SENA

N

PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, 19 de Mayo del 2025

Sefior (a)

REINALDO BERNAL MICHELSEN

SUPERVISOR CONTRATO No. CO1_PCCNTR_7415568
Cargo del supervisor Coordinador Académico

Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir

Monteria
Asunto: Informe mensual de
ejecucion contractual Mes mayo del
ano 2025

Referencia: No (CO1_PCCNTR_7415568) del afio (2025)

(EUCLIDES MANUEL CANTERO PEREZ), identificado con la cédula de ciudadania No.
7385050 de San Pelayo, 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: :

El valor del presente contrato es de CUARENTA Y SEIS MILLONES CIENTO
CUARENTA Y OCHO MIL CUATROSCIENTOS VEINTISIETE PESOS ($46.148.427)
M/Cte., el SENA pagara al contratista un pago del mes de febrero por valor de TRES
MILLONES SESENTA Y SEIS MIL TRESCIENTOS CUARENTA PESOS MI/CTE. ($
3.066.340), y Nueve pagos de Marzo a noviembre por valor de CUATRO MILLONES
QUINIENTOS NOVENTA Y NUEVE MIL QUINIENTOS ONCE PESOS MI/CTE.
($4.599.511) y un pago del mes de Diciembre por valor de UN MILLON SEISCEINTOS
OCHENTA Y SEIS MIL CUATROSCIENTOS OCHENTA Y SIETE PESOS M/CTE.
($1.686.487)

Plazo: Serd hasta el (12) de (Diciembre) de 2025.

OBJETO: (PRESTAR LOS SERVICIOS PERSONALES DE CARACTER TEMPORAL DE INSTRUCTORES
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PARA IMPARTIR FORMACION INTEGRAL 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 Especificas: (Trascriba las obligaciones especificas del contrato, dentro del

siguiente cuadro)

160 horas mensuales de

formacién  profesional
integral en programas
titulados ylo

complementarios del
area 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.

impartiendo formacion, en
los programas de formacion;

Técnico en Comercializacion

de alimentos n° de ficha
3196049
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.

técnologo en gestion de
empresas agropecuarias —
N° de ficha 2820694
Competencia:

planear  actividades de
mercadeo que respondan a
las necesidades %
expectativas de los cliente
resultado de Aprendizaje:
diagnosticar el mercado
teniendo en cuenta |Ia
informacién histérica de los
factores

total Horas Mes: 160

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
1 | Alistar procesos | Se realizé alistamiento de | Anexo 1: Planeacion
formativos e impartir | procesos académicos, | Pedagogica Ficha No.

3196049, 2820694 Y 3193341

Anexo 2:

Guias de Aprendizaje programa

de formacion Ficha No.

3196049, 2820694 Y 3193341

Anexo 3:

Plan Concertado Ficha No

3196049, 2820694 Y 3193341

Anexo 4.

Listas de Asistencias Fichas No.
3196049, 2820694 Y 3193341

Autogestionar formacion
complementaria y
Eventos de Divulgacién
Tecnolégica de acuerdo
con su 4rea de

No se gestiond curso
complementario

Anexo:

No aplica para el mes objeto de
pago
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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.

No Se asociaron
aprendices a la ruta de
aprendizaje

Anexo:

No Se asociaron aprendices a la
ruta por que no me fue asignada
esta obligacion

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

No aplico esta gestién
contractual debido a que no
fui designado a ninguna
actividad de apoyo

Anexo:

No aplica para el mes objeto de
contrato, debido a que no me
fueron asignada ninguna
actividad adicional.

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.

Se presenta informe de
ejecucion contractual dentro
de la fecha requerida por el
supervisor de  contrato
segun correo electrénico
remitido por la secretaria de
la coordinacion académica.

Anexo :

Se present6 el informe en la
fecha estipulada por el
supervisor del contrato.

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

No se presentaron
novedades en los ambientes
de aprendizajes.

Anexo :

No aplica para el mes objeto de
cobro

Prestar los servicios
profesionales con

Se dio cumplimiento
oportuno de los entregables

Los anexos del presente
informe.
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seriedad,
responsabilidad,
respeto, eficiencia,
oportunidad y diligencia
los servicios
contratados.

del proceso formativo.

8 | Atender segun los No se presentaron | Anexo:
requerimientos de la requerimientos  para la
Subdireccién de centro, | supervision de contratos o . ) .,
actividades de apoyo a | solicitudes por parte de la | NO fue asignada dicha funcion.
la supervision de subdireccion de centros y/o
contratos y/o evaluacion | evaluacion de propuestas.
de propuestas segun las
competencias que su
formacién académica le
permitan desarrollar.
9 Emitir los juicios No se realiz6 emision de | Anexo 5:
evaluativos de cada juicios evaluativos
resultado de aprendizaje » o
en la plataforma Sena No se emitieron  juicios
Sofia plus dentro de los evaluativos
5 dias habiles siguientes
a la finalizacién de cada
resultado de aprendizaje
impartido, dando a
conocer los resultados
de los mismos a los
aprendices.
10 | Mantener en tiempo real | Se mantiene el portafolio del | Anexo 6:
el portafolio del instructor segun lo indicado
instructor con la en la Guia para desarrollar _
documentacion soporte | procesos formativos - GFPI- | Pantallazo del portafolio  del
inherente a la formacién | G-013, para las fichas No | instructor (drive)
segun la guia para 3139300 Y 2820694Guia de | | ink:
desarrollar los procesos | Aprendizaje.
formativos e Plan de
Mejoramiento
e Registros de
Inasistencia en
Sofia plus.
e Formato Ruta de
atencion para la
prevencion de la
Desercion.
e Plan Concertado.
Listas de Asistencia.
11 | Los instructores No he sido vinculado a No aplica para el mes objeto de

contratistas que se
vinculen a proyectos de
investigacion e

proyectos de investigacion e
innovacion del centro de
formacién debido a que no

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

me han hecho
requerimientos

12 | Aplicar los No se realizé la obligacion No aplica para el mes objeto de
procedimientos contractual y no se ha pago
correspondientes al realizado reuniones de
instructor para equipo ejecutor para
formalizar la desercién concertar deserciones.
de los aprendices que
abandonan el proceso
formativo de acuerdo
con lo establecido en el
reglamento del aprendiz
SENA vigente.

13 | Generar y ejecutar Se realizé charla | Anexo :
estrategias que permita | motivacional a los
la permanencia de los aprendices para garantizar .
aprendices durante todo | la permanencia de los | S realizaron charlas
el tiempo de formacion e | mismos. motivacionales
Informar oportunamente
a la Coordinacién
Académica cualquier
novedad presentada
con los aprendices.

14 | El contratista debe Se tomaron todas las | Anexo: se realizaron las

cumplir con las normas
del Sistema General de
Riesgos Laborales, en
especial, las siguientes:
1. Procurar el cuidado
integral de su salud. 2.
Contar con los
elementos de proteccion
personal necesarios
para ejecutar la
actividad contratada,
para lo cual asumira su
costo. 3. Informar a los
contratantes la

precauciones pertinentes al
momento de impartir la
formacién en el ambiente de
aprendizaje tales como el
uso adecuado del
tapabocas, pausas activas
intermedias en la formacién.

respectivas pausas activas en
los ambientes de aprendizaje.
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ocurrencia de
incidentes, accidentes
de trabajo y
enfermedades
laborales. 4. Participar
en las actividades de
Prevencion y Promocion
organizadas por los
contratantes, los
Comités Paritarios de
Seguridad y Salud en el
Trabajo o Vigias
Ocupacionales o la
Administradora de
Riesgos Laborales. 5.
Cumplir las normas,
reglamentos e
instrucciones del
Sistema de 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 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

gue 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 legalizacidon de los desplazamientos realizados, los

cuales forman parte integral del presente informe de ejecucién contractual.

ITEM No DE LA ORDEN | LUGAR DE FECHA DE FECHA DE
DE VIAJE DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO | DESPLAZAMIENTO
INICIAL FINAL
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
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la presentacién del informe de ejecucién contractual, debera reportarlo en el siguiente
informe de ejecucion contractual.

