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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Aguachica octubre de 2020

Sefior (a)

JOSE ALEJANDRO OROZCO OCHOA
SUPERVISOR(A) CONTRATO No. 1355547
instrutor GO8

Centro Agroemprearial

aguachica

Asunto: Informe mensual de ejecucién contractual Mes
de octubre 2020

Referencia: No 1355547 del afio 2020

OSCAR FERNANDEZ GONZALEZ , identificado con la cédula de ciudadania No. 18.926.992 de aguachica Cesar,
en mi calidad de Contratista del SENA, en el Programa Sena Emprende Rural SER, en cumplimiento del
Contrato de Prestacion de Servicios de la referencia, a continuacién presento el Informe de actividades
realizadas en el mes objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: 1) UN PRIMER PAGO EN EL MES DE FEBRERO POR VALOR DE DOS MILLONES
DOSCIENTOS VEINTIOCHO MIL CUATROCIENTOS NOVENTA PESOS M/CTE. (2.228.490), 2) NUEVE (9) PAGOS
IGUALES EN LOS MESES DE MARZO A NOVIEMBRE POR VALOR DE TRES MILLONES SETECIENTOS CATORCE
MIL CIENTO CINCUENTA PESOS M/CTE. (3.714.150) CADA UNO. 3) UN ULTIMO PAGO EN EL MES DE
DICIEMBRE POR VALOR DE UN MILLON CUATROCIENTOS OCHENTA Y CINCO MIL SEISCIENTOS SESENTA
PESOS M/CTE. (1.485.660)

Plazo: Sera hasta el 12 de diciembre de 2020.

OBIJETO:

Prestar servicios profesionales de caracter temporal como instructor en el area de
emprendimiento para impartir formacién profesional integral presencial en el Programa Sena
Emprende Rural — SER del Centro Agroempresarial en el Departamento del Cesar.

CLAUSULA (No. de cldusula donde se encuentren las obligaciones del contratista)

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
1 Participar en la | Se relizo planeacion | https:/drive.google.com/folder
planeacion de los | mensual en los | view?id=1Yx78IRJrIBVCKYoF
procesos programas de | PRPO6JxA47Vgy5u8
formativos del | formacion en la linea de
emyenao n 1oy STPrendimiento _por
medio de secciones
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lineamientos
entregados por la
Coordinacién
nacional
emprendimiento.

de

virtuales
desescolarizadas, para
el segundo semestre
del afo 2020.
Establecidas por la
lider del programa sena
emprende rural ser
para dar cumplimiento
a las metas
proyectadas en el
centro Agroempresarial
Aguachica en la
presente
vigencia,deacuerdo a
las condiciones por la
emergencia sanitaria
generada por el covid
19.

Se realizo la formacion
orientacion en la
metodologia one
village producto —ovop
Colombia.

Se envio a su direccion

generalel formato de
autorizacién  consulta
de delitos sexuales

como requisitos para el
tramite de la cuenta del
presente mes.

Se realizo la encuesta
de dignostico de control

a la direccion de
formacién profesional-
ejecuccion de la
formacion como
requerimiento de la
oficna de  control
interno

https://drive.qgoogle.com/drive/
u/2/folders/1QhwHfoyj7wLJQU
2ddZYuwWdnk-j3rF9rg

https://drive.gooqgle.com/drive/
u/2/recent

https://forms.office.com/Pages
/ResponsePage.aspx?id=gcP
Cyy4vk02R0VBskxas55whA-
yDEM5GVvYOAFNWLZNZURTI
YV082V0ZaWEhDOFA2MIJN
OTc5VTAYWi4u

Realizar
alistamiento de la
formacién, en la
formulacion de los
proyectos

formativos con

Se organizaron los
grupos de trabajo para el
desarrollo de las
actividades de manera
virtual contempladas en
las guias de aprendizaje

Guia de aprendizajes ,planeacion
pedagogicay proyectos
formativos disponibles en el drive
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caracter
empresarial,
usando tecnologias
adecuadas y
adaptadas a las
condiciones

locales, en aras de
su sostenibilidad, la
generacion de
ingresos y empleo,
en articulacion con
los instructores de
emprendimiento;
debidamente
costeados y con
actividades
definidas en el
marco del uso de
estrategias
didacticas bajo la
filosofia de
aprender haciendo;
priorizando el uso
de los materiales de
formacion.

a través del grupos de
whatsapp.

Se realizaron los ajustes
pertinentes por area a las
guias de aprendizajes,
planeacion pedagogica y
los proyectos formativos,
teniendo en cuenta
estrategias pedagogicas
de acuerdo a las
condiciones por la
emrgencia sanitaria.

https://drive.google.com/folder
view?id=1Yx78IRJrIBVCKYoF
PpP06JxA4ZVgy5u8

Ejecutar las
acciones de
formacion haciendo
uso de la estrategia
pedagogica de
'formacién por
proyectos" de
acuerdo a los
procedimientos vy

lineamientos
establecidos en la
guia para la
ejecucion del
programa SER.

Formular los proyectos
formativos, las guias de
aprendizajes para los
programas siguientes:

Emprendedor en
elaboracion de derivados
lacteos.municipio
Chimichagua
corregimiento la
mata,ficha 2173787
cbdigo empresa
1498628.

Emprendedor en
elaboracion de derivados
lActeos, municipio
Pailitas ficha 2173785
codigo empresa 1498144

Emprendedor en
procesamiento artesanal

Ajustes de proyecto formativos y
guias de aprendizajes

https://drive.google.com/folder
view?id=1Yx78IRJrIBVCKYoF
PpP06JxA4ZVgy5u8
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de derivados frutas y
hortalizas, municipio
Chimichagua
ficha.2173781.codigo
empresa.1498629.

Emprendedor en
comercializacion de
productos y servicios
rurales,municipio
chimichagua,ficha.21715
33.codigo empresa
1497153

Emprendedor en
comercializacion de
productos y servicios
rurales municipio Pelaya
corregimiento costilla,
ficha.2173773 codigo
empresa 1498142

Emprendedor en
comercializacion de
productos y servicios
rurales municipio
Aguachica,ficha 2173788
codigo empresa
1498147.
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Reportary
sistematizar las
actividades, acciones
y resultados
realizadas en el
marco del objeto
contractual, en los
diferentes sistemas,
plataformasy
formatos
establecidos por el
sena para el
seguimiento de la
informacidn tales
como sofia plus,
geosenay otros
dispuestos
temporalmente para
el seguimiento de
actividades
especificas,
entregando informes
al supervisor del
contratoy al
profesional de apoyo
misional del
programa ser de su
centro de formacion
o quien cumpla sus
funciones

Usar la plataforma sofia
plus para el registro,
control y verificacion de
las acciones en los
procesos de formacion
Se organizaron grupos
de trabajo por WhatsApp
para asi poder realizar
las actividades y talleres
de las diferentes
formaciones en cada
municipio y/o vereda y
por ende seguimiento a
las formaciones. Se
enrruto y se asocio los
aprendices.
Debidamente
matriculados,reporte de
horas ante el supervisor
del contrato entre otras
acciones.

Registro en sofia plus

http:/oferta.senasofiaplus.edu.co

/sofia-oferta/registro.html

En articulacién
con el instructor
técnico crear
unidad
productiva rural

NO APLICA

NO APLICA
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sostenible
resultado de la
ejecucion del
respectivo
programa de
formacion en las
lineas de
emprendimiento:
“autoconsumo y
negocios
rurales” de la
fase | del
programa SER.

Programar y
reportar a su
supervisor de
contrato, con una

antelacion
minima de una
semana los

ambientes de
aprendizaje y

unidades
productivas a
visitar, de
manera que se
autorice por
escrito su
movilizacion

previa a la salida,
en el marco de

Reportar a la lider del
programa ser las
actividades
programadas en los
grupos de
WhatsApp,para
realizar formacion
desescolarizada con
los aprendices de las
siguientes fichas
2171533,2173773,217
3788,2173785,217378
7,2173781.donde la

lider esta incluida para

hacer seguimiento a
las formaciones de los

Evidencias disponibles en el
driver

https://drive.google.com/drive/f
olders/1TMFiif8xBAk8IHoKEeeo

3Rhdz16N70

su objeto programas en

contractual. . ., .
ejecucion, debido a la
emergencia sanitaria
por el covid 19.

Apoyar la | No aplica No aplica

realizacion  del
diagnéstico final,
georreferenciaci
on y
caracterizacion

de las unidades
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productivas
creadas, en el
marco de las
acciones de
formacion de la
Fase I del
programa SER.

Apoyar la
realizacion  de
diagnostico final
a las unidades
productivas que
participan en las
acciones de
formacion para el
fortalecimiento
correspondiente
a la fase Il del
programa SER,
cada vez que
una unidad
participe en una
formacion.

