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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, 31 de octubre de 2025

Sefior (a)

JOSE ANASTASIO RESTREPO CASTELLANOS

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.7657667

Coordinador académico

Centro de Comercio Industria y Turismo de Cérdoba

Monteria - Cérdoba
Asunto: Informe mensual de ejecucion
contractual mes octubre del afio 2025

Referencia: Contrato No. CO1.PCCNTR.7657667 del afio 2025

MARTHA ISABEL BRUNAL CABRALES, identificado con la cédula de ciudadania No. 50.927.686
del Monteria, en mi calidad de Contratista del SENA, en el Centro de Comercio Industria y Turismo
del SENA Regional Cérdoba, en cumplimiento del Contrato de Prestacidon de Servicios de la
referencia, a continuacion, presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto de

cobro.

Valor y forma de Pago: Se fija como valor total para el contrato la suma CUARENTA MILLONES
CUATROCIENTOS SETENTA Y CINCO MIL SEISCIENTOS NOVENTA Y SEIS PESOS M/CTE
(540.475.696) Esta suma serd pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera: a) un
primero pago correspondiente al mes de marzo de 2025 por valor DOS MILLONES CIENTO
CUARENTA Y SEIS MIL CUATROCIENTOS TREINTA Y OCHO PESOS M/CTE. (52.146.438); b) ocho (8)
pagos iguales por los meses de abril a noviembre de 2025 por valor de CUATRO MILLONES
QUINIENTOS NOVENTA Y NUEVE MIL QUINIENTOS ONCE PESOS M/CTE. ($4.599.511) cada uno.;
c) un pago por el mes de diciembre de 2025 por valor UN MILLON QUINIENTOS TREINTA Y TRES

MIL CIENTO SETENTA PESOS M/CTE. (51.533.170).
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Plazo: Sera hasta el 24 de noviembre de 2025.

OBJETO: PRESTAR SERVICIOS PROFESIONALES Y/O DE APOYO A LA GESTION, EN LA PLANEACION Y EJECUCION DE
LA FORMACION, ASi COMO LA EVALUACION DE LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE DEFINIDOS EN LOS DISENOS
CURRICULARES ASIGNADOS, PARA EL DESARROLLO DE HABILIDADES Y COMPETENCIAS TECNICAS DE LA
POBLACION CAMPESINA, APORTANDO AL FORTALECIMIENTO DE LA ECONOMIA CAMPESINA, FAMILIAR, ETNICA Y
COMUNITARIA, EN CONCORDANCIA CON LINEAMIENTOS ESTABLECIDOS POR LA DIRECCION DEL SISTEMA
NACIONAL DE FORMACION PARA EL TRABAJO Y LA COORDINACION NACIONAL DE ATENCION INTEGRAL,

DIFERENCIAL E INCLUYENTE A LA ECONOMIA CAMPESINA - CAMPESENA.

Obligaciones Especificas:

No

Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

Planear y ejecutar la formacion
profesional cumpliendo con la
programacion académica
predeterminada por la
coordinacion respectiva en los
programas y competencias
asignada, para el Logro de los
resultados de aprendizaje
definidos, cumpliendo las horas
de formacidn de las
competencias de los programas
de formacién equivalentes a la
programacion de la Formacion
Profesional Integral

Se planed y ejecutd la
formacién profesional con la
programacion académica en
Emprendimiento en la
Planeacién de Estrategia de
Marketing Social, en los
municipios de Tuchin, Ciénaga
de Oro, Chinl y Moiiitos fichas,
3334564, 3340497, 3348704,
3348705 y 3319238.

¢ Registros fotograficos.
e Listado de asistencia

Apoyar la elaboracion de la
planeaciéon pedagdgica, guias
de aprendizaje, instrumentos
de evaluacién, plan de trabajo,
ayudas didacticas requeridos
para el desarrollo de los
procesos de formacion
asignados

Se apoyd en la elaboracion de
guias de aprendizaje y demas
formatos para la elaboracion
de las fichas 3334564,
3340497, 3348704, 3348705 y
3319238, del curso
complementario, Planeacion
de Estrategia de Marketing
Social.

¢ Guias de aprendizaje

GTH-F-062 V10




SENA

N

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
Registrar en el aplicativo SOFIA Se registran. se crea ruta de
PLUS, todas las evidencias del g. ) .
. aprendizaje 'y se asocian
proceso formativo: crear las . .
rutas de aprendizaje, asociar aprendices en el aplicativo
aprendices I?ealizar Jre' istro de SOFIA~ PLUS, las fichas
3 inr;sistenci; e fen ie. | 3334564, 3340497, 3348704, | * Registros fotograficos.
o ’ | 3348705 y 3319238, del curso
planes de mejoramiento y . .
. L . complementario, Planeacion
registrar juicios evaluativos, . .
. . de Estrategia de Marketing
acorde con los lineamientos .
e Social.
institucionales
Participar en las reuniones de
equipos de ejecucion de la
formacién por grupo o areas,
segln la determinacién de la
4 respectiva Coordinacion | No aplica para el mes de | No aplica para el mes de
Académica y de acuerdo con el | ejecucidn. ejecucion.
procedimiento establecido por
la institucion, para garantizar
integralidad en el disefio de
actividades de aprendizaje
Presentar las actas finales de
cierre de etapa lectiva de las .
fichas asignadas como | No aplica el mes de ejecucion
5 No aplica el mes de ejecucion
responsable, acorde con los
lineamientos institucionales
Apoyar el tramite de las
novedades de desercidn de
6 | aprendices acorde con lo | No aplica el mes de ejecucion | No aplica el mes de ejecucion
establecido en el reglamento
del aprendiz
Asistir a los aprendices en las
novedades acorde con o . . ., . . .,
7 No aplica el mes de ejecucion | No aplica el mes de ejecucion

establecido en el reglamento
del aprendiz
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No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
Aportar todos los documentos
Se aportaron los documentos
soporte del proceso de .
., . requeridos para la cuenta de
formacion profesional,
. cobro del mes de octubre, . . .
publicados en la plataforma . e Listados de asistencia
8 , . como son: Listados de
SIGA, asi como los requeridos . . , e Documentos GC
. asistencia, guias de
para aseguramiento de |la .
calidad  (Autoevaluacién aprendizaje "y formato de
: g’ Y| informe GTH-F-062 V10.
Registro calificado)
Participar en proyectos de
investigacion aplicada, técnicay
edagdgica en funcién de la . . L . . L,
g | Pedas g . No aplica el mes de ejecucién | No aplica el mes de ejecucidn
formacién profesional de los
programas relacionados con el
area tematica
Gestionar la colocaciéon de
aprendices en alguna de las
modalidades de etapa
roductiva rendir informes . . ., . . Ly
10 P o 4 No aplica el mes de ejecucion | No aplica el mes de ejecucion
periddicos de los resultados
alcanzados, conforme a las
instrucciones que les sean
impartidas.
Subir los documentos soporte
del pago en la plataforma del
SECOP Il en los plazos
establecidos por la entidad y | Se suben los documentos
acorde con los requisitos legales | soporte del pago en |la
exigidos. De evidenciarse la | plataforma SECOP Il de e
. . e Verificacion en la plataforma
11 | falta de cargue de los | acuerdo con los lineamientos SECOP Il
documentos para el respectivo | establecidos, carpetas GF y GC
pago en la plataforma por dos | contractuales correspondiente
meses seguidos se procederd | al mes de octubre.
con el inicio de proceso de
incumplimiento contractual
Comunicar al Supervisor del . . ., . . .,
12 P No aplica el mes de ejecucion | No aplica el mes de ejecucion

contrato en un plazo maximo de
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No

Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

tres (3) dias habiles anomalias,
inconsistencias, novedades de
aprendices y hallazgos en el
registro de la informacion

13

Comunicar al Supervisor del
contrato en un plazo no inferior
a quince (15) dias habiles las
anomalias, inconsistencias,
novedades del Contrato (Cesion
-Terminacion)

No aplica el mes de ejecucion

No aplica el mes de ejecucion

14

Atender las solicitudes
realizadas por el supervisor del
contrato

Se atendid la solicitud del
supervisor de Agendamiento
de Viaticos y cuenta de cobro
correspondiente al mes de
octubre.

e Agenda de desplazamiento
del mes de septiembre.

¢ Cuenta de cobro mes de julio.
e Verificacion en el Drive

A continuacidn, relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacidn de este informe.

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

Informe Legalizacion Desplazamiento Contratista GTH-F-087, en el que se describieron las

actividades desarrolladas y los resultados de cada desplazamiento. Cada informe cuenta con el visto

bueno del Supervisor.

Se lista a continuacidn el soporte de la legalizacién de los desplazamientos realizados, los cuales

forman parte integral del presente informe de ejecucién contractual.

No DE LA DII:EES(I::I-.I:ZT;:VI FECHA DE
ITEM ORDEN DE LUGAR DE DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO
VIAJE IENTO FINAL
INICIAL
1. 115625 Monteria -Valencia 15/09/2025 15/09/2025
2. 115625 Monteria -Valencia 16/09/2025 16/09/2025
3. 115625 Monteria -Valencia 17/09/2025 17/09/2025
4, 115625 Monteria -Valencia 18/09/2025 18/09/2025
5. 115625 Monteria -Tierralta 19/09/2025 19/09/2025
6. 115625 Monteria -Valencia 22/09/2025 22/09/2025
7. 115625 Monteria -Tierralta 23/09/2025 23/09/2025
8. 115625 Monteria -Chinu 24/09/2025 24/09/2025
9. 115625 Monteria -Tuchin 25/09/2025 25/09/2025
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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 presentacién
del informe de ejecucion contractual, deberd reportarlo en el siguiente informe de ejecucién
contractual.

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electrénicos enunciados como
evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos realizados y el
No. 4622315056 de la planilla SOI de Salud Total, correspondiente al mes de septiembre del afio
2025. (Decreto Ley 2106 de 2019 — “Decreto Ley Antitramites”)

Evidencias en cuarenta y tres (52) folios.