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electrénicos enunciados
como evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos

realizados y el No. 4598940367 de la planilla, soi de Abril del 2025. (Decreto Ley 2106 de
2019 — “Decreto Ley Antitramites”)

Evidencias en (45) folios

Cordialmente,

Firma

EUCLIDES MANUEL CANTERO PEREZ
Contratista

C.C. 7.385.050.
Recibi a satisfaccion:

Firma

REINALDO BERNAL MICHELSEN
Supervisor (a) Contrato CO1_PCCNTR_7415568
COORDINADOR ACADEMICO
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%E/\N‘ﬁ PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS
FICHA 3196049
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
INSTRUCTOR EUCLIDES MANUEL CANTERO PEREZ
) . Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGO
Aprendiz Actividad a desarrollar
— — entrega
Fisico Digital Sl No
SUGEN FARIES
Taller X 28/05/2025 X
AUDIS ESTHER
Taller X 28/05/2025 X
LIZETH PAOLA
Taller X 28/05/2025 X
JENIFFER
Taller X 28/05/2025 X
MIGUEL MATEO
Taller X 28/05/2025 X
BRIANA ISABEL
Taller X 28/05/2025 X
LUIS GUILLERMO
Taller X 28/05/2025 X
HENRY DE JESUS
Taller X 28/05/2025 X
ESTIVEN
Taller X 28/05/2025 X
XIOMARA
Taller X 28/05/2025 X
MARIA MILAGRO
Taller X 28/05/2025 X
YESICA PAOLA
Taller X 28/05/2025 X
EMANUEL
Taller X 28/05/2025 X
JOSE ANTONIO
Taller X 28/05/2025 X
ANGEL DAVID
Taller X 28/05/2025 X
JOEL ALFONSO
Taller X 28/05/2025 X
YEISON ENRIQUE
Taller X 28/05/2025 X
YELITZA DEL CARMEN
Taller X 28/05/2025 X
JUAN CARLOS
Taller X 28/05/2025 X
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PLAN DE TRABAJO CONCERTADO

PROGRAMA DE FORMACION

FICHA

COMPETENCIA

RESULTADO DE APRENDIZAJE

EMPRENDIMIENTO Y FOMENTO EMPRESARIAL

3193341

FOMENTAR CULTURA EMPRENDEDORA SEGUN HABILIDADES Y COMPETENCIAS PERSONALES

APROPIAR EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES PERSONALES EN SU COTIDIANIDAD, SEGUN EL COMPORTAMIEN

INSTRUCTOR EUCLIDES MANUEL CANTERO PEREZ
pprendic Actividad a desarrollar Forma de entrega actividad | Fecha de ENTREGO
Fisico Digital entrega ] No

JAIDER JOSE TALLER X 13/05/2025 X
CAROLINA MARIA ALLER X 13/05/2025| X
ALBA LUCIA TALLER X 13/05/2025 X
LAURA VANESSA TALLER X 13/05/2025 X
VALENTINA ISABEL TALLER X 13/05/2025 X
DINA DEL CARMEN TALLER X 13/05/2025 X
LEONARDO TALLER X 13/05/2025| X
MARISOL DEL CARMEN TALLER X 13/05/2025 X
JOSE ANGEL TALLER X 13/05/2025 X

ANA YANELIS TALLER X 13/05/2025 X
VALERIA TALLER X 13/05/2025 X

EVA SANDRI TALLER X 13/05/2025 X
SIRLEY SOFIA TALLER X 13/05/2025 X
SORANY TALLER X 13/05/2025 X
OSCAR ALFREDO TALLER X 13/05/2025 X
EMPERATRIZ TALLER X 13/05/2025 X
YUCELY ANDREA TALLER X 13/05/2025 X

LUZ MARINA TALLER X 13/05/2025 x
GUIDO JOSE TALLER X 13/05/2025 x
SARA SARAY TALLER X 13/05/2025 x
YARLIDIS LUCIA TALLER X 13/05/2025 X
DANIELA ANDREA TALLER X 13/05/2025 X
DANIEL JOSE TALLER X 13/05/2025 X
NEIDER JOSE TALLER x 13/05/2025 X
DANA LUZ TALLER X 13/05/2025 X
LEDYS MELISA TALLER x 13/05/2025 X
LUISA FERNANDA TALLER X 13/05/2025 X
YENIFER TALLER X 13/05/2025 X
NELLY DEL SOCORRO TALLER X 13/05/2025 X
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PLAN DE TRABAJO CONCERTADO

PROGRAMA DE FORMACION

FICHA

COMPETENCIA

RESULTADO DE APRENDIZAJE

GESTION DE EMPRESAS AGROPECUARIAS

2820694

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTE

DIAGNOSTICAR EL MERCADO TENIENDO EN CUENTA LA INFORMACION HISTORICA DE LOS FACTORES

INSTRUCTOR EUCLIDES MANUEL CANTERO PEREZ
Aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega actividad Fe:::a de ENTREGO

Fisico Digital entrega SI No
SANDRA MILENA TALLER X 23/05/2025 x
ELIDA ROSA TALLER X 23/05/2025 M
EIRA MILAGRO TALLER X 23/05/2025 X
LUIS CARLOS TALLER X 23/05/2025 X
NELLY YANITH TALLER X 23/05/2025 X
ANDRES FELIPE TALLER X 23/05/2025 M
MAIRA ALEJANDRA TALLER X 23/05/2025 x
PAULA ANDREA TALLER X 23/05/2025 X
OSCAR DAVID TALLER X 23/05/2025 X
JOHANA MARIA TALLER X 23/05/2025 X
ISAAC DAVID TALLER X 23/05/2025 X
CESAR LUIS TALLER X 23/05/2025 X
JESUS ANDRES TALLER X 23/05/2025 X
ELIO ANTONIO TALLER X 23/05/2025 X
ALFREDO JOSE TALLER X 23/05/2025 X
OSCAR ANDRES TALLER X 23/05/2025 X
YOIBER ENRIQUE TALLER X 23/05/2025 X
ELIANA ESTHER TALLER X 23/05/2025 X
JUANES DAVID TALLER X 23/05/2025 X
SANTIAGO TALLER X 23/05/2025 X
OSMAN ELIAS TALLER X 23/05/2025 X




Fecha de Elaboracién

Denominacion del Programa de Formacién

Modalidad de Ejecucién

Cédigo y version del Programa

Nombre del Proyecto ( Diligencie esta casilla tinicamente si es un programa de formacién Titulada)

Cédigo del Proyecto ( Diligencie esta casilla inicamente si es un programa de formacién Titulada)

Instructor(es) que elabora la planeacién pedagdgica

[ 4
SENA

N

Proceso Gestion de Formacion Profesional Integral

Formato Planeacion Pedagoégica del Proyecto Formativo

EUCLIDES MANUEL CANTERO PEREZ

1-jul-24

COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

PRESENCIAL

632215 V100

COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

Versién: 02

Cédigo:
GFPI-F-134

CORDOBA-CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR -REGIONAL CORDOBA

Nombres y Apellidos

Regional y Centro de formacion

FASE DE PROYECTO (Si
el programa es de
titulada)

EN EJECUCION

ACTIVIDAD DE
PROYECTO (si el

COMPETENCIA

programa es titulada)

TALLER

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

PRESENTAR A LOS CLIENTES LAS
CARACTERISTICAS, VENTAJAS Y USOS DE
LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

ACTIVIDADES DE
APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

HORAS TRABAJO

HORAS TRABAJO DIRECTO
INDEPENDIENTE

TALLER

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

SE COMPARTE GUIA DE
APRENDIZAJE Y
SOCIALIZACION DE LA
MISMA

AMBIENTE

AMBIENTE
DE
FORMACION
, TABLERO,
VIDO BEAM

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS

MATERIALES DE
FORMACION

TABLERO,
MARCADORES,
COMPUTADOR,
LAPIZ, CUADERNOS

INSTRUCTORES
RESPONSABLES

CRITERIOS DE
EVALUACION

RECOGE LA
INFORMACION DE LOS
REQUERIMIENTOS DEL
SERVICIO DE LOS
CLIENTES DE ACUERDO
CON

LINEAMIENTOS Y LOS
ESTANDARES DE
SERVICIO

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICAR LOS MEDIOS ESTABLECIDOS POR LOS CUALES LA
ORGANIZACION PRESTA ATENCION Y SERVICIO A LOS CLIENTES
SERVICIO AL CLIENTE

E-COMMERCE

ADMINISTRACION: CONCEPTO, HISTORIA, FUNCION,
CARACTERISTICAS, ETICA Y ENFASIS DE LA

OBSERVACIONES

GFPI-F-134



Fecha de Elaboracién

[ 4
SENA

N

Proceso Gestion de Formacion Profesional Integral

Formato Planeacion Pedagoégica del Proyecto Formativo

Denominacion del Programa de Formacién

Modalidad de Ejecucién

Cédigo y version del Programa

Nombre del Proyecto ( Diligencie esta casilla tinicamente si es un programa de formacién Titulada)

Cédigo del Proyecto ( Diligencie esta casilla inicamente si es un programa de formacién Titulada)

Instructor(es) que elabora la planeacién pedagdgica

EUCLIDES MANUEL CANTERO PEREZ

1-ago-24

EMPRENDIMIENTO Y FOMENTO EMPRESARIAL

PRESENCIAL

134102 V1

GESTION DE EMPRESAS AGROPECUARIAS

Versién: 02

Cédigo:
GFPI-F-134

CORDOBA-CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR -REGIONAL CORDOBA

Nombres y Apellidos

Regional y Centro de formacion

FASE DE PROYECTO (Si
el programa es de
titulada)

EN EJECUCION

ACTIVIDAD DE
PROYECTO (si el
programa es titulada)

TALLER

COMPETENCIA

PLANEAR
ACTIVIDADES DE
MERCADEO QUE

RESPONDAN A LAS
NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE
LOS CLIENTE

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DIAGNOSTICAR EL MERCADO TENIENDO
EN CUENTA LA INFORMACION HISTORICA
DE LOS FACTORES

ACTIVIDADES DE
APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

HORAS TRABAJO
INDEPENDIENTE

HORAS TRABAJO DIRECTO

TALLER

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

SE COMPARTE GUIA DE
APRENDIZAJE Y
SOCIALIZACION DE LA
MISMA

AMBIENTE

AMBIENTE
DE
FORMACION
, TABLERO,
VIDO BEAM

AMBIENTES DE

APRENDIZAJE TIPIFICADOS

MATERIALES DE
FORMACION

TABLERO,
MARCADORES,
COMPUTADOR,
LAPIZ, CUADERNOS

INSTRUCTORES
RESPONSABLES

[

CRITERIOS DE
EVALUACION

CARACIERIZA LOS
SEGMENTOS DEL
MERCADO DE
ACUERDO CON LA
INVESTIGACION
DESARROLLADA,
DESCRIBE LAS
NECESIDADES,
REQUERIMIENTOS,

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE APRENDIZAJE

EL APRENDIZ DEBE IDENTIFICAR LOS COMPONENTES DE LA
MEZCLA DE MERCADEO PARA EL MODELO DE NEGOCIO
PROPUESTO. EL APRENDIZ DEBE PROPONER LAS ESTRATEGIAS
PARA LA MEZCLA DE MERCADEO. EL APRENDIZ DEBE DESCRIBIR
LAS FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LA COMPETENCIA DIRECTA E
INDIRECTA.

OBSERVACIONES

GFPI-F-134



Fecha de Elaboracién

Denominacion del Programa de Formacién

Modalidad de Ejecucién

Cédigo y version del Programa

Nombre del Proyecto ( Diligencie esta casilla tinicamente si es un programa de formacién Titulada)

Cédigo del Proyecto ( Diligencie esta casilla inicamente si es un programa de formacién Titulada)

Instructor(es) que elabora la planeacién pedagdgica

[ 4
SENA

N

Proceso Gestion de Formacion Profesional Integral

Formato Planeacion Pedagoégica del Proyecto Formativo

EUCLIDES MANUEL CANTERO PEREZ

1-abr-24

EMPRENDIMIENTO Y FOMENTO EMPRESARIAL

PRESENCIAL

137136 _V1

INTEGRACION DE OPERACIONES LOGISTICAS

Versién: 02

Cédigo:
GFPI-F-134

CORDOBA-CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR -REGIONAL CORDOBA

Nombres y Apellidos

Regional y Centro de formacion

FASE DE PROYECTO (Si
el programa es de
titulada)

EN EJECUCION

ACTIVIDAD DE
PROYECTO (si el
programa es titulada)

TALLER

COMPETENCIA

FOMENTAR CULTURA
EMPRENDEDORA
SEGUN HABILIDADES
Y COMPETENCIAS
PERSONALESFOMENT
AR CULTURA
EMPRENDEDORA
SEGUN HABILIDADES
Y COMPETENCIAS

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

APROPIAR EL PROCESO DE TOMA DE
DECISIONES PERSONALES EN SU
COTIDIANIDAD, SEGUN EL
COMPORTAMIEN

ACTIVIDADES DE
APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

HORAS TRABAJO
INDEPENDIENTE

HORAS TRABAJO DIRECTO

TALLER

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

SE COMPARTE GUIA DE
APRENDIZAJE Y
SOCIALIZACION DE LA
MISMA

AMBIENTE

AMBIENTE DE
FORMACION,
TABLERO, VIDO
BEAM

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS

MATERIALES DE
FORMACION

TABLERO,
MARCADORES,
COMPUTADOR,
LAPIZ, CUADERNOS

INSTRUCTORES
RESPONSABLES

CRITERIOS DE
EVALUACION

APLILA ACLIONES DE
EMPRENDIMIENTO DE
ACUERDO CON LOS
ELEMENTOS DE
DESARROLLO SOCIAL Y
PERSONAL
PLANTEA IDEAS DE
NEGOCIO A PARTIR DE
OPORTUNIDADES Y
NECESIDADES DEL
MERCADO CONFORME

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE APRENDIZAJE

VIODELD DE NEGUCIOT CONGEP 10, ELEVIEN 105, MERRAVIEN 7S
DE PLANEACION ESTRATEGICA, TECNICAS

DE PRESENTACION.

IDENTIFICA LOS CONCEPTOS BASICOS DE ANATOMIA Y
FISIOLOGIA.

APLICA LOS CONCEPTOS BASICOS DE LA MIOLOGIA HUMANA
CON BASE EN EL ANALISIS DEL MOVIMIENTO.

INTERPRETA LOS FUNDAMENTOS DE ESTILO DE VIDA SALUDABLE,
HIGIENE Y NUTRICION EN LOS

CONTEXTOS PRODUCTIVO Y SOCIAL.

OBSERVACIONES
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

¢ Denominacion del Programa de Formacion: Comercializacion de alimentos

e Cddigo del Programa de Formacion: 632215 V 100

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica):

e Fase del Proyecto (si aplica):

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica):

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

e Resultados de Aprendizaje: INTERPRETAR LA INFORMACION
CONSOLIDADA POR PROCESOS DEL PERIODO SENALADO, SEGUN
INSTRUCTIVO

e Duracion de la Guia de Aprendizaje: 16 horas

2. PRESENTACION

La negociacion es una etapa del proceso de ventas donde el vendedor y
comprador dialogan para llegar a un acuerdo.

El cliente se enfoca en lo que necesita, valora y le duele. El vendedor analiza esta
informacion y muestra los beneficios que puede ofrecer su producto o servicio.
Evalla y demuestra como puede satisfacer las necesidades del cliente.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
e Descripcién de la(s) Actividad(es)
3.1 Actividades de reflexién inicial:

Descripcion de la actividad: Video reflexion “El ladrillo”
Ambiente requerido: Aula, sillas con brazos

Estrategias o técnicas didacticas activas: Mesa redonda



YAy
Materiales de formacion: N/A
Material de apoyo: video beam

Duracion de la actividad: 30 minutos

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

¢, Qué es la negociacion?

La negociacion es un proceso de discusion que se establece entre las partes, por

medio de representantes si son grupos, y cuyo objetivo es el de llegar a un
acuerdo aceptable para todos.

Las estrategias de negociacion son los enfoques con los que el vendedor gestiona
la negociacion. El “cdmo” puede resolver el problema, determina el cierre o no de
la venta. Y también influye en qué tan rentable sera el trato.

Para negociar una venta es crucial prestar a atencion a:

e (ué decir
e como decirlo
e cuando decirlo
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Estrategias de Negociacion

ALTA
IMPOR‘-{AN
RELACION

COLABORACION
(Cooperacion creativa)
Ganar + Ganar

CESION (Conformismo)
Perder - Ganar

» Pospone interés propio en
beneficio de otro.

» Busca férmulas para que
ambos alcancen lo que
desean y maximizar

» Se adapta a decisiones de
otro, sin renunciar a sus
necesidades

beneficios.
» Cumplimiento de objetivos

: mutuos por intereses.
» Postura mejor que plan B.

BAJA
IMPORTANCIA B
RESULTADOS

EVASION
(No engancharse)
Perder - Perder

TRANSACCION
(Compromiso) Ganar a
medias Compartir
ganancias y perdidas

» Oportunidad en desacuerdo.

ALTA
el | MIPORTANCIA
RESULTADOS

COMPETITIVO
{(Contencioso/Dominador)
Ganar - Perder

» Solucion rapida.

» Busca terreno medio, no
hay creatividad.

» La torta no crece, solo
dividen diferencia, no
crean valor. Dicen “es
justo”.

» Recursos limitados, enfoque
suma cero. Mi utilidad es tu
perdida.

» Retirarse o retractarse.

» Se ignora parcial o

totalmente el conflicto por
costos mayores.

» No busca fin comun.

» Imposicion de voluntades,
no intereses.

» Se lleva la gran parte.

BAJA

IMPORTANCIA » Estd a la defensiva, obstruye

y es egocentrico.

RESULTADOS

3.3 Actividades de apropiacion:

1.
2.
3.

8.

Con sus propias palabras defina: ¢ qué es la negociacion?

¢, Cudl son los 3 factores importantes para negociar una venta?

A la hora de negociar el precio de un producto, ¢ Cudl considera que es la
tactica mas confiable?

¢ Cuéndo se aconseja que un vendedor se tome mas tiempo para cerrar un
trato?

Expligue con sus propias palabras
negociacion.

En el entorno en que usted se encuentra, ¢cual considera que es la
estrategia que mas utilizan los comerciantes y por qué?
¢Es recomendable negociar con el primer proveedor
justifique su respuesta.

Mencione los aspectos que si 0 si debe negociar con su proveedor.

las diferentes estrategias de

que encuentre?

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



Actividad Actividad Evidencias .. Tecnicas e
del Criterios de Instrumentos

Fase del

proyecto de de .
: proyecto . .__. Evaluacion de
formativo : Aprendizaje Aprendizaje i
formativo Evaluacion

Socializacién Taller El aprendiz | Registra la Taller

debe informacion

responder consolidada

los en el sistema

interrogantes | o

planteados iInstrumentos
por el | establecidos
instructor por la
Organizacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Acuerdo: Accion y efecto de acordar.

Dialogo: Platica entre dos 0 mas personas, que alternativamente manifiestan sus
ideas o afectos.

Discusion: Andlisis o comparacion de los resultados de una investigacion, a la luz
de otros existentes o posibles.

Informacién: es un conjunto organizado de datos relevantes para uno o mas

sujetos que extraen de él un conocimiento

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

https://es.wikipedia.org/wiki/Negociaci%C3%B3n

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia Fecha
Autor Euclides Cantero | instructor CABP 13/04/2025
(es) Perez

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

_ Razédn
Nombre Cargo Dependencia Fecha

Cambio



https://es.wikipedia.org/wiki/Negociaci%C3%B3n
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Autor

(es)
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacion: EMPRENDIMIENTO Y FOMENTO
EMPRESARIAL

e (Cddigo del Programa de Formacion: 137136

e Nombre del Proyecto: N/A

e Fase del Proyecto; N/A

e Actividad de Proyecto: N/A

e Competencia; FOMENTAR CULTURA EMPRENDEDORA SEGUN HABILIDADES Y
COMPETENCIAS PERSONALES

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar:

1. ESTABLECER CARACTERISTICAS Y COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS PERSONALES
DE ACUERDO CON SUS POTENCIA
2. APROPIAR EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES PERSONALES EN SU
COTIDIANIDAD, SEGUN EL COMPORTAMIENTO EMPRENDEDOR.
3. EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGUN ESTRATEGIA
EMPRENDEDORA.

e Duracién de la Guia: 24 HORAS

2. PRESENTACION

La cultura emprendedora consiste en identificar las oportunidades y reunir los recursos
suficientes para transformarlas en una empresa. Pero no solo se trata de tener una idea,
la emprendeduria supone una actitud: desarrollar capacidades para el cambio,
experimentar, ser flexible y abierto y arriesgarse. Esta estrechamente ligada a la iniciativa
y la accion. Un emprendedor es capaz de innovar, adaptarse a su entorno, tiene ganas de
hacer cosas nuevas y de hacerlas de forma diferente. La innovacion real pasa por
observar y anticiparse a los cambios, debemos tener claro que la innovaciéon no puede
centrarse en la creacion de productos y servicios nuevos, sino también en la gestion
empresarial (recursos humanos, seguimiento de la calidad...). En este sentido, los
expertos consideran que la innovacion debe formar parte de las competencias del
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emprendedor, junto con la iniciativa, la persistencia, la capacidad de asumir riesgos. El
compromiso con la renovacion para generar cultura de emprendimiento requiere personas
gue tengan talento, relaciones, liderazgo, principios e innovacion para afrontar los retos de
la competencia y lograr fortalecer sus unidades productivas para mejorar el nivel de vida
de la familia. La idea de negocio debe responder a las necesidades del consumidor. Si
tratamos con un cliente no buscamos una venta forzada de un producto o servicio, pues lo
gue queremos es seducirle en su propia realidad a fin de que nos otorgue su confianza y
nos considere aliados. En neuroventas, la accion de vender es el acto de influir en la toma
de decisiones de alguien. Eso podria llevarnos a descubrir una necesidad sentida en el
cliente que no podemos satisfacer y tener que recomendarle una solucién que no pasa
por ningun producto o servicio nuestro; pero le habremos vendido confianza y le haremos
entender a través de la emocion, que €l esta por encima de nuestros intereses. Cuando
planeas anticipas situaciones y entonces hay mayores posibilidades de que su negocio
sea exitoso. El plan de negocios ayuda a organizar la unidad productiva con inteligencia,
para hacer el mejor uso de los recursos con los que cuentas. Hacer un plan de negocios
nos permite conocer la viabilidad y rentabilidad de un negocio antes de ponerlo en
marcha. Con la propuesta de negocio se establece cémo, cuando, por qué, con qué y con
quien desarrollaras tu negocio y permite evaluar si es posible ponerlo en marcha o no.

Con la presente guia se busca hacer un diagnostico del espiritu emprendedor y promover
las acciones necesarias para elevar las fortalezas como emprendedor.

RESPONDE:

En que consiste la cultura emprendedora

Que tipo de actitud supone la emprendeduria.

Por que pasa la innovacion real

Que forma parte de las competencias del emprendedor
Que requiere la cultura de emprendimiento

A que debe responder la idea de negocio

Que buscamos al tratar con un cliente

Que es vender segun las neuroventas

Cuando le hacemos sentir al cliente que esta por encima de nuestros intereses
10 Por que es importante la planeacion

11.A que ayuda y que nos permite el plan de negocios.
12.Que se establece con la propuesta de negocio

©o N A~®DNE

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

e Descripcion de la(s) Actividad(es)

GFPI-F-135 V02
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e Descripcion de la(s) Actividad(es)
Actividad de aprendizaje 1.

v' De forma individual observe el siguiente video https://youtu.be/O5se3009wv4,
elabore una matriz DOFA deacuerdo a lo inspirado en el video.

v' El aprendiz debera observar el siguiente video https://youtu.be/MIIEGtaR6X8 y
constestar las siguientes preguntas:

1. Describa las 12 claves para desarrollar una mentalidad emprendedora
2. ¢Cuales son las ventajas de emprender?

3. ¢Qué desventajas encuentras cuando trabajas para otros?
4. Describa 3 concejos para desarrollar una mentalidad empresarial.
v' Encuentre las palabras.

E I I ROTHEUCGWV UPMN O
MANIT URRXTOYCQEEC
P U I EWAQP I MI | PRTE
R TCSPDREOUKOVWVSWS
E O I GL I URRMNRONOOP
S EAOHCY I E I PZMNRI
AMTSY | ME I COBQAIKR
RP I HOOUNJAGY QL 1 |
| LV LKNTCNCI ERINT
OEAPRRT I Ol QB JDGU
K OQRENTATOOMDACY
EMPREMNDERNAYWPDOD
A CTUAL I Z2ARSEAE O I
FLEXI I BII L I DADYYPY
UmMXEOEUAVKERSGPM
R ECJTUL I DERAZGOE O

Actividad de aprendizaje 2.

v' Analice el siguiente texto y realiza una sintesis de el:

El perfil sociodemografico que define la estructura de los emprendedores: gente
gue impulsa la economia del mundo

Por Viviana Pefa*

GFPI-F-135 V02
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Para describir a los emprendedores, tal vez deba empezar diciendo lo que no son: no se
trata de personas que arrancaron sus negocios con un cuantioso capital, ni de juniors que
heredaron fortuna y la empresa familiar. Tampoco poseen poderes sobrenaturales para
olfatear minas de riqueza.