NO APLICA

No aplica

Apoyar al
programa SER
en la ejecucion
de actividades
estratégicas
tales como:
acompafnamient
O a unidades
productivas
participantes en
eventos de
comercializacion
, gestion
empresarial y
financiera
cuando se
requiera

NO APLICA

No aplica

10

Formular y
gestionar en
articulacion con
el instructor
técnico y el

Se realizo el
diagnostico inicial fase
1,relacion de

https://drive.google.com/folder
view?id=104N-
geYd6YDMi2YPX-
PYfD1ANHU1YMyU
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emprendedor el

modelo de
negocios
CANVAS que se
encuentra
inmerso en la
estructura
integrada de
seguimiento
como entregable
del proceso

formativo en Ila
creacion de la

0 canvas, estructura
organizacional y
administrativa,

requerimiento de la
inversion y analices

semestre 2020

emprendedores,model

seguimiento y gestion,

financiero en el primer

unidad
productiva.
Participar en las
11 jornadas de
actualizacion 'y Se llevo a cabo el
tranSfe,re_nCia proceso de formacion | wips://drive.google.com/drive/u/2/
tecnoldgica horientacion enla | folders/1QhwHfoyj7wLJQU2ddZY
convocadas por metodologia one uWdnk-j3rFrg
eI. : Apoyo village one product-
misional de .
centro SER /o ovop Colombia.
por la o .
coordinacion del Se fma“lzol.la for-m;mon https:/drive.google.com/drive/u/2/
programa SER, con 1a ficenclada folders/1QMb8DrDOMagkX-
para su Esther desarrollo de vxOPWYB1Lga3KvR7a7
implementacion habilidades para el
en las acciones desempefio del
del mismo. instructor sena.
Apoyar la NO APLICA No aplica
12 identificacion y
sistematizacién
los casos
exitosos de
unidades
productivas
rurales.
13 Identificar NO APLICA No aplica
fuentes de
financiacion

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica

GTH-F-062 V.06


https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1QhwHfoyj7wLJQU2ddZYuWdnk-j3rF9rg
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1QhwHfoyj7wLJQU2ddZYuWdnk-j3rF9rg
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1QhwHfoyj7wLJQU2ddZYuWdnk-j3rF9rg
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1QMb8DrDQMagkX-vxQPwYB1Lga3KvR7a7
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1QMb8DrDQMagkX-vxQPwYB1Lga3KvR7a7
https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1QMb8DrDQMagkX-vxQPwYB1Lga3KvR7a7

ANRASS

disponibles,
formular los
planes de
negocios y/o
instrumentos

para aplicar a las
diversas fuentes,
y acompafar en
la postulacion a
las
convocatorias a
por lo menos 5
unidades
productivas.

14

Realizar su
afiliacion ante la
administradora

de riesgos
laborales que
disponga el
sena, bajo la
clase de riesgo
tipo dos
relacionada con
labores de
emprendimiento

No aplica

No aplica

15

Las deméas que
sean asignadas
por el supervisor
de contrato en
concertacion con
el apoyo misional
de centro ser
deacuerdo a los
lineamientos del
programa ser

No aplica

No aplica

www.sena.edu.co

® ® ® SENAComunica

GTH-F-062 V.06



siqa

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

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

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

Nota 1: Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntard el respectivo informe que la
soporte. En caso de haber realizado el desplazamiento en fecha posterior a la presentacion del informe de
ejecucion contractual, deberd reportarlo en el siguiente informe de ejecucion contractual.

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos enunciados como evidencias del
cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos realizados y el No. de la planilla,
2326659922 recibo de pago de aportes a salud, pensiones y ARL pagada por nuevo SOI correspondiente
al mes de septiembre (Decreto Ley 2106 de 2019 — “ Decreto Ley Antitramites”)

Evidencias en (9) folios

Cordialmente,

OSCAR FERNADEZ GONZALEZ
Contratista
C.C. No. 18.926.992 de aguchica cesar

Recibi a satisfaccion:

JOSE ALEJANDRO OROZCO OCHOA

Supervisor(a) Contrato . 1355547 de 2020
instrutor GO8
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1. Ficha 2173785 EMPRENDEDOR EN PRODUCCION DE DERIVADOS LACTEOS

HABILIDADES BLANDAS

10 ELEMENTOS
BASICOS QUE
DETERMINAN UN
BUEN SERVICIO AL
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< Ficha: 2173785 P... 5

Janer Sena, Jefa, Omaira ...

Dayanna Marcela

Mision: es lo que haces para
alcanzar tu propésito en un
periodo de tiempo.

Vision: es la realidad que le
gustaria ver a la empresa entorno
al mundo, sus clientes y ella
misma, describe el objetivo que
espera lograr en un futuro

Esta claro el tema de
hoy.necesito un resumen de
mision vision y valores a
mano o por computador
como puedan.en grupo o
individual. 3:23p.m. W/

% Biendayana 3.4, ; ¥
L B S -

A Ficha.2173787Ch...
S Darwin, Gustavo, Herson R...

Leinis Villalobo Mat

Bueno la atencion al cliente es
de suma importancia pues no es
sélo cumplir con el trabajo q se le
ordene mucho mejor es hacer lo
con una buena actitud y la mejor
postura

Lo otro es g si no se hace como
se debe hacer el trabajo puede

q se este afectando para mal

la empresa y todo el personal

q labora en esa empresa y asi
hasta hacer quebrar un negocio
saliendo todos perjudicados

Lo mejor es hacer un buen
trabajo con la mejor actitud y
presto para ayudar en cualquier
situacion q se presente 5504 g

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica

GTH-F-062 V.06



o
SENA

N

siqa

10:26 * [ ac o

Janer Sena, Jefa, Omaira

h @ Ficha: 2173785 P... &
puend

232p.m

‘Actitud' El buen servicio, un
compromiso de todos
Tener una actitud amable y cor.
www.youtube.com

https://youtu.be

3 YouTube

/OK4YJPVQUMS 2375 m

»

(- 12: Servicio al cliente
—_—
':'scribe unm. S @ )

I @) <

www.sena.edu.co
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Kectins faillles

{Qué es el costo variable?

El costo variable es aquel coste que
posee una empresa u organizacion que
se madifica seglin los volumenes de
venta o el nivel de actividad de la
empresa. El costo variable aumenta
cuando aumenta la produccioény
disminuye cuando esta disminuye. Por
ejemplo: una empresa de logistica
amplia su flota de camiones, necesitara
mas combustible para prestar su
servicio.

Mientras mayor sea el volumen de
produccién, mayores y méas diversos
seran los costos variables. El manejo
adecuado que una empresa tenga
respecto al costo variable convertira a
dicha organizacién en una mas o
menos competitiva respecto de sus
competidores. Con el tiempo, los
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Janer Sena, Jefa, Omaira ...

>

@ YouTube

COSTOS DE PRODUCCION
COSTOS DE PRODUCCION
www.youtube.com

https://youtu.be/teOsghgpRfl
240p.m. v

El costo es el gasto econémico que
posee una organizacién o empresa por
la produccidn o distribucion de un bien
o prestacion de un servicio. El costo
total esta dado por la sumatoria

del costo fijo y ¢l costo variable.

:Qué es el costo fijo?

El costo fijo es aquel coste que pos,
una organizacion o emp:

Escribe un m...

e il

1l @) <

® ® ® SENAComunica
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productos, politicas y procedimientos que a
ellos les converge.

Contacto visual: Se llama habilidad de
atencién, porque les hace saber a sus
clientes que usted esta interesado,
receptivo y atento a lo que estan diciendo.
En el momento que el cliente se le acerque,
haga contacto visual (mirelo a la cara), eso
da la impresién de que quiere oir todo lo
que el cliente le quiere decir y reduce la
contrariedad.

Expresiones faciales: Aseglrese que su
expresion facial cree un tono positivo. Asi
haya tenido un mal o buen dia siempre tu
expresion facial debe estar relajada y
agradable.

Posturas y movimientos del cuerpo: La
postura del cuerpo y su movimiento
muestra el nivel de energia y el interés que
tienes en lo que el cliente esta diciendo. Los
gestos no deben distraer la conversacion,
asi que no se exagere, y por el contrario la
falta de movimiento da la impresién de que
se esta incomodo o molesto.

Comprensién y empatia: los clientes
deben ser considerados como la parte mas
importante de su labor, estos necesitan
tener la sensacién de que quién les sirve
los comprende y los considera sin
condiciones.

Trato justo: La necesidad de ser tratados
con equidad es muy valorada para la
mayoria de los clientes, tenga presente que
estos se sentirian mas reconocidos y
tendran una mayor conexion si los recibe
con sonrisas y los llama por su nombre.

Control: Se refiere a la necesidad que tiene
un cliente de creer que él puede influir en
los resultados.