Cordialmente,

Na\amﬁ- Q)runo{l leardleg

MAIQTHA ISABEL BRUNAL CABRALES
C.C. No.50.927.686
Contratista

Recibi a satisfaccion:

S =Gy
JOSE/ANASTASIO RESTREPO CASTELLANOS
SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.7657667
INSTRUCTOR G20

Centro de Comercio Industria y Turismo
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Proceso de formacidn profesional integral en el programa Planeacidn de Estrategia de Marketing
Social con nimero de las fichas 3334564, 3340497, 3348704, 3348705 y 3319238, en los municipios
de Tuchin, Chinq, Ciénaga de Oro y Moiitos.
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Sistema de Gestisn de
la Calidad

Servicio Nacional de Aprendizaje SENA

Centro de Comarcio, Industria y Turismo de Cérdoba

CONTROL DE ASISTENCIA DIARIA

FORMATO UNICO PARA REPORTE DE ASISTENCIA CCIT.
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L Centro de Comercio, Industria y Turismo de Cérdoba
g CONTROL DE ASISTENCIA DIARIA
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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: PLANEACION DE
ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL

e CODIGO DEL PROGRAMA DE FORMACION: 12410018

e COMPETENCIA: FORMULAR EL PLAN SEGUN OBJETIVOS Y METODOLOGIAS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ALCANZAR:

1) ESTABLECER OPORTUNIDADES PARA LA ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL DE
ACUERDO CON EL CONTEXTO ORGANIZACIONAL.

2) PLANTEAR LA ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL DE ACUERDO CON OBJETIVOS
PLANTEADOS

DURACION DE LA GUIA: 48 HORAS
2. PRESENTACION

Estimado Aprendiz

Reciba un cordial saludo, el propdsito de esta guia, consiste en brindar orientaciones precisas acerca
de las la formacion profesional integral SENA bajo la modalidad complementaria y la formulacion
de las actividades de aprendizaje a realizar.

Con esta guia usted se contextualizara sobre los lineamientos institucionales de la competencia, para
adaptarse a su lugar de estudio con motivaciéon y empoderamiento. Se sugiere leer en su totalidad el
documento para desarrollar cada una de las acciones propuestas a tiempo y cumplir con la evidencia
calificable de manera exitosa.

El emprendimiento es un ejercicio de libertad en el cual los sujetos se afirman en su capacidad de
decidir, por una idea que se convertira en su proyecto de vida en términos sociales, individuales,
culturales y econdmicos. Esta relacionado con el desarrollo humano y econdmico, con el
mejoramiento de las condiciones de vida en los contextos en los que tiene impacto la idea y la
concertacion de las aspiraciones personales que motivan al emprendedor.

La presente guia tiene como finalidad abarcar aspectos importantes que se deben considerar para crear
o fortalecer emprendimientos de alto valor. Se abordaran teméticas que serviran de apoyo al aprendiz
para identificar los elementos de la cultura emprendedora, conjunto de conocimientos y caracteristica
que tiene una persona la cual pone en practica para ser un verdadero emprendedor.
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Mediante la realizacion de las actividades propuestas en esta guia de aprendizaje, usted tendra la
oportunidad de desarrollar una visién integral del entorno empresarial, de manera que pueda
identificar los rasgos del perfil de los emprendedores, diferenciar el concepto de emprendimiento de
otros similares, elaborar y evaluar su perfil emprendedor.

Dada esta premisa y el contexto de la presente guia, al finalizar esta etapa, usted estara en capacidad
de realizar una contextualizacion de su entorno econémico, generar ideas de negocio enfoncadas al
fortalecimiento del tejido social y empresarial.

;BIENVENIDO!
3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDADES DE REFLEXION INICIAL.

3.1.1 Test de Cualidades emprendedoras

El propdsito de esta actividad es realizar un autodiagnostico de su
Espiritu emprendedor. Para esto es muy importante su colaboracion

o~
y sinceridad durante el desarrollo del test, pues de ello dependera la [

oy
o
elaboracion e implementacion de un buen plan de accion que
permita mejorar y/o potencializar su espiritu emprendedor. _/

En el siguiente enlace encontraras un cuesti de 25 preguntas, el cual
tiene varias opciones de respuesta,
https://www.thatquiz.org/es/preview?c=q7pybb97&s=rqbtog
marque la opcion que mas se ajuste a tu opinion, la que mejor refleje
tu forma de pensar, sentir o actuar; no conteste pensando en agradar
a alguien; piense en que es su futuro el que esta en juego, no el de
nadie mas. Una vez completado el test, descargue el resultado,
seguidamente envie su evidencia en el canal de comunicacion dispuesto por el instructor y participe
en el espacio de retroalimentacion propuesto.

3.1.2 Actividad de Reflexion Inicial

Sentir

Pensar

GFPI-F-135 V01
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Para entender un poco mejor el comportamiento emprendedor, se vera el ejemplo de una avestruz con
iniciativa:
https://www.youtube.com/watch?v=GL9387V_4¢eE

< c 2% youtube.com/watch?v=GL9387V_4deE v E m
M

» YouTube @ la publicidad que gano 7 premios

> Pl o) o02/107

Reflexionar
* ;Por qué creen que la avestruz puede volar?

* (/Qué caracteristica tiene la avestruz?
» ;Cual creen que es el suefio de la avestruz?

Hora de Accionar

En equipos de trabajo generados por los instructores desarrollar la siguiente sopa de letras, conceptos
basicos de emprendimiento:

GFPI-F-135 V01
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Emprendimiento Empresarial 1

I {P EJIJA|N|JN|R I|R|{P|IE]T|L|N]JL|A
DIIIN|JEJO|S|T|MJI|CJR|O|JE|M|P|R|E|S|A
EjDjI|JIM|S|ClA|M]IJE|T|RJA|JUJLJUjA]|T
UIM|T|IEIM|P|R|R|E]|]SJE|JI|DJEJA|S|X|N]JE
DICIP|C|CIM|R|D)JE] I JNJI|JClIJA]JT|I|V]A
elr|ulr]clo|r]|e|r|alm|ulr]i|L]v]L]|x]|0
SIE|JO|P|JEJA|N]I INJ]NJTJ|A|T|(O|I1|O]|S|O]|A
A|ICJE|CIRINIMJO|S|D|S|I|AJR|IDJC|I |O]D
rli]i]olelo]|o]|r|m]|e] i |r|v]i]|e]lo]u]|u]o
RIM|H|O|P|E|JAJE|R]I|JDIM|C| I |R|{M|T|A]OD
OlJIJE|T|R|JL|JEJP|R]|SJA|JUJI|JO|D]JI |D|S|A
Llelnlelolc|m]|e|n]plu]lr|olelr]ale]ls]|o
LIN|JT|E|JY|E|JDJU)JC]JEJI|R|O|JP|N|R|D|O]|O
A|ITJII|NJE|]R|N|JC|T]IJL|O|JAJE|G|T|T|O|R
Rlolo|elclo|r]|L]|o]c]o]s|nlo|n]|i]o]o]|o
EJA|JA|C|TI|E|R|IN|T|A|GIM|R|E|X|T|R|O|T
UujojDD|P|OJE|JI|N|)T]J]EJR|P|TJE|R|M|P|O]|D
plalnlileclali]|elelc]lolcleli|rp|lo]ln]i]|
OINJI|M|R|IS|PJE|R|S]I|S|TIE|N]JC}]I|A]I
Palabras a encontrar:

EMPRENDIMIENTO FIONERO ECONOMIA
DESARROLLAR PROGRESO EMPRENDER
PROYECTO MICROEMPRESA EXITO

IDEAS CRECIMIENTO APTITUD
CREATIVIDAD LIDER LOGRO
EMPRESARIAL ENTIDAD INICIATIVA
FERSISTENCIA

Instrucciones:
Registre su nombre de equipo o grupo
Resuelva la sopa de letra en el menor tiempo posible

3.4 ACTIVIDADES DE TRANSFERENCIA DE CONOCIMIENTOS.

3.4.1 Ahora que ya conoces las Caracteristicas Emprendedoras Personales CEP, se le invita a realizar
la siguiente actividad.
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Descripcion de la actividad

Esta actividad persigue que los aprendices, empiecen apropiarse de competencias asociadas al
comportamiento emprendedor, identificando fortalezas y debilidades que estan en tu interior. Para
ello se le invita a utilizar la herramienta denominada Semaforo de las Caracteristicas
Emprendedoras Personales, herramienta que te permite identificar en cudles puntos necesitas
trabajar y cuéles te empoderan en el logro de tus objetivos, todo en términos de las Caracteristicas
Emprendedoras Personales. Siéntete en la libertad de llenarlo sin juzgarte. Aqui no hay lugar para el
error o el acierto, ninguna posicion es negativa.

1. En primer lugar, toma un lapiz o unos memos y, con los conceptos socializados anteriormente,
evalta tu desempefio en cada una de las CEP.

2. Las CEP que ubiques en el color del seméforo verde seran tus fortalezas, en el amarillo seran las
CEP a mejorar y las rojas seran tus debilidades.

3. Como lo puedes ver en la imagen, el semaforo tiene tres zonas de valoracion, demarcadas con tres

colores diferentes.

000

Verde: Si es un aspecto notable en tu personalidad.
Amarillo: Si es un aspecto que aplicas con una frecuencia intermedia en tu comportamiento.

Rojo: Si es un aspecto que aplicas con poca frecuencia en tu vida.
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Marque con una X en el color que se ubica, su CEP en las tres zonas de valoracion.
Finalmente escribe

1. La Caracteristica Emprendedora Personal CEP que quieres desarrollar:

2. Selecciona si la Caracteristica Emprendedora Personal es una fortaleza o si debes mejorar,
como se muestra a continuacion:

Es una fortaleza Debo mejorar

Reflexionar acerca de la importancia de conocer nuestro
territorio.

Estimado aprendiz, para este momento de su aprendizaje, se le
invita a responder las siguientes preguntas.

JPor qué es importante conocer el territorio donde habitas?
(Qué actividades economicas impulsan el desarrollo
economico local de tu region?

Finalmente, participe del debate y la socializacion de sus
respuestas al grupo de formacion en el espacio que el instructor disponga para esta actividad.

3.1.3 Actividad de Reflexion Inicial

Estimado aprendiz, para este primer momento de su aprendizaje, se le invita a responder la siguiente
pregunta con base a la siguiente historia.

UNA HISTORIA QUE SUELE OCURRIR...

Pedro: compadre ya pagué el primer mes de arriendo del local, contraté al empleado y compré la
estanteria del negocio.

Pablo: ;qué bien compadre!, y ;qué va a vender?

Pedro: jay compadre!, aun no he pensado en eso.

Mencione 5 aspectos claves que olvido Pedro para la puesta en marcha de su negocio.
Finalmente, participe del debate y la socializacion de sus respuestas al grupo de formacion en el
espacio que la instructora disponga para esta actividad.

Los negocios, al igual que todas las cosas interesantes en la vida, tienen una razon de ser, una
circunstancia, momento, oportunidad y/o situacion de mejora que los motiva, y en el centro de todo
ello siempre estara UN CLIENTE.
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RECUERDE QUE: De la forma como enfoque su negocio para aprovechar

esa oportunidad y llegar a sus posibles clientes dependera el éxito del
mismo; para hacer esta tarea de la mejor manera es clave definir SU
MODELO DE NEGOCIO.

3.1.4 ;QUE ES UN MODELO DE NEGOCIO?

Es una representacion que resume la forma como un negocio selecciona sus clientes, les ofrece
productos y servicios, les da valor agregado, llega a ellos, se relaciona con los mismos y gana dinero
en el proceso.

Para elaborar dicha representacion podemos hacer uso del METODO CANVAS o LIENZO DE
NEGOCIO, ideado por Alexander Osterwalder y Yves Pigneaur, y que se explica afondo en su libro
“Generacion del Modelo de Negocio”.

El Método CANVAS es una herramienta que simplifica mucho los pasos para generar un modelo de
negocio rentable sustentado en la propuesta de valor para los clientes de sus
productos; dicho modelo debe plantear las bases de la mezcla de mercadeo de su
empresa. A continuacion con la ayuda de su instructor, los grupos de trabajo
previamente conformados, usted construira su modelo de negocio dando respuesta a
una serie de interrogantes sobre 9 aspectos clave del mismo. Para ello utilizaremos
COmoO apoyo una matriz

Propuesta
de valor

modelo de negocio que M‘C"gaed”* ' Relacion |
ili f e clientes
diligenciara con sus . \ Propuestal|| .
Socios de valor - Segmento
respuestas clave . de clientes

iAqui vamos! '%“ REC“' 308 . Canales i

PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor se refiere a cémo
; : - Estructura Fuente de

respondemos las necesidades de los clientes S & ingresos

con nuestros productos y servicio y define

también el precio, la personalizacion, el

ahorro y el diseno. Para ello responde qué diferencia tu plan de negocio al de otros, cudl es tu punto
diferenciador ante la competencia.
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Son esas caracteristicas fisicas o intangibles del producto que tiene un valor para el cliente y sobre el
cual se basa su decision de compra. Qué estas vendiendo con tu propuesta de valor: salud,
alimentacion, experiencias, emociones, sensaciones.

SEGMENTO DE CLIENTES

Responde a la pregunta a quiénes se dirige nuestro producto o servicio.
Describe el publico objetivo y sus caracteristicas.

Qué es el segmento de mercado? Es un grupo de personas con
caracteristicas o necesidades similares; que representan una oportunidad de
compra para productos o servicios especificos ofertados en el mercado.

,Qué debo considerar para hacer la segmentacion?

Ubicacion geografica. Divididos con base a la ubicacion (barrio, localidad,

municipio, etc).
Demografica. Género, edad, cantidad de ingresos, entre otros.
Psicografica. Gustos y preferencias del cliente.

CANALES DE DISTRIBUCION

Describen la forma como una empresa comunica y llega a su segmento de clientes para entregar su
propuesta de valor. Es decir son una interface con los clientes, dado que son un punto de contactos
con los clientes y potenciales clientes para interactuar, llamar su atencion y atraerlos a tu negocio y
posteriormente serdn los medios o canales a través de los cuales entregas a tus clientes tus servicios
o productos y el soporte o ayuda que requieran posterior a la compra que te haya hecho.

Los Canales de Distribucion son el conducto y un conjunto de organizaciones a través de las cuales,
las empresas se encargan de trasladar un producto desde el fabricante hasta el consumidor final, en
las cantidades apropiadas, en el momento oportuno y a los precios mas convenientes para ambos. Lo
anterior hace referencia al tipo de canal que utilizard el productor para que su producto llegue al
consumidor final.

Tipos de Canales de Distribucion:

Canal Directo: Como su mismo nombre lo dice, la distribucién del producto es directa desde el

fabricante hasta el consumidor final, sin la utilizacion de intermediarios. Un ejemplo claro es la venta

por internet, por catdlogo y la clasica venta puerta a puerta.

Canal Indirecto: Pasa de la fabrica a un intermediario, ya sea mayoristas 0 minoristas para luego

llegar hacia el consumidor final. Un ejemplo son los mercados, supermercados, entre otros.

El tamafio puede variar en funcién de la cantidad de intermediarios que conformen la senda atravesada
por el bien o servicio. A partir de esto, se pueden distinguir dos canales

indirectos:
Segmento El Canal Corto est4 constituido por dos peldanos, por ello cuenta con sélo un
Oe shontos mediador entre el productor y el consumidor final. Algunos ejemplos de un
x canal corto de distribucion podrian ser: venta de automoviles, entre otros.
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El Canal Largo se caracteriza por la presencia de una cantidad numerosa de intermediarios, y suele
identificar a la gran mayoria de productos de consumo.

Factores que influyen en la eleccion de un Canal de Distribucion:
Los clientes con necesidades diferentes a las que satisface nuestro producto, dinero para gastar en
obtener y voluntad de gastarlo.
Los productos pueden ser perecederos, que con el transporte a larga distancia puede deteriorarse,
depende del valor que le de ¢l consumidor final.
Los intermediarios con disponibilidad para llegar a cierto espacio geografico, la calidad de servicio
que promete a cierto segmento del mercado, politicas de distribucion.
CEEELM [a empresa siempre depende de las aspiraciones que tiene para satisfacer a sus clientes,
clice%Tes de los recursos con que cuente, de los servicios que brinda.
El mercado depende si los potenciales clientes estan situados en unas cuantas regiones
geograficas o si estan muy dispersos.
La competencia influye si los productos son de consumo masivo y tu competidor esta
en una zona geografica, es importante hacernos presentes para formar parte de la torta como opcion
de compra para tu consumidor final.

3.1.5. Identifica el centro de tu idea de negocio

Los clientes se han convertido en el corazon de los emprendimientos, por lo cual antes de materializar
y hacer realidad tus ideas debes reconocer hacia quienes van dirigidas y cuales seran los medios a
través de los cuales llegaras a ellos.

RELACION CON LOS CLIENTES

Ahora debes determinar la forma como construira, mantendrd y mejorara la relacion con sus clientes,
buscando en el proceso un gana-gana que la haga rentable y duradera.

Definir como la empresa se relacionara con sus clientes para ello debe plantearse los siguientes
interrogantes:

(Qué tipo de relacion cada segmento de clientes espera que la empresa tenga con ellos? ;Qué tipo
de relacion existe hoy?;Cuanto cuesta esa relacion?;Coémo esa relacion se integra con el resto del
modelo de negocios?

Servicio post venta — Evalué el nivel de satisfaccion de los clientes una vez es ejecutada la venta,
conozca qué experiencia tuvo el cliente con el producto.

Comunicacion fluida — Establezca un canal de comunicacion con sus clientes que le permita crear y
mantener una relacion y lazos de confianza. Conocer sus inquietudes respeto al producto, el servicio
recibido para mejorar su relacion con los clientes.

Motivacion — Identifique qué aspectos motivan a sus clientes a regresar a su negocio.

Confianza y seguridad — Garantice a sus clientes seguridad en los productos que ofrece en cuanto a
calidad y uso.

Tipos de relaciones con el cliente
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Existen varios tipos de relaciones con los clientes. Debes especificar de qué forma se conectara tu

propuesta de valor con el cliente. Estos son algunos de los tipos de relaciones méas comunes:

Directa: mantienes un trato personal con el cliente, sea cara a cara o via telefonica

Indirecta: en la comunicacion a distancia se usan medios tecnoldgicos
como la mensajeria, los correos electronicos o afines.

O € Fuentede Jera,

—
= ingresos

Ahora deberas definir como vas a relacionarte con tus clientes, para
ello te invito a responder el siguiente interrogante:

(Por qué es importante establecer y mantener interacciones con los clientes, antes, durante y después
de la compra?

Participa con tu respuesta, en el espacio dispuesto por su instructor en la sesion de formacion.

FUENTES DE INGRESOS

Las fuentes de ingresos determinaran la estabilidad financiera de una empresa. Por una parte es
necesario definir cudl sera la fuente de ingresos para su emprendimiento, es decir, como apalancara
la puesta en marcha de su negocio. Por otra parte es clave para la sostenibilidad del negocio identificar
cuales son los ingresos que espera recibir de su negocio, la razéon de ser de ingresos de su empresa
(demanda del producto e incremento de las ventas).

Dicho de otra forma la estructura de ingresos son la fuente de ingresos para la ejecucion del
emprendimiento y los ingresos que esté generara provenientes de las ventas y que pueden
clave tener diversas formas a través de ingresos por ventas, por suscripciones, mantenimiento

5. 0 soporte.
[o%0

10, Es importante que empiece a reflexionar sobre los siguientes interrogantes:

(Por cual valor estan dispuestos a pagar los clientes?

Con esto podremos determinar nuestra principal fuente generacion de ingresos, asi como validar la
coherencia y viabilidad del modelo de negocio.

(,Como pagan los clientes y como les gustaria pagar?

De gran utilidad para conocer las preferencias de pago de los clientes y si estamos ofreciendo los
medios adecuados para promover y facilitar el flujo de ingresos hacia el negocio.

(Cuanto reportan las diferentes fuentes de ingresos al total?

Permite cuantificar los ingresos provenientes de cada fuente y enfocarnos en las de mayor
importancia.

Recursos

RECURSOS CLAVES

Son los Recursos necesarios para realizar todas las actividades, tareas, procesos y en general hacer
que el negocio funcione.
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Permiten elaborar y ofrecer una propuesta de valor atractiva para tu segmento de clientes. Gracias a
estos recursos puedes mejorar tu relacion con los clientes y generar ingresos en tu negocio. Se debe
realizar un analisis profundo sobre los objetivos y caracteristicas de tu empresa, para poder establecer
los mejores recursos clave para tu Lienzo Canvas.

Tipos de recursos clave

Actividades
clave

Los recursos clave pueden ser financieros, humanos, fisicos e intelectuales.