Por el contrario, se trata de personas comunes y corrientes, la mayoria perteneciente a la
clase media, con deseos de logro, que buscan la realizacion personal en su trabajo, que
para ellos significa mas que ingreso y ocupacion, al tiempo que generan el sustento para
sus familias.

Mencionamos estos aspectos como el punto de partida, ya que al Buzén de Entrepreneur
llegan, constantemente, cartas en las que aquéllos que aln no inician su negocio,
expresan dudas acerca de su capacidad para emprender.

Ven a quienes ya tienen una empresa como una élite inaccesible, influidos, quiza, por el
imaginario social que encarnan las imagenes del éxito en personalidades como Bill Gates
o los miembros de la familia Walton... todos millonarios, cabezas de imperios. Y claro, la
distancia entre un ciudadano comdn y esas fortunas es mas que amplia. Pero eso es
glamour. Fuera de ese ambito, los emprendedores que no estan bajo los reflectores son
participantes indispensables en la economia y cultura de todas las naciones.

Entonces, ¢de qué estan hechos los emprendedores? ¢ Qué tienen ellos que otros no?
¢, Qué estudian? O, ¢improvisan y no estudian? ¢De donde surge su tolerancia al riesgo y
su capacidad para afrontar el fracaso? ¢ Cémo logran desarrollar y sostener un negocio?

Eso nos preguntamos al disefiar un cuestionario en el que planteariamos estos aspectos y
otros que nos ayudaran a crear un perfil de los emprendedores. Lo hicimos llegar a 120
entrepreneurs (ubicados en distintas ciudades de México), gente cuyos casos de éxito ya
han aparecido en la revista en espafiol.

Si bien cada historia tiene los matices y detalles que la hacen unica, al verlos bajo la luz
de un perfil sociodemogréfico, un estudio en el que se buscan los rasgos semejantes de
un determinado grupo social para deducir sus caracteristicas generales, todos parecen
cortados con la misma tijera. Esto fue lo que encontramos.

8 puntos de partida

De acuerdo con los datos del estudio, estas son las principales caracteristicas de los
emprendedores:

1. Decision. Son personas que tienen metas claras y bien establecidas. Manejan un
gran nivel de determinacion para ejecutar sus planes; esa misma voluntad los
impulsa a enfrentar las adversidades. Saben que sus decisiones implican
sacrificios y estan dispuestos a aceptarlos.

GFPI-F-135 V02
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2. Creatividad. Si bien los emprendedores no estan directamente relacionados con
las actividades artisticas, utilizan su potencial creativo para construir suefios
alrededor de sus ideas de negocio. Canalizan su sensibilidad a la deteccion de
oportunidades con el fin de abrir una empresa propia. Los emprendedores se
adaptan a los cambios y a cualquier situacion, afrontandola con soluciones
acertadas y poco usuales.

3. Constancia. El éxito de sus empresas obedece a un trabajo sistematico y
sostenido a traveés del tiempo. El 62 por ciento de los emprendedores entrevistados
ha manejado, en promedio, tres negocios antes de consolidar una empresa
rentable.

4. Deseos de logro. Contrario a lo ultimamente se ha informado en los medios, los
emprendedores buscan la apertura de negocios propios mas por deseos de logro
que por necesidad econOmica. Esto resulta interesante, pues, aunque todos los
emprendedores desean tener mejores ingresos, al analizar sus trayectorias, 42 por
ciento define como su mayor impulso la busqueda de logros, entendidos como
reconocimiento social, bienestar econdmico y la satisfaccion de concretar sus
aspiraciones, mientras que 31 por ciento precisa que emprendié porgue iba tras la
independencia laboral y econdmica. Quedan en tercer sitio los que iniciaron su
negocio sélo por necesidad de dinero.

Es importante sefialar que los entrevistados en este estudio tienen negocios présperos.
Para alcanzar este punto, han debido atravesar varios afios de esfuerzo. Lo méas probable
es gue sOlo sean capaces de afrontar los obstaculos que se presentan en el ambito
empresarial y de consolidar una compaiiia, aquéllos que tienen impulsos adicionales a la
necesidad economica.

5. Educacién. La preparacion académica resulta muy importante para la gente
dispuesta a iniciar su compafiia. Entre mas conocimientos posean, contaran con
mas herramientas para resolver los problemas que enfrentaran en sus empresas.

La carrera que elijan no tiene un peso directo en la actividad emprendedora. Importan los
estudios complementarios para ahondar en el conocimiento del negocio, asi como los
idiomas, sorprendentemente, 90 por ciento indic6 hablar dos idiomas, ademas del
espafiol. Los entrepreneurs no dejan de lado la actualizacion de sus estudios y la
preparacion continua.

Otra caracteristica importante en los emprendedores es la practica del deporte. La
mayoria de los entrevistados (83 por ciento) aseguran practicar ejercicio, lo que refleja
una cultura en salud, hecho que probablemente también ayuda en el manejo del estrés
cotidiano.

Es decir, sus actividades generales sefialan que se preparan en diversos campos para
cimentar sus negocios.
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6. Alto concepto de si mismos. Los entrevistados muestran alta tolerancia al
fracaso y al riesgo. Atribuyen el éxito de sus negocios a la confianza en si mismos
(96 por ciento); a su perseverancia (92 por ciento); a sus capacidades (54 por
ciento). Esto nos habla de seguridad personal... de una sana autoestima.

7. Reconocimiento del apoyo familiar. El punto anterior tiene una relacion directa
con la familia. Para los emprendedores, recibir el aliento de sus padres durante la
infancia para abrir un negocio propio, e incluso, hacer "ventas" a una edad
temprana (60 por ciento lo ha hecho), resulta muy importante. Quienes no han
recibido este estimulo, también emprenden, aunque lo hacen a una edad mayor (la
edad promedio en la que nace la inquietud de emprender es 21 afios, aunque
quienes no recuerdan que sus padres los estimularan lo han hecho, en promedio, a
los 28 afios).

El estimulo y apoyo del ndcleo familiar se refleja en una autoestima solida, que
posteriormente les ayuda a lidiar con las negativas de los clientes o negocios fallidos. La
familia que ellos fundan posteriormente, también los motiva a continuar con su negocio.

La mayoria de nuestros cuestionados comenzo6 su empresa en la solteria (59 por ciento);
una etapa en la que hay menos compromisos econdmicos puede arriesgarse con mayor
facilidad. No obstante, con empresas ya establecidas, 64 por ciento es casado.

Para emprender importa mas este tipo de apoyo y de estimulo, que si los entrevistados
han crecido en una familia que tenga un negocio propio. De hecho, 69 por ciento no tiene
como antecedente un negocio familiar.

La participacion y apoyo de la familia en la actividad que es el eje central de la vida de los
emprendedores (el negocio) denota a un grupo de personas conservadoras, que tienden a
resguardar los valores tradicionales de la sociedad.

La definicion proporcionada por uno de los emprendedores entrevistados hace una grafica
conclusion de este perfil: "Para emprender hay que tener el miedo y la mentalidad de los
boxeadores, es decir, subir al cuadrilatero seguro del triunfo, pero sin bajar la guardia.
Recibiras golpes, seguramente caerdas, pero siempre con el firme propésito de levantarte
antes de que llegue la descalificacion”.

Actividad de aprendizaje 3:
Responda e indague:

v' Mencione dos casos exitosos de emprendimiento en el departamento y qué
caracteristicas presenta.

v Identificar 2 personajes emprendedores y sus cualidades

Identificar las necesidades insatisfechas u oportunidades de negocio en el entorno

v' ¢ Cual es la Importancia de la comunicacion en el emprendimiento?

<
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v' ¢ Cuales entidades apoyan el emprendimiento en Colombia?
v' ¢ Qué es el fondo Emprender?

Actividad de aprendizaje 4: Plantear la idea de negocio teniendo en cuenta
estrategias de mercadeo para la satisfaccion de necesidades del cliente.

v" Plantee la idea de negocio para trabajar su proyecto productivo y argumente cuales
son las estrategias de mercadeo y venta que empleara para satisfacer las
necesidades del cliente, elabore documento y expdnagalo.

v' Cual es el valor agregado de su propuesta de negocio y su componente innovador.

Actividad de aprendizaje 5: Elaborar plan de negocio empleando el modelo CANVAS

Observe el siguiente video https://youtu.be/ZQgXyiozmYY

e Ambiente Requerido
Espacio amplio, organizado y limpio, donde el aprendiz desarrolle las actividades
requeridas

e Materiales

e Cuaderno
e Lapiz/lapicero
e Dispositivo electrénico (celular, computador, tablet)

Tomando como referencia la planeacion pedagdgica y las orientaciones para elaborar
guias de aprendizaje citado en la guia de desarrollo curricular.
4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Tome como referencia la técnica e instrumentos de evaluacion citados en la guia de

Desarrollo Curricular

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos

de Evaluacién

Evidencias de Conocimiento | Aplica acciones de | TECNICA:
: emprendimiento de
acuerdo con los elementos
de desarrollo social vy

Preguntas
Responde preguntas sobre los

conceptos de: Empresa, plan
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de negocio, tipos de | personal. INSTRUMENTO:
organizaciones y su ) _ ) _
importancia Plantea ideas de negocio | Cuestionario
a partir de oportunidades y
necesidades del mercado
. . ~ conforme con el analisis
Evidencias de Desempefio .
sectorial.
Socialisa la idea de negocio, ,
argumentando con claridad, Estructura un perfll de
las razones por las cuales emprendedor te.n.|endo en
considera que es una cuenta las habilidades y
oportunidad para emprender | Principios de la - gestion
un negocio. empresarial. TECNICA:
Integra elementos basicos | Valoracion de Producto
de investigacion de
Evidencias de Producto: acuerdo con las | INSTRUMENTO:

Presenta un plan de negocios
a través de un documento con
todas las técnicas y procesos
requeridos

necesidades descriptivas
del plan de negocio.

Determina grupos focales
de mercado de acuerdo
con la idea de negocio.

Construye propuestas
empresariales y de
negocio  teniendo  en

cuenta las necesidades y
segmentacion del
mercado.

Determina el impacto del
plan de negocio conforme

con las atribuciones vy
dinamicas del sector
productivo.

Argumenta la idea de

negocio conforme con la
propuesta y necesidades

Lista de chequeo
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del sector.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

° Capital de trabajo: La materia prima, la mano de obra y los demés elementos que
necesita para fabricar un producto o servicio.

° Capital semilla no reembolsable: Recursos en dinero o en especie para iniciar su
negocio que no tiene que devolver el emprendedor.

° Creatividad: Capacidad o facilidad para inventar o crear. Destreza: Habilidad y
experiencia en la realizacion de una actividad determinada, generalmente
automatica o inconsciente.

°DOFA: Debilidades, Oportunidades, fortalezas y Amenazas

° Emprendedor/a: Persona capaz de poner en marcha con entusiasmo y
determinacién un negocio, tomando un riesgo a cambio de una ganancia o utilidad.
° Empresa: Actividad organizada para la prestacién de servicios o la produccién de
bienes, donde se combinan los recursos humanos, financieros vy fisicos con el fin
de obtener una utilidad o ganancia.

° Estrategia Organizacional: Define lo que hara en su negocio, por qué, con quién y
como se organizara para lograrlo.

° Estructura organica y funcional: es un instrumento de gestién que ayuda a definir
con claridad las funciones de las diferentes unidades administrativas de una
organizacion. Apoya al cumplimiento del Plan Estratégico; y, facilita la coordinacion
institucional.

° Estructura organizativa: Esquema formal de relaciones, comunicaciones,
procesos de decision, procedimientos y sistemas dentro de un conjunto de
personas, unidades, factores materiales y funciones con vistas a la consecucién de
los objetivos.

° Formalizacion: Es un proceso gradual que se dara por necesidad o interés,
porque permitird acceder mas facilmente a créditos y clientes mas grandes.

° Gestion empresarial: Es una actividad o plan de accion realizada por diferentes
individuos especializados como directores institucionales, consultores, productores,
gerentes, entre otros, que buscan mejorar la productividad y la competitividad de
una empresa o de un negocio.

° Habilidad: Capacidad de una persona para hacer una cosa correctamente y con
facilidad.

GFPI-F-135 V02




SENA

N

° ldea de negocio: Es una solucion a un problema, necesidad o a un deseo, a
través de un producto o servicio, por lo que la solucion en si misma representa una
oportunidad de mercado.

° Inversiones: Desembolso, egreso o salida de recursos para la compra de bienes
para producir o equipos que utilizard su negocio para producir un bien o para
prestar un servicio.

° Mercado: Espacio fisico o virtual donde se hacen negocios de compra y venta de
productos y servicios. Quienes ofrecen sus productos se llaman vendedores o
proveedores (la oferta), quienes los demandan compradores, clientes o
consumidores (la demanda).

° Necesidad: Estado de un ser en que se halla en carencia de un elemento, y su
consecucioén resulta indispensable para vivir en un estado de bienestar.

° Principios: Son el conjunto de valores, creencias, normas, que orientan y regulan
la vida de la organizacién. Son el soporte de la vision, la mision, la estrategia y los
objetivos estratégicos. Se manifiestan y se hacen realidad en nuestra cultura, en
nuestra forma de ser, pensar y conducirnos.

° Producto: Es lo que se ofrece, bien sea un producto o servicio, el cual debe
satisfacer una necesidad, problema o deseo.

° Recursos tecnolégicos: Son las técnicas y conocimientos que utiliza la unidad
productiva para satisfacer las necesidades, problemas o deseos de los clientes.

° Servicio: Es la produccién de una experiencia de compra satisfactoria.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido

en la guia de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia | Fecha
Autor Euclides Cantero | Instructor CABP 02/05/2024
(es) Perez

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

Cargo

Dependencia

Fecha

Razon

Cambio

del

Autor

(es)
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacién: GESTION DE EMPRESAS AGROPECUARIAS

e (Cddigo del Programa de Formacion: 134102 V1

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica):

e Fase del Proyecto (si aplica):

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica):

e Competencia: PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTE

e Resultados de Aprendizaje: DIAGNOSTICAR EL MERCADO TENIENDO EN CUENTA LA
INFORMACION HISTORICA DE LOS FACTORES

e Duracién de la Guia de Aprendizaje: 32 horas

2. PRESENTACION

Apreciado aprendiz, en la siguiente guia usted adquirird conocimientos fundamentales sobre
mercadeo, segmentacién del mercado y la importancia de estas en el ambito empresarial.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
e Descripcion de la(s) Actividad(es)
3.1 Actividades de reflexion inicial:

Descripcidn de la actividad: Video reflexién “El ladrillo”
Ambiente requerido: Aula, sillas con brazos

Estrategias o técnicas didacticas activas: Mesa redonda
Materiales de formacion: N/A

Material de apoyo: video beam
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COSTOS DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

Costo. Son los gastos realizados por una empresa para producir, conservar y comercializar sus
productos. Esto incluye gastos de insumos, maquinarias, administrativos, logisticos y demas. Una
empresa que vende productos por debajo de sus costos estd condenada a desaparecer.

ESTRUCTURA DE COSTOS DENTRO DEL PRECIO

Se conoce como estructura de costos a aquel proceso que busca organizar de manera practica los
costos de una empresa, teniendo como referencia la estrategia y operacidon de la misma.
Establecer una estructura de costos tiene un propdsito fundamental y es el de establecer los
fundamentos para la generacién de informacién relevante para la toma de decisiones de una
organizacion.

Existen dos tipos de costos y es muy importante que los conozcas, pues son la base de toda
estructura de costos, estos son: los fijos y los variables. Los fijos son aquellos que se mantienen
constantes sin importar los cambios en la actividad de la organizacion, es decir, estos costos
tienden a mantenerse igual sin importar el volumen de produccién de la empresa. Una de sus
caracteristicas principales es que son necesarios para mantener la estructura de la organizacién.
Algunos ejemplos de los costos fijos son: los honorarios, el costo de los servicios, alquiler del local,
entre otros.

