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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION
CONTRACTUAL

Monteria, 10 de diciembre del 2025

Sefior (a)

LUIS ERNESTO BERRERA

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.7711729
Centro Agropecuario y de Biotecnologia EI Porvenir
Monteria

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

Referencia: No CO1.PCCNTR.7478301 del afio 2025

YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA, identificado con la cédula de ciudadania No.
1067924176 de Monteria, en mi calidad de Contratista del SENA, en el Centro Agropecuario
y de Biotecnologia El porvenir, en cumplimiento del Contrato de Prestacién de Servicios de
la referencia,a continuacion, presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto
de cobro diciembre de 2025.

Valor y forma de Pago: El Servicio Nacional de Aprendizaje SENA pagara por concepto
de honorarios al contratista un valor total de TREINTA Y NUEVE MILLONES QUINIENTOS
CINCUENTA Y CINCO MIL SETESCIENTOS NOVENTA Y CUATRO PESOS
($39.555.794) M/Cte., el SENA pagaré al contratista 8 pago del mes de Abril a Noviembre
por valor de ( $ 4,599,511) y un pago de Diciembre por valor de ( $2.759.706), los cuales
seran pagados al contratista en la cuenta ahorros BANCOLOMBIA No0.09162231526
propiedad del contratista.

Plazo: Sera hasta el 17 de diciembre de 2025

| OBJETO:

PRESTAR SERVICIOS PROFESIONALES Y/O DE APOYO A LA GESTION, EN LA PLANEACION Y EJECUCION
DE LA FORMACION, ASi COMO LA EVALUACION DE LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE DEFINIDOS EN
LOS DISENOS CURRICULARES ASIGNADOS, PARA EL DESARROLLO DE HABILIDADES Y COMPETENCIAS
TECNICAS DE LA POBLACION CAMPESINA, APORTANDO AL FORTALECIMIENTO DE LA ECONOMIA
POPULAR, FAMILIAR, ETNICA Y COMUNITARIA, EN CONCORDANCIA CON LINEAMIENTOS ESTABLECIDOS
POR LA DIRECCION DEL SISTEMA NACIONAL DE FORMACION PARA EL TRABAJO Y LAC
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Obligaciones especificas: (Trascriba las obligaciones especificas del contrato, dentro del
siguiente cuadro)

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias

1 | Orientar, asesorar y Se apoya la planeacion y
acompanfar de forma ejecucion de la formacién Anexo 1
permanente a los Ruta 4 de acuerdo al Guias de Aprendizaje
aprendices en el desarrollo | programa de formacion programay de
de las asignado: Alistamiento, formacion. A la fecha
actividades establecidas en | acompafamiento y de este reporte no se
la guia de aprendizaje de | recoleccion de ha cargado horas en
acuerdo lo establecido en | documentacion para las Omnidatos, ni reporte

matriculas de complementario de horas en

las guias, los _ del programa de formacion n° | _~_
procedimientos y el Sistema. | 63110030 emprendedor SofiaPlus.
Integrado de Gestion y en comercializacion de

Autoevaluacion “SIGA” del | productos y servicios rurales,
SENA el cual se encuentra | ©n el municipio de Ciénaga de
documentado en la Oro.

plataforma Compromiso, en
los programas del area
tematica objeto

del contrato segun
asignacion de grupos.

2 | Realizar reconocimiento de se realiz6 reconocimientos
aprendizajes previos y estilos previos a los aprendices de

de aprendizaje. las fichas 3373706- No Aplica

EMPRENDIMIENTO INNOVADOR-
3373680-MERCADEOQ Y VENTAS-
3373777-COMUNICACION
PROMOCIONAL PARA PRODUCTOS
SOSTENIBLES

3 | Acompaniar a la poblacion |Hasta la presentacion del

campesina; en la presente informe solos se
planificacion de mejoras de [ealiz6 la socializacién del

produccion familiar, programa de formacion a | Lista de
capacidad productiva y orientar. aspirantes

condiciones ambientales en
concordancia con el
protocolo de atencion
definido por la Coordinacion
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Nacional de Atencion
Integral, Diferencial e
Incluyente a la Economia
popular - CampeSENA.

Reportar la informacién
académica y administrativa
requerida en el proceso de
formacion con

claridad, oportunidad y
veracidad en los sistemas

Se atendieron los
requerimientos asignados
por parte de coordinacion
académica.

Se presenta informe de
ejecucion contractual mes de

Anexo: Presente
informe mes de

de trazabilidad y diciembre del 2025 dentro de | diciembre.
seguimiento dispuestos de | la fecha requerida por el

manera temporal 0 supervisor del contrato,

permanente por el SENA segun correo remitido.

para el seguimiento de

actividades especificas,

entregando informe al

supervisor del contrato.

Programar y reportar a su Hasta la presentacion del

supervisor de contrato, con | presente informe no se

una antelaciéon minima de realizd movilizacion.

una semana las

formaciones extramurales a

atender, de manera que se No Aplica
autorice por escrito su

movilizacion previa

a la salida, en el marco de

su objeto contractual.

Emitir juicio valorativo sobre

el nivel de cumplimiento de | Se realiz6 juicios evaluativos

los resultados de de las fichas No 3373706-

aprendizaje de las EMPRENDIMIENTO No Aplica

competencias del
programa, aplicando los
procedimientos y
herramientas tecnolégicas
que la

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

INNOVADOR-3373680-
MERCADEO Y VENTAS-
3373777-COMUNICACION
PROMOCIONAL PARA
PRODUCTOS SOSTENIBLES
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7 | Reportar la informacion
para la creacion de Durante el periodo objeto de
unidades productivas, bajo | cobro no me han asignado a
criterios de calidad, unidades productivas.
oportunidad y veracidad,
cuando se le haya asighado No Aplica
formaciones
complementarias en la ruta
creacion de unidades
productivas.
8 | Participar y apoyar en el
proceso de induccién de las |Se participé de la Socializacion
estrategias CampeSENA: |4 Opjetivos del programa
Objetlvo§, alcance, CampeSena. _
estrategias, cade,na de Apoyo a dinamizadores del LIS.tadOS. de
valor, metodologia, .
. : programa CampeSena 'y
procedimientos & impacto. capacitacion en la creacion de
fichas en la plataforma de
Sofia Plus.
9 | Informar a la subdireccion
de centro las oportunidades
de relacionamiento con el )
sector No .Apllca para el
. . periodo que cubre este .
productivo o social que en el informe. No Aplica.
cumplimiento de su objeto
contractual pudieran ser
gestionadas.
10 | Participar mensualmente en
la reunion de seguimiento
operativo del programa No Aplica

convocadas por

la coordinacion académica
y/o misional con
observancia del esquema
operativo establecido por la
Coordinacion Nacional de
Atencion Integral,
Diferencial e Incluyente a la
Economia popular —

CampeSENA paratal finy
generar las respectivas
evidencias.

A la fecha del presente informe
no se ha realizado reunion de
seguimiento convocada por el
coordinador.
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11 | Participar en eventos de
caracter técnico,
estratégico, de socializacion
y de otro tipo de evento A la fecha del presente
al que sea convocado por la | informe no se ha realizado ,
direccion general, regional | reunion  de  seguimiento No Aplica.
o centro de formacién, convocada por la direccion
garantizando la general.
transferencia de
conocimiento obtenido al
equipo de trabajo.
12 | Presentar informe mensual
sobre la ejecucion de las
obligaciones contractuales | Se presentd informe de Reporte en Secop I,
: B Los anexos del
donde se ejecucion contractual del mes .
) _ . presente informe.
evidencie el avance a las | de diciembre de 2025 en la
metas asighadas, asi como | pagina de secop Il, dentro de
el respectivo andlisis y |la fecha requerida segun
acciones de mejora correo electronico remitido
cuando dé a lugar y a la | por coordinador académico y
terminaciéon del contrato | supervisor de contrato.
presentar al supervisor de
contrato informe anual
de gestién de centro en los
términos solicitados
13 | Vigilar y salvaguardar los No aplica para el mes

bienes que hagan parte del
patrimonio del SENA o de
otras entidades

o de patrticulares 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

No se cuenta con bienes
asignados para el desarrollo
del contrato.

objeto de cobro.
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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.

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.

No aplica para el mes objeto
cuenta de cobro

No aplica para
el mes objeto
cuenta de
cobro.
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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

No se present6 novedades

No aplica para el mes

15 | del aprendiz comunicando al [académicas con los objeto cuenta de cobro.
Coordinador Académico aprendices.
oportunamente anomalias,
inconsistencias, y
hallazgos en el registro de la
informacion, cuando aplique.
Mantener actualizado el
Portafolio del Instructor,
adjuntando los formatos
actualizados del
sistema Integrado de gestion Se mantiene el portafolio
dispuestos en la plataforma | actualizado del instructor | No aplica para el mes
COMPROMISO, segun el sistema integrado |objeto cuenta de cobro.
pertenecientes a la guia de gestidn, segun la guia
de procesos formativos, para desarrollar procesos
16 formativos — GFPI-F-013,

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. Planeacion, seguimiento
evaluacion de etapa
productiva (si aplica).

e. Bitacora del Aprendiz en
etapa productiva (si aplica) f.
Formato de asistencia 'y

para fichas:
3373706-
EMPRENDIMIENTO
INNOVADOR-3373680-
MERCADEO Y VENTAS-
3373777-COMUNICACION
PROMOCIONAL PARA
PRODUCTOS
SOSTENIBLES -« Guia de
aprendizaje.
* Registro de inasistencia
en Sofia plus.
* Formato ruta de
atencion para desercion
* Plan concertado.

* Listas de asistencias.
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Registro de
inasistencias en aplicativo

juicios evaluativos
debidamente diligenciada
para cada resultado de
aprendizaje.

SOFIA PLUS. g. Formato de

ejecucion de los proyectos

17 de conformidad con la

programacion académica
establecida.

Participar en la formulacion y

cuando sea requerido segun
el area de su especialidad y

Durante el periodo objeto de
cobro no se participé en la
formulacion y ejecucion de
proyectos.

No aplica para el mes
objeto cuenta de cobro.

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 ejecucién contractual.

FECHAS DE
ITEM No DE LUGAR DE DESPLAZAMIENTOS
LA ORDEN| DESPLAZAMIENTO )
DE VIAJE INICIO FINALIZACION
1
209925 Sahagun- Monteria. 12-11-2025 15-11-2025
2
225025 Mofiitos- Monteria. 22-11-2025 29-11-2025

Nota 1. Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntara el respectivo
informeque la soporte. En caso de haber realizado el desplazamiento en fecha posterior a
la presentaciondel informe de ejecucion contractual, deberé reportarlo en el siguiente

informe de ejecucidncontractual.

Para el trdmite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electronicos enunciados

como evidencias del

cumplimiento de
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desplazamientos realizados y los certificados de afiliacion a la EPS SALUD TOTAL,
certificado de afiliacion a pension PORVENIR vy certificado de afiliacion a ARL POSITIVA.
Y el No de la planilla 4628160364 de SOI correspondiente al mes de noviembre y el No
de la planilla 4632471943 de SOI correspondiente al mes de diciembre de 2025 (Decreto
Ley 2106 de 2019 — “Decreto Ley Antitramites

Nota: En el evento de sefalar Sl, el analisis efectuado por el supervisor y ordenador de pago
debera quedar documentado y publicado en el SECOP Il en los documentos relacionados en
el archivo Gestion Contractual GC _ del periodo objeto de cobro.

Evidencias en folios (¢?)
Cordialmente
Firma

YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
Contratista
C.C. No. 1067924176

Recibi a satisfaccion:

Firma

LUIS ERNESTO BARRERA

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.7478301
Cargo del supervisor: Coordinador Académico
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

CENTRO DE

FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

FECHA INICIAL: 01/12/2025 00:00:00
FECHA FINAL:  17/12/2025 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 3405003 - EMPRENDIMIENTO INNOVADOR
DE APRENDIZAJE:

. COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Y PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

FORMULAR PROPUESTAS DE INNOVACION Y MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS ADMINISTRATIVOS DE ACUERDO CON LAS
OBSERVACIONES Y PROBLEMAS TECNOLOGICOS SURGIDOS EN LOS SISTEMAS PRODUCTIVOS AGROPECUARIOS, PRESENTADAS
EN INFORMES PERIODICOS DE ACUERDO CON LA POLITICA EMPRESARIAL.PARTICIPAR EN LAS ACTIVIDADES TECNOLOGICAS Y
OPERATIVAS EN LA EMPRESA AGROPECUARIA DE ACUERDO CON LAS LINEAS PRODUCTIVAS PROPIAS DE SU PERFIL,
UTILIZANDO TECNICAS Y TECNOLOGIAS VIGENTES, AUTOMATIZADAS Y SISTEMATIZADAS SEGUN LA POLITICA EMPRESARIAL

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 40,00

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

16/12/25 09:35 AM Page 1 of 2




09/12/2025 16/12/2025 OTROS 56,00

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 56,00

INSTRUCTOR: YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

16/12/25 09:35 AM Page 2 of 2



TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

FECHA INICIAL: 01/04/2025 00:00:00
FECHA FINAL:  17/12/2025 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 3250716 - TECNICAS DE NEGOCIACION
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE
VENTAS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO,
CONFORME A LAS POLITICAS DE VENTAS Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION

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.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

FICHA 3288342 - EMPRENDIMIENTO DIGITAL
DE APRENDIZAJE:

Fomentar cultura emprendedora segun habilidades y
competencias personales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGUN ESTRATEGIA EMPRENDEDORA.
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ESTABLECER CARACTERISTICAS Y COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS PERSONALES DE ACUERDO CON SUS POTENCIALIDADES,
OBJETIVOS Y EL ENTORNO.

RA 1: DETERMINAR LAS COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS DE ACUERDO CON LOS POSTULADOS DE LA UNESCO
RA 2: ESTABLECER HERRAMIENTAS DIGITALES DE ACUERDO CON LA IDEA DE NEGOCIO

RA 3: ESTRUCTURAR EL MODELO DE NEGOCIO DE ACUERDO CON LA TECNOLOGIA DIGITAL SELECCIONADA

RA1. ESTABLECER CARACTERISTICAS Y COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS PERSONALES DE ACUERDO CON SUS
POTENCIALIDADES, OBJETIVOS Y EL ENTORNO

RA2. APROPIAR EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES PERSONALES EN SU COTIDIANIDAD, SEGUN EL COMPORTAMIENTO
EMPRENDEDOR

RA3. EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGUN ESTRATEGIA EMPRENDEDORA

RA4. RELACIONAR LA IMPORTANCIA DE LA NEGOCIACION CON EL EMPRENDIMIENTO SEGUN LAS NECESIDADES Y ELEMENTOS DE
LA NEGOCIACION.

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

NEGOCIACION.
HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00
FICHA 3224009 - GESTION DE MERCADO, COMERCIALIZACION Y VENTAS
DE APRENDIZAJE: - BASADO EN EL MODELO CANVAS

ESTRUCTURAR EL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO DE
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ACUERDO CON EL COMPORTAMIENTO DEL MERCADO Y
DIRECCIONAMIENTO ORGANIZACIONAL.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION, TACTICO Y ESTRATEGICO COMERCIAL Y DE MERCADEO, UTIIZANDO EL MODELO DE NEGOCIOS
CANVAS

DETERMINAR LOS OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS DEL PLAN COMERCIAL Y DE MERCADEO DE ACUERDO A LA PROSPECTIVA EL
MERCADO Y AL ANAILISIS DE LA EMPRESA, UTILIZANDO EL MODELO DE NEGOCIOS CANVAS.

ESTABLECER LOS INDICADORES Y SISTEMA DE CONTROL DEL DESEMPERNO DEL PLAN COMERCIAL Y DE MERCADEO

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00
FICHA 3223996 - GESTION DE MERCADO, COMERCIALIZACION Y VENTAS
DE APRENDIZAJE: - BASADO EN EL MODELO CANVAS
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ESTRUCTURAR EL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO DE
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ACUERDO CON EL COMPORTAMIENTO DEL MERCADO Y
DIRECCIONAMIENTO ORGANIZACIONAL.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION, TACTICO Y ESTRATEGICO COMERCIAL Y DE MERCADEO, UTIIZANDO EL MODELO DE NEGOCIOS
CANVAS

DETERMINAR LOS OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS DEL PLAN COMERCIAL Y DE MERCADEO DE ACUERDO A LA PROSPECTIVA EL
MERCADO Y AL ANAILISIS DE LA EMPRESA, UTILIZANDO EL MODELO DE NEGOCIOS CANVAS.

ESTABLECER LOS INDICADORES Y SISTEMA DE CONTROL DEL DESEMPERNO DEL PLAN COMERCIAL Y DE MERCADEO

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

FICHA 3373680 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE
VENTAS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO,
CONFORME A LAS POLITICAS DE VENTAS Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION

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 3328584 - COMUNICACION PROMOCIONAL PARA PRODUCTOS
DE APRENDIZAJE: SOSTENIBLES

Construir plan de comunicacién de acuerdo con métodos y
estrategias de relaciones publicas

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RAP 1- DIAGNOSTICAR EL GRADO DE CONOCIMIENTO DE LA MARCA EN EL MERCADO ACTUAL, TENIENDO EN CUENTA EL SECTOR
ECONOMICO Y METODOS.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RAP 2- DESARROLLAR LAS ESTRATEGIAS DE COMUNICACION DE ACUERDO CON EL MERCADO META ESTABLECIDO PARA LA

RAP 3- SELECCIONAR LOS CANALES DE COMUNICACION ADECUADO PARA EL TIPO DE CONSUMIDOR Y MENSAJE A TRASMITIR.

RAP 4- MONITOREAR EL DESEMPERNO DE LOS MENSAJES EN EL PUBLICO OBJETIVO DE ACUERDO CON LAS ESTRATEGIAS DE
COMUNICACION DISENADAS.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00
FICHA 3201752 - EMPRENDIMIENTO EN LA PRODUCCION DE ESPECIES
DE APRENDIZAJE: DULCES ACUICOLAS
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Fomentar cultura emprendedora segun habilidades y
competencias personales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGUN ESTRATEGIA EMPRENDEDORA.

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

RA 1: DETERMINAR LAS COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS DE ACUERDO CON LOS POSTULADOS DE LA UNESCO
RA 2: ESTABLECER HERRAMIENTAS DIGITALES DE ACUERDO CON LA IDEA DE NEGOCIO

RA 3: ESTRUCTURAR EL MODELO DE NEGOCIO DE ACUERDO CON LA TECNOLOGIA DIGITAL SELECCIONADA

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

RA2. APROPIAR EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES PERSONALES EN SU COTIDIANIDAD, SEGUN EL COMPORTAMIENTO
EMPRENDEDOR

RA3. EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGUN ESTRATEGIA EMPRENDEDORA

RA4. RELACIONAR LA IMPORTANCIA DE LA NEGOCIACION CON EL EMPRENDIMIENTO SEGUN LAS NECESIDADES Y ELEMENTOS DE
LA NEGOCIACION.

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

MANTENER EL CULTIVO ACUICOLA DE ACUERDO CON
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: METODOLOGIAS Y CRITERIOS TECNICOS DE PRODUCCION

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

FORMULAR MODELO DE NEGOCIO DE ACUERDO CON HERRAMIENTAS DE PLANEACION ESTRATEGICA.
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. SEMBRAR ESPECIE SEGUN MANUAL TECNICO Y BUENAS
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRACTICAS ACUICOLAS

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 96,00
FICHA 3217518 - 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 : 80,00

FICHA 3281154 - EMPRENDIMIENTO DIGITAL
DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Fomentar c_ultura emprendedora segun habilidades y
competencias personales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
APROPIAR EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES PERSONALES EN SU COTIDIANIDAD, SEGUN EL COMPORTAMIENTO

EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGUN ESTRATEGIA EMPRENDEDORA.

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

16/12/25 09:35 AM Page 6 of 16



RA 1: DETERMINAR LAS COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS DE ACUERDO CON LOS POSTULADOS DE LA UNESCO
RA 2: ESTABLECER HERRAMIENTAS DIGITALES DE ACUERDO CON LA IDEA DE NEGOCIO

RA 3: ESTRUCTURAR EL MODELO DE NEGOCIO DE ACUERDO CON LA TECNOLOGIA DIGITAL SELECCIONADA

RA1. ESTABLECER CARACTERISTICAS Y COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS PERSONALES DE ACUERDO CON SUS
POTENCIALIDADES, OBJETIVOS Y EL ENTORNO

RA2. APROPIAR EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES PERSONALES EN SU COTIDIANIDAD, SEGUN EL COMPORTAMIENTO
EMPRENDEDOR

RA3. EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGUN ESTRATEGIA EMPRENDEDORA

RA4. RELACIONAR LA IMPORTANCIA DE LA NEGOCIACION CON EL EMPRENDIMIENTO SEGUN LAS NECESIDADES Y ELEMENTOS DE
LA NEGOCIACION.

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00

FICHA 3355903 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE
VENTAS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO,
CONFORME A LAS POLITICAS DE VENTAS Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION

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.
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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 3234345 - GESTION DE MERCADO, COMERCIALIZACION Y VENTAS
DE APRENDIZAJE: - BASADO EN EL MODELO CANVAS

ESTRUCTURAR EL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ACUERDO CON EL COMPORTAMIENTO DEL MERCADO Y
DIRECCIONAMIENTO ORGANIZACIONAL.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION, TACTICO Y ESTRATEGICO COMERCIAL Y DE MERCADEO, UTIIZANDO EL MODELO DE NEGOCIOS
CANVAS

DETERMINAR LOS OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS DEL PLAN COMERCIAL Y DE MERCADEO DE ACUERDO A LA PROSPECTIVA EL
MERCADO Y AL ANAILISIS DE LA EMPRESA, UTILIZANDO EL MODELO DE NEGOCIOS CANVAS.

ESTABLECER LOS INDICADORES Y SISTEMA DE CONTROL DEL DESEMPERNO DEL PLAN COMERCIAL Y DE MERCADEO

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

FICHA 3275385 - TECNICAS DE NEGOCIACION
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

REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE
VENTAS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO,
CONFORME A LAS POLITICAS DE VENTAS Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION

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.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

FICHA 3267625 - TECNICAS DE NEGOCIACION
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE
VENTAS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO,
CONFORME A LAS POLITICAS DE VENTAS Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION

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.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

FICHA 3405003 - EMPRENDIMIENTO INNOVADOR
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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FORMULAR PROPUESTAS DE INNOVACION Y MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS ADMINISTRATIVOS DE ACUERDO CON LAS
OBSERVACIONES Y PROBLEMAS TECNOLOGICOS SURGIDOS EN LOS SISTEMAS PRODUCTIVOS AGROPECUARIOS, PRESENTADAS
EN INFORMES PERIODICOS DE ACUERDO CON LA POLITICA EMPRESARIAL.PARTICIPAR EN LAS ACTIVIDADES TECNOLOGICAS Y
OPERATIVAS EN LA EMPRESA AGROPECUARIA DE ACUERDO CON LAS LINEAS PRODUCTIVAS PROPIAS DE SU PERFIL,
UTILIZANDO TECNICAS Y TECNOLOGIAS VIGENTES, AUTOMATIZADAS Y SISTEMATIZADAS SEGUN LA POLITICA EMPRESARIAL

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

FICHA 3373777 - COMUNICACION PROMOCIONAL PARA PRODUCTOS
DE APRENDIZAJE: SOSTENIBLES

Construir plan de comunicacion de acuerdo con métodos y
estrategias de relaciones publicas

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RAP 1- DIAGNOSTICAR EL GRADO DE CONOCIMIENTO DE LA MARCA EN EL MERCADO ACTUAL, TENIENDO EN CUENTA EL SECTOR
ECONOMICO Y METODOS.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RAP 2- DESARROLLAR LAS ESTRATEGIAS DE COMUNICACION DE ACUERDO CON EL MERCADO META ESTABLECIDO PARA LA

RAP 3- SELECCIONAR LOS CANALES DE COMUNICACION ADECUADO PARA EL TIPO DE CONSUMIDOR Y MENSAJE A TRASMITIR.

RAP 4- MONITOREAR EL DESEMPERNO DE LOS MENSAJES EN EL PUBLICO OBJETIVO DE ACUERDO CON LAS ESTRATEGIAS DE
COMUNICACION DISENADAS.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00

FICHA 3373706 - EMPRENDIMIENTO INNOVADOR
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

FORMULAR PROPUESTAS DE INNOVACION Y MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS ADMINISTRATIVOS DE ACUERDO CON LAS
OBSERVACIONES Y PROBLEMAS TECNOLOGICOS SURGIDOS EN LOS SISTEMAS PRODUCTIVOS AGROPECUARIOS, PRESENTADAS
EN INFORMES PERIODICOS DE ACUERDO CON LA POLITICA EMPRESARIAL.PARTICIPAR EN LAS ACTIVIDADES TECNOLOGICAS Y
OPERATIVAS EN LA EMPRESA AGROPECUARIA DE ACUERDO CON LAS LINEAS PRODUCTIVAS PROPIAS DE SU PERFIL,
UTILIZANDO TECNICAS Y TECNOLOGIAS VIGENTES, AUTOMATIZADAS Y SISTEMATIZADAS SEGUN LA POLITICA EMPRESARIAL

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

FICHA 3345269 - COMUNICACION PROMOCIONAL PARA PRODUCTOS
DE APRENDIZAJE: SOSTENIBLES

Construir plan de comunicacion de acuerdo con métodos y
estrategias de relaciones publicas

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RAP 1- DIAGNOSTICAR EL GRADO DE CONOCIMIENTO DE LA MARCA EN EL MERCADO ACTUAL, TENIENDO EN CUENTA EL SECTOR
ECONOMICO Y METODOS.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RAP 2- DESARROLLAR LAS ESTRATEGIAS DE COMUNICACION DE ACUERDO CON EL MERCADO META ESTABLECIDO PARA LA

RAP 3- SELECCIONAR LOS CANALES DE COMUNICACION ADECUADO PARA EL TIPO DE CONSUMIDOR Y MENSAJE A TRASMITIR.

RAP 4- MONITOREAR EL DESEMPERNO DE LOS MENSAJES EN EL PUBLICO OBJETIVO DE ACUERDO CON LAS ESTRATEGIAS DE
COMUNICACION DISENADAS.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00

FICHA 3255149 - TECNICAS DE NEGOCIACION
DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE
VENTAS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO,
CONFORME A LAS POLITICAS DE VENTAS Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION

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.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00
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FICHA 3201581 - EMPRENDIMIENTO EN LA PRODUCCION DE ESPECIES
DE APRENDIZAJE: DULCES ACUICOLAS

Fomentar cultura emprendedora segun habilidades y
competencias personales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGUN ESTRATEGIA EMPRENDEDORA.

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

RA 1: DETERMINAR LAS COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS DE ACUERDO CON LOS POSTULADOS DE LA UNESCO
RA 2: ESTABLECER HERRAMIENTAS DIGITALES DE ACUERDO CON LA IDEA DE NEGOCIO

RA 3: ESTRUCTURAR EL MODELO DE NEGOCIO DE ACUERDO CON LA TECNOLOGIA DIGITAL SELECCIONADA

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

RA2. APROPIAR EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES PERSONALES EN SU COTIDIANIDAD, SEGUN EL COMPORTAMIENTO
EMPRENDEDOR

RA3. EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGUN ESTRATEGIA EMPRENDEDORA

RA4. RELACIONAR LA IMPORTANCIA DE LA NEGOCIACION CON EL EMPRENDIMIENTO SEGUN LAS NECESIDADES Y ELEMENTOS DE
LA NEGOCIACION.

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

MANTENER EL CULTIVO ACUICOLA DE ACUERDO CON
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: METODOLOGIAS Y CRITERIOS TECNICOS DE PRODUCCION

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

FORMULAR MODELO DE NEGOCIO DE ACUERDO CON HERRAMIENTAS DE PLANEACION ESTRATEGICA.
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

SEMBRAR ESPECIE SEGUN MANUAL TECNICO Y BUENAS
PRACTICAS ACUICOLAS

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 96,00

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 3309001 - ASISTENCIA ADMINISTRATIVA .

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

Atender clientes de acuerdo con procedimiento de servicio y
normativa

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

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

Elaborar documentos de acuerdo con normas técnicas

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

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: :
competencias personales

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

EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGUN ESTRATEGIA EMPRENDEDORA.

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

RA 1: DETERMINAR LAS COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS DE ACUERDO CON LOS POSTULADOS DE LA UNESCO
RA 2: ESTABLECER HERRAMIENTAS DIGITALES DE ACUERDO CON LA IDEA DE NEGOCIO

RA 3: ESTRUCTURAR EL MODELO DE NEGOCIO DE ACUERDO CON LA TECNOLOGIA DIGITAL SELECCIONADA

RA1. ESTABLECER CARACTERISTICAS Y COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS PERSONALES DE ACUERDO CON SUS
POTENCIALIDADES, OBJETIVOS Y EL ENTORNO

RA2. APROPIAR EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES PERSONALES EN SU COTIDIANIDAD, SEGUN EL COMPORTAMIENTO
EMPRENDEDOR
RA3. EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGUN ESTRATEGIA EMPRENDEDORA

RA4. RELACIONAR LA IMPORTANCIA DE LA NEGOCIACION CON EL EMPRENDIMIENTO SEGUN LAS NECESIDADES Y ELEMENTOS DE
LA NEGOCIACION.

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

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

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

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

Reconaocer recursos financieros de acuerdo con metodologia y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: .
normativa
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Registrar informacion de acuerdo con normativa y procedimiento

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: e
técnico

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

IDENTIFICAR LA DINAMICA ORGANIZACIONAL DEL SENA Y EL ROL DE LA FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL DE ACUERDO CON
SU PROYECTO DE VIDA'Y EL DESARROLLO PROFESIONAL.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

TRAMITAR CORRESPONDENCIA DE ACUERDO CON

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  ppocESOS TECNICOS Y NORMATIVA

Utilizar herramientas informaticas de acuerdo con las

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: . . . L,
necesidades de manejo de informacion

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 56,00

FICHA 3328528 - WHATSAPP BUSINESS
DE APRENDIZAJE:

Administrar comunidades virtuales de acuerdo con requerimientos
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: comunicativos y estrategias de social media

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RAP 1 FACILITAR LA COMUNICACION DE LA EMPRESA CON LOS CLIENTES DE ACUERDO CON REQUERIMIENTOS COMUNICATIVOS
Y ESTRATEGIAS DE 'SOCIAL MEDIA'.

RAP 2 TRANSMITIR COMUNICADOS EMPRESARIALES INTEGRANDO LAS HERRAMIENTAS DIGITALES DE ACUERDO CON EL PLAN DE
COMUNICACION.

16/12/25 09:35 AM Page 15 of 16



RAP 3 ANALIZAR LAS PUBLICACIONES COMPARTIDAS EN WHATSAPP POR PARTE DE LA EMPRESA DE ACUERDO A LOS
INDICADORES Y METRICAS RECOLECTADAS EN EL USO DE LA HERRAMIENTA.

RAP 4 ACORDAR PLAN DE MEJORAMIENTO SEGUN RESULTADOS EN EL ANALISIS DE METRICAS E INDICADORES.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS:  1136,00

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

09/06/2025 13/06/2025 OTROS 40,00
01/07/2025 01/07/2025 OTROS 8,00

16/09/2025 17/09/2025 OTROS 16,00
24/09/2025 26/09/2025 OTROS 24,00
09/12/2025 16/12/2025 OTROS 56,00

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 144,00

INSTRUCTOR: YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

16/12/25 09:35 AM Page 16 of 16
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Informe de actividades del mes de diciembre de 2025

Instructor: YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

CAMPESENA
CC: 1.067.924.176

1. COMPLEMETARIOS: COMUNICACION PROMOCIONAL PARA PRODUCTOS
SOSTENIBLES — MERCADEO Y VENTAS — EMPRENDIMIENTO INNOVADOR
v Serealizd la induccidn del programa de acuerdo a su cronograma y de las actividades

contempladas en la guia.
v' Se realizaron actividades ludicas, en base al video “Introducciéon a la

comercializacion”.
Anexo evidencias fotograficas

YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA- DIRECCION DE VENTAS
EMAIL: yari.cogollo20@gmail.com CEL: 3102221707



N

2. ACTIVIDADES INSTITUCIONALES.

Previo al inicio de las actividades realizamos una mesa redonda, en la cual hablamos de los diferentes
tipos de clientes que existen y las estrategias que se pueden utilizar para manejar todo tipo de
objeciones, para asi concretar y tener un cierre de venta exitoso.

Para finalizar y teniendo claro el tema anteriormente mencionado, realizamos un juego de roles de
ventas, en el que cada grupo escogia un producto o servicio de su preferencia y se hacia la
representacion de los diferentes tipos de clientes por medio de una dramatizacion.

Anexo evidencias fotograficas.

YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA- DIRECCION DE VENTAS
EMAIL: yari.cogollo20@gmail.com CEL: 3102221707
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Fecha del Reporte: 04/12/2025

Ficha de Caracterizacién: 3373777
Cégigo: 12410019
Versién: 1

COMUNICACION PROMOCIONAL PARA PRODUCTOS SOSTENIBLES
TERMINADA POR FECHA

Denominacioén:

Estado de la Ficha de Caracterizacion:

Fecha Inicio: 24/11/2025

Fecha Fin: 29/11/2025

Modalidad de Formacion: PRESENCIAL

Regional: 23 - REGIONAL CORDOBA

Centro de Formacion: 9115 - CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

Tipo de Documento |Numero de Documento JNombre Apellidos Estado

cc 1003000092 MARIA JOSE MORELO SANDOVAL POR CERTIFICAR
cc 1003000092 MARIA JOSE MORELO SANDOVAL POR CERTIFICAR
cc 1003000092 MARIA JOSE MORELO SANDOVAL POR CERTIFICAR
cc 1003000092 MARIA JOSE MORELO SANDOVAL POR CERTIFICAR
CcC 1003045754 JESUS DAVID GUZMAN ALVAREZ POR CERTIFICAR
CcC 1003045754 JESUS DAVID GUZMAN ALVAREZ POR CERTIFICAR
cc 1003045754 JESUS DAVID GUZMAN ALVAREZ POR CERTIFICAR
cc 1003045754 JESUS DAVID GUZMAN ALVAREZ POR CERTIFICAR
cC 1007594984 CESAR LUIS CALAO ARGEL POR CERTIFICAR
CcC 1007594984 CESAR LUIS CALAO ARGEL POR CERTIFICAR
CcC 1007594984 CESAR LUIS CALAO ARGEL POR CERTIFICAR
cc 1007594984 CESAR LUIS CALAO ARGEL POR CERTIFICAR
cc 1010094463 NERLIS ANTONIA PENATA GONZALEZ POR CERTIFICAR
cc 1010094463 NERLIS ANTONIA PENATA GONZALEZ POR CERTIFICAR
CcC 1010094463 NERLIS ANTONIA PENATA GONZALEZ POR CERTIFICAR
CcC 1010094463 NERLIS ANTONIA PENATA GONZALEZ POR CERTIFICAR
cc 1062425643 SARAY RAMOS MARTINEZ POR CERTIFICAR
cc 1062425643 SARAY RAMOS MARTINEZ POR CERTIFICAR
cC 1062425643 SARAY RAMOS MARTINEZ POR CERTIFICAR
cc 1062425643 SARAY RAMOS MARTINEZ POR CERTIFICAR
CcC 1062427750 LUIS DANIEL LOPEZ SOFAN POR CERTIFICAR
CcC 1062427750 LUIS DANIEL LOPEZ SOFAN POR CERTIFICAR
cc 1062427750 LUIS DANIEL LOPEZ SOFAN POR CERTIFICAR
cc 1062427750 LUIS DANIEL LOPEZ SOFAN POR CERTIFICAR
cc 1062431694 JAVIER MAURICIO ANDRADE CALAO POR CERTIFICAR




CcC 1062431694 JAVIER MAURICIO ANDRADE CