sistema Integrado de Gestién y el Sistema de Seguridad
de Salud en el Trabajo y asistir a las convocatorias que el centro programa.

12
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ANEXO 6. PANTALLAZO PUBLICACION 1° OFERTA 2025

Obligacion 14. Apoyar al centro de formacién cuando este lo requiera, en la promocién del

portafolio de servicios.

< @ !v‘li estado

DE FORMACION
PRESENCIAL
jListos para estudiar este 2025)
Inseribete del § al 1 de diciembre del 2024 en:
TECNOLOGOS

GESTION CONTABLE ¥
FINANCIERA

AMALISIS Y DESARROLLO DE

Cotbgo tot L ——

ENFERMERIA

ASISTENCIA PARA LA

INTELIGENCIA ARTIFICIAL AT

<  Miestado
Mi estado

Visto por 9

Visto por 11

Primera Oferta Visto por 11

de Formacién
Presencial y
a Distancia 2025.

Visto por 11

Visto por 12

Visto por 12

Visto por 3

Visto por 3

Visto por 3

Visto por 3

ANEXO 7. EVIDENCIA DE REUNIONES

Obligacion 21. Participar en reuniones y/o transferencias técnicas y/o pedagdgicas.

[} Bandejade entrada W =

O Johon Fredy Sanabria Mufioz
Gestion de cuenta presenci... 11:28
Cordial saludo. Apreciado Equipo ...

~  Estasemana

Johon Fredy Sanabria Mufioz
Importante: Compartir P...  Jue 17:33
Cordial saludo apreciados (as) Instr...

[l

Oficina de Sistemas

Mar 26/11

Oficina de Sistemas - oficinade... &6

Sesién 2 - Descubre c6...

Johon Fredy Sanabria Mufioz 2

Invitacion evento Suste...  Mar 26/11
Cordial saludo apreciade instructer...

=

Comunicaciones Institucionales
El SENA evoluciona haci...  Lun 25/11

e

Gestion de cuenta presencial mes de diciembre @ pablica

® « & ~ G
Sab 30/11/2024 11:28

Johon Fredy Sanabria Mufioz
Para: Coordinacion Titulada presencial 2024: y 9 mds

CC: @ Nelson Fabian Duarte Pefialoza; @ TituladaCat: y 4 més

o Retencién: 10 Year Delete (10 afios) Expira: Mar 28/11/2034 11:28

Cordial saludo, Apreciado Equipo Coordinacion Académica Titulada Presencial
Deseandoles éxitos en sus labores diarias y en su entorno familiar

En atencién a cronograma del Centro, de manera atenta me permito informar que el
tramite de revision de cuentas de cobro correspondientes a Honorarios por
concepto de contratos de prestacion de servicios del mes de diciembre de 2024, se
realizara de manera presencial en la oficina de la Coordinacion Académica. Se
recomienda traer equipo de computo con el fin de adelantar ajustes solicitados en
los informes.

Es importante recordar que previo a la reunién de revision y validacion, se deberan
cargar en el aplicativo Secop Il, los documentos GF y GC correspondientes. Por tal
razén, se recomienda hacer una revision exhaustiva antes de cargar dichos
documentos, con el objetivo de evitar demoras y reprocesos en el tramite respectivo.

GOR-F-012 V03
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ANEXO 8. PANTALLAZO REPFORA DICIEMBRE

Obligacion 22. Ejecutar la formacion profesional integral en los diferentes niveles y modalidades
(titulada, complementaria y virtual) que programe el Centro de Formacién.

<« [¢] 25  repforacat.com/#/tipoConsulta/instructor a ¥ In ] B
scha

N £
@ Reportes

INSTRUCTOR: MAYERLI NATALIA RAMIREZ PENA
HORAS DE FORMACION: 65 HORAS

HORAS DE OTRAS ACTIVIDADES: 0 HORAS
TOTAL DE HORAS: 65 HORAS

DICIEMBRE DE 2024
LUN MAR MIE JUE VIE she DOM
5
2 3 4 5 6 7 3
9 10 l 12 13 14 15
773065

16 17 18 19 20 21 22

MAYERLI NATALIA RAMIREZ PENA
C.C1.100.957.749

Firma

14
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: MAYERLI NATALIA RAMIREZ PENA

CENTRO DE

FORMACION: CENTRO AGROTURISTICO

FECHA INICIAL: 01/12/2024 00:00:00

FECHA FINAL:  13/12/2024 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2775266 - DIRECCION DE VENTAS

ADMINISTRAR LA FUERZA DE VENTAS DE ACUERDO CON
LOS OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES
ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y
AUDITIVA

CONTABILIZAR LOS RECURSOS DE OPERACION,
INVERSION Y FINANCIACION DE ACUERDO CON LAS
NORMAS Y POLITICAS ORGANIZACIONALES

COORDINAR LA ACCION DE VENTAS DE ACUERDO CON LOS
OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.

DETERMINAR OPORTUNIDADES DE MERCADO DE
ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL ENTORNO Y LOS
OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

3/12/24 04:23 PM

Page 1 of 6




« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

PROXIMOS PLANES A IMPLEMENTAR.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

ESTRUCTURAR LA FUERZA DE VENTAS CON BASE EN LOS
OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS.

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO
SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

PLANTEAR MEJORAS A LAS ACCIONES DE MERCADEO REALIZADAS PARA LOGRAR MAYOR EFECTIVIDAD Y EFICIENCIA EN LOS

PRESENTAR INFORMES DE RESULTADOS DE LOS PLANES DE MEJORAMIENTO DE LAS ACCIONES DE MERCADEO.

SUPERVISAR ACCIONES DE MERCADEO CONTRASTANDO SU APLICACION CON LA PROGRAMACION ESTABLECIDA, LOS
RECURSOS ASIGNADOS Y EL TARGET DEFINIDO PARA CADA ACCION.

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA
SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

MEDIR LA EFECTIVIDAD DEL CANAL DE ACUERDO CON LAS
METAS DE VENTAS.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y ORAL

PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL

3/12/24 04:23 PM
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PROPONER ALTERNATIVAS DE SOLUCION QUE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONTRIBUYAN AL LOGRO DE LOS OBJETIVOS DE ACUERDO
CON EL NIVEL DE IMPORTANCIA'Y

PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

REALIZAR EVENTOS DE COMUNICACION DE MERCADEDO,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS Y
NECESIDADES DE LOS CLIENTES.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 60,00

FICHA 2991749 - SUPERVISION DE VENTAS
DE APRENDIZAJE:

APLICACION DE CONOCIMIENTOS DE LAS CIENCIAS
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: NATURALES DE ACUERDO CON SITUACIONES DEL
CONTEXTO PRODUCTIVO Y SOCIAL.

APLICAR PRACTICAS DE PROTECCION AMBIENTAL,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE ACUERDO CON
LAS POLITICAS ORGANIZACIONALES Y LA

COORDINAR LA FUERZA DE VENTAS DE ACUERDO CON
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: METODOLOGIAS DE PLANEACION Y TECNICAS DE
CONTROL

RAL. DETERMINAR LOS RECURSOS PARA LA GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS SEGUN POLITICAS DE LA ORGANIZACION. 96H

3/12/24 04:23 PM Page 3 of 6



« 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:

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

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

Enrique Low Murtra-Interactuar en el contexto productivo y social
de acuerdo con principios éticos para la construccion de una
cultura de paz.

GENERAR HABITOS SALUDABLES DE VIDA MEDIANTE LA
APLICACION DE PROGRAMAS DE ACTIVIDAD FiSICA EN LOS
CONTEXTOS PRODUCTIVOS Y SOCIALES.

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

INTERACTUAR EN LENGUA INGLESA DE FORMA ORAL Y
ESCRITA DENTRO DE CONTEXTOS SOCIALES Y LABORALES
SEGUN LOS CRITERIOS ESTABLECIDOS POR

Lanzar la promocién de ventas segun objetivos y herramientas
promocionales.

Negociar productos o servicios de acuerdo con objetivos
estratégicos

Orientar investigacion formativa segun referentes técnicos

3/12/24 04:23 PM
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Proyectar el mercado segun segmentos y métodos de prondstico

Razonar cuantitativamente frente a situaciones susceptibles de
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ser abordadas de manera matematica en contextos laborales,
sociales y personales.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RECUPERAR CARTERA DE ACUERDO CON NORMATIVA

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  Resultado de Aprendizaje de la Induccion.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

Utilizar herramientas informaticas de acuerdo con las

*« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: . . ) 5
necesidades de manejo de informacion

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 5,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 65,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00
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ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD HORAS

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

INSTRUCTOR: MAYERLI NATALIA RAMIREZ PENA

CENTRO DE 3
FORMAC|ONZ CENTRO AGROTURISTICO
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