Por otro lado, estan los costos variables. Estos son aquellos que aumentan o disminuyen de
acuerdo con las variaciones de la actividad, es decir, que el costo variable es proporcional al nivel
de tus ventas y este no existird sin produccién de articulos o prestacion de servicios. Algunos
ejemplos de los costos variables son: la materia prima, comisiones por venta, impuestos sobre
ingresos, entre otros.
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QUE ES
Técnica contable que
permite calcular lo que
cuesta fabricar un
producto o prestar un
servicio

CARACTERISTICAS OBIJETIVOS

= Usa documentos especiales T sliniﬁc;ciéél yb?onuol
n Cuentas y registros propios e I BED )
servicios

= Suministra estados de ~
costos m Toma de decisiones

CONTABILIDAD
DE COSTOS

IMPORTANCIA

Elemento fundamental en

la toma de decisiones ge-

renciales, en la fijaciéon de

politicas y en el control de
los recursos

Duracion de la actividad: 30 minutos

PUNTO DE EQUILIBRIO

Se entiende por PUNTO DE EQUILIBRIO aquel nivel de ventas que una empresa o negocio debe
alcanzar para lograr cubrir sus costos de producciéon, costos de ventas y demas costos de tipo
administrativo. En otras palabras, el PUNTO DE EQUILIBRIO es el nivel ingresos que iguala a la

sumatoria de costos totales.
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3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje:

Ejemplo: En la fabricacion de muebles de oficina para los equipos de cdmputo se requiere
de diversos materiales, dependiendo del modelo a producir: madera (tablex), rieles, canto,
bisagras, porta cd, deslizadores, tornillos, manijas, porta imanes. Se utilizan también las
siguientes herramientas: pulidora, taladro, sierra eléctrica, brocas, caladora, banco para
carpinteria, destornilladores, pinzas, alicates, metro lineal, bisturi, guantes. La fabricaciéon
de estos elementos requiere de costos indirectos como papel de lija, pegante industrial,
energia eléctrica y lubricantes, ademds de la mano de obra directa.

De acuerdo a un modelo especifico, en materiales se requiere la suma de $85.000 para
producir una unidad de producto terminado. Las herramientas, propiedad del taller,
tienen un valor en libros de $65 millones y se deprecian en 10 afios por el método de linea
recta. Las instalaciones fisicas de la planta tiene un costo de $42.5 millones y se deprecian
a 20 afios, también por el mismo método. La mano de obra directa equivale a $25.000 por
unidad fabricada y los costos indirectos de fabricacion se calculan en $10.000 por unidad
producida. El precio de venta de cada unidad terminada tiene un valor de $175.000. La
némina administrativa tiene un valor de $5 millones de pesos mensuales y se paga una
comision del 10% por ventas.

¢Cudntas unidades se deberan producir y vender para no arrojar pérdidas
operacionales?¢Cudl es el punto de equilibrio de la empresa?

COSTOS FlIOS

Depreciacion planta 2.125.000
Depreciacidon herramientas 6.500.000
Némina administrativa anual 60.000.000
TOTAL COSTOS FIJOS ANUALES 68.625.000
COSTOS VARIABLES POR UNIDAD PRODUCIDA

Mano de obra 25.000
Materiales directos 85.000
Otros costos variables (indirectos de fabricacion) 10.000
Comisidon de ventas 17.500
TOTAL COSTOS VARIABLES POR UNIDAD PRODUCIDA 137.500
PRECIO DE VENTA 175.000

Andlisis: Si el precio de venta por unidad producida es de $175.000 y el costo variable
unitario es de $137.500, quiere decir que cada unidad que se venda, contribuird con
$37.500 para cubrir los costos fijos y las utilidades operacionales del taller. Si se
reemplazan en la formula (1) estas variables, se tendra un punto de equilibrio de 1.830
unidades. Es decir, se tendran que vender 1.830 unidades en el afio para poder cubrir sus
costos operativos y asi poder comenzar a generar utilidades.

Ventas: 1.830 x $175.000 =320.250.000
Costos variables: 1.830 x $137.500 =251.625.000

GFPI-F-135 V04



SENA
Margen de contribucién =68.625.000
Costos fijos =68.625.000
Utilidad o pérdida operacional =0

Duracion de la actividad: 8 horas.

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

FORMATIVO.
Fase del Actividad del . . . . e . Técnicas e
Actividad de Evidencias de Criterios de
proyecto proyecto .. .. .. Instrumentos
) ) Aprendizaje  Aprendizaje Evaluacion . .
formativo formativo de Evaluacion
Socializacién Taller El aprendiz | Reconoce los | Examen
debe componentes

responder los | de la mezcla
interrogantes | de mercadeo

planteados de acuerdo

por el | con los

instructor criterios
técnicos

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Costos: Se define como coste o costo al valor que se da al consumo de factores de
produccién dentro de la produccién de un bien o un servicio como actividad econdmica.

Costos industriales: Relacionados con el proceso de produccion.
Costos de la empresa: Principalmente de organizacion y de tipo financiero.

Costos de explotacion: Enfocados a la venta y distribucion del producto.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
https://economipedia.com/definiciones/coste-costo.html

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia Fecha
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Autor (es) | Euclides Cantero Perez instructor CABP 01/04/2025

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

Razon

Dependencia Fecha

Cambio

Autor (es)
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Reporte de Juicios de Evaluacion

Fecha del Reporte:
Ficha de

Eégigb: '

Version:
Denominacién:

Estado de la Ficha

19/05/2025
2820694
723105
102

GESTION DE EMPRESAS AGROPECUARIAS

EN EJECUCION

Fecha Inicio: 02/10/2023
Fecha Fin: 01/10/2025
Modalidad de PRESENCIAL
Regional: 23 - REGIONAL CORDOBA
Centro de 9115 - CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR
Tipo [NUmero de [Nombre Apellidos Estado Competencia Resultado de Aprendizaje Juicio de Fechay Hora del JFuncionario que registro el juicio evaluativo
CC 1003060192 JSANDRA MILENA JALMANZA EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO [09/05/2025 9.17 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
ROzO MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
1| NNC ~LICNTEC V/ A | "C MNADICTI\V/ANAC N LI CTAADICA NN 1L NS A~ TAADEC
CC 11003403598 |ELIDA ROSA SUAREZ EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO ]09/05/2025 9.07 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
PAYARES MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE  |CUENTA LA INFORMACION
LOC COLIENTLECON A 1 (NG AR TIN\/AC D ALICTADICA D |l A CACTODECO
CC 11005473273 JEIRA MILAGRO BRANGO EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO [09/05/2025 9.05 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
BARRERA MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
1| NNC ALICANTEC V/ A |1 "C MADICTI\V/ANAC N LI CcTAADICA NN 1L N C A~ TAADEC
CC ]1012327854 |SANTIAGO VILLALOBOS EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO ]09/05/2025 9.02 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
BABILONIA MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOC COLIENTLCON A 1 (NC DRI TIN\/AC D AICTADICA DN |l A CACTAODECO
CC 11062605598 |JELIANA ESTHER |GALVAN EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO [09/05/2025 9.19 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
HERNANDEZ MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOC CLIDNTEC N A L NG ADRIETIN/OC N ALICTADICA DE 1L AC CACTAODLC
CC ]1066599366 [NELLY YANITH MENDOZA EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO ]09/05/2025 9.49 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
NISPERUZA MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOC COLIENTLCON A 1 (NG DRI TIN\/AC D AICTADICA D |l A CACTODEC
CC ]1066728270 JANDRES FELIPE |MARTINEZ EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO [09/05/2025 9.13 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
OTERO MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOC CLIDNTLEC N A L NG ADRIETIN/OC N AL CTADICA DE 1 AC CACTAODLC
CC ]1067839375 [|MAIRA CALAO EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO ]09/05/2025 9.18 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
ALEJANDRA URANGO MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOC COLIENTLCOCN A | NG AR TI\/AC D AICTADICA D | AC CACTODC
CC 11068807404 JPAULA ANDREA |PALACIN EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO [09/05/2025 9.03 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
LOZANO MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOC CLIDNTLEC N A L NG ADRIETIN/OC N A CTADICA DE 1 AC CACTAODLC
CC 11068808990 JOSCAR DAVID MARQUEZ EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO ]09/05/2025 9.21 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
CAUSIL MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOC COLIENTLCOCN A | NG AR TIN\N/AC D ALICTADICA D |l AC CACTOD O