Opciones y alternativas Los clientes
deben tener la impresién de que existen
diferentes maneras de conseguir lo que
desean, necesitan que los instruyan y los
mantengan informados sobre los

www.sena.edu.co
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cliente en las empresas y/o
unidades de negocio o474 1

Ejemplos.puntualidad,respeto
,mirar a los ojos con una buena
sonrisa,actitud de servicio y

. otros 9:09a.m.v |

Luis Hernando Rueda

Una buena atencién al cliente
tiene a un cliente satisfecho, hay
mas compra y crece la empresa

1 MENSAJE NO LEIDO

Luis Hernando Rueda

Herson, la atencion al cliente es

de mucha importancia, hay q

mirarlo a los ojos, ser amables

y cordiales, ser respetuoso con

ellos 911a.m
W . T

Escribeunm.. © @

- . -

O

Ejemplos de costo variable

@ Materia prima directa.

Insumos directos.
Materiales generales.
Comisiones sobre ventas.
Envasesy embalajes.
Impuestos especificos.

Combustible y recursos
energéticos.

Costos de distribucion.

Proveedores externos.
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10:17 Gd o0 [ - BTN
/ Ficha: 2173785 P... +
< : Janer Sena, Jefa, Omaira ... “ * 10:17 & oo
o < @) Ficha: 2173785P..
https://youtu.be/I6cCXITFfn8 | B Jarier Sena; Jefa, Ol

2:53 p.mt: V¥ ‘

Tema .Misién VISION Y VALORES |
2:52p.m. Vv

La misién es la razon por la cual se
hace algo, mientras que la vision se
refiere a lo que se quiere alcanzar en el
futuro con lo que se esté haciendo. Por
esta razon, la mision y la visién se
declaran al mismo tiempo y deben ser
coherentes entre ellas, pues las dos

persiguen el mismo objetive, .., N T “I

Cuando hablamos de Ia mision de una

Mision y vision de una empresa
www.youtube.com

https://youtu.be/w5WzDEQ
| -30s 2:53p.m. v/
P

LN NS 1l

empresa, basicamente nos referimos a su
razén de ser. El objetivo de este concepto
es definir por qué motivo existe una

empresa y de qué le sirve al mundo, el

pais o la sociedad las actividades que

desarrolla.

Por su parte, la vision refleja en qué

desea convertirse la compaiia en el

futuro o hacia donde quiere llegar. De Ul

-
Vision, Mision y Valores una
herramienta clave para motiva

log.emnlaadne =

ESCUb@ unm... % 0 |,:2<"\3‘w unm % 0

esto se desprenden sus objetivas

preguntas como:
JRahd S

P = -

[ @ < I @] <
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5. Trabajar tus preguntas inteligentes
Si un vendedor acude a una cita sin
prepararse puede significar dos cosas: es
un experto en ventas o no sabe que esta

cometiendo un error grave. Para sacarle

el mayor provecho a una entrevista con 6. Cobrar es parte de vender

un prospecto, todo parte de un La cobranza se ve desde antes de que
entrenamiento que debes realizar con vendas. Por eso, un ejemplo de pregunta
tus colaboradores del area comercial. inteligente es el siguiente: ;dispones del

dinero para cumplir con las obligaciones

Durante este proceso, hay que decidir de pago que te propango? No hay nads

son las preguntas inteligentes que les peor que un cliente que no te pueda

ayudaran a constatar, validar, verificar y pagar. Esto es parte del perfil, asi que

aclarar toda la informacién recibida. La tienes confirmarlo desde un principio.
finalidad es cerrar un negocio hoy, pero Ahora que si quieres vender por vender,
también proyectar futuras seguro enfrentards problemas para
transacciones. cobrar més tarde.

14 DE OCTUBRE DE 2020

1.

Buenas tardes grupo a
continuacion les comparto 7
estrategias para vender mas
efectivamente.espero que las
pongan en practica para

~ cualquier producto o actividad

i Economica 318 p. m. v/

e ——
7 estrategias para vender
mas
Ser
Esto sien
s
se
madas

7. Se vale diversificar

R oA A

No pongas todos los huevos en una sola
canasta. Qué bueno que tengas un muy
buen cliente, pero ;qué va a pasar
cuando se vaya o ya no te necesite?
Regla: un solo comprador no debe
representar mas del 20% del total de tus
ventas. De ser asi, te enfrentaras a una
gran presion para vender y es cuando

vienen los errores.

www.sena.edu.co
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7 estrategias para vender

mas

1. Ser efectivo

3. Poner atencion en los detalles

Callese y venda es el titulo de uno de los

lectores que “cierren la boca” y
aprendan a escuchar , para luego hacer
preguntas inteligentes que ayuden a
determinar por qué un prospecto puede

llegar a ser un cliente futuro.

Esto significa que realmente a quien

quieres venderle te compre. Uno de los
grandes problemas en ventas es que se
tocan puertas o se hacen llamadas

cientos de veces y s6lo en contadas

Los vendedores (en su mayoria) sufren

hacer es ir al grano y decir las cosas

vuelo, es decir, como quiere que le

ocasiones se obtiene una respuesta vendas paso a paso.

positiva.

4. Cumplir lo que prometes

Por ejemplo, que le des una respuesta

rapida o que le ofrece un precio

11:16 G Qe caa

4. Ventas en linea

Las ventas en linea, ventas online o
ventas por internet son aquellas que

SI te atreViSte a Ofrecer algo con ta] de venden productos o servicios a través de

llevarte la venta, mas te vale que lo

la red.

Los productos o servicios pueden

cumplas. De lo COl’ltraI‘iO, no lo hagas, Si venderse en una tienda virtual, una pagina

mientes o exageras, al final esto te

web o a través de marketplaces.

Los marketplaces son plataformas que

costard mas que no cerrar el trato. Una retinen a un grupo de vendedores que

mentira te lleva a otra mentira; es una

bola de nieve que crece y se estrella. En

ofrecen sus productos, es como un

centro comercial virtual.

Es una excelente opcién para alcanzar al

caso de que no puedas resolver todo el publico que consume a través de internet,

que hoy en dia es la gran mayoria.

problema que te plantean, aclaralo o da

opciones —como hacer alianzas con

otras empresas— para alcanzar el

objetivo.

Para optar por este tipo de ventas debes
conocer los habitos de consumo de
publico. En el caso de que los
consumidores a los que quieres llegar

I @ <

www.sena.edu.co

® ® ® SENAComunica

mas vendidos del tema ventas. En él, el

autor Don Shehaan aconseja a los

de un problema: hablan, hablan 'y

hablan. Gran error. Lo que tienes que

como son. Si cedes la palabra, a cambio

el comprador te dara la bitdcora de
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2. Conocer mas a fondo a tus
prospectos

Cuando haces la tarea significa que
tienes interés por el individuo o
compania que buscas, y esto al final se
nota. Ponte del lado del consumidor:
cuando alguien te presta atencién, lo
mas probable es que, sin dudarlo, en
respuesta le dediques tiempo para
escuchar la oferta que te tiene
preparada. ;Por qué? Sencillo. Porque
desafortunadamente pocos vendedores

lo hacen.

Por lo tanto, debes ser proactivo y

definir las caracteristicas de los

candidatos a convertirse en tus clientes.

7 estrategias para vender
mas

1. Ser efectivo

Esto significa que realmente a quien
quieres venderle te compre. Uno de los
grandes problemas en ventas es que se
tocan puertas o se hacen llamadas
cientos de veces y s6lo en contadas
ocasiones se obtiene una respuesta

positiva.

www.sena.edu.co
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3. Poner atencion en los detalles
Céllese y venda es el titulo de uno de los
mas vendidos del tema ventas. En él, el
autor Don Shehaan aconseja a los
lectores que “cierren la boca” y

. aprendan a escuchar , para luego hacer
4. Cumplir lo que prometes ¥ e B

. . preguntas inteligentes que ayuden a
Si te atreviste a ofrecer algo con tal de . |
) determinar por qué un prospecto puede
llevarte la venta, mas te vale que lo )
llegar a ser un cliente futuro.
cumplas. De lo contrario, no lo hagas. Si

mientes o exageras, al final esto te Los vendedores (en su mayoria) sufren

costara mas que no cerrar el trato. Una de un problema: hablan, hablan'y

mentira te lleva a otra mentira; es una hablan. Gran error. Lo que tienes que

bola de nieve que crece y se estrella. En hacer es ir al grano y decir las cosas

como son. Si cedes la palabra, a cambio
caso de que no puedas resolver todo el

, el comprador te dard la bitacora de
problema que te plantean, aclaralo o da

. . vuelo, es decir, como quiere que le
opciones —como hacer alianzas con
vendas paso a paso.
otras empresas— para alcanzar el .
Por ejemplo, que le des una respuesta

objetivo. , . .
] rapida o que le ofrece un precio X

11:16 @ o cua

4. Ventas en linea

Las ventas en linea, ventas online o
ventas por internet son aquellas que
venden productos o servicios a través de
lared.

Conclusion 7 estrategias para vender mas

Los productos o servicios pueden

venderse en una tienda virtual, una pagina 1. Ser efectivo. Esto signiﬂca que

realmente a quien quieres venderle te

Aqui vimos los principales métodos de web 0 a través de marketplaces.

ventas que hay hoy en dia. Como puedes

ver no necesitas optar por un tipo de Los marketplaces son plataformas que compre. ...
i i rednen a un grupo de vendedores que
ventas exclusivo. .
ofrecen sus productos, es como un 2. Conocer mas a fondo a tus prospectos.

