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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO

FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Fonseca, diciembre de 2025

Sefior (a)

ALEXIS GEOVANI SOLANO MENDOZA
SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.7596809
Profesional Grado 10

Centro Agroempresarial y Acuicola

Fonseca

Asunto: Informe mensual de ejecucion
contractual Mes diciembre del afio 2025

Referencia: No CO1.PCCNTR.7596809 del afio 2025

Dulmis Yelenka Camargo Celedon, identificado con la cédula de ciudadania No.
26.996.452 de Fonseca, en mi calidad de Contratista del SENA, en Centro Agro empresarial
y Acuicola, en cumplimiento del Contrato de Prestacién de Servicios de la referencia, a

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

Valor y forma de Pago: Se fija como valor total para el contrato la suma de CUARENTA Y
TRES MILLONES SEISCIENTOS NOVENTA Y CINCO MIL TRESCIENTOS CINCUENTA
Y CINCO PESOS ($43.695.355, 00) Mda./Cte. Esta

suma sera pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera: a. Un primer pago
correspondiente a veintidos (22) dias del mes de marzo de 2025 por valor de TRES
MILLONES TRESCIENTOS SETENTA Y DOS MIL NOVECIENTOS SETENTA Y
CINCO PESOS ($3.372.975,00) Mda./Cte., b. Ocho (8) pagos iguales por los meses de abril
anoviembre de 2025 por valor de CUATRO MILLONES QUINIENTOS NOVENTA
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Y NUEVE MIL QUINIENTOS ONCE PESOS ($4.599.511,00) Mda./Cte., cada uno., c. Un
ultimo pago correspondiente a 23 dias del mes de diciembre de 2025 por valor de TRES
MILLONES QUINIENTOS VEINTISEIS MIL DOSCIENTOS NOVENTA Y DOS PESOS
($3.526.292,00) Mda./Cte.

Plazo: Sera hasta el 23 de diciembre de 2025.

OBJETO:

Prestar servicios profesionales y/o de apoyo a la gestion, en la planeacion y ejecucion de
la formacidn, 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 poblacion campesina, aportando al fortalecimiento de la economia popular,
familiar, étnica y comunitaria, en concordancia con lineamientos establecidos por la
Direccion del Sistema
Nacional de Formacién para el Trabajo y la Coordinaciéon Nacional de Atencién Integral,
Diferencial e Incluyente a la Economia popular - CampeSENA.

Obligaciones Especificas:

acuerdo lo establecido en las
guias, los procedimientos y el
Sistema Integrado de Gestion
y Autoevaluacién “SIGA” del

normas de seguridad

capacitacion equipo de

emprendimiento

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias

1 | Orientar, asesorar y |Desarrollo de lagReporte de ejecucién de
acompanar de forma |actividades de formaciénhoras de SOFIA PLUS.
permanente a los aprendices (implementando el modelg
en el desarrollo de las [de aprendizaje sincronica
actividades establecidas en la |asincronica establecido ponRegistros Fotograficos
guia de aprendizaje de |lainstitucion y aplicando lascon la descripcién de las

actividades realizadas

Lista de asistencias a lq

SENA el cual se encuentra |campesena sobreformacion.
documentado en la [proyectos del fondo
plataforma Compromiso, en |emprender y unidades

los programas del area |productivas

tematica objeto del contrato
segln asignacion de
grupos.

reunion equipo campesenal
ape fonseca

taller sobre programa de
derechos del campesino

reunion equipo campesenal
ape riohacha
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Realizar reconocimiento de
aprendizajes previos y estilos
de aprendizaje.

En este mes no se realizo
esta actividad

En este mes no se
realiz6 esta actividad

Acompafiar a la poblacion
campesing; en la
planificacion de mejoras de
produccion familiar,
capacidad  productiva vy
condiciones ambientales en
concordancia con el protocolo
de atencion definido por la
Coordinacién Nacional de
Atencién Integral, Diferencial
e Incluyente a la
Economia

popular - CampeSENA

capacitacion
Emprendimiento
Campesena
proyectos
emprender
productivas

reunion equipo Campesenal
APE Fonseca

Taller sobre programa de
Derechos del Campesino

reunion equipo Campesenal
APE Riohacha

equipo de
sobre
fondo
unidades

del
y

Lista de Asistencia

Evidencias Fotogréficas.

Informe  Gestion  de

Tiempo Sofia Plus.

Reportar la  informacién
académica y administrativa
requerida en el proceso de
formacién con claridad,
oportunidad y veracidad en
los sistemas de trazabilidad y
seguimiento dispuestos de
manera temporal o]
permanente por el SENA para
el seguimiento de actividades

especificas, entregando
informe al supervisor del
contrato.

Utilizaciéon de
herramientas TIC'S comag
correo electrénico
institucional, Plataforma
SECOP, COMPROMISO,
SIC Contratista,
Herramienta TEAMS para
reuniones, etc

cobrg
SIC

Planilla de
generada en el
Contratista.

Certificados de cursos
requeridos por SIGA vy
correos electrénicos.

Formato Informe
mensual de Ejecucion.
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Programar y reportar a su
supervisor de contrato, con
una antelacibn minima de
una semana las formaciones
extramurales a atender, de
manera que se autorice por
escrito su movilizacion previa
a la salida, en el marco de su
objeto contractual.

Se solicité viaticos para
asistir a formacion La
Jagua vereda Berlin - en g
ficha 337620 los dias
20,21,22,23,24 de
noviembre de 2025

Fonseca-La Jagua-Vereda
Berlin en la ficha 337620
los dias 25,26,27,28 y 29
de noviembre de 2025

Informe Legalizacion
de Viéticos

Emitir juicio valorativo sobre el
nivel de cumplimiento de los
Resultados de aprendizaje de

las competencias del
programa, aplicando los
procedimientos y

herramientas  tecnoldgicas
gue la entidad defina, en un
plazo maximo de tres (3) dias
después de haber terminado
el resultado de aprendizaje
correspondiente.

En este mes no se
realiz6 esta actividad

En este mes no se
realiz6 esta actividad

Reportar la informacion para
la creacion de unidades
productivas, bajo criterios de
calidad, oportunidad y
veracidad, cuando se le haya
asignado formaciones
complementarias en la ruta
creacion de unidades
productivas.

En este mes no se
realiz6 esta actividad

En este mes no se
realiz6 esta actividad

Participar y apoyar en el
proceso de induccién de las
estrategias CampeSENA:
Objetivos, alcance,
estrategias, cadena de valor,
metodologia, procedimientos
e impacto.

En este mes no se
realiz6 esta actividad

En este mes no se
realiz6 esta actividad
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Informar a la subdireccion de
centro las oportunidades de
relacionamiento con el sector
productivo o social que en el
cumplimiento de su objeto
contractual  pudieran  ser
gestionadas.

En este mes no se
realiz6 esta actividad

En este mes no se
realiz6 esta actividad

10

Participar mensualmente en
la reunion de seguimiento
operativo del programa
convocadas por la
coordinacion académica y/o
misional con observancia del
esquema operativo
establecido por la
Coordinacién Nacional de
Atencién Integral, Diferencial
e Incluyente a la Economia
popular — CampeSENA para
tal fin 'y generar las
respectivas

Evidencias.

En este mes no se realiz6
esta actividad

En este mes no se
realiz6 esta actividad

11

Participar en eventos de
caracter técnico, estratégico,
de socializacion y de otro tipo
de evento al que sea
convocado por la direccion
general, regional o centro de
formacion, garantizando la
transferencia de
Conocimiento obtenido al
equipo de trabajo.

En este mes no se
realiz6 esta actividad

En este mes no se
realiz6 esta actividad

12

Presentar informe mensual
sobre la ejecucion de las
obligaciones  contractuales
donde se evidencie el avance
a las metas asignadas, asi
como el respectivo andlisis y
acciones de mejora cuando
dé a lugar y a la terminacion
del contrato presentar al
supervisor de contrato
informe anual de

gestion de centro en
términos solicitados

los

Se presenta informe
mensual
correspondiente al mes

de diciembre

Informe
contractual
de diciembre

mes
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13

Vigilar y salvaguardar los
bienes que hagan parte del
patrimonio del SENA o de
otras entidades o de
particulares puestos al
servicio de la entidad, y que le
hayan sido entregados para
el desarrollo del objeto del
contrato, por lo que son
sujetos de control y vigilancia.
En consecuencia, deberan
sujetarse a las guias y/o
procedimientos aplicables a
los bienes fijados en la
plataforma Compromiso;
adicionalmente debera estar
atento a los mantenimientos
preventivos y correctivos de
los elementos, asi como la
hoja de vida de los bienes en
la cual se date la informacion
actualizada de los mismos,
dar cuenta sobre la
entrega de los bienes al
supervisor y/o interventor
del contrato respectivo y a
los érganos de control
fiscal y

Disciplinario, de ser
procedente.

En este mes no se
realiz6 esta actividad

En este mes no se
realiz6 esta actividad

14

Realizar de manera oportuna
el proceso de seguimiento y
evaluacion de la etapa
productiva del aprendiz,
implementando los formatos
vigentes para tal fin,
disponibles en la plataforma

compromiso para las
diferentes alternativas de
desarrollo de etapa

Productiva, cuando sea
asignado.

En este mes no se
realiz6 esta actividad

En este mes no se
realiz6 esta actividad
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Validar novedades
académicas y disciplinarias
de los aprendices conforme al
reglamento del aprendiz:
Reintegros, traslados,
aplazamientos, deserciones;
conforme lo establece el
reglamento del aprendiz
comunicando al Coordinador
Académico oportunamente
anomalias, inconsistencias, y
hallazgos en el registro de la
Informacion, cuando aplique.

En este mes no se
realiz6 esta actividad

En este mes no se
realiz6 esta actividad

16

actualizado el
del Instructor,
los formatos
actualizados del sistema
Integrado de gestiéon
dispuestos en la plataforma
COMPROMISO,
Pertenecientes a la guia de
procesos formativos,
presentado  minimo  los
siguientes soportes: a. Plan
de trabajo concertado con el
aprendiz para el desarrollo de
la ruta de aprendizaje, segun
guia para desarrollar los
procesos formativos. b. Guia
de aprendizaje. c. Actas con
los
Planes de mejoramiento
académicos para
aprendices que lo requieran.
d. Planeacién, seguimiento
evaluacion de etapa
productiva (si aplica). e.
Bitacora del Aprendiz en
etapa productiva (si aplica) f.
Formato de asistencia vy
Registro de inasistencias en
aplicativo SOFIA PLUS. g.
Formato de juicios
evaluativos debidamente
diligenciada para cada
resultado De aprendizaje.

Mantener
Portafolio
adjuntando

Los formatos utilizados
fueron descargados
previamente de ]
plataforma
COMPROMISO

1. Ficha
Matricula
2. Ficha de
Caracterizacion
3. GOR-F-084
Formato de Actq
CONCERTACIO
N DE HORARIO
4. GOR-F-085 -
Listado de
asistencia
5. Formato
autorizaciéon uso
de imagen
GFPI-F-135Guia de
Aprendizaje Planear
Herramienta control
de asistencia
formacion

de
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17 | Participar en la formulacién y | En este mes no se En este mes no se
ejecucién de los proyectos | realizé esta actividad realiz6 esta actividad

cuando sea requerido segun
el area de su especialidad vy
de conformidad con la
Programacion

académica establecida

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

de cada desplazamiento. Cada informe cuenta con el visto bueno del Supervisor.

Se lista a continuacion el soporte de la legalizacion de los desplazamientos

realizados, los cuales forman parte integral del presente informe de ejecucion

contractual.
ITEM | No DE LA LUGAR DE FECHA DE FECHA DE
ORDEN DE DESPLAZAMIE DESPLAZAMIE DESPLAZAMIE
VIAJE NTO NTO NTO
INICIAL FINAL
1 178325 Fonseca — La jagua - 20-11-2025 24-11-2025
Vereda Berlin
3. 186725 Fonseca-La Jagua- 25-11-2025 29-11-2025
Vereda Berlin

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

reportarlo en el siguiente informe de ejecucion contractual.

Para el trdmite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electronicos
enunciados como evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y

los desplazamientos realizados y el No. 7992651541 de la planilla, operador SOl y

8
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periodo noviembre de 2025. (Decreto Ley 2106 de 2019 — “Decreto Ley Antitramites”)

Evidencias en (10) folios

Cordialmente,

Wkt

DULMIS YELENKA CAMARGO CELEDON
Contratista
C.C. No. 26.996.452 de Fonseca

Recibi a satisfaccion:

s

ALEXLS”@%LANO MENDOZA

SUPERVISOR(A) CONTRATO No CO1.PCCNTR.7596809.
Profesional Grado 10
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: DULMIS YELENKA CAMARGO CELEDON

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROEMPRESARIAL Y ACUICOLA

FECHA INICIAL: 01/12/2025 00:00:00
FECHA FINAL:  23/12/2025 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 0,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

01/12/2025 01/12/2025 OTROS 8,00
03/12/2025 03/12/2025 OTROS 5,00
04/12/2025 04/12/2025 OTROS 8,00
05/12/2025 05/12/2025 OTROS 6,00

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 27,00

INSTRUCTOR: DULMIS YELENKA CAMARGO CELEDON

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROEMPRESARIAL Y ACUICOLA

8/12/25 19:43 Page 1 of 1



PLANILLA INTEGRADA AUTOLIQUIDACION APORTES

ach e
SO/ = SOPORTE DE PAGO GENERAL ya
Soc " Bancoomeva
( DATOS GENERALES DEL APORTANTE ) DATOS GENERALES DE LA PLANILLA

TIPO IDENTIFICACION: CEDULA DE CIUDADANIA NUMERO DE IDENTIFICACION: 26996452 | | NUMERO PLANILLA: 4633039085  TIPO DE PLANILLA: LINDEPENDIENTES
NOMBRE O RAZON SOCIAL: DULMIS YELENKA CAMARGO CELEDON || peRi0po cOTIZACION OTROS MES diciembre ARO 2025  PERIODO COTIZACION SALUD: MES  diciembre ARO 2025
CIUDAD/MUNICIPIO: FONSECA DEPARTAMENTO: GUAJIRA || DiAS DE MORA. o
DIRECCION: CRA 14 NO 15-46  TELEFONO: 2222222 || FECHA PAGO (aaaa/mm/dd): 2025/12/02  NUMERO AUTORIZACION: 9994911794
TIPO APORTANTE: 02-INDEPENDIENTE CLASE APORTANTE: I-INDEPENDIENTE
TIPO EMPRESA: PRIVADA ACTIVIDAD ECONOMICA: Actividades reguladoras y facilitadoras de la act
FORMA DE PRESENTACION: UNICO
APORTANTE EXONERADO PAGO APORTES SALUD, SENA E ICBF (REFORMA TRIBUTARIA): NO

‘ TOTAL APORTES A PENSION

ADMINISTRADORA ) APORTES VOLUNTARIOS FSP MORA TOTALES

cODIGO NOMBRE No. COTIZANTES COTIZACION EMPLEADOR COTIZANTE SOLIDARIDAD SUBSISTENCIA COTIZACION FSP APORTES MORA VALOR PAGADO
230301 230301-PORVENIR 1 $ 227.800 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $ 227.800 $0 $227.800
SUBTOTALES: $227.800 $0 $227.800

TOTAL APORTES A SALUD

INCAPACIDAD POR .
ADMINISTRADORA No. ENFERMEDAD LICENCIA MATERNIDAD SALDO A FAVOR LIQUIDACION MORA TOTALES
. COTIZANTES NUMERO NUMERO . VALOR . VALOR
CcODIGO NOMBRE AUTORIZACION VALOR AUTORIZACION VALOR PLANILLA VALOR COTIZACION ADRES COTIZACION ADRES APORTES MORA DESCUENTO VALOR PAGADO
EPS005 EPS005-SANITAS S.A. 1 $0 $0 $0 $ 178.000 $0 $0 $0 $ 178.000 $0 $0 $ 178.000
SUBTOTALES: $178.000 $0 $0 $178.000

TOTAL APORTES A RIESGOS PROFESIONALES
, ADMINISTRADORA No. coTizalfES , ' INCAPACIDAD IRP SALDO A FAVOR LIQUIDACION TOTALES
cODIGO NOMBRE NUMERO AUTORIZACION VALOR PAGO A OTROS RIESGOS PLANILLA VALOR COTIZACION APORTES MORA DESCUENTO VALOR PAGADO
14-23 14-23-POSITIVA COMPARNIA DE SEGUROS S.A. g $0 $0 $0 $ 7.500 $ 7.500 $0 $0 $ 7.500
SUBTOTALES: $7.500 $0 $0 $7.500

LIQUIDACION DETALLADA APORTES

DATOS DEL COTIZANTE NOVEDADES SEGURIDAD SOCIAL PARAFISCALES
% 8 <= PENSION SALUD ARP - CCF SENA ICBF ESAP |MINEDU
No PENTIFICA NomBRES |, 11PO | SUBTIPO | SALARIO | TIPO DE é E %'% QL Bey%E & b 23 8|S 2 %68 S il VOLUNTARIGS || [NDICADOR 100 9 VALOR| TOTAL 3 CENTRO | roral 19 e TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL
CION COTIZANTEICOTIZANTE| BASICO |SALARIO|S| S| 22 £ | 2 |FRFFO > | > | o | 0| 2| 3 S | 5| & 5N < 2
Sle| i g ADMIN ? IBC [COTIZACION TARIFA | \oObTE | ADMIN ? IBC  |COTIZACION| \ poeo| aporTE | APMIN 2 IBC DE | \pORTE %: ADMIN |\ o R TEAPORTEAPORTEAPORTE APORTE
SIxl*F a SUBSISTENCIA | SOLIDARIDAD | EMPLEADOR | EMPLEADO | ESPECIAL = = TRABAJO
1 |cC g/éEAEADRgh? :\II\ITDEEPENDIE $ 1.423.500 NO 230301- |30 $ $227.800 $0 $0 $0 $0 Normal $ 227.800EPS005- (30 $§ $178.000 $0 $178.00014-23- 30 $ 26996452 | $ 7.500 $0 $0 $0 $0 $0 $0
26996452 SULMIS . CONTRATO PORVENIR| | 1.423.500 SANITAS 1.423.500 POSITIVA 1.423.500
YELENKA |PRESTACION S.A. COMPANI
DE A DE
SERVICIOS SEGUROS
S.A.

2025/12/02 12:22 PM  USUARIO: SOI NCAMARGO PAGINA 1 DE 1



TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: DULMIS YELENKA CAMARGO CELEDON

CENTRO DE

FORMACION: CENTRO AGROEMPRESARIAL Y ACUICOLA

FECHA INICIAL: 10/03/2025 00:00:00
FECHA FINAL:  23/12/2025 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 3200717 - SERVICIO AL CLIENTE
DE APRENDIZAJE:

Atender clientes de acuerdo con procedimiento de servicio y
normativa

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

1. PRESTAR SERVICIO AL CLIENTE TENIENDO EN CUENTA POLITICAS DE LA ORGANIZACION 32H

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

2. VALIDAR SATISFACCION DEL CLIENTE SEGUN PROTOCOLOS DE LA ORGANIZACION 16H

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00

FICHA 3370620 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO

ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.

12/12/25 22:43 Page 1 of 20



PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00

FICHA 3355539 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.
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PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00

FICHA 3309561 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.
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PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00

FICHA 3224829 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.
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PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00

FICHA 3322532 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.
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PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00

FICHA 3352389 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.
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PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00

FICHA 3352350 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.
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PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00

FICHA 3248908 - SERVICIO AL CLIENTE
DE APRENDIZAJE:

Atender clientes de acuerdo con procedimiento de servicio y
normativa

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

1. PRESTAR SERVICIO AL CLIENTE TENIENDO EN CUENTA POLITICAS DE LA ORGANIZACION 32H

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

2. VALIDAR SATISFACCION DEL CLIENTE SEGUN PROTOCOLOS DE LA ORGANIZACION 16H
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HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00

FICHA 3224950 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.

PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00
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FICHA 3266341 - EMPRENDIMIENTO EN PRODUCCION DE DERIVADOS
DE APRENDIZAJE: CARNICOS

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Almacenar alimentos de acuerdo con procedimiento técnico

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

29080109201 PREPARAR LOS RECURSOS PARA EL ALMACENAMIENTO DE LOS DERIVADOS CARNICOS SEGUN PROCEDIMIENTOS
TECNICOS Y BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA.

29080109202 REALIZAR EL ALMACENAMIENTO DE DERIVADOS CARNICOS APLICANDO PROCEDIMIENTO TECNICO Y NORMATIVA.

29080109203 VERIFICAR EL ALMACENAMIENTO DE DERIVADOS CARNICOS ACORDE CON EL PROCEDIMIENTO ESTABLECIDO.

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.

HIGIENIZAR PLANTA DE ALIMENTOS SEGUN
PROCEDIMIENTO TECNICO Y NORMATIVA SANITARIA

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

29080109201 ALISTAR LOS RECURSOS PARA EL PROCESO DE HIGIENIZACION DE ACUERDO CON NORMATIVA Y PROCEDIMIENTO
ESTABLECIDO

29080109202 REALIZAR EL PROCESO DE HIGIENIZACION EN EL AREA DE TRABAJO, EQUIPOS, CONFORME A PROCEDIMIENTO
ESTABLECIDO.

29080109203 VERIFICAR EL PROCESO DE HIGIENIZACION EN EL AREA DE TRABAJO, EQUIPOS Y UTENSILIOS CONFORME CON
NORMATIVA'Y PROTOCOLO ESTABLECIDO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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Preparar producto carnico segun método de embutido y buenas
practicas de manufactura

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

29080109201 ALISTAR INSTALACIONES, MATERIAS PRIMAS E INSUMOS APLICANDO BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA,
NORMATIVA'Y PROTOCOLO ESTABLECIDO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

29080109202 ELABORAR DERIVADOS CARNICOS DE ACUERDO CON FICHA TECNICA, NORMATIVA Y PROTOCOLO ESTABLECIDO.

29080109203 VERIFICAR EL PROCESO DE ELABORACION Y PRODUCTO TERMINADO SEGUN PARAMETROS TECNICOS Y

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RAP 1 - APLICAR EL COMPORTAMIENTO EMPRENDEDOR DE ACUERDO CON REFERENTES CONCEPTUALES Y RETOS
PERSONALES Y PRODUCTIVOS.

RAP 2 - DETERMINAR RETO DE INNOVACION DE ACUERDO CON MOTIVACIONES Y POTENCIALIDADES DEL ENTORNO.
RAP 3 - DISENAR PROTOTIPO DE IDEA DE NEGOCIO DE ACUERDO CON TECNICAS DE VALIDACION.

RAP 4 - FORMULAR MODELO DE NEGOCIO DE ACUERDO CON HERRAMIENTAS DE PLANEACION ESTRATEGICA.

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 : 96,00

FICHA 3200692 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
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UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.

PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00

FICHA 3259789 - GENERACION DE IDEAS PARA UN NEGOCIO INNOVADOR
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
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RAP 1 - APLICAR EL COMPORTAMIENTO EMPRENDEDOR DE ACUERDO CON REFERENTES CONCEPTUALES Y RETOS
PERSONALES Y PRODUCTIVOS.

RAP 2 - DETERMINAR RETO DE INNOVACION DE ACUERDO CON MOTIVACIONES Y POTENCIALIDADES DEL ENTORNO.
RAP 3 - DISENAR PROTOTIPO DE IDEA DE NEGOCIO DE ACUERDO CON TECNICAS DE VALIDACION.

RAP 4 - FORMULAR MODELO DE NEGOCIO DE ACUERDO CON HERRAMIENTAS DE PLANEACION ESTRATEGICA.

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 : 48,00

FICHA 3370626 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.

PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.
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PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00

FICHA 3201386 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.

PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.
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PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00

FICHA 3331604 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.

PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.
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PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00

FICHA 3250717 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.

PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.

12/12/25 22:43 Page 16 of 20



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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00

FICHA 3271635 - FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS
DE APRENDIZAJE:

Formular el proyecto de acuerdo con métodos y técnicas de
investigacion

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

01. DETERMINAR LAS ACTIVIDADES A FORMULAR DE ACUERDO CON EL DISENO METODOLOGICO Y NECESIDADES DE LA

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

02. FORMULAR PROYECTO DE ACUERDO CON TECNICAS Y METODOLOGIAS DE INVESTIGACION

03. ANALIZAR LA INFORMACION RECOPILADA TENIENDO EN CUENTA LAS TECNICAS DE INVESTIGACION, EL TIPO DE PROYECTO Y
NORMATIVA

04. DEFINIR ACTIVIDADES DE MEJORA SEGUN CRONOGRAMAS ESTABLECIDOS Y METODOLOGIA DE INVESTIGACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00

FICHA 3301503 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:
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NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.

PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00

FICHA 3224908 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:
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NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.

PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.
ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.
FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION
DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS:  1488,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS
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TOTAL TIEMPO EDT's:

0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD HORAS

10/03/2025 10/03/2025 OTROS 3,00

27/03/2025 27/03/2025 OTROS 2,00

01/12/2025 01/12/2025 OTROS 8,00

03/12/2025 03/12/2025 OTROS 5,00

04/12/2025 04/12/2025 OTROS 8,00

05/12/2025 05/12/2025 OTROS 6,00
TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 32,00

INSTRUCTOR:  DULMIS YELENKA CAMARGO CELEDON

CENTRO DE

FORMACION: CENTRO AGROEMPRESARIAL Y ACUICOLA
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SENA

N

FORMATO INFORME LEGALIZACION DESPLAZAMIENTO - CONTRATISTA

CIUDAD Y FECHA Fonseca, noviembre 25-2025

PRESENTADO A: JORGE LUIS DAZA ACOSTA Subdirector CAA (E)

ORDEN DE VIAJE No: FECHA DE INICIO: FECHA DE FINALIZACION:
178325 2025-11-20 2025-11-20

2025-11-21 2025-11-21

2025-11-22 2025-11-22

2025-11-23 2025-11-23

2025-11-24 2025-11-24
LUGAR A DONDE REALIZO | REGIONAL / CENTRO DE OTRA : ( ciudad)
EL DESPLAZAMIENTO FORMACION
GUAJIRA-FONSECA-LA GUAJIRA.952438-CENTRO LA JAGUA, VEREDA BERLIN
JAGUA-VEREDA BERLIN AGROEMPRESARIAL Y ACUICOLA-

EMPRENDE RURAL

OBJETIVO DEL DESPLAZAMIENTO: FORMACION COMPLEMENTARIA A APRENDICES DEL PROGRAMA
‘MERCADEO Y VENTAS” FICHA 3370620

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

1.

ENCUENTRO DE TODOS LOS INTEGRANTES PARA REALIZAR SOCIALIZACION Y CONCERTACION
DE HORARIO

2. DESARROLLO DEL TEMA Y CONCEPTOS DE MERCADEO, VENTAS, TIPOS DE VENDEDORES,
NEGOCIO, ELEMENTOS CLAVE DE UN NEGOCIO (PRODUCTO, SERVICIO, MERCADO)

3. APROPIACION Y APRENDIZAJE DE LOS CONCEPTOS, CLIENTES, CONSUMIDOR, COMPRADOR,
SEGMENTACION DE MERCADO, MARKETING MIX (4Ps)

4. APROPIACION Y DESARROLLO DEL TEMA VENTAS, CLASIFICACION DE LAS VENTAS, LOS 3
ESCENARIOS DE UN NEGOCIO, EMPRESA Y TIPOS DE EMPRESAS ETC.

RESULTADOS:
1. INDUCCION DEL PROGRAMA DE FORMACION
2. APROPIACION DEL PROCESO DEL PLAN DE MARKETING Y TOMA DE DECISION DE COMPRA DE

3.

LOS CLIENTES Y CONSUMIDORES ] ]
DIAGNOSTICO DEL ENTORNO LUEGO DEL ANALISIS DEL MISMO POR MEDIO DE LA UTILIZACION
DE LA HERRAMIENTA MATRIZ DOFA E INVESTIGACION DE MERCADO.

EVIDENCIAS O SOPORTES: Enuncie los archivos que soportan estos resultados y anexe lo correspondiente en este Informe

1. LISTADO DE ASISTENCIA
2. FOTOGRAFIAS
COMPROMISOS
ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA
1. FORMACION DULMIS CAMARGO CELEDON | NOVIEMBRE 24-2025
PROFESIONAL

CONCLUSIONES:
1. APROPIACION Y DESARROLLO DE LOS TEMAS PROPUESTOS DURANTE LA FORMACION.
2. FORMACION DURANTE 80 HORAS SOBRE MERCADEOQ Y VENTAS.

GTH-F-087 V.02
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DATOS DEL CONTRATISTA
NOMBRE Y APELLIDO FIRMA
DULMIS CAMARGO CELEDON M
VISTO BUENO SUPERVISOR
CARGO DEL SUPERVISOR NOMBRE Y APELLIDO FIRMA
SUPERVISOR

PROFESIONAL G-10

ALEXIS GEOVANI SOLANO
MENDOZA

~_ =
2‘ fA ﬁ: ?ji
yld
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
COORDINACION NACIONAL CAMPESENA FULL POPULAR
Herramienta control de asistencia formacién en el marco de la estrategia CampeSENA Full Popular
Documento de Apoyo No controlado V12028
. Bestun
e S3270007 - MERCADEO Y VENTAS FECHA DE INICIO DEL CURSO: 200112028 LUGAR:
I — HORARIO &, - %® Lo Jagus
| 3370820 INSTRUCTOR. DULMIS CAMARGO CELEDON FECMA FIN DEL CURSO 29112028
Fecha (DIMAA
le.| DOC Fecha (OIMIAA) Fecha (DWARA) Fecha (D/MWAA) Fecha (D/M/AA) Fecha (DIMIAA) Fecha (O/MAA) Fecha (DIWAA) Fecha (O/WAA) Pecha (DAAA) Fecha (O/MVAA) Fecha (DAWAA) ( )
| UMENTO APRENDI(Z 2001172028 211112028 2211172028 231112026 2411112028 261112026 26/11/2028 271112028 281112028 291112028 -
; . Fuma aprendu ® Fuma aprendiz . Fuma aprendiz ) . Fuma aprendiz ¢ Firma aprendiz . Flema aprendis . Fuma aprendiz . Fuma aprendiz . Firma aprendiz Fuma aprendu
I
1 1CC et LIYURIS SALAS SALAS - R A e - '
| 2 :'.nnmrnv LS FELPE CASTRO SUAREZ I E
3 o< wooce HECTOR CONTRERAS PEREZ
| | .
4 |2 vommsawses YEWS TRILLO MARTINEZ R " '
| Rins T | Yene X Liwe
L l:cmm-n- Ma DE LOS ANGELES CAMELO RAUDALE'S -~ -
' o WA
r Yol A a5)
§ | CC wiooecare ROXANA CAMELO RAUDALES
7 1!;: s PG LEIDYS URANGO CARDENAS
1
| [ C s . 0,
e ‘7 e JAME S MOYA RIVERA gafines Denis
!r ’ A!cc 1 0BT ST JESUS GUILLEN ARIAS \}&’06 \QSU IES
i |.I'CC 100 T ANGELA VALLESTA VERGARA 4 &
'r -
ET ;c': 1) ANORIS TEJEDOR SUAREZ @M M
‘ "
B
72 '
| .
-
” ' -- ———— L— *T
Ouservaciones
Firma Firma _Firma Firma Firma Firma Firma Firma Firma__ Einma Fima Fuma
Nombre Instructor _Nombre Instructor J!WQJD!!&S!?!__J_'MLM'!“" NMQL__HMML_MLM_ e or Nombre Instructor | Nombre Instructor Nombre Instructor
L swexcusa [ se .| RETARDO S ]
COM EXCUSA CE ASISTENCIA )




FICHA 3370620

COMUNIDAD DE APRENDICES DEL PROGRAMA
“MERCADEO Y VENTAS”

DIAS 20 AL 24 DE NOVIEMBRE

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica
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ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR

“ASOTRASUR"

NIT. §25.002.139-7
O Riohache: Calle 15 0. 145 - Teldloos: 7275745 - Cel: 300 513 2046
Fomseca: Diogensl 12 Ha. 2043 - Teléfon: 7755149 - Cel: 301 236 0180

TIQUETE DE VIAJE
Nombre PW:M@_S%E__
s:wa_:_EO_‘i\_S_L—S.Q______ o (e
/"‘
Destino: O wenisiplin 04 e

NOTA: El Pasajero debe estar a la hora de salida, si pierde el vehiculo
perdera todo derecho a reclamos

ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR

“ASOTRASUR"

NIT. 825.002.139-7
Of Richoch Calle 15 W, 7-45 - Telifons: 7275745 - Cek: 300 513 2046
Digonal 12 N, 20-63 - Telélens: 7755149 - Cel: 301 236 0180

TIQUETE DE VIAJE

rene: 20714 ] 2025 e & 20-C0D

NWMMQMD—__

Destino: NS VohiculoNo.____Q_'l____—-
NOTkElPasajaodabeestaralaIuadesaﬁda.sipiadeelvehiculo
perdera lodo derecho a reclamos

W,Wa?/msm

"~ ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR

“"ASOTRASUR"

NIT. 825.002.139-7
OL Richacka: Calle 15 Wl 7-45 - Teélona: 7275745 - Cel: 300 513 2046
Fonseca: Disgonal 12 No. 20-63 - Telélons: 7755149 - Cel: 301 236 0180

TIQUETE DE VIAJE |

Fecha: ,L1 1 202' Valw:w—i

Nombre Pasa]em:_méﬂl:\-&—cmﬂﬂgﬁan |

Salida:_f-t)u\ S¢CcCy — i Hm:___§M

Desu'no:_L(L.S:o ao Q Vehiculo No. 01

NOTA: El Pasajero debe estar a la hora de salida, si pierde el vehicuio
perdera lodo derecho a reclamos

Calidad 4 Scgunidad en Tluacsteo Secrvicis

A S ——— e

ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR

“ASOTRASUR"

NIT. 825.002.139-7
OL Rishacha: Calle 15 RO, 7-45 - Telélona: 7275745 - Cel: 300 513 2046
Dingenal 12 No. 20-63 - Telélono: 7755149 - Cel: 301 236 0180

TIQUETE DE VIAJE |

e 2aldlil 9008, & 20-o00. |

i
|
Nombre Pasajero: \ \ AR B> ’

Salida: A oA L Hora:_é;_f___\n/‘ |
!

— |
Destino: __to nitca Vehiculo No. Qﬂ____ |
NOTA: El Pasajero debe estar a la hora de salida, si pierde el vehiculo
perdera lodo derecho a reclamos
Calidad ¢ Seganidad en Hlucstso Servicia




———

P W
s

ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR

“ASOTRASUR"

NIT. 825.002.139-7

OL Richeche: Calle 15 W0, 145 - Telilens: 7275745 - Cel: 300 513 2046
Femseca: Digenal 12 No. 20-83 - Telifeno: 7755149 - Cel: 301 236 0180

TIQUETE DE VIAJE

rovee_ 221 14 {200 v 2 200y |

Nombre Pasajero: _D‘_\__Q_fg.m_i%s______
U\ —

Salida: L __ézs}_\aa_
Destino: \d.} Vehiculo No. O

NOTA: El Pasajero deba estar a la hora de salida, si pierde el vehiculo
perdera todo derecho a reclamos

Calidad g Segamidad ou Wecstrs Sereicis

ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR

"ASOTRASUR"

NIT. 825.002.139-7 :
O Richorke: Calla 15 B, 745 - Telikona: 7275745 - Cel: 300 513 2046
Fonsess: Disgonal 12 No. 2063 - Teléheas: 7755149 - Cel: 301 236 0180

TIQUETE DE VIAJE
Fecha: B.L{'(l 2025 vl £:8D &

Vehiculo No. b‘\
NOTA: El Pasajero debe eslar a la hora de salida, si pierde el vehiculo
perdera lodo derecho a reclamos

Calidad g Sepasidad en Hacstso Sewicio 3

T —— ——

—

ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR

“"ASOTRASUR"

NIT. 825.002.139-7 !
OL Riobacha: Calle 15 N0, 745 - Teléfoss: 7275745 - Cel: 300 513 2046 |
Fonseco: Disganal 12 Ho. 20-63 - Telélono: 7755149 - Cel: 301 236 0180 ;

TIQUETE DE VIAJE |

Fecha:_ 2% 2 Valor: _£_9_Q_CXQO ,’
Nombre Pasajm:m_m{;%ﬁ__‘ {
Salida: Ea AR Hon:_g__ﬁ_\{“ ;

|
Deslino: j‘LIO‘ oQ Vehiculo No. __D:L ——

NOTA: El Pasajero dobo eslar a la hora de salida, si pierde el vehiculd
perdera lodo derecho a reclamos

Calidad ¢ Segusidad en Tlwcstrs Servicis

ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR -

"ASOTRASUR” €o—o

NIT. 825.002.139-7
OL Riobache: Calle 15 RO. 745 - Telélons: 7275745 - Cel: 300 513 2046
Fonseca: Diogonal 12 Ho. 20-63 - Telélono: 7755149 - Cel: 301 236 0180

TIQUETE DE VIAJE
Fecha: LLI t‘(

Nombre Pasajero: ._DAIGJ.LL_.LLMQQ.Q%;L)
Salida: _L_—Q_l%g_a. __4-_2_m

Destino: ‘@ AN e Vehiculo No.

NOTA: El Pasajero debe estar a la hora de salida, si poerde el vemcuio
perdera lodo derecho a reclamos




ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR

“ASOTRASUR"

NIT. 825.002.139-7
_ OL Riohacha: Calle 15 K. 7-45 - Telélono: 7275745 - Cel: 300 513 2046
Fonseca: Diagonal 12 No. 20-63 - Teléfono: 7755149 - Cel: 301 236 0180 |

TIQUETE DE VIAJE

Fecha:..%ﬁ_u.i_m}_g__wmn w—
Nombre Pasajem:_m\_V_V\_;}__LM_\_‘:’_-‘_(%D——————

Salida:_g'.@_’\_g_czs:_a________ Hora:___é_ﬁll_{\_ﬂ___—
destion: Ll FOQ00  veoe— SO |

NOTA: El Pasajero debe estar a la hora de salida, si pierde el vehiculo
perdera todo derecho a reclamos

Calidad g Seganidad ex Tlucstro Servicio

ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR

“*ASOTRASUR"

: NIT. 825.002.139-7
Coris> O Riohocho: Calle 15 N0, 7-45 - Teléfono: 7275745 - Cel: 300 513 2046

Fonseca: Diogonal 12 No. 20-63 - Teléfono: 7755149 - Cel: 301 236 0180
TIQUETE DE VIAJE

Fecha:_W_Valor: ._&____3 O - O,, QC )

Nombre Pasajero: \ O\‘N‘ \ TAMS) O
Salida: Lfa - O A Hora: 4 2 N\

—

Destino: N S Vehiculo No.___m____

NOTA: El Pasajero debe eslar a |la hora de salida, si pierde el vehiculo

perdera lodo derecho a reclamos
Calidad g Seguridad en Tlacstro Servicis ]
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GASTOS DE DESPLAZAMIENTO

COMPROBANTE LEGALIZACION GASTOS TRANSPORTE
INFORMAL - CONTRATISTAS

Versién: 02

Codigo:
GRF-F-076

CIUDAD / MUNICIPIO - FECHA: Fonseca 25 de Noviembre Cédigo Regional : a4
NOMBRE DEL CONTRATISTA: Dulmis Camargo Celedon Cédigo Centro: 952410
No.DOCUMENTO IDENTIDAD: 26996452 Fecha de elaboracion: 25/11/2025

En desarrollo de la comisién No. 178325 durante los dias 20,21,22,23,24 del mes de.noviembre de 2025 se informa que en los tramos detallados a continuacion, fue necesario utilizar
transporte informal sin generacién de documento soporte de pago por parte del prestador del servicio:

FECHA TRAYECTO GENERADOR DEL PAGO MEDIO DE TRANSPORTE EMPLEADO VALOR PAGADO
20/11/2025 LA JAGUA - ZONA RURAL BERLIN - LA JAGUA MOTO 60,000
21/11/2025 LA JAGUA - ZONA RURAL BERLIN - LA JAGUA MOTO 60,000
22/11/2025 LAJAGUA - ZONA RURAL BERLIN - LA JAGUA MOTO 60,000
23/11/2025| LAJAGUA - ZONA RURAL BERLIN - LA JAGUA MOTO 60,000
24/11/2025| LAJAGUA - ZONA RURAL BERLIN - LA JAGUA MOTO 60,000

RAZON POR LA CUAL, SE AUTORIZA EL GASTO INCURRIDO CUYO VALOR PAGADO EQUIVALE A: $300,000

Para efectos legales el contratista certifica bajo la gravedad del juramento, que las actividades objeto del desplazamiento se cumplieron a cabalidad y el valor cobrado corresponde al valor
efectivamente pagado al prestador del servicio de transporte informal.

Este formato aplica Ginicamente para justificar gastos de transporte en aquellos sitios donde no se cuenta con transporte formal.

Teniendo en cuenta las certificaciones suscritas por el comisionado y su jefe inmediato, se autoriza el presente gasto.

COMISIONADO CONTRATISTA SUPERVISOR DE CONTRATO ORDENADOR DEL GASTO

Nombre completo: DULMIS CAMARGO CELEDON Nombre completo: ALEXIS GEOVANI SOLANO MENDOZA |Nombre completo: JORGE LUIS DAZA ACOSTA
Numero de Contrato: 7596809 Cargo: PROFESIONAL G-10 Cargo: Fal S)BDIRECTOR
Firma: R TRV Firma: g2l A . [Firma: [l aaa .

s

7
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FORMATO INFORME LEGALIZACION DESPLAZAMIENTO - CONTRATISTA

CIUDAD Y FECHA Fonseca, diciembre 4-2025

PRESENTADO A: JORGE LUIS DAZA ACOSTA Subdirector CAA (E)

ORDEN DE VIAJE No:

FECHA DE INICIO:

FECHA DE FINALIZACION:

186725 2025-11-25 2025-11-25
2025-11-26 2025-11-26
2025-11-27 2025-11-27
2025-11-28 2025-11-28
2025-11-29 2025-11-29
LUGAR A DONDE REALIZO | REGIONAL / CENTRO DE OTRA : ( ciudad)
EL DESPLAZAMIENTO FORMACION
GUAJIRA-FONSECA-LA GUAJIRA.952438-CENTRO LA JAGUA, VEREDA BERLIN
JAGUA-VEREDA BERLIN AGROEMPRESARIAL Y ACUICOLA-
EMPRENDE RURAL

OBJETIVO DEL DESPLAZAMIENTO: FORMACION COMPLEMENTARIA A APRENDICES DEL PROGRAMA
‘MERCADEO Y VENTAS” FICHA 3370620

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

1. ENCUENTRO DE TODOS LOS INTEGRANTES PARA REALIZAR SOCIALIZACION Y CONCERTACION
DE HORARIO

2. DESARROLLO DEL TEMA'Y CONCEPTOS DE MERCADEO, VENTAS, TIPOS DE VENDEDORES,
NEGOCIO, ELEMENTOS CLAVE DE UN NEGOCIO (PRODUCTO, SERVICIO, MERCADO)

3. APROPIACION Y APRENDIZAJE DE LOS CONCEPTOS, CLIENTES, CONSUMIDOR, COMPRADOR,
SEGMENTACION DE MERCADO, MARKETING MIX (4Ps)

4. APROPIACION Y DESARROLLO DEL TEMA VENTAS, CLASIFICACION DE LAS VENTAS, LOS 3
ESCENARIOS DE UN NEGOCIO, EMPRESA Y TIPOS DE EMPRESAS ETC.

RESULTADOS:

1. INDUCCION DEL PROGRAMA DE FORMACION

2. APROPIACION DEL PROCESO DEL PLAN DE MARKETING Y TOMA DE DECISION DE COMPRA DE
LOS CLIENTES Y CONSUMIDORES

3. DIAGNOSTICO DEL ENTORNO LUEGO DEL ANALISIS DEL MISMO POR MEDIO DE LA UTILIZACION
DE LA HERRAMIENTA MATRIZ DOFA E INVESTIGACION DE MERCADO.

EVIDENCIAS O SOPORTES: Enuncie los archivos que soportan estos resultados y anexe lo correspondiente en este Informe

1. LISTADO DE ASISTENCIA
2. FOTOGRAFIAS

COMPROMISOS

ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA
1. FORMACION DULMIS CAMARGO CELEDON | NOVIEMBRE 29-2025
PROFESIONAL

CONCLUSIONES:
1. APROPIACION Y DESARROLLO DE LOS TEMAS PROPUESTOS DURANTE LA FORMACION.
2. FORMACION DURANTE 80 HORAS SOBRE MERCADEOQ Y VENTAS.

GTH-F-087 V.02
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DATOS DEL CONTRATISTA

NOMBRE Y APELLIDO ______ FIRMA
DULMIS CAMARGO CELEDON ( ! Q S 2
VISTO BUENO SUPERVISOR
CARGO DEL SUPERVISOR NOMBRE Y  APELLIDO FIRMA
SUPERVISOR ~

PROFESIONAL G-10

ALEXIS GEOVANI SOLANO
MENDOZA

GTH-F-087 V.02
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https://v3.camscanner.com/user/download

FICHA 3370620

COMUNIDAD DE APRENDICES DEL PROGRAMA
“MERCADEO Y VENTAS”

DIAS 25 AL 29 DE NOVIEMBRE

25/11/2025. 1:25:46 p.

m
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ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR

“ASOTRASUR"

NIT. 825.002.139-7
Qoresy” Ol Riohacha: Colle 15 K0, 745 - Teléfono: 7275745 - Cel: 300 513 2046

Fonseca: Diagonal 12 Ho. 20-83 « Teléfono: 7755149 - Cel: 301 236 0180
TIQUETE DE VIAJE

25 /44 [202S  vior B DO

i
- -vao. -

Fecha:

Nombre Pasajero: R\ A = (VN <V e #

el

Salida: Scoet Hora:__Q_Qm____
Destino: LO&S_?_L Vehiculo No. oA .

NOTA: El Pasajero debe eslar a la hora de salida, si pierde el vehiculo r

perdera lodo derecho a reclamos I

Calidad ¢ Scguridad en Tlucstso Sewwicio

ASOCIACION DE TRABAJADORES DELSUR

“ASOTRASUR"

NIT. 825.002.139-7
s> O Rickecha: Calle 15 K0, 745 - Teléhono: 7275745 - Cel: 300 513 2046
Fonseca: Dicgonal 12 No. 20-83 - Teléfono: 7755149 - Cel: 301 236 0180

TIQUETE DE VIAJE

Fecha: Zq-/ /( 202"( Valor: _jﬁ___@_@@

Nombre Pasajero: MCQ _@L_
Salida: La = Hora: ___4:..2_

Desu'no:_vﬁlﬁssg_ Vehiculo No. ____Q_ﬁ___

NOTA: El Pasajero debe eslar a la hora de salida, si pierde el vehiculo
perdera lodo derecho a reclamos

Calidad y Seguridad ex Tlucstro Servicio

-‘
.—__‘- -

Q.Q-—-—"“"O’

|
|

ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR

“"ASOTRASUR" ¢

NIT. 825.002.139-7
Lorirsy” 0L Rishecha: Calle 15 KO, 7-45 - Teléfeno: 7275745 - Cel: 300 513 2046

Fonseca: Dicgonal 12 No. 20-63 - Teléfono: 7755149 - Cel: 301 236 0180
TIQUETE DE VIAJE

Fecha: MVBIOT iﬁﬁ_m_

Nombre Pasajero: DD WS Cl\'ﬂgf\%a:)__g__—
.

Salida: N Se= Hora:__g;.\’_u:ﬁ___

=
Destino: X - Vehiculo No. ____Di_____

NOTA: El Pasajero debe eslar a la hora de salida, si pierde el vehiculo
perdera lodo derecho a reclamos

Calidad g Secguzidad en Tucstza Sevicis

ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR

“"ASOTRASUR" ¢

NIT. 825.002.139-7
€ 0L Richacha: Calle 15 K0, 7-45 - Teléfono: 7275745 - Cel: 300 513 2046
Fonseca: Diagenel 12 No. 20-83 - Teléfono: 7755149 - Cel: 301 236 0180

TIQUETE DE VIAJE

4 ’( ?,D ? ? Valor: m

Fecha:

Nombre Posajorc: DAWES  Cvupoeny C

P~
Salida: La = Hora:_ AP
——

Deslino:.ﬁ% Vehiculo No._;Oj__

NOTA: El Pasajero debe estar a la hora de salida, si pierde el vehiculo
perdera lodo derecho a reclamos

Calidad 4 Scouridad en Tlucstso Serici

! Scanned with |


https://v3.camscanner.com/user/download

ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR

"ASOTRASUR" -

NIT. 825.002.139-7
€ 0L Ricdecha: Calle 15 K0, 745 - Telélono: 7275745 - Cel: 300 513 2046
Fonseca: Dicgonal 12 No. 20-63 - Teléfono: 7755149 - Cel: 301 236 0180

TIQUETE DE VIAJE

Fecha:_Z&Mi_l 0L v & 30000
Nombre Pasa]ero:__D&_ﬂﬂb Cglmf@{‘ g;_&; .
Solida:  XCNSCEed  porar_Coenan
Destino: Lé ,SCR%_C)Q Vehiculo No. _ O

NOTA: El Pasajero debe estar a la hora de salida, si pierde el vehiculo
perdera lodo derecho a reclamos

Calidad ¢ Scgusidad en Tlucstzo Sevuceia

ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR P~

"ASOTRASUR” &g=—-0"

NIT. 825.002.139-7
OL Rishacha: Colle 15 K0, 745 - Teléfono: 7275745 - Cel: 300 513 2046

TIQUETE DE VIAJE

Fecha:_;ﬁ_uj_‘._z_g;z_’i_Valon _“3;5_‘295111_

Nombre Pasajero:__DD\M S g AN g%c !

Sah’da:wgﬂ_ _ Hora: ___é_F_QW\ -
NN S
Destino:jci__-C —— Vehiculo No. ____A___

NOTA: El Pasajero debe eslar a la hora de salida, si pierde el vehiculo
perdera lodo derecho a reclamos

Calidad ¢ .S’c9¢mc(ad en Tluestro Seruieis

= ASOCIACION DE TRABAJADORESDELSUR =

“li\S(@ P\\AQUP)” z -’;;_,;‘/:

NIT. 825.002.139.7
OF Risbacha: Calle 15 KD, 745 - Telélone: 7275745 - Cel: 300 513 2045
Fenseco: Dicgonal 12 Na. 20-63 - Teléleno: 7755149 - Cel: 301 236 0180

# TIQUETE DE VIAJE
Fecha: 2( { Mvahr §> 2>O( XA

| Nombre Pasa;ero__D__x__J Ce\vv‘\gl%l s =t

‘ Salida. _J;S&_SI_CQ___ Hora: __QS_\L/‘ ]

Destino: -1 Vehiculo No. — m ST

NOTA: El Pasajero debe estar a la hora de salida, si pierde el vehiculo
perdera todo derecho a reclamos

Calidad 4 Scgaidad ex 7/«(:&".: Seruicis A

" ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR

SASOTRASUR” 5=-o

NIT. 825.002.139-7
OL Richacha: Calle IS KD, 745 « Teléfaza: 7275745 - Cel: 300 513 2045
Fenseco: Dicgenal 12 No. 20-83 - Teléleno: 7755149 - Cel: 301 236 0180

TIQUETE DE VIAJE

Fecha:w%mn LS Q_ SO
Nombre Pasajero:mf\o’(:gl___q-—_ -

Sah‘da:w— Hora:___Apg_\a_/_L_
T
Destino: M - Vehiculo No. — QL__

NOTA: El Pasajero debe estar a la hora de salida, si pierde el vehicu'o
perderd lodo derecho a reclamos

Calidad 4 Seowridad ea Tacstzo Screceis

==

i Scanned with |


https://v3.camscanner.com/user/download

ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR ——

NIT. 825.002.139-7
sy OL Riohacha: Colle 15 KO, 745 - Telélona: 7275745 - Cel: 300 513 2046

Fonseca: Diegonal 12 No. 20-63 - Teléfono: 7755149 - Cel: 301 236 0180
TIQUETE DE VIAJE

Fecha:_m_mjjﬁg—Valor: _ﬁ_ﬁc s @

Nombre Pasajero: ZAYAL A AANCEN SO

E—
Salida: _A’\_Q__S__S.Q_______ Hora:_g_CLsAQ___
Deslino: _\—_C\_:XS\%L)Q_ Vehiculo No. M

NOTA: El Pasajero debe eslar a la hora de salida, si pierde el vehiculo
perdera lodo derecho a reclamos

“"ASOTRASUR" «g-—-¢

Calidad ¢ Scguzidad ex 7lucstzo Scrvicio l

ASOCIACION DE TRABAJADORES DEL SUR T

NIT. 825.002.139-7
S OL Richocka: Calle 15 K0, 7:45 - Telélono: 7275745 - Cel: 300 513 2046

Fonseco: Diogonal 12 No. 20-63 - Teléfono: 7755149 - Cel: 309 236 0180
TIQUETE DE VIAJE

Fecha: 2 /( QDLS_ Valor: m

—

Nombre Pasajero: A N C.,

Salida:_\&_l(m_____ Hora:___Z(_&_/_‘__
Py
Destino: — NN S © <y Vehiculo No. __Dj____

NOTA: El Pasajero debe estar a la hora de salida, si pierde el vehiculo
perdera lodo derecho a reclamos

"ASOTRASUR” <g—-o

s Calidad ¢ Scguzidad cn 7lucstzo Scriedo i

—

i Scanned with |
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GASTOS DE DESPLAZAMIENTO

COMPROBANTE LEGALIZACION GASTOS TRANSPORTE
INFORMAL - CONTRATISTAS

Versién: 02

Codigo:
GRF-F-076

CIUDAD / MUNICIPIO - FECHA: Fonseca 4 de Diciembre Cédigo Regional : a4
NOMBRE DEL CONTRATISTA: Dulmis Camargo Celedon Cédigo Centro: 952410
No.DOCUMENTO IDENTIDAD: 26996452 Fecha de elaboracion: 4/12/2025

En desarrollo de la comision No. 186725 durante los dias 25,26,27,28,29 del mes de.noviembre de 2025 se informa que en los tramos detallados a continuacion, fue necesario utilizar
transporte informal sin generacién de documento soporte de pago por parte del prestador del servicio:

FECHA TRAYECTO GENERADOR DEL PAGO MEDIO DE TRANSPORTE EMPLEADO VALOR PAGADO
25/11/2025 LA JAGUA - ZONA RURAL BERLIN - LA JAGUA MOTO 60,000
26/11/2025 LAJAGUA - ZONA RURAL BERLIN - LA JAGUA MOTO 60,000
27/11/2025 LAJAGUA - ZONA RURAL BERLIN - LA JAGUA MOTO 60,000
28/11/2025| LAJAGUA - ZONA RURAL BERLIN - LA JAGUA MOTO 60,000
29/11/2025| LAJAGUA - ZONA RURAL BERLIN - LA JAGUA MOTO 60,000

RAZON POR LA CUAL, SE AUTORIZA EL GASTO INCURRIDO CUYO VALOR PAGADO EQUIVALE A: $300,000

Para efectos legales el contratista certifica bajo la gravedad del juramento, que las actividades objeto del desplazamiento se cumplieron a cabalidad y el valor cobrado corresponde al valor
efectivamente pagado al prestador del servicio de transporte informal.

Este formato aplica Ginicamente para justificar gastos de transporte en aquellos sitios donde no se cuenta con transporte formal.

Teniendo en cuenta las certificaciones suscritas por el comisionado y su jefe inmediato, se autoriza el presente gasto.

COMISIONADO CONTRATISTA SUPERVISOR DE CONTRATO ORDENADOR DEL GASTO
Nombre completo: DULMIS CAMARGO CELEDON Nombre completo: ALEXIS GEOVANI SOLANO MENDOZA |Nombre completo: JORGELYISDAZAACOSTA A
Numero de Contrato: _ 7596809 Cargo: PROFESIONAL G-10 Cargo: FlpoRector /]
Firma: R TRV Firma: 2o |Firma: HAF AT+