CC ]1071431035 JJOHANA MARIA |MARQUEZ EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO |09/05/2025 9.10 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
ESCALANTE MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOS OLIENTESC VY Al NS ARIETIVAS DEMICTADICA DE 1 NS CACTADES
CC |1072251616 JISAAC DAVID BELTRAN EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO [09/05/2025 9.15 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
LOPEZ MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOS CILIENTESC VY Al NS ARIETIVAS DENICTADRICA DEI1 NS EACTADRES
CC |]1073809411 |CESAR LUIS ESPITIA EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO |09/05/2025 9.24 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
VELASQUEZ MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOS OLIENTESC VY Al NS ARIETIVAS NEMICTADICA DE 1 NS CACTADES
CC |1073810929 JJESUS ANDRES [JIMENEZ EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO [09/05/2025 9.04 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
AYAZO MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOS CILIENTESC NV Al NS ARIETIVAS DENICTADRICA DE 1 NS EACTADRES
CC ]1073970062 JELIO ANTONIO ROSARIO EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO |09/05/2025 9.12 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
ANAYA MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS [|MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOS OLIENTEC VY Al NS ARIETIVAS NEMICTADICA DE 1 NS CACTADES
TI 1073979248 |JUANES DAVID ROSARIO EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO [09/05/2025 9.48 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
ANAYA MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS [MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOS CLIENTESC NV Al NS ARIETIVAS DENICTADRICA DE 1 NS EACTADES
CC ]1104258016 JALFREDO JOSE |CORREA EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO [09/05/2025 9.05 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
VELASQUEZ MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOS OLIENTEC VY Al NS ARIETIVAS DEICTADICA DE 1 NS CACTADES
CC ]1104412550 JOSCAR ANDRES [RUIZ EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO [09/05/2025 9.25 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
MARTINEZ MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS |MERCADO TENIENDO EN PEREZ
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CUENTA LA INFORMACION
LOS CILIENTESC NV Al NS ARIETIVAS DENICTADRICA DE 1 NS EACTADES
TI 1137976901 |OSMAN ELIAS GAVIRIA EN FORMACION |3379 - PLANEAR ACTIVIDADES DE 344058 - DIAGNOSTICAR EL APROBADO [09/05/2025 9.23 a |CC 7385050 - EUCLIDES MANUEL CANTERO
RODRIGUEZ MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS [|MERCADO TENIENDO EN PEREZ

NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE

LS CLIDNTLO N A Lo ORI TIN/OC N

CUENTA LA INFORMACION

WISTARICA NI NS CACTARES




TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: EUCLIDES MANUEL CANTERO PEREZ

CENTRO DE

FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

FECHA INICIAL: 01/05/2025 00:00:00

FECHA FINAL:  31/05/2025 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 3193341 - EMPRENDIMIENTO Y FOMENTO EMPRESARIAL

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

Dirigir procesos organizacionales segun modelo de gestion

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.

EVALUAR SOLICITUDES FINANCIERAS DE ACUERDO CON
TIPO DE PRODUCTO Y MANUAL TECNICO

19/05/25 11:16
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

POTENCIALIDADES, OBJETIVOS Y EL ENTORNO.

EMPRENDEDOR.

DE LA NEGOCIACION.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Fomentar cultura emprendedora segun habilidades y
competencias personales

RAP1. ESTABLECER CARACTERISTICAS Y COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS PERSONALES DE ACUERDO CON SUS

RAP2. APROPIAR EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES PERSONALES EN SU COTIDIANIDAD, SEGUN EL COMPORTAMIENTO

RAP3. EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGUN ESTRATEGIA EMPRENDEDORA

RAP4. RELACIONAR LA IMPORTANCIA DE LA NEGOCIACION CON EL EMPRENDIMIENTO SEGUN LAS NECESIDADES Y ELEMENTOS

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

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

Planear produccién de acuerdo con sistema productivo y métodos
técnicos

Prospectar clientes de acuerdo con los segmentos objetivo y
estrategia de ventas

Proyectar el mercado segin segmentos y métodos de prondstico

Razonar cuantitativamente frente a situaciones susceptibles de
ser abordadas de manera matematica en contextos laborales,
sociales y personales.

19/05/25 11:16
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Reconocer recursos financieros de acuerdo con politica y
normativa contable

Registrar informacion de acuerdo con normativa y procedimiento
técnico

Resultado de Aprendizaje de la Induccion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 32,00

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 3176640 - COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

ALMACENAR PRODUCTOS ALIMENTICIOS SEGUN
NATURALEZA DEL PRODUCTO Y TECNICAS DE
ALMACENAMIENTO

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y
AUDITIVA

19/05/25 11:16
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Y LEGISLACION COMERCIAL VIGENTE.

ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA.

PROTOCOLOS DE LA EMPRESA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

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

ACORDAR TERMINOS DE NEGOCIACION Y CONDICIONES COMERCIALES, SEGUN ESTRATEGIAS DE LA EMPRESA, NORMATIVIDAD
CERRAR LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS CONFORME A LAS POLITICAS DE VENTAS Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION

PRESENTAR A LOS CLIENTES LAS CARACTERISTICAS, VENTAJAS Y USOS DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS SEGUN

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

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

RECIBIR PRODUCTOS ALIMENTICIOS E INSUMOS SEGUN
FICHA TECNICA

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

19/05/25 11:16
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HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2820694 - GESTION DE EMPRESAS AGROPECUARIAS

APLICAR PRACTICAS PREVENTIVAS O CORRECTIVAS AL
CULTIVO PARA EL MANEJO DE PLAGAS TENIENDO EN
CUENTA LAS CONDICIONES AGROECOLOGICAS Y EL

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 PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES
Y PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

ESTABLECER EL SISTEMA DE RIEGO SEGUN
REQUERIMIENTOS TECNICOS DEL CULTIVO

MANEJAR LA PRODUCCION DE LAS ESPECIES PECUARIAS
CONFORME A LA NORMATIVIDAD DE LA AGRICULTURA
ECOLOGICA

MANEJAR LOS CULTIVOS CON EL FIN DE OFRECER
CONDICIONES ADECUADAS PARA SU DESARROLLO.

19/05/25 11:16
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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:

ORIENTAR EL TALENTO HUMANO APLICANDO LA
LEGISLACION LABORAL VIGENTE.

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

DISENAR ESTRATEGIAS DE SEGUN MERCADOS POTENCIALES NACIONALES O INTERNACIONALES TENIENDO EN CUENTA LAS
POLITICAS, OBJETIVOS, OPORTUNIDADES Y FORTALEZAS DE LA EMPRESA Y LA DINAMICA PROPIA DE LOS MERCADOS.

PLANEAR LA PRODUCCION SEGUN LOS REQUERIMIENTOS
DEL MERCADO Y NORMAS TECNICAS NACIONALES
VIGENTES

PREPARAR LA COSECHA SIGUIENDO LAS
ESPECIFICACIONES TECNICAS DEFINIDAS

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

REPRODUCIR LAS ESPECIES PECUARIAS CONFORME A LA
NORMATIVIDAD DE LA AGRICULTURA ECOLOGICA Y LOS
PRINCIPIOS DE LA AGROECOLOGIA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

19/05/25 11:16
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

SEMBRAR MATERIAL VEGETAL O TUBERCULOS CON BASE
EN PARAMETROS TECNICOS

SUPERVISAR EL SISTEMA PRODUCTIVO DE ACUERDO AL
PLAN DE PRODUCCION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 32,00

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 3196049 - 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

19/05/25 11:16
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NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ACORDAR TERMINOS DE NEGOCIACION Y CONDICIONES COMERCIALES, SEGUN ESTRATEGIAS DE LA EMPRESA, NORMATIVIDAD
Y LEGISLACION COMERCIAL VIGENTE.

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

PRESENTAR A LOS CLIENTES LAS CARACTERISTICAS, VENTAJAS Y USOS DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS SEGUN
PROTOCOLOS DE LA EMPRESA.

PROCESAR LA INFORMACION DE ACUERDO A LAS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: REQUISICIONES Y PARAMETROS ESTABLECIDOS POR LA
EMPRESA.

PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y 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 : 32,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 112,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

19/05/25 11:16 Page 8 of 9



ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD HORAS
08/05/2025 19/05/2025 OTROS 32,00

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 32,00

INSTRUCTOR: EUCLIDES MANUEL CANTERO PEREZ

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

19/05/25 11:16 Page 9 of 9