Puedes crear una estrategia haciendo una ~ centro comercial virtual.

combinacion entre dos o mas tipos de

Es una excelente opcién para alcanzar al 3. Poner atencién en los detalles. ...
ventas, siempre considerando el tipo de publico que consume a través de internet,
tu negocio y sobre todo los habitos de que hoy en dia es la gran mayoria. 4. Cumplir lo que prometes. ...
consumo que tiene tu publico. .
Raraioptar porestetipoideventas debes 5. Trabajar tus preguntas inteligentes. ...
Conocer las opciones que tienes es conocer los habitos de consumo de
fundamental para que puedas elegir el Rublico; Enel ceso de querlos 6. Cobrar es parte de vender. ...
X . consumidores a los que quieres llegar
tipo de venta o los tipos de ventas 7 Se vale diversificar.

necesarios para el éxito de tu negocio.

1 @) <
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2 DE OCTUBRE DE 2020

>

@ YouTube

Tecnicas de Ventas en 2
minutos - Exploracion

www.youtube.com

https://youtu.be/F

En esta serie de videos de técni...

1. Venta directa o
personal

Este tipo de venta puede ser realizado en
el ambito mayorista o minorista. Es la
forma de venta en la que el vendedor
conversa personalmente con el cliente,
mostrandole los beneficios del producto o

servicio.

En otras palabras, en la venta directa o
personal existe una relacion directa entre

el comprador y el vendedor.

Puede ser realizada en el establecimiento
comercial donde esta el vendedor. En

este caso el cliente se desplaza hasta el

Buenos dias les comparto
video muy bueno para que
apllquen toda actividad de

11:15 e Cua

¢Qué tipos de ventas
existen?

Hay una gran diversidad de categorias de

ventas, entre ellas:

» ventas por teléfono;

« ventas por internet;

« ventas al por menor;

« venta directa o personal;
« ventas inbound;

* ventas B2B;

« ventas cruzadas (cross
selling);

« ventas internas;

« ventas automaticas.

A continuacién, conoceras un poco mas
sobre los principales tipos de ventas,
entendiendo mejor sus particularidades,
los canales utilizados y en qué tipos de

negocios funcionan mejor cada un
ellas.

[ @ <

I
»
'ESgFTX|QM 11:06a. m. v/ |
P

iifi establecimiento donde puede tener

o x| contacto con el producto y conocerlo
~

mejor.

PN

3. Venta inbound

Las ventas inbound son aquellas en las
que atraes al cliente para que él llegue a ti
y no aquellas en las que el vendedor sale

a buscar a los clientes.

Podemos decir que una venta inbound es

la continuacion del inbound marketing.

A través del inbound marketing atraemos
al cliente para que llegue hasta nuestro
dominio y podamos educarlo para que
posteriormente esté listo para adquirir
nuestros productos o servicios. Es un
método que requiere un poco de
paciencia y en el cual debemos
acompafiar al consumidor durante todo el

proceso de compra.

www.sena.edu.co
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2. Venta interna

Las ventas internas también conocidas
como Inside Sales, son aquellas ventas

realizadas desde dentro de la empresa.

Un error muy comun es confundir este
tipo de ventas con telemarketing, pero no
te confundas. En este tipo de ventas el
vendedor aborda a su cliente
conociéndolo bien, sabiendo cuéles son
sus necesidades y qué es lo mejor que

tiene para ofrecerle.

La venta interna funciona muy bien en
empresas B2B. De esta forma el vendedor
no necesita perder tiempo dislocandose
hasta el cliente, aumentando de esta

forma su productividad y reduciendo

costos.

6. Cobrar es parte de vender

La cobranza se ve desde antes de que
vendas. Por eso, un ejemplo de pregunta
inteligente es el siguiente: ;dispones del
dinero para cumplir con las obligaciones
de pago que te propongo? No hay nada
peor que un cliente que no te pueda
pagar. Esto es parte del perfil, asi que
tienes confirmarlo desde un principio.
Ahora que si quieres vender por vender,
seguro enfrentaras problemas para

cobrar mas tarde.

www.sena.edu.co
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El servicio al cliente se refiere a

todas las acciones

implementadas para los clientes
antes, durante y después de la
compra. También conocido como
servicio de atencion al cliente, se
realiza para cumplir con la
satisfaccion de un producto o

servicio.

Ejemplos de costo variable

@ Materia prima directa.

Insumos directos.
Materiales generales.
Comisiones sobre ventas.
Envasesy embalajes.
Impuestos especificos.

Combustible y recursos
energéticos.

Costos de distribucion.

Proveedores externos.
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20 Ejemplos de
Costo Fijoy Costo
Variable

El costo es el gasto econémico que
posee una organizaciéon o empresa por
la produccién o distribucion de un bien
o prestacion de un servicio. El costo
total estéa dado por la sumatoria

del costo fijo y el costo variable.

{Qué es el costo fijo?

El costo fijo es aquel coste que posee
una organizacién o empresa que no
varia, ya que la empresa no puede
prescindir de este tipo de gastos que
son indispensables para la actividad
que la organizacion lleva a cabo. Por
ejemplo: el costo de alquiler de un
local, oficina o depdsito de una

{Qué es el costo variable?

El costo variable es aquel coste que
posee una empresa u organizacion que
se modifica seguin los volumenes de
venta o el nivel de actividad de la
empresa. El costo variable aumenta
cuando aumenta la producciony
disminuye cuando esta disminuye. Por

ejemplo: una empresa de logistica

| ST < s i e e e,
amplia su flota de camiones, necesitara

mas comoustible para prestar su

Mientras mayor sea el volumen de
produccion, mayores y méas diversos
seran los costos variables. El manejo
adecuado que una empresa tenga
respecto al costo variable convertira a
dicha organizacién en una mas o
menos competitiva respecto de sus
competidores. Con el tiempo, los

COSTOS DE PRODUCCION

www.youtube.com

https://youtu.be/teOsghqpRfl

Ejemplos de costo fijo

N—

Impuestos inmobiliarios.
Servicios publicos (luz, gas, agua).

Alquiler de los inmuebles (oficinas,
depositos).

Seguros.

Materiales de oficina.
Servicio de internet.
Mano de obra indirecta.
Personal de vigilancia.
Gastos de administracion.

Transporte.

Tributos (licencias, tasas
municipales).

@3 YouTube

COSTOS DE PRODUCCION

2 ). M. v/

Buenas tardes aprendices

p. M. v

Tema de hoy COSTOS DE
PRODUCCION 2:34p.m. v/
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‘:'-" Darwin, Gustavo, Herson R...

TEMA.SERVICIO AL CLIENTE
831a.m. v S

11:25 Gd oo
Flcha.2173787Ch...

11:26 Gd a0
= FIcha.2173787Ch...
<_ ‘&' Darwin, Gustavo, Herson R...

Tema de hoy,TIPOS DE CLIENTES

831a.m. v

El servicio al cliente se refierea |
todas las acciones

implementadas para los clientes
antes, durante y después de la
compra. También conocido como

A continuacion les relaciono
un video didactico y muy
interesante sobre los tipos de

d
servicio de atencion al cliente, se ™
realiza para cumplir con la 5

satisfaccion de un producto o
servicio.

@3 YouTube |
'Actitud’ El buen servicio, un

| clientes observelo muy
atentos

Situaciones del dia a dia - Caso
12: Servicio al cliente
http://www.runsa.com.mx/ Cult...
www.youtube.com

https://youtu.be/jJ
-Hfz5Ha7w

8:34a.m. v

¢Conoces a los tipos de
clientes? Marketing

Este video es para todas las per... 10 ELEMENTOS
www.youtube.com gﬁlsf_of QUE "

compromiso de todos ‘
Tener una actitud amabley cc ¥ |
www.youtube.com

— —— -

https://youtu.be
/tJcEDs4kyoc 8:33a.m

Para que se hagan un perfi.
donde aplican uds ;-

'Zsm ibe un m..

- 2 a—_

> @

Escribe un n

- . —

Ml @) < I @) < 1" @) <
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2. Conocer mas a fondo a tus
prospectos

Cuando haces la tarea significa que
tienes interés por el individuo o
compania que buscas, y esto al final se
nota. Ponte del lado del consumidor:
cuando alguien te presta atencién, lo
mas probable es que, sin dudarlo, en
respuesta le dediques tiempo para
escuchar la oferta que te tiene
preparada. ;Por qué? Sencillo. Porque
desafortunadamente pocos vendedores

lo hacen.

Por lo tanto, debes ser proactivo y

definir las caracteristicas de los

candidatos a convertirse en tus clientes.

7 estrategias para vender
mas

1. Ser efectivo

Esto significa que realmente a quien
quieres venderle te compre. Uno de los
grandes problemas en ventas es que se
tocan puertas o se hacen llamadas
cientos de veces y s6lo en contadas
ocasiones se obtiene una respuesta

positiva.

www.sena.edu.co
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3. Poner atencion en los detalles
Céllese y venda es el titulo de uno de los
mas vendidos del tema ventas. En él, el
autor Don Shehaan aconseja a los
lectores que “cierren la boca” y

. aprendan a escuchar , para luego hacer
4. Cumplir lo que prometes ¥ e B

. . preguntas inteligentes que ayuden a
Si te atreviste a ofrecer algo con tal de . |
) determinar por qué un prospecto puede
llevarte la venta, mas te vale que lo )
llegar a ser un cliente futuro.
cumplas. De lo contrario, no lo hagas. Si

mientes o exageras, al final esto te Los vendedores (en su mayoria) sufren

costara mas que no cerrar el trato. Una de un problema: hablan, hablan'y

mentira te lleva a otra mentira; es una hablan. Gran error. Lo que tienes que

bola de nieve que crece y se estrella. En hacer es ir al grano y decir las cosas

como son. Si cedes la palabra, a cambio
caso de que no puedas resolver todo el

, el comprador te dard la bitacora de
problema que te plantean, aclaralo o da

. . vuelo, es decir, como quiere que le
opciones —como hacer alianzas con
vendas paso a paso.
otras empresas— para alcanzar el .
Por ejemplo, que le des una respuesta

objetivo. , . .
] rapida o que le ofrece un precio X

11:16 @ o cua

4. Ventas en linea

Las ventas en linea, ventas online o
ventas por internet son aquellas que
venden productos o servicios a través de
lared.

Conclusion 7 estrategias para vender mas

Los productos o servicios pueden

venderse en una tienda virtual, una pagina 1. Ser efectivo. Esto signiﬂca que

realmente a quien quieres venderle te

Aqui vimos los principales métodos de web 0 a través de marketplaces.

ventas que hay hoy en dia. Como puedes

ver no necesitas optar por un tipo de Los marketplaces son plataformas que compre. ...
i i rednen a un grupo de vendedores que
ventas exclusivo. .
ofrecen sus productos, es como un 2. Conocer mas a fondo a tus prospectos.

Puedes crear una estrategia haciendo una ~ centro comercial virtual.

combinacion entre dos o mas tipos de

Es una excelente opcién para alcanzar al 3. Poner atencién en los detalles. ...
ventas, siempre considerando el tipo de publico que consume a través de internet,
tu negocio y sobre todo los habitos de que hoy en dia es la gran mayoria. 4. Cumplir lo que prometes. ...
consumo que tiene tu publico. .
Raraioptar porestetipoideventas debes 5. Trabajar tus preguntas inteligentes. ...
Conocer las opciones que tienes es conocer los habitos de consumo de
fundamental para que puedas elegir el Rublico; Enel ceso de querlos 6. Cobrar es parte de vender. ...
X . consumidores a los que quieres llegar
tipo de venta o los tipos de ventas 7 Se vale diversificar.

necesarios para el éxito de tu negocio.

1 @) <
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Juan Carlos Gémez, Melin...

< : TEMA.SERVICIO AL CLIENTE
3 YouTube w e : 240p.m.

o |
ﬂVouTuhe

‘Actitud' El buen servicio, un ’.
compromiso de todos

Tener una actitud amable y cor.
www.youtube.com
https://youtu.be
/OK4YJPVQUMS 2405 m.

COSTOS DE PRODUCCION
COSTOS DE PRODUCCION
www.youtube.com

A https://youtu.be/teOsghqpRfl

/

2:38p.m. v

4 Buenas tardes aprendices

2:38p.m. v

BENDICIONES para todos uds
]

¢Conoces a los tipos de
clientes? Marketing

Este video es para todas las per.
i www.youtube.com

https://youtu.be
/tJcEDs4kyoc 241 p.1

L | Para que se hagan un perfil a
donde aplicanuds .

Tema de hoy COSTOS DE
PRODUCCION 2:38 p.m. v/

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica

GTH-F-062 V.06



¢ /iqa

8.FICHA 2171466 DESARROLLO DE HABILIDADES PARA EL DESEMPENO DEL INSTRUCTOR SENA

505 @S Q

Oscar Fernandez Gonzalez

Esther Aguilarcarrillo g‘ (24) -
) Ep Esther Aguilarcarrillo 5 min
(32) 14
= © ah (32) =) ® Aprendices al cuadro de honor

FABIO GARCIA

Oscar Fernandez Gonzale.. ~ ALFREDO RAFAEL
(3] FELIPE PACHECO
MAURICIO
ARIEL MAIGUEL
JORGE VEGA
OSCAR FERNANDEZ
JEUSUS EDUARDO CASADIEGOS
Esther Aguilarcarril... > MARLON

ANDREA FI 1IIRE

Oscar Fernandez Gonzale...

jesus eduardo rope... > jesus eduardo rope.. >

Esther Aguilarcarril... >
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ALFREDO RAFAEL .. > diana sugey sosag.. 2 todos
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® DESARROLLO DE HABILIDADES

27 de agosto de 2020, 05:45 - 16 de noviembre de 2020,
08:30

El @ Cada semana el jueves

Oscar Fernandez Gonzale... Q Unirse con Google Meet

meet.google.com/bkz-dgta-tgy

Mauricio Guerrero > L Unirse por teléfono
(US) +1 650-535-0651 PIN: 284 132 919%

S B DESARROLLO .. B DESARROLLO ..
LUIS FELIPE PACH... >

B DESARROLLO .. B DESARROLLO ..

Esther Aguilarcarril.. > B DESARROLLO.. | DESARROLLO ..

10 minutos antes, en un correo
11 O £ - 1 hora antes, en un correo
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& Sobre esta llamada

Personas Informacion

AGREGAR A ALGUIEN

°<: Compartir informacion para unirse

EN LA LLAMADA

Oscar Fernandez Gonzalez (tu)
JORGEEMIRO V... Y
Diego Ceballo U
jorge Albertosa... W i
sandra milethla... Y i

Esther Aguilarca... oje :

PHPOODH S

ARIELMAIGUEL.. Y
Il @) <
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10. CURSO OVOP

858 LMK R - Q =,

SESION OVOP - GUIA 8 AN... El
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= jorge vega
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OSCAR FERNANDEZ
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SESION OVOP - GUIA 8 AN...
42:54 23 asistentes

=

ADANIES DIAZ RODR... Javier Enrique Garcia ...
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® SESION OVOP - GUIA ..

36:54 22 asistentes

@ Alguien empezé a grabar

ARGEMIRO BLANCO (Invitado)

8:09 Gd . i

SESION OVOP - GUIA 9 MA...

08:37 21 asistentes
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11.FICHA 2173788 EMPRENDEDOR EN COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES
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2. Conocer mas a fondo a tus
prospectos

Cuando haces la tarea significa que
tienes interés por el individuo o
compania que buscas, y esto al final se
nota. Ponte del lado del consumidor:
cuando alguien te presta atencién, lo
mas probable es que, sin dudarlo, en
respuesta le dediques tiempo para
escuchar la oferta que te tiene
preparada. ;Por qué? Sencillo. Porque
desafortunadamente pocos vendedores

lo hacen.

Por lo tanto, debes ser proactivo y

definir las caracteristicas de los

candidatos a convertirse en tus clientes.

7 estrategias para vender
mas

1. Ser efectivo

Esto significa que realmente a quien
quieres venderle te compre. Uno de los
grandes problemas en ventas es que se
tocan puertas o se hacen llamadas
cientos de veces y s6lo en contadas
ocasiones se obtiene una respuesta

positiva.

www.sena.edu.co
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3. Poner atencion en los detalles
Céllese y venda es el titulo de uno de los
mas vendidos del tema ventas. En él, el
autor Don Shehaan aconseja a los
lectores que “cierren la boca” y

. aprendan a escuchar , para luego hacer
4. Cumplir lo que prometes ¥ e B

. . preguntas inteligentes que ayuden a
Si te atreviste a ofrecer algo con tal de . |
) determinar por qué un prospecto puede
llevarte la venta, mas te vale que lo )
llegar a ser un cliente futuro.
cumplas. De lo contrario, no lo hagas. Si

mientes o exageras, al final esto te Los vendedores (en su mayoria) sufren

costara mas que no cerrar el trato. Una de un problema: hablan, hablan'y

mentira te lleva a otra mentira; es una hablan. Gran error. Lo que tienes que

bola de nieve que crece y se estrella. En hacer es ir al grano y decir las cosas

como son. Si cedes la palabra, a cambio
caso de que no puedas resolver todo el

, el comprador te dard la bitacora de
problema que te plantean, aclaralo o da

. . vuelo, es decir, como quiere que le
opciones —como hacer alianzas con
vendas paso a paso.
otras empresas— para alcanzar el .
Por ejemplo, que le des una respuesta

objetivo. , . .
] rapida o que le ofrece un precio X

11:16 @ o cua

4. Ventas en linea

Las ventas en linea, ventas online o
ventas por internet son aquellas que
venden productos o servicios a través de
lared.

Conclusion 7 estrategias para vender mas

Los productos o servicios pueden

venderse en una tienda virtual, una pagina 1. Ser efectivo. Esto signiﬂca que

realmente a quien quieres venderle te

Aqui vimos los principales métodos de web 0 a través de marketplaces.

ventas que hay hoy en dia. Como puedes

ver no necesitas optar por un tipo de Los marketplaces son plataformas que compre. ...
i i rednen a un grupo de vendedores que
ventas exclusivo. .
ofrecen sus productos, es como un 2. Conocer mas a fondo a tus prospectos.

Puedes crear una estrategia haciendo una ~ centro comercial virtual.

combinacion entre dos o mas tipos de

Es una excelente opcién para alcanzar al 3. Poner atencién en los detalles. ...
ventas, siempre considerando el tipo de publico que consume a través de internet,
tu negocio y sobre todo los habitos de que hoy en dia es la gran mayoria. 4. Cumplir lo que prometes. ...
consumo que tiene tu publico. .
Raraioptar porestetipoideventas debes 5. Trabajar tus preguntas inteligentes. ...
Conocer las opciones que tienes es conocer los habitos de consumo de
fundamental para que puedas elegir el Rublico; Enel ceso de querlos 6. Cobrar es parte de vender. ...
X . consumidores a los que quieres llegar
tipo de venta o los tipos de ventas 7 Se vale diversificar.

necesarios para el éxito de tu negocio.

1 @) <
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2 DE OCTUBRE DE 2020

>

@ YouTube

Tecnicas de Ventas en 2
minutos - Exploracion

www.youtube.com

https://youtu.be/F

En esta serie de videos de técni...

1. Venta directa o
personal

Este tipo de venta puede ser realizado en
el ambito mayorista o minorista. Es la
forma de venta en la que el vendedor
conversa personalmente con el cliente,
mostrandole los beneficios del producto o

servicio.

En otras palabras, en la venta directa o
personal existe una relacion directa entre

el comprador y el vendedor.

Puede ser realizada en el establecimiento
comercial donde esta el vendedor. En

este caso el cliente se desplaza hasta el

Buenos dias les comparto
video muy bueno para que
apllquen toda actividad de

11:15 e Cua

¢Qué tipos de ventas
existen?

Hay una gran diversidad de categorias de

ventas, entre ellas:

» ventas por teléfono;

« ventas por internet;

« ventas al por menor;

« venta directa o personal;
« ventas inbound;

* ventas B2B;

« ventas cruzadas (cross
selling);

« ventas internas;

« ventas automaticas.

A continuacién, conoceras un poco mas
sobre los principales tipos de ventas,
entendiendo mejor sus particularidades,
los canales utilizados y en qué tipos de

negocios funcionan mejor cada un
ellas.

[ @ <

I
»
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P

iifi establecimiento donde puede tener

o x| contacto con el producto y conocerlo
~

mejor.

PN

3. Venta inbound

Las ventas inbound son aquellas en las
que atraes al cliente para que él llegue a ti
y no aquellas en las que el vendedor sale

a buscar a los clientes.

Podemos decir que una venta inbound es

la continuacion del inbound marketing.

A través del inbound marketing atraemos
al cliente para que llegue hasta nuestro
dominio y podamos educarlo para que
posteriormente esté listo para adquirir
nuestros productos o servicios. Es un
método que requiere un poco de
paciencia y en el cual debemos
acompafiar al consumidor durante todo el

proceso de compra.
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Otros cursos

Reuni6n en "SER™ - 0O

@~ Abandonar

Salir (Ctrl + Maytis + B)
Participantes

Invi n 0 marque un ndime

Maria Lourdes Urbina Ofiate lucho robles {invitado) YONNY LEONARDO PICON DURAN ¥ En esta reunion (14) Silenciar a todos
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@ Andrea Efjure
(]

@ ARIEL MAIGUEL (Invitado)

i O
| FABIO GARCIA G (invitado) # '~ jorge vega AREL MAKUEL Grvitack) 2 @ DEISY YARURO (Invitado)
e Invit

@ FABIO GARCIA G (Invitado)
e it
“- Janner Alberto Vargas Suarez
: @ jorge vega
Pamela Villalba. Mauricio Guerrero T (Invitado) % Janner Alberto Vargas Suarez &/ , ') ® Invit
awm pmf \

lucho robles (Invitado)
| Maria Lourdes Urbina Ofiate g
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: OSCAR FERNANDEZ GONZALEZ

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROEMPRESARIAL

FECHA INICIAL: 01/10/2020 00:00:00
FECHA FINAL:  31/10/2020 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 2173787 - EMPRENDEDOR EN ELABORACION DE DERIVADOS
DE APRENDIZAJE: LACTEOS

ACOPIAR LECHE CRUDA SEGUN PROCEDIMIENTO Y
LEGISLACION VIGENTE.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

29080101301 PREPARAR INSUMOS Y EQUIPOS PARA RECEPCIONAR LECHE CRUDA DE ACUERDO CON PROTOCOLOS Y
NORMATIVA VIGENTE

29080101302 APLICAR TECNICAS DE ANALISIS FISICOQUIMICO Y SENSORIAL PARA EL RECIBO DE LECHE CRUDA SEGUN
PROTOCOLO, NORMATIVIDAD Y CRITERIOS TECNICOS

29080101303 CONSERVAR LECHE CRUDA APLICANDO METODOS DE ENFRIAMIENTO BAJO PARAMETROS DE CALIDAD E
INOCUIDAD SEGUN NORMATIVA Y PROCEDIMIENTO ESTABLECIDO

29080101304 DILIGENCIAR INFORMACION RELACIONADA CON EL ACOPIO Y ENTREGA DE LECHE CRUDA SEGUN PROCEDIMIENTO
ESTABLECIDO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EJECUTAR PROCESOS DE PRODUCCION DE ALIMENTOS
SEGUN PROCEDIMIENTOS DE LA EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

29080102201 ALISTAR INSTALACIONES, MAQUINARIA, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS, TENIENDO EN CUENTA EL PROCEDIMIENTO
ESTABLECIDO.

29080102201 ALISTAR LAS MATERIAS PRIMAS, INSUMOS Y EQUIPOS PARA LA ELABORACION ARTESANAL DE DERIVADOS DE
FRUTAS Y HORTALIZAS DE ACUERDO AL PROGRAMA DE PRODUCCION.

29080102202 ELABORAR DERIVADOS LACTEOS FERMENTADOS Y LECHES CONCENTRADAS, SEGUN PROCEDIMIENTO
ESTABLECIDO Y APLICADO NORMAS DE SALUD Y SEGURIDAD EN EL TRABAJO

29080102202 ELABORAR PRODUCTOS ARTESANALES A PARTIR DE FRUTAS Y HORTALIZAS SEGUN PARAMETROS TECNICOS Y
NORMATIVA VIGENTE

29080102203 CONTROLAR EL PROCESO DE ELABORACION ARTESANAL DE DERIVADOS DE FRUTAS Y HORTALIZAS DE ACUERDO
CON LOS PROCEDIMIENTOS DE LA EMPRESA Y REQUERIMIENTOS DEL MERCADO.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

21/10/20 09:02 AM Page 1 of 8



29080102203 FABRICAR QUESOS TENIENDO EN CUENTA LOS PROCEDIMIENTOS Y NORMATIVA VIGENTE
29080102204 ELABORAR INFORMES DEL PROCESO DE ESTANDARIZACION ACORDE CON PROCEDIMIENTOS TECNICOS
29080102204 EMPACAR PRODUCTOS LACTEOS DE ACUERDO A LAS ESPECIFICACIONES TECNICAS REQUERIDAS.

29080102205 VERIFICAR QUE LOS PRODUCTOS CUMPLAN CON LOS PARAMETROS ESTABLECIDOS EN LA FICHA TECNICA

MANIPULAR ALIMENTOS DE ACUERDO CON NORMATIVIDAD
VIGENTE.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

29080102301 ESTABLECER LAS CONDICIONES OPTIMAS PARA EL MANEJO DE ALIMENTOS, CON BASE EN CRITERIOS TECNICOS Y
NORMATIVA VIGENTE.

29080102301. IDENTIFICAR LOS FACTORES DE CONTAMINACION DE LOS ALIMENTOS Y SUS MEDIDAS PREVENTIVAS SEGUN
NORMATIVA VIGENTE.

29080102302 APLICAR LAS BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA DURANTE EL PROCESO DE ELABORACION DE ALIMENTOS
SEGUN PROTOCOLOS TECNICOS Y NORMATIVA ALIMENTARIA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

29080102302. APLICAR LAS BUENAS PRACTICAS PARA LA FABRICACION DE ALIMENTOS SEGUN PROCEDIMIENTO ESTABLECIDO
29080102303 MONITOREAR EL CUMPLIMIENTO DE LAS BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA EN CONCORDANCIA CON
CRITERIOS TECNICOS Y LINEAMIENTOS DE LA EMPRESA.

29080102303. REGISTRAR EL CUMPLIMIENTO DE LAS CONDICIONES SANITARIAS DURANTE LA MANIPULACION DE LOS ALIMENTOS
DE ACUERDO CON LA LEGISLACION ALIMENTARIA VIGENTE

29080102304 AJUSTAR LA EJECUCION DE LAS PRACTICAS MANUFACTURA TENIENDO EN CUENTA LAS NOVEDADES REPORTADAS.

29080102304. VALORAR LA APLICACION DE LAS BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA RELACIONADAS CON LA FABRICACION
DE ALIMENTOS

Programar proyectos segun especificaciones técnicas y métodos
de planeacion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

28030120001 IDENTIFICAR EL PROBLEMA A SOLUCIONAR DE ACUERDO CON INFORMACION TECNICA RECOLECTADA,
NECESIDADES DEL SECTOR PRODUCTIVO Y ENTORNO Y UTILIZANDO HERRAMIENTAS DE PLANEACION

28030120001 IDENTIFICAR EL PROBLEMA A SOLUCIONAR DE ACUERDO CON INFORMACION TECNICA RECOLECTADA,
NECESIDADES DEL SECTOR PRODUCTIVO Y ENTORNO Y UTILIZANDO HERRAMIENTAS DE PLANEACION

28030120002 DETERMINAR LAS ACTIVIDADES A DESARROLLAR EN LA FORMULACION DEL PROYECTO SEGUN IDEA
SELECCIONADA Y HERRAMIENTAS DE PLANEACION

28030120002 DETERMINAR LAS ACTIVIDADES A DESARROLLAR EN LA FORMULACION DEL PROYECTO SEGUN IDEA SELECCIONADA
Y HERRAMIENTAS DE PLANEACION

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

28030120003 DISTRIBUIR LOS RECURSOS PARA LA ELABORACION DEL PROYECTO SEGUN CRONOGRAMA Y PRESUPUESTO

28030120003 DISTRIBUIR LOS RECURSOS PARA LA ELABORACION DEL PROYECTO SEGUN CRONOGRAMA Y PRESUPUESTO

28030120004 VERIFICAR LA VIABILIDAD DEL PROYECTO TENIENDO EN CUENTA LOS OBJETIVOS PROPUESTOS Y
REQUERIMIENTOS TECNICOS.

21/10/20 09:02 AM Page 2 of 8



28030120004 VERIFICAR LA VIABILIDAD DEL PROYECTO TENIENDO EN CUENTA LOS OBJETIVOS PROPUESTOS Y
REQUERIMIENTOS TECNICOS.

28030120005 RECONOCER LAS DEBILIDADES PARA LA EJECUCION DEL PROYECTO Y OPCIONES DE MEJORA PARA LA
SOSTENIBILIDAD DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS PLANTEADOS

28030120005 RECONOCER LAS DEBILIDADES PARA LA EJECUCION DEL PROYECTO Y OPCIONES DE MEJORA PARA LA
SOSTENIBILIDAD DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS PLANTEADOS

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 20,00
FICHA 2173788 - EMPRENDEDOR EN COMERCIALIZACION DE
DE APRENDIZAJE: PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR LAS TECNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACION, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES.
DESARROLLAR PLAN DE CIERRE DE VENTAS PARA APLICARLOS EN LA NEGOCIACION CON LOS CLIENTES.

EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACION, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 60,00
FICHA 2171533 - EMPRENDEDOR EN COMERCIALIZACION DE
DE APRENDIZAJE: PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR LAS TECNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACION, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES.

DESARROLLAR PLAN DE CIERRE DE VENTAS PARA APLICARLOS EN LA NEGOCIACION CON LOS CLIENTES.
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EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACION, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00

FICHA 2173785 - EMPRENDEDOR EN ELABORACION DE DERIVADOS
DE APRENDIZAJE: LACTEOS

ACOPIAR LECHE CRUDA SEGUN PROCEDIMIENTO Y
LEGISLACION VIGENTE.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

29080101301 PREPARAR INSUMOS Y EQUIPOS PARA RECEPCIONAR LECHE CRUDA DE ACUERDO CON PROTOCOLOS Y
NORMATIVA VIGENTE

29080101302 APLICAR TECNICAS DE ANALISIS FISICOQUIMICO Y SENSORIAL PARA EL RECIBO DE LECHE CRUDA SEGUN
PROTOCOLO, NORMATIVIDAD Y CRITERIOS TECNICOS

29080101303 CONSERVAR LECHE CRUDA APLICANDO METODOS DE ENFRIAMIENTO BAJO PARAMETROS DE CALIDAD E
INOCUIDAD SEGUN NORMATIVA Y PROCEDIMIENTO ESTABLECIDO

29080101304 DILIGENCIAR INFORMACION RELACIONADA CON EL ACOPIO Y ENTREGA DE LECHE CRUDA SEGUN PROCEDIMIENTO
ESTABLECIDO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EJECUTAR PROCESOS DE PRODUCCION DE ALIMENTOS
SEGUN PROCEDIMIENTOS DE LA EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

29080102201 ALISTAR INSTALACIONES, MAQUINARIA, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS, TENIENDO EN CUENTA EL PROCEDIMIENTO
ESTABLECIDO.

29080102201 ALISTAR LAS MATERIAS PRIMAS, INSUMOS Y EQUIPOS PARA LA ELABORACION ARTESANAL DE DERIVADOS DE
FRUTAS Y HORTALIZAS DE ACUERDO AL PROGRAMA DE PRODUCCION.

29080102202 ELABORAR DERIVADOS LACTEOS FERMENTADOS Y LECHES CONCENTRADAS, SEGUN PROCEDIMIENTO
ESTABLECIDO Y APLICADO NORMAS DE SALUD Y SEGURIDAD EN EL TRABAJO

29080102202 ELABORAR PRODUCTOS ARTESANALES A PARTIR DE FRUTAS Y HORTALIZAS SEGUN PARAMETROS TECNICOS Y
NORMATIVA VIGENTE

29080102203 CONTROLAR EL PROCESO DE ELABORACION ARTESANAL DE DERIVADOS DE FRUTAS Y HORTALIZAS DE ACUERDO
CON LOS PROCEDIMIENTOS DE LA EMPRESA Y REQUERIMIENTOS DEL MERCADO.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

29080102203 FABRICAR QUESOS TENIENDO EN CUENTA LOS PROCEDIMIENTOS Y NORMATIVA VIGENTE
29080102204 ELABORAR INFORMES DEL PROCESO DE ESTANDARIZACION ACORDE CON PROCEDIMIENTOS TECNICOS

29080102204 EMPACAR PRODUCTOS LACTEOS DE ACUERDO A LAS ESPECIFICACIONES TECNICAS REQUERIDAS.
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29080102205 VERIFICAR QUE LOS PRODUCTOS CUMPLAN CON LOS PARAMETROS ESTABLECIDOS EN LA FICHA TECNICA

MANIPULAR ALIMENTOS DE ACUERDO CON NORMATIVIDAD
VIGENTE.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

29080102301 ESTABLECER LAS CONDICIONES OPTIMAS PARA EL MANEJO DE ALIMENTOS, CON BASE EN CRITERIOS TECNICOS Y
NORMATIVA VIGENTE.

29080102301. IDENTIFICAR LOS FACTORES DE CONTAMINACION DE LOS ALIMENTOS Y SUS MEDIDAS PREVENTIVAS SEGUN
NORMATIVA VIGENTE.

29080102302 APLICAR LAS BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA DURANTE EL PROCESO DE ELABORACION DE ALIMENTOS
SEGUN PROTOCOLOS TECNICOS Y NORMATIVA ALIMENTARIA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

29080102302. APLICAR LAS BUENAS PRACTICAS PARA LA FABRICACION DE ALIMENTOS SEGUN PROCEDIMIENTO ESTABLECIDO
29080102303 MONITOREAR EL CUMPLIMIENTO DE LAS BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA EN CONCORDANCIA CON
CRITERIOS TECNICOS Y LINEAMIENTOS DE LA EMPRESA.

29080102303. REGISTRAR EL CUMPLIMIENTO DE LAS CONDICIONES SANITARIAS DURANTE LA MANIPULACION DE LOS ALIMENTOS
DE ACUERDO CON LA LEGISLACION ALIMENTARIA VIGENTE

29080102304 AJUSTAR LA EJECUCION DE LAS PRACTICAS MANUFACTURA TENIENDO EN CUENTA LAS NOVEDADES REPORTADAS.

29080102304. VALORAR LA APLICACION DE LAS BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA RELACIONADAS CON LA FABRICACION
DE ALIMENTOS

Programar proyectos segun especificaciones técnicas y métodos
de planeacion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

28030120001 IDENTIFICAR EL PROBLEMA A SOLUCIONAR DE ACUERDO CON INFORMACION TECNICA RECOLECTADA,
NECESIDADES DEL SECTOR PRODUCTIVO Y ENTORNO Y UTILIZANDO HERRAMIENTAS DE PLANEACION

28030120001 IDENTIFICAR EL PROBLEMA A SOLUCIONAR DE ACUERDO CON INFORMACION TECNICA RECOLECTADA,
NECESIDADES DEL SECTOR PRODUCTIVO Y ENTORNO Y UTILIZANDO HERRAMIENTAS DE PLANEACION

28030120002 DETERMINAR LAS ACTIVIDADES A DESARROLLAR EN LA FORMULACION DEL PROYECTO SEGUN IDEA
SELECCIONADA Y HERRAMIENTAS DE PLANEACION

28030120002 DETERMINAR LAS ACTIVIDADES A DESARROLLAR EN LA FORMULACION DEL PROYECTO SEGUN IDEA SELECCIONADA
Y HERRAMIENTAS DE PLANEACION

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

28030120003 DISTRIBUIR LOS RECURSOS PARA LA ELABORACION DEL PROYECTO SEGUN CRONOGRAMA Y PRESUPUESTO

28030120003 DISTRIBUIR LOS RECURSOS PARA LA ELABORACION DEL PROYECTO SEGUN CRONOGRAMA Y PRESUPUESTO
28030120004 VERIFICAR LA VIABILIDAD DEL PROYECTO TENIENDO EN CUENTA LOS OBJETIVOS PROPUESTOS Y
REQUERIMIENTOS TECNICOS.

28030120004 VERIFICAR LA VIABILIDAD DEL PROYECTO TENIENDO EN CUENTA LOS OBJETIVOS PROPUESTOS Y
REQUERIMIENTOS TECNICOS.

28030120005 RECONOCER LAS DEBILIDADES PARA LA EJECUCION DEL PROYECTO Y OPCIONES DE MEJORA PARA LA
SOSTENIBILIDAD DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS PLANTEADOS

28030120005 RECONOCER LAS DEBILIDADES PARA LA EJECUCION DEL PROYECTO Y OPCIONES DE MEJORA PARA LA
SOSTENIBILIDAD DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS PLANTEADOS

21/10/20 09:02 AM Page 5 of 8



HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 20,00

FICHA 2173773 - EMPRENDEDOR EN COMERCIALIZACION DE
DE APRENDIZAJE: PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR LAS TECNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACION, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES.
DESARROLLAR PLAN DE CIERRE DE VENTAS PARA APLICARLOS EN LA NEGOCIACION CON LOS CLIENTES.

EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACION, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 54,00
FICHA 2173781 - EMPRENDEDOR EN PROCESAMIENTO ARTESANAL DE
DE APRENDIZAJE: DERIVADOS FRUTAS Y HORTALIZAS

EJECUTAR PROCESOS DE PRODUCCION DE ALIMENTOS
SEGUN PROCEDIMIENTOS DE LA EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

29080102201 ALISTAR INSTALACIONES, MAQUINARIA, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS, TENIENDO EN CUENTA EL PROCEDIMIENTO
ESTABLECIDO.

29080102201 ALISTAR LAS MATERIAS PRIMAS, INSUMOS Y EQUIPOS PARA LA ELABORACION ARTESANAL DE DERIVADOS DE
FRUTAS Y HORTALIZAS DE ACUERDO AL PROGRAMA DE PRODUCCION.

29080102202 ELABORAR DERIVADOS LACTEOS FERMENTADOS Y LECHES CONCENTRADAS, SEGUN PROCEDIMIENTO
ESTABLECIDO Y APLICADO NORMAS DE SALUD Y SEGURIDAD EN EL TRABAJO

29080102202 ELABORAR PRODUCTOS ARTESANALES A PARTIR DE FRUTAS Y HORTALIZAS SEGUN PARAMETROS TECNICOS Y
NORMATIVA VIGENTE

29080102203 CONTROLAR EL PROCESO DE ELABORACION ARTESANAL DE DERIVADOS DE FRUTAS Y HORTALIZAS DE ACUERDO
CON LOS PROCEDIMIENTOS DE LA EMPRESA Y REQUERIMIENTOS DEL MERCADO.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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29080102203 FABRICAR QUESOS TENIENDO EN CUENTA LOS PROCEDIMIENTOS Y NORMATIVA VIGENTE
29080102204 ELABORAR INFORMES DEL PROCESO DE ESTANDARIZACION ACORDE CON PROCEDIMIENTOS TECNICOS
29080102204 EMPACAR PRODUCTOS LACTEOS DE ACUERDO A LAS ESPECIFICACIONES TECNICAS REQUERIDAS.

29080102205 VERIFICAR QUE LOS PRODUCTOS CUMPLAN CON LOS PARAMETROS ESTABLECIDOS EN LA FICHA TECNICA

MANIPULAR ALIMENTOS DE ACUERDO CON NORMATIVIDAD
VIGENTE.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

29080102301 ESTABLECER LAS CONDICIONES OPTIMAS PARA EL MANEJO DE ALIMENTOS, CON BASE EN CRITERIOS TECNICOS Y
NORMATIVA VIGENTE.

29080102301. IDENTIFICAR LOS FACTORES DE CONTAMINACION DE LOS ALIMENTOS Y SUS MEDIDAS PREVENTIVAS SEGUN
NORMATIVA VIGENTE.

29080102302 APLICAR LAS BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA DURANTE EL PROCESO DE ELABORACION DE ALIMENTOS
SEGUN PROTOCOLOS TECNICOS Y NORMATIVA ALIMENTARIA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

29080102302. APLICAR LAS BUENAS PRACTICAS PARA LA FABRICACION DE ALIMENTOS SEGUN PROCEDIMIENTO ESTABLECIDO
29080102303 MONITOREAR EL CUMPLIMIENTO DE LAS BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA EN CONCORDANCIA CON
CRITERIOS TECNICOS Y LINEAMIENTOS DE LA EMPRESA.

29080102303. REGISTRAR EL CUMPLIMIENTO DE LAS CONDICIONES SANITARIAS DURANTE LA MANIPULACION DE LOS ALIMENTOS
DE ACUERDO CON LA LEGISLACION ALIMENTARIA VIGENTE

29080102304 AJUSTAR LA EJECUCION DE LAS PRACTICAS MANUFACTURA TENIENDO EN CUENTA LAS NOVEDADES REPORTADAS.

29080102304. VALORAR LA APLICACION DE LAS BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA RELACIONADAS CON LA FABRICACION
DE ALIMENTOS

Programar proyectos segun especificaciones técnicas y métodos
de planeacion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

28030120001 IDENTIFICAR EL PROBLEMA A SOLUCIONAR DE ACUERDO CON INFORMACION TECNICA RECOLECTADA,
NECESIDADES DEL SECTOR PRODUCTIVO Y ENTORNO Y UTILIZANDO HERRAMIENTAS DE PLANEACION

28030120001 IDENTIFICAR EL PROBLEMA A SOLUCIONAR DE ACUERDO CON INFORMACION TECNICA RECOLECTADA,
NECESIDADES DEL SECTOR PRODUCTIVO Y ENTORNO Y UTILIZANDO HERRAMIENTAS DE PLANEACION

28030120002 DETERMINAR LAS ACTIVIDADES A DESARROLLAR EN LA FORMULACION DEL PROYECTO SEGUN IDEA
SELECCIONADA Y HERRAMIENTAS DE PLANEACION

28030120002 DETERMINAR LAS ACTIVIDADES A DESARROLLAR EN LA FORMULACION DEL PROYECTO SEGUN IDEA SELECCIONADA
Y HERRAMIENTAS DE PLANEACION

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

28030120003 DISTRIBUIR LOS RECURSOS PARA LA ELABORACION DEL PROYECTO SEGUN CRONOGRAMA Y PRESUPUESTO

28030120003 DISTRIBUIR LOS RECURSOS PARA LA ELABORACION DEL PROYECTO SEGUN CRONOGRAMA Y PRESUPUESTO

28030120004 VERIFICAR LA VIABILIDAD DEL PROYECTO TENIENDO EN CUENTA LOS OBJETIVOS PROPUESTOS Y
REQUERIMIENTOS TECNICOS.
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28030120004 VERIFICAR LA VIABILIDAD DEL PROYECTO TENIENDO EN CUENTA LOS OBJETIVOS PROPUESTOS Y
REQUERIMIENTOS TECNICOS.

28030120005 RECONOCER LAS DEBILIDADES PARA LA EJECUCION DEL PROYECTO Y OPCIONES DE MEJORA PARA LA
SOSTENIBILIDAD DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS PLANTEADOS

28030120005 RECONOCER LAS DEBILIDADES PARA LA EJECUCION DEL PROYECTO Y OPCIONES DE MEJORA PARA LA
SOSTENIBILIDAD DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS PLANTEADOS

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 12,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 214,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

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: OSCAR FERNANDEZ GONZALEZ

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROEMPRESARIAL
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