\ Recursos financieros - Son los medios para obtener el capital que necesitas para llevar
a cabo tu emprendimiento. Nos permiten obtener ventajas en el mercado y dominar los

distintos instrumentos financieros (efectivo, lineas de crédito, etc.) para ubicarnos en

una posicion mas competitiva.

Recursos humanos - Todos los socios y empleados de tu empresa seran clave para lograr los

objetivos de la empresa. Debes ser muy habil para contratar a tus empleados en los puestos clave del

negocio.

Recursos fisicos - Incluye todos los recursos de la empresa: Instalaciones, puntos de venta y otros

bienes que dan ventaja sobre la competencia.

Recursos tecnolégicos — Incluye la maquinaria especializada, equipos tecnologicos y aplicaciones

digitales (pagina web, una app, un software para las compras online, elementos publicitarios, entre

otros) que utilizaras para el desarrollo de los procesos.

ACTIVIDADES CLAVES

Las actividades son todas las acciones, tareas y procesos que hay que ejecutar para lograr llegar al
mercado objetivo, atraer potenciales clientes, generar ventas, entregar el producto o servicio (La
experiencia propuesta), brindar el soporte y ayuda posterior a la venta y en general hacer
que el negocio funcione dia a dia.

Al igual que los recursos clave, son imprescindibles para crear y ofrecer propuestas de
valor, llegar a los mercados, mantener relaciones con los clientes y generar ingresos.
Utilizando la propuesta de valor més importante, los canales de distribucion y las relaciones con los
clientes, se definen las actividades necesarias para entregar la oferta.

En definitiva, la reflexion sobre las actividades clave para el desarrollo de un modelo de negocio
debera dar respuesta a estas cuatro preguntas:

(Qué actividades clave requiere nuestra propuesta de valor?;Cudles requieren nuestros canales de
distribucion?;Cudl es nuestra relacion con los clientes?;Cuales son los flujos de ingresos?

SOCIOS CLAVES

Determinan las alianzas estratégicas que se deben generar para conseguir las metas propuestas del
plan de negocio. Estas alianzas estratégicas se pueden desarrollar con diferentes grupos de interés
(proveedores, gremios, entre otros).
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Es importante identificar los socios claves que tendra su emprendimiento, pues ellos ayudaran con
sus diferentes aportes hacia el logro de metas. Por lo tanto usted debera realizar una caracterizacion
de sus grupos de interés con el proposito de identificar de qué manera

L I Estructura ellos aportarian y serian clave para el desarrollo de su modelo de negocio.

de costos

Cabe resaltar que para realizar esta identificacion, usted como
emprendedor tiene que tener una informacidon previa de qué aspectos
debe fortalecer en su modelo de negocio, es decir, teniendo en cuenta la estructura del plan de negocio
clasifique en cada elemento debilidades y amenazas que tiene su emprendimiento, realizando una
listas de aspectos importantes por mejorar o fortalecer.

Uno de los interrogantes que puede plantearse para identificar los socios claves es:
(Qué recursos son claves para que tu modelo de negocio funcione?

(Qué pueden hacer los socios mejor que usted, en cuanto a ahorro de costos?
(Con quién debes buscar alianzas para escalar tu negocio?

3.1.6 Calcule Su Idea de Negocio

ESTRUCTURA DE COSTOS

Describe los costos en los que se incurren para poder explotar el negocio. Crear y entregar valor,
mantener relaciones con los clientes y generar ingresos nos obliga a incurrir en costos.

Todo negocio debe conocer su estructura de costos, dado que son el insumo de direccionamiento
estratégico y financiero. De alli la importancia de como identificarlos, planificarlos y contenerlos. No
podemos marcar precios de venta al publico sin conocer bien la estructura de costes y, muy
especialmente, habiéndolos categorizado adecuadamente.

En los negocios (y en Contabilidad) el coste es el valor monetario que una empresa ha invertido para
producir un producto o servicio.
Identificar bien los costes de tu emprendimiento permite una buena salud empresarial.
- El célculo de costes es vital para un buen futuro empresarial.
- En muchas ocasiones, los empresarios disefian sus precios basandose en la competencia, pero
no calculan los costes asociados.
- Es por ello que no saben si son capaces de conseguir la rentabilidad necesaria para que la
empresa sea viable.

Objetivo de los costos
e Permiten conocer el monto de los recursos que se necesitan para producir un bien.
e Suministran informacion para monitorear, evaluar y controlar los costos en el proceso de
produccion.
e Ayudan a fijar el precio de venta, el margen de rentabilidad y la utilidad.

Objetivo de los costos
e Permiten conocer el monto de los recursos que se necesitan para producir un bien.
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e Suministran informaciéon para monitorear, evaluar y controlar los costos en el proceso de
produccion.
e Ayudan a fijar el precio de venta, el margen de rentabilidad y la utilidad.

CLASIFICACION DE LOS COSTOS
1. Costes fijos Costos que se mantienen constantes a lo largo del tiempo, es decir, su importe no
variard por mucho que cambie el nivel de produccion o los recursos empleados. Un ejemplo
de coste fijo seria el importe que se paga de alquiler del local.
2. Costes variables Costes que varian en funcion del nivel de produccion que se ejecute. Cuanto
mayor sea este tltimo, mas elevado sera el coste variable. Un ejemplo de coste variable seria
la materia prima o la mano de obra.

Costos
Variables
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Costo fijo por unidad
Unidades

K
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PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

PEU = Costos Totales / (Precio de Venta
— Costo Variable Unitario)

PUNTO DE EQUILIBRIO EN PESOS

PE = PEU *Precio de venta

3.1.7 Actividad de Reflexion
Hora de accionar
Estimado aprendiz, medite esta pregunta.

JPor qué es importante calcular los costos en los que incurre una empresa para elaborar un
producto y/o prestar un servicio?

Participa con tu respuesta, en el espacio dispuesto por su instructor en la sesion de formacion.
3.1.9 Reflexion Final

Luego de observar el video “el ultimo consejo de Jack Ma para emprendedores”, realice una linea de
tiempo con los sucesos mas importantes de su vida y proyectese como se ve y donde desea estar en 5
afios con su emprendimiento. https://www.youtube.com/watch?v=BV8zIuGCJ3w

32 ACTIVIDADES DE CONTEXTUALIZACION E IDENTIFICACION DE
CONOCIMIENTOS NECESARIOS PARA EL APRENDIZAJE.

3.2.1 Autodiagnéstico
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En la columna del centro y con sus propias palabras defina, describa o dé un concepto de los
siguientes términos, si no tiene conocimiento investigue y escriba la definicién o concepto en
la columna de la derecha. Ambas columnas pueden quedar diligenciadas si tiene dudas
respecto a alguna de las palabras o desea ampliar la informacion.

Palabras o sigla

Mi Concepto

Concepto ampliado

Cultura Emprendedora

Emprendedor

Perfil emprendedor

Emprendimiento

Empresa

Mercado

Modelo de negocio

Plan de negocio

Clientes

Oferta

Demanda

Negocios sostenibles

3.2.2 Descubre tu idea

Analizar el sector productivo de influencia ayuda a comprender las dinamicas de desarrollo
econdémico local, proporciona informacion valiosa para desarrollar un mejor andlisis del mercado.

DESCUBRE TU PROPOSITO

El emprendimiento es la actitud que nos permite comenzar nuevos proyectos, que contienen un alto
valor agregado y que implican una enorme porcion de riesgo. Pero, ;cudles son nuestras motivaciones
para emprender? ;Qué nos motiva a tomar esos riesgos y cumplir con esa meta final que nos hemos

trazado?
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Conocer los motivos por los cudles deseas emprender te permitird avanzar con tu idea o modelo de
negocio, a pesar de las dificultades.

Con el proposito de enrrutar su carrera hacia el emprendimiento, se le invita a responder la siguiente
pregunta:

(Cuéles son sus motivaciones para emprender?
Participe activamente con su respuesta en el espacio dispuesto por la instructora.

vendiendo con tu propuesta de valor: Salud, experiencias, emosiones, sensaciones.

3.3 ACTIVIDADES DE APROPIACION DEL CONOCIMIENTO

3.3.1 La actitud de un emprendedor. Con base en el video “El camino al éxito” elabore una matriz
DOFA individual donde identifique sus caracteristicas de acuerdo a lo inspirado en el video. Visualice
el video en el siguiente link

Para desarrollar esta actividad usted debe conocer los aspectos de la matriz, los cuales le permitiran
identificar claramente sus caracteristicas y habilidades personales como emprendedor, para lo cual,
se requiere un autoanalisis de las siguientes aspectos:

D (Debilidades) Identificar las carencias internas que tiene como emprendedor.
F (Fortalezas) Reconocer las fortalezas que usted tiene como emprendedor.

Para este andlisis, cuestione e identifique sus debilidades y fortalezas en aspectos como: educacion,
habilidades de liderazgo, experiencia previa en proyectos de emprendimiento, recursos financieros
con los que cuenta el emprendedor, experiencia en ventas, conocimiento del producto o servicio a
ofrecer, etc.

A (Amenazas) Identifique los aspectos en los cuales la competencia y el entorno, pueden afectar su
emprendimiento.

O (Oportunidades) Reconozca las ventajas que su emprendimiento tiene delante de sus
competidores y frente el entorno.
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Para esto puede analizar aspectos como la estabilidad del proyecto de emprendimiento,
desconocimiento de leyes, aspectos tributarios, financieros, entre otros.

El disefio de la matriz DOFA sera de libre eleccion por el aprendiz.
3.3.2 Lluvia Ideas de Negocio

La lluvia de ideas, es una herramienta de gran ayuda pues te permite salirte de tu zona de confort y
buscar soluciones diferentes a problemas o necesidades que tiene una poblacion.

iRecuerda que no hay ideas malas y que la creatividad puede ser un elemento fundamental para que
tu idea sea un éxito!

Para desarrollar esta actividad usted podra realizarla de manera individual o conformando grupos
maximo de tres (3) aprendices. Reconozca y analice:

Tl Lluvias de ideas. Identifique ideas de negocio orientada en el programa de formacién que
actualmente recibe formacion. (Para ello debera reunirse con su grupo y debatir y generar propuestas
de negocios).

"] Identifique problematicas y/o oportunidades relacionadas con su idea de negocio.

"I Proponga soluciones que respondan a satisfacer necesidades, de acuerdo a la problematica o
necesidad focalizada, a través de la fabricacion de productos o la prestacion de servicios.

3.3.3 Comienza a construir tu Canvas

Estimado aprendiz, con el fin de tener un primer acercamiento a los conocimientos iniciales del
resultado de aprendizaje, le invito a desarrollar la siguiente actividad. Usted tiene la posibilidad de
trabajar de manera individual o reunirse con el grupo previamente conformados.

Paso 1 — Segmento de clientes

Responde a la pregunta a quiénes se dirige nuestro producto o servicio. Describe el publico objetivo
y sus caracteristicas.

SEGMENTOS DE CLIENTES

~

N

%
} Lo primero que debe hacer es definir a quiénes va a ofrecer su
producto, para de esa forma enfocar correctamente sus
esfuerzos. Para tal fin debe responder las siguientes preguntas:

J (A quiénes va dirigido su producto?, jdénde viven?, ;A qué
se dedican?, ;cudl es su escolaridad?, ;cudl es su capacidad
adquisitiva?, jcudles son sus necesidades?.
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Paso 2 — Propuesta de valor

La propuesta de valor se refiere a como respondemos las necesidades de los clientes con nuestros
productos y servicio y define también el precio, la personalizacion, el ahorro y el disefio. Para ello
responde qué diferencia tu plan de negocio al de otros, cudl es tu punto diferenciador ante la
competencia.

PROPUESTA DE VALOR

El paso a seguir es tener claro qué ofrecera a sus posibles
clientes, estableciendo el valor agregado (adicional) que lo

diferenciard de su competencia; para esto debe tener presente

2 lo siguiente:

J ;Qué valor agregado (adicional) entregara a sus clientes?

(servicio, calidad, garantia, rendimiento, servicio posventa).
GFPI-F-135 V01

Paso 3 — Canales de distribucion

Responda a la pregunta coémo hard llegar su propuesta de valor al segmento de clientes.

CANALES DE DISTRIBUCCION

‘ Lo que sigue es entender cémo colocara su propuesta de valor en el mercadh
evitando desperdiciar sus esfuerzos y malgastar sus recursos; esto implicar
saber:

3 \ ¢, Coémo los clientes se hacen conscientes sus productos?
' ¢,Cémo le permite a sus clientes comprar?

¢, Cémo conseguira que su producto llegue a los clientes?

\_ /

3.3.4 Desarrollo de tu Modelo Canvas

Paso 4 — Relacion con clientes
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Determine la forma cdmo construird, mantendrd y mejorard la relacion con sus clientes, buscando en
el proceso un gana-gana que la haga rentable y duradera.

RELACION CON LOS CLIENTES

~

V. ¢Cuales seran sus tacticas para conseguir clientes,

mantenerlos y hacerlos crecer en cantidad?

vV ¢Como sera la relacion que tendra con sus clientes?
(autoservicio, asistencia personalizada, comunidad de
clientes)

vV ¢Qué canales empleara para comunicarse con ellos? (visitas
personalizadas, llamadas telefénicas, mensajeria instantanea,

/

correo electronico, correo fisico).

Paso 5 — Fuentes de ingresos
El paso que sigue es determinar de qué manera le dara flujo de caja a su negocio para que se pueda

sostener y crecer con el tiempo.

FUENTES DE INGRESOS

V' ¢Qué productos generan mayor fuente de ingresos por\,
demanda?

v ¢De qué forma obtendra dinero?
V ¢Qué canales de pago empleara?

\ ¢Cual sera la estrategia de precios?

v ¢cQué formas de pago empleara? /

Paso 6 — Recursos claves
Ahora es preciso establecer qué recursos necesitara para hacer realidad su propuesta de valor; esto le

permitira saber qué se requiere para que sea viable su negocio.
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RECURSOS CLAVES

4y
Vv ¢Qué recursos clave requiere su propuesta de valor?
Establezca tipos de recursos: financieros, fisicos, humanos,

intelectuales (conocimiento) y tecnologico.

1 = .
6 V ¢Qué recursos requiere tu propuesta de valor?

- /

Paso 7 - Actividades claves
Lo siguiente es determinar las actividades que hacen realidad su negocio, de forma tal que pueda

presupuestar los esfuerzos que seran necesarios para poder llevar a cabo el mismo.

v Identifica todas las actividades que realizas ( realiza un listado).
Define cuales aportan a tu propuesta de valor y cuales no.

7 v ¢,Qué actividades clave requiere su propuesta de valor?

v ¢, Qué cosas mas importantes ofrece su empresa para que el modelo
funcione, para que empiece a ingresar dinero? /
Paso 8 - Relaciones claves

Un negocio exige una importante cantidad de esfuerzo e inversion; por ello es clave que conozca con
quiénes puede establecer sociedad o alianza para sumar esfuerzos con miras a ser mas efectivo e
incrementar su rentabilidad.
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V ¢, Quiénes pueden ser sus socios claves? ;,Qué recursos \
importantes le proporcionarian esos socios claves?

\ ¢, Cuales son sus proveedores claves?, ;qué le suministran?, ;qué
necesita de ellos para iniciar?

\ ¢, Qué pueden hacer sus proveedores mejor y a un costo menor que
le permita enriquecer su modelo de negocio?

3.3.5 Desenlace Modelo de Canvas

Paso 9 — Estructura de Costes
Considerando la importancia de identificar los insumos o materias primas que influyen directamente
para elaborar un producto o prestar un servicio, se le invita a realizar la siguiente actividad.
1. Realice un listado de materias primas e insumos necesarios para elaborar el producto
y/o prestar el servicio

UNIDAD DE VALOR CANTIDAD
DETALLE COMPRA UNITARIO | UTILIZADA VALOR TOTAL

TOTAL

Tenga en cuenta que de acuerdo al nimero de servicios o productos a ofrecer, debera elaborarse una
tabla que detalle la materia prima utilizada.

2. Identifique y clasifique correctamente los costos fijos y costos variables del producto o
servicio que ofreceras.

GFPI-F-135 V01



@
SENA

N

3.4.3 Modelo de Negocio Canvas

En esta actividad se desarrollara la matriz CANVAS, la cual le permitira identificar, de una
manera mas clara, las caracteristicas de su emprendimiento. EI modelo es una herramienta la
cual permite definir y crear un modelo de negocio innovador simplificando 4 areas: clientes,
oferta, infraestructura y viabilidad econdmica.

Tenga en cuenta los 9 elementos que este modelo propone:
. Segmentos de mercado

. Propuesta de valor

. Canales de distribucion

. Relacién con el cliente

. Fuentes de ingreso

. Recursos clave

. Actividades clave

. Socios clave

. Estructura de costos

© 0O NO O~ OWN -

Lineamientos de la entrega: Plantilla de libre disefo, formato PDF. Una vez finalizada la
evidencia debe ser enviada al instructor.

3.4.4 Pitch Idea de Negocio

El aprendiz desarrollara de manera creativa y didactica una presentacion breve en un maximo de 10
diapostivas, dirigido al instructor y compaieros de formacion, en el cual presentara una descripcion
de su idea de negocio y todos sus aspectos relevantes. La presentacion digital debe ser enviada al
instructor.
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con una frase.

Habla del problema @
o necesidad. '

Da la solucion. g\

estructurar
tu Pitch?
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Describe tu MVP.

¢Como

|
/

O—

resenta a
tu equipo.

Comenta cuanto pides
en tu inversion.

‘ @ U @ Explica tu modelo
Habla del crecimiento de negocio.

en el mercado.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidencias de Conocimiento :

- Autodiagndstico de
conceptos
- Presupuesto de

inversion inicial
- Construye la idea de

negocio con
herramienta Modelo
Canvas.

Evidencias de Desempeiio

- Autoreconocimiento de

potencialidades y
debilidades en la
identificacion del

proyecto de vida.
- Identificacion de ideas
de negocios

Realiza un reconocimiento de
conceptos necesarios para el

aprendizaje.

Identifica aspectos
importantes para iniciar su
carrera hacia el
emprendimiento

Estructura un perfil de
emprendedor teniendo en
cuenta las habilidades vy
principios de la gestion
empresarial

Plantea ideas de negocio a
partir de oportunidades y
necesidades del mercado
conforme con el analisis
sectorial.

Técnica: Respuesta a preguntas

Instrumento de Evaluacion:
Preguntas en en el ambiente de
aprendizaje.

Técnica: Método expositivo

Instrumento de Evaluacion:

Aplicacion  del test de
cualidades.

Documento escrito idea de
negocio seleccionada.
Documento escrito que

identifica los elementos de la
estructura de negocio.
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- Seleccién de estrategias | Articula los elementos de la

de relacionamiento con | estructura del plan de negocio
definiendo  estrategias y
acciones claves.

clientes, identificacion
de fuentes de ingresos,

actividades, recursos y Realiza listado de materias

relaciones claves. primas e insumos necesarios
- Listado de materias | para elaborar el producto.

primas e insumos
- Construye la idea de | Clasifica correctamente los

negocio con | costos fijos y variables de bien
herramienta Modelo | O S€rvicio.
Canvas.

Evidencias de Producto:

- Test de cualidades
emprendedoras

- Seleccion de la idea de
negocio

- Plantea estrategias
enfocadas en la relacion
con clientes,
identificacion de fuentes
de ingresos, actividades,
recursos y relaciones
claves.

- Identificacion y
clasificacion de costos
fijos y variables del
producto.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Cultura: Conjunto de valores, creencias, ideologias, habitos, costumbres y normas, que comparten
los individuos en la organizacion y que surgen de la interrelacion social, los cuales generan patrones
de comportamiento colectivos que establece una identidad entre sus miembros y los identifica de otra
organizacion.
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Emprendedor: Es una persona con capacidad de innovar; entendida esta como la capacidad de
generar bienes y servicios de una forma creativa, metddica, ética, responsable y efectiva.

Empresario: Es aquella persona que de forma individual o colegiada, fija los objetivos y toman las
decisiones estratégicas acerca de las metas, los medios, la administracion y el control de las empresas
y asumen responsabilidad tanto comercial como legal frente al exterior.

Empresarialidad: Despliegue de la capacidad creativa de la persona sobre la realidad que le rodea.
Es la capacidad que posee todo ser humano para percibir e interrelacionarse con su entorno, mediando
para ello las competencias empresariales.

Formacion para el emprendimiento: La formacion para el emprendimiento busca el desarrollo de
la cultura del emprendimiento con acciones que buscan entre otros la formacién en competencias
basicas, competencias laborales, competencias ciudadanas y competencias empresariales dentro del
sistema educativo formal y no formal y su articulacién con el sector productivo.

Planes de Negocios: Es un documento escrito que define claramente los objetivos de un negocio y
describe los métodos que van a emplearse para alcanzar los objetivos. Empresa: Una empresa es una
organizacion o institucion dedicada a actividades o persecucion de fines economicos o comerciales.

Idea de negocio: Es el producto o servicio que quiero ofrecer al mercado. El medio para atraer a la
clientela y obtener asi beneficio econdmico. Constituye la oportunidad de negocio y lo que a la hora
de llevarla a la realidad la creacion de la empresa, haga que tengamos éxito o no.

Modelo de negocio: Es una representacion del esqueleto de la actividad empresarial. Es una
propuesta, generalmente por escrito, de lo que el empresario ofrecera al mercado y como lo hara. Su
estructura determinard el valor de la misma.

Modelo de negocio canvas: Cubre nueve aspectos basicos para cualquier negocio de nueva
creacion:( Propuestas de valor, Segmentos de cliente, Canales, Relaciones con clientes, Fuentes de
ingresos, Recursos clave, Actividades clave, Socios claves y Estructura de costes). Sirve como
plantilla a la hora de bosquejar la idea de negocio, de manera que el emprendedor puede anotar en
cada casilla estos nueve elementos. Asimismo, ofrece una representacion visual y muy facil de
entender.

Costos fijos :Son aquellos que permanecen inalterables aunque aumente o disminuya el nivel de los
servicios prestados o de la produccion. No tienen relacion proporcional con la cantidad de articulos

producidos o servicios prestados. Ejemplo: salario del personal administrativo.

Costos variables: Varian proporcionalmente a los cambios experimentados en el volumen de la
produccion. ejemplo: materias primas y materiales directos.

Punto de equilibrio: Nivel de produccion en el cual la empresa no tiene ganancias ni pérdidas. Las
ventas equivalen a los costos totales.
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6. REFERENTES BIBLIOGRAFICOS
Ley de Emprendimiento 1014 del 2006.
Politica Nacional de Emprendimiento; Ministerio de Industria Comercio y Turismo — 2009.

Guia del Emprendedor; Autores: Mg. Yenny Adriana Villamar y Esp. Yheison Rodriguez 1* y 2%
Edicion ISBN: 978-958-8292-22-9

https://www.entrepreneur.com/article/269219

https://emprendepyme.net/crear-empresa/idea-de-negocio

https://www.centro-virtual.com/recursos/biblioteca/pdf/analisis_costos/unidad1 pdf2.pdf
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Modelo de
Mejora Continua

LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA
CLIENTE

RED TECNOLOGICA
VENTAS Y COMERCIALIZACION

DISENO DE ACCIONES DE FORMACION COMPLEMENTARIA

CODIGO: DENOMINACION DEL PROGRAMA
12410018 PLANEACION DE ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL

VERSION: SECTOR DEL PROGRAMA:

1 SERVICIOS

Vigencia del Fecha inicio Programa: 13/12/2023

Progreigg Fecha Fin Programa: El programa aln se encuentra vigente
DURACION

MAXIMA 48 horas

JUSTIFICACION:

En el mundo empresarial intervienen diversos factores que marcan la diferencia y hacen exitoso el
recorrido de una compafiia por la industria, en este mundo son muchas las disciplinas que aportan:
administracion, contaduria, mercadeo, finanzas En el caso del marketing, marca el camino que la
empresa debe seguir y es el que puede impulsar la compafiia integralmente hacia el
posicionamiento deseado en la industria.

Existen procesos mercadoldgicos que contribuyen a crear propuestas de valor significativas para el
cliente, pero se percibe que el concepto de marketing tradicional no tiene el alcance suficiente para
observar los conflictos a mediano y largo plazo que sufre el consumidor y la sociedad en general,
no solo por la accion propia de la compafiia si no por otros factores del contexto con el que él
interactla: escasez de recursos, contaminacién, indices altos de pobreza, analfabetismo,
problemas econdmicos, entre otros; alli es donde el cimiento del Marketing con enfoque Social
cobra relevancia pues este se relaciona [...] en mayor parte con las ganancias que se pueden
presentar en la sociedad, y responde a una corriente que visualiza el bienestar de la sociedad y la
conciencia social (CEREM Global Business School, 2022), lo anterior implica la adaptacion de las
técnicas del marketing comercial para el andlisis, planeamiento, ejecucion y evaluacién de
programas disefiados para influenciar el comportamiento voluntario de la poblacién objetivo para
mejorar su bienestar personal y el de su comunidad (Organizacion Panamericana de la Salud,
2022, p.13). Lo anterior se relaciona y responde a la gestién de la Responsabilidad Social
Empresarial donde se pueden definir estrategias [...] siempre [teniendo] en cuenta la
responsabilidad, la sociedad y el medio ambiente. Es una estrategia trasversal a todas las areas de
una organizacién (Comunicare, s.f.), es decir, desde el area de Marketing se contribuye a las
acciones globales que tiene la compafiia en pro de contribuir al avance social, entendiéndolo no
solamente desde los diferentes segmentos sino también a la colectividad que integra la sociedad
completa.

Desde el contexto colombiano se encuentra que grandes empresas como Bancolombia, Grupo
Nutresa, Crepes & Waffles, Alpina y Sura, que ocupan las primeras cinco posiciones que figuran en
el Top 100 del ranking de Merco Responsabilidad ESG 2022 en donde se integraron las
valoraciones de diferentes fuentes de informacién respecto al compromiso de las empresas [...] en
torno al medio ambiente y cambio climatico, ademas de la responsabilidad con los empleados,
contribucién con el pais y el compromiso social, asimismo evalué su comportamiento ético y de
gobierno corporativo (La Nota Econdmica, 2023), esto demuestra que hay una intencion desde
diversas industrias en ejecutar estrategias de RSE, sin embargo hay que hacer énfasis en que no
solamente las empresas grandes pueden hacerlo, existe un potencial valioso y no explorado en la
implementacién de estos programas en empresas de menor tamafio.
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A la luz de lo expuesto y en cumplimiento de su mision, el SENA ofrece el Programa de Formacion
Complementaria PLANEACION DE ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL que permite a las
personas responsables de la gestion de procesos de mercadeo profundizar sus conocimientos en
la identificacién de oportunidades y reconocimiento de la metodologia usada para planificar y
ejecutar actividades con enfoque social que aporten significativamente a los programas de RSE
que desarrolla la empresa, buscando el impacto no solamente en el sector productivo sino también
en la disminucién de brechas sociales y dificultades ambientales en los que pueda adolecer la
comunidad en general

Referencias
CEREM Global Business School. (12 de 2022). El mercadeo social como elemento diferenciador
en los negocios y la sociedad. Obtenido de https://www.cerembs.co/blog/el-marketing-social-como-

elemento-diferenciador-en-los-negocios-y-la-sociedad

Comunicar

REQUISITOS DE
INGRESO:

Conocimientos basicos en marketing y aquellos definidos por el centro de formacion.

ESTRATEGIA
METODOLOGICA:

Centrada en la construccion de autonomia para garantizar la calidad de la formacion en el marco
de la formacién por competencias, el aprendizaje por proyectos y el uso de técnicas didacticas
activas que estimulan el pensamiento para la resolucion de problemas simulados y reales;
soportadas en el utilizacién de las tecnologias de la informacion y la comunicacion, integradas, en
ambientes abiertos y pluritecnoldgicos, que en todo caso recrean el contexto productivo y vinculan
al aprendiz con la realidad cotidiana y el desarrollo de las competencias. Igualmente, debe
estimular de manera permanente la autocritica y la reflexion del aprendiz sobre el que hacer y los
resultados de aprendizaje que logra a través de la vinculacién activa de las cuatro fuentes de
informacién para la construccion de conocimiento:

El Instructor - Tutor
El entorno
Las TIC

El trabajo colaborativo

COMPETENCIA
CODIGO: DENOMINACION
260101061 Formular el plan segun objetivos y metodologias

22/09/25 14:15
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SEMA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA
7 v CLIENTE
A RED TECNOLOGICA

Modelo de VENTAS Y COMERCIALIZACION
Mejora Continua

ELEMENTO(S) DE LA COMPETENCIA

DENOMINACION

Diagnosticar entorno

Estructurar plan

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCRIPCION

RAP 1 -ESTABLECER OPORTUNIDADES PARA LA ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL DE ACUERDO CON EL
CONTEXTO ORGANIZACIONAL.

RAP 2- PLANTEAR LA ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL DE ACUERDO CON OBJETIVOS PLANTEADOS.

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

RAP 1

-MARKETING SOCIAL: CONCEPTO, METODOLOGIA DE APLICACION, FILOSOFIA, ELEMENTOS CONSTITUYENTES
-RECOLECCION DE INFORMACION: CONCEPTO, METODOLOGIA, HERRAMIENTAS

-DIAGNOSTICO: CONCEPTO, FUENTES

-PROBLEMATICAS SOCIALES/AMBIENTALES: CONCEPTO, TIPOS

RAP 2

-OBJETIVOS SOCIALES/AMBIENTALES: CONCEPTO, TIPOS, ESTRUCTURA

-ESTRATEGIA SOCIAL/AMBIENTAL: CONCEPTO, ALCANCE, TIPOS, IMPACTO, NORMATIVIDAD ASOCIADA
-PRESUPUESTO: CONCEPTO, TIPOS, CUANTIFICACION DE RECURSOS, METODOLOGIA DE ASIGNACION

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

RAP 1

-RECOLECTAR INFORMACION INTERNA Y EXTERNA

-DIAGNOSTICAR LA SITUACION EMPRESARIAL

-DELIMITAR PROBLEMATICA SOCIAL/AMBIENTAL

-RECONOCER LOS INTERESES DE LA POBLACION DE IMPACTO EN LA ESTRATEGIA

RAP 2

-DETERMINAR LOS OBJETIVOS DE LA ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL
-PROPONER LA ESTRATEGIA

-DEFINIR LAS ACTIVIDADES CLAVE

-ESTABLECER EL PRESUPUESTO

4. CRITERIOS DE EVALUACION

RAP 1
-SUSTENTA LA PROBLEMATICA SOCIAL/AMBIENTAL EN EL MARCO DEL ENTORNO CORPORATIVO.
-CARACTERIZA LA POBLACION DE IMPACTO A PARTIR DE LA PROBLEMATICA ENCONTRADA.

RAP 2
-ESTABLECE LOS FINES DE LA ESTRATEGIA DE ACUERDO CON EL SEGMENTO Y PROBLEMATICA
ENCONTRADA

22/09/25 14:15 Pagina3de 5
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EXISTENTE.

5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR

Requisitos
Académicos

ALTERNATIVA 1.
TITULO DE TECNOLOGO EN EL NUCLEO BASICO DE CONOCIMIENTO DE: ADMINISTRACION; O
ECONOMIA; O PUBLICIDAD Y AFINES; O INGENIERIA ADMINISTRATIVA Y AFINES.

ALTERNATIVA 2.
TITULO DE TECNOLOGO EN EL NUCLEO BASICO DE CONOCIMIENTO DE: ADMINISTRACION; O

Competencias
minimas

COMPETENCIAS COMUNES (RES. 1498 DE 2017):
ORIENTACION A RESULTADOS.

ORIENTACION AL USUARIO Y AL CIUDADANO.
TRANSPARENCIA.

COMPROMISO CON LA ORGANIZACION.

COMPETENCIAS COMPORTAMENTALES NIVEL INSTRUCTOR (RES. 1382 DE 2018 ANEXO 2):
PLANEACION PARA LA FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL.

TRABAJO EN EQUIPO Y COLABORACION.

APRENDIZAJE CONTINUO.

CREATIVIDAD E INNOVACION.

IADAPTABILIDAD AL CAMBIO.

LIDERAZGO EN GRUPOS DE TRABAJO.

TOMA DE DECISIONES.

Experiencia laboral
y/o especializacion

ALTERNATIVA 1.

VEINTICUATRO (24) MESES DE EXPERIENCIA DE LOS CUALES DIECIOCHO (18) MESES
ESTARAN RELACIONADOS CON EL EJERCICIO DE MERCADEO Y VENTAS Y SEIS (6) MESES
EN LABORES DE DOCENCIA.

ALTERNATIVA 2. )
VEINTICUATRO (24) MESES DE EXPERIENCIA RELACIONADA DISTRIBUIDA ASI: DOCE (12)
MESES DE EXPERIENCIA RELACIONADA CON EL EJERCICIO DE MERCADEO Y VENTAS Y

CONTROL DEL DOCUMENTO

NOMBRE CARGO DEPENDENCIA / RED FECHA

22/09/25 14:15
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Responsable EQUIPO DE DISENO |CENTRO DE COMERCIO. |04/12/2023
del disefio«| SALAEINA HERNANDEZRAESCIE CURRICULAR  |REGIONAL ANTIOQUIA
CENTRO DE COMERCIO Y
Rgs"o.”s‘ib'e IVAN VELEZ VILLEGAS APROBAR ANALISIS [TURISMO. REGIONAL 08/12/2023
el disefio p
QUINDIO
CENTRO DE GESTION DE
Responsable MERCADOS, LOGISTICA'Y 12/12/2023

del disefio

VIVIANA DEL MAR ARANDA

EXPERTA TEMATICA [TECNOLOGIAS DE LA
INFORMACION. REGIONAL

DISTRITO CAPITAL

Responsable DIRECCION GENERAL. 12/12/2023
del disefio WILBER HERNANDO ABRIL PAR DINAMIZADOR DIRECCION GENERAL
CENTRO DE COMERCIO Y
Responsable | \\/ AN VELEZ VILLEGAS ACTIVAR PROGRAMA [TURISMO. REGIONAL 13/12/2023
del disefio p
QUINDIO
CENTRO DE COMERCIO Y
Aprobacion IVAN VELEZ VILLEGAS TURISMO. REGIONAL 13/12/2023

QUINDIO
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: MARTHA ISABEL BRUNAL CABRALES

CENTRO DE CENTRO DE COMERCIO, INDUSTRIA'Y TURISMO DE
FORMACION:  CORDOBA

FECHA INICIAL: 01/10/2025 00:00:00
FECHA FINAL:  31/10/2025 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 3301918 - EMPRENDEDOR EN PROCESAMIENTO Y
DE APRENDIZAJE: COMERCIALIZACION DE DERIVADOS CARNICOS

ALMACENAR PRODUCTOS ALIMENTICIOS E INSUMOS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN NATURALEZA DEL PRODUCTO Y TECNICAS DE
ALMACENAMIENTO.

ALISTAR INSTALACIONES, EQUIPOS Y MATERIALES NECESARIOS PARA LA VERIFICACION DE LAS CONDICIONES DE LAS MATERIAS
PRIMAS, INSUMOS Y PRODUCTOS TERMINADOS SEGUN MANUALES DE OPERACION Y NORMATIVIDAD VIGENTE.

ALMACENAR MATERIAS PRIMAS, INSUMOS Y PRODUCTOS TERMINADOS CON RESPONSABILIDAD AMBIENTAL, SEGUN NORMAS
VIGENTES.
CONSIGNAR LAS NOVEDADES Y REGISTROS EN FORMA MANUAL Y SISTEMATIZADA SEGUN MANUALES DE OPERACION.

MANEJAR LOS PRODUCTOS DETERIORADOS, ALTERADOS O RESULTANTES DE LAS OPERACIONES DE ALMACENAMIENTO, SEGUN
POLITICAS DE LA ORGANIZACION

MONITOREAR LOS PRODUCTOS ALMACENADOS, DE ACUERDO CON LA NORMATIVIDAD Y POLITICA DE LA EMPRESA.

APLICAR PROCESOS DE HIGIENIZACION PARA EL
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PROCESAMIENTO DE ALIMENTOS SEGUN PROGRAMA
ESTABLECIDO Y NORMATIVIDAD VIGENTE

APLICAR PROTOCOLOS DE HIGIENE PERSONAL, SIGUIENDO LA NORMATIVIDAD VIGENTE Y LAS POLITICAS DE LA EMPRESA.
IDENTIFICAR LAS CONDICIONES HIGIENICAS EN LA PLANTA DE PROCESAMIENTO DE ALIMENTOS, DE ACUERDO CON LAS NORMAS
VIGENTES

REALIZAR LA HIGIENIZACION DE EQUIPOS, UTENSILIOS E INSTALACIONES PARA EL PROCESAMIENTO DE ALIMENTOS, SEGUN
PROGRAMA DE LIMPIEZA Y DESINFECCION Y NORMATIVIDAD VIGENTE.

REGISTRAR LA INFORMACION MANUAL O SISTEMATIZADA GENERADA EN EL PROCESO SIGUIENDO LOS PROCEDIMIENTOS
ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA.

20/10/25 21:13 Page 1 of 6



VERIFICAR LAS CONDICIONES DE LA PLANTA DE PROCESAMIENTO DE ALIMENTOS HIGIENIZADA, DE ACUERDO CON LOS
PARAMETROS DE BIOSEGURIDAD Y NORMATIVIDAD VIGENTE.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

IDENTIFICAR LOS PRODUCTOS O SERVICIOS PARA LA IMPLEMENTACION DE LA UNIDAD PRODUCTIVA, SEGUN DIAGNOSTICO DEL
ENTORNO Y LAS NECESIDADES DEL MERCADO.

PARTICIPAR EN LA CONSTRUCCION DE LOS COMPONENTES DE MERCADO, TECNICO, ORGANIZACIONAL, LEGAL Y FINANCIERO
DE LA UNIDAD PRODUCTIVA, SEGUN EL PROYECTO DE LA EMPRESA.

REGISTRAR LA INFORMACION DE LAS ACTIVIDADES PARA LA CREACION DE UNIDADES PRODUCTIVAS, SEGUN LOS
PROCEDIMIENTOS DE LA EMPRESA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

REVISAR LA VIABILIDAD DE LA UNIDAD PRODUCTIVA SEGUN INDICADORES DEL PROYECTO EMPRESARIAL.

OBTENER PASTAS Y/O EMULSIONES CARNICAS SEGUN
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ALISTAR INSTALACIONES, MATERIAS PRIMAS E INSUMOS APLICANDO BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA SEGUN NORMATIVA
VIGENTE.

ELABORAR DERIVADOS CARNICOS DE ACUERDO CON ORDENES DE PEDIDO, NORMATIVIDAD DE ALIMENTARIA, SEGURIDAD
INDUSTRIAL Y SALUD OCUPACIONAL VIGENTE.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

REGISTRAR EL PROCESO DE OBTENCION DE DERIVADOS CARNICOS SEGUN PROCEDIMIENTOS DE LA EMPRESA.

VERIFICAR LOS PROCESOS DE ELABORACION Y PRODUCTO TERMINADO SEGUN LOS PROCEDIMIENTO ESTABLECIDOS POR LA
EMPRESA

REALIZAR NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES Y
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  CLIENTES, SEGUN LOS OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS
ESTABLECIDAS POR LA ORGANIZACION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

IDENTIFICAR LOS TERMINOS DE NEGOCIACION CON BASE EN LOS OBJETIVOS, NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS DE LAS

NEGOCIAR BIENES O SERVICIOS CON BASE EN LOS ACUERDOS COMERCIALES Y TECNICAS DE NEGOCIACION.

REGISTRAR LA INFORMACION DE LA NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS CONFORME CON EL PROCEDIMIENTO DE LA
EMPRESA

REVISAR LA APLICACION DE LOS PROCEDIMIENTOS DE LA NEGOCIACION DE ACUERDO CON LOS PROTOCOLOS DE LA EMPRESA.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 31,90
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FICHA 3319238 - EMPRENDIMIENTO EN PRODUCCION DE HUEVO
DE APRENDIZAJE:

EJECUTAR EL PROGRAMA DE BIOSEGURIDAD EN
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: EXPLOTACIONES AVICOLAS, DE ACUERDO CON EL
PROTOCOLO ESTABLECIDO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

27050200601 RECONOCER EL PLAN SANITARIO Y EL PROGRAMA DE BIOSEGURIDAD PARA EL ALISTAMIENTO DEL GALPON, SEGUN
NORMATIVA AVICOLA.

27050200602 REALIZAR PRACTICAS DE LIMPIEZA, DESINFECCION Y CONTROL DE INGRESO EN GRANJA AVICOLA SEGUN
NORMATIVA.
27050200603 APLICAR METODOS DE CONTROL DE PLAGAS Y ROEDORES DE ACUERDO CON PROCEDIMIENTO Y NORMATIVA.

27050200604 VERIFICAR EL CUMPLIMIENTO DEL PROGRAMA DE BIOSEGURIDAD Y PLAN SANITARIO EN EL SISTEMA DE
PRODUCCION AVICOLA ACUERDO A LA NORMATIVA DE BIOSEGURIDAD.

Fomentar cultura emprendedora segun habilidades y
competencias personales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

24020153301 ESTABLECER CARACTERISTICAS Y COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS PERSONALES DE ACUERDO CON SUS
POTENCIALIDADES, OBJETIVOS Y EL ENTORNO.

24020153302 APROPIAR EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES PERSONALES EN SU COTIDIANIDAD, SEGUN EL
COMPORTAMIENTO EMPRENDEDOR.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

24020153303 EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGUN ESTRATEGIA EMPRENDEDORA.

24020153304 RELACIONAR LA IMPORTANCIA DE LA NEGOCIACION CON EL EMPRENDIMIENTO SEGUN LAS NECESIDADES Y
ELEMENTOS DE LA NEGOCIACION.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Levantar aves segun guia técnica y normativa

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

27050203701 ALISTAR INSTALACIONES, EQUIPOS, INSUMOS PARA PRODUCCION DE AVES DE POSTURA SEGUN NORMATIVA.
27050203702. REALIZAR PRACTICAS SANITARIAS DE ACUERDO CON CRITERIO TECNICO
27050203703 ALIMENTAR AVES DE POSTURA DE ACUERDO CON GUIA TECNICA.

27050203704 VERIFICAR EL RENDIMIENTO DEL LOTE SEGUN PARAMETROS PRODUCTIVOS Y DE BIOSEGURIDAD.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Proyectar el mercado segun segmentos y métodos de prondstico

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

20/10/25 21:13 Page 3 of 6



26010105901 APLICAR EL COMPORTAMIENTO EMPRENDEDOR DE ACUERDO CON REFERENTES CONCEPTUALES Y RETOS
PERSONALES Y PRODUCTIVOS.

26010105902 DETERMINAR RETO DE INNOVACION DE ACUERDO CON MOTIVACIONES Y POTENCIALIDADES DEL ENTORNO.

26010105903 DISENAR PROTOTIPO DE IDEA DE NEGOCIO DE ACUERDO CON TECNICAS DE VALIDACION.

26010105904 FORMULAR MODELO DE NEGOCIO DE ACUERDO CON HERRAMIENTAS DE PLANEACION ESTRATEGICA.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 39,90

FICHA 3340497 - PLANEACION DE ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL
DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Formular el plan segun objetivos y metodologias

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RAP 1 -ESTABLECER OPORTUNIDADES PARA LA ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL DE ACUERDO CON EL CONTEXTO
ORGANIZACIONAL.

RAP 2- PLANTEAR LA ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL DE ACUERDO CON OBJETIVOS PLANTEADOS.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00

FICHA 3348704 - PLANEACION DE ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL
DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Formular el plan segun objetivos y metodologias

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RAP 1 -ESTABLECER OPORTUNIDADES PARA LA ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL DE ACUERDO CON EL CONTEXTO
ORGANIZACIONAL.

RAP 2- PLANTEAR LA ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL DE ACUERDO CON OBJETIVOS PLANTEADOS.
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HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 39,90

FICHA 3334564 - PLANEACION DE ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL
DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Formular el plan segun objetivos y metodologias

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RAP 1 -ESTABLECER OPORTUNIDADES PARA LA ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL DE ACUERDO CON EL CONTEXTO
ORGANIZACIONAL.

RAP 2- PLANTEAR LA ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL DE ACUERDO CON OBJETIVOS PLANTEADOS.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 23,90

FICHA 3348705 - PLANEACION DE ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL
DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  Formular el plan segin objetivos y metodologias

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RAP 1 -ESTABLECER OPORTUNIDADES PARA LA ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL DE ACUERDO CON EL CONTEXTO
ORGANIZACIONAL.

RAP 2- PLANTEAR LA ESTRATEGIA DE MARKETING SOCIAL DE ACUERDO CON OBJETIVOS PLANTEADOS.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 39,90

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 191,50

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

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD HORAS

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

INSTRUCTOR: MARTHA ISABEL BRUNAL CABRALES

CENTRODE  CENTRO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO DE
FORMACION: CORDOBA

20/10/25 21:13 Page 6 of 6



SE?\IA Versién: 04

GESTION DE TALENTO HUMANO

FORMATO AGENDA DESPLAZAMIENTO CONTRATISTA

DATOS DEL CONTRATISTA QUE SE DESPLAZA

FECHA DE ELABORACION DE AGENDA 11 DE AGOSTO
NOMBRES Y APELLIDOS IDENTIFICACION:
MARTHA ISABEL BRUNAL CABRALES Tipo: cc No. 50927686
COLPCCNTR, o FECHA VENCIMIENTO DEL
CONTRATO . 2025
Ne 7657667 | ANO CONTRATO 12 12 2025

Prestar servicios profesionales y/o de apoyo a la gestion, en la planeacién y ejecucion de la formacion, asi como la evaluacion de los resultados de aprendizaje
definidos en los disefios curriculares asignados, para el desarrollo de habilidades y competencias técnicas de la poblacién campesina, aportando al
fortalecimiento de la economia campesina, familiar, étnica y comunitaria, en concordancia con lineamientos establecidos por la direccion del sistema nacional de
formacion para el trabajo y la coordinacién nacional de atencién integral, diferencial e incluyente a la economia CAMPESINA - CAMPESENA.

OBJETO CONTRACTUAL:

DIRECCION GENERAL/ , DEPENDENCIA/
Coérdoba

REGIONAL CENTRO

NOMBRE DEL ORDENADOR DEL

Centro de Comercio, Industria y Turismo de Cérdoba

JORGE HERNANDEZ GUERRA SUBDIRECTOR DE CENTRO(E
GASTO (de la Movilizacién) CARGO ()
NOMBRE DEL SUPERVISOR(A) JOSE ANASTACIO RESTREPO CASTELLANOS CARGO INSTRUCTOR G20
DEL CONTRATO
INFORMACION DEL DESPLAZAMIENTO
RUTA MONTERIA-TIERRALTA-MONTERIA
DIRECCION GENERAL,
/ Cérdoba DEPENDENCIA/ Centro de Comercio, Industria y Turismo de Cérdoba

REGIONAL CENTRO
CIUDAD/DEPARTAMENTO O ENTIDAD O
MUNICIPIO/DEPARTAMENTO O Cérdoba EMPRESA. CAMPESENA CONTACTO 3002421508
CIUDAD/PAIS i

20 20
FECHA INICIO DEL ; 10 2025 |FECHA FIN DESPLAZAMIENTO ;; 10 2025
DESPLAZAMIENTO

23 23

24 24

OBJETIVO DEL DESPLAZAMIENTO |Impartir formacidn profesional dentro del programa CAMPESENA, durante el mes OCTUBRE 2025

OBLIGACIONES DEL CONTRATO

Planear y ejecutar la formacién profesional cumpliendo con la programacién académica predeterminada por la coordinacién respectiva en los programas y competencias asignada,
1 para el logro de los resultados de aprendizaje definidos, cumpliendo las horas de formacién de las competencias de los programas de formacién equivalentes a la programacion de la
Formacidn Profesional Integral.

Apoyar la elaboracién de la planeacién pedagodgica, guias de aprendizaje, instrumentos de evaluacion, plan de trabajo, ayudas didacticas requeridos para el desarrollo de los procesos

2 .
de formacion asignados

3 Registrar en el aplicativo SOFIA PLUS, todas las evidencias del proceso formativo: crear las rutas de aprendizaje, asociar aprendices, realizar registro de inasistencia de aprendices,
planes de mejoramiento y registrar juicios evaluativos, acorde con los lineamientos institucionales.

4 Participar en las reuniones de equipos de ejecucion de la formacidn por grupo o dreas, segln la determinacion de la respectiva Coordinacién Académica y de acuerdo con el

procedimiento establecido por la institucion, para garantizar integralidad en el disefio de actividades de aprendizaje.

OBSERVACIONES: CUENTA DE AHORROS # 15700011896 BANCO DAVIVIENDA

AGENDA

ACTIVIDADES ( (Debera informacion detallada de las tareas a realizar dia a dia)

Desplazamientos ruta de ida y regreso: Monteria - TIERRALTA - Monteria
Medio de transporte: terrestre 20 10 2025
Actividades a ejecutar: Impartir formacion del programa CAMPESENA emprendimiento en la produccion de especies
dulces acuicolas

Desplazamientos ruta de ida y regreso: Monteria - TIERRALTA - Monteria
Medio de transporte: terrestre 21 10 2025
Actividades a ejecutar: Impartir formacion del programa CAMPESENA emprendimiento en la produccion de especies
dulces acuicolas




Desplazamientos ruta de ida y regreso: Monteria - TIERRALTA - Monteria

Medio de transporte: terrestre

Actividades a ejecutar: Impartir formacion del programa CAMPESENA emprendimiento en la produccion de especies
dulces acuicolas

22 10 2025

Desplazamientos ruta de ida y regreso: Monteria - TIERRALTA - Monteria

Medio de transporte: terrestre

Actividades a ejecutar: Impartir formacion del programa CAMPESENA emprendimiento en la produccion de especies
dulces acuicolas

23 10 2025

Desplazamientos ruta de ida y regreso: Monteria - TIERRALTA - Monteria

Medio de transporte: terrestre

Actividades a ejecutar: Impartir formacion del programa CAMPESENA emprendimiento en la produccion de especies
dulces acuicolas

24 10 2025

FIRMAS
FIRMA ORDENADOR DE GASTO: FIRMA DEL CONTRATISTA:
n . \
Nombres y Apellidos: JORGE HERNANDEZ JOSE ANASTACIO RESTREPO CASTELLANOS i\ \m’ﬂ'\a— O)'U nel I rﬂ L'“ les
GUERRA
Cargo: Subdirector de Centro (E) Cargo: INSTRUCTOR G20 Nombres y Apellidos: MARTHA ISABEL BRUNAL CABRALES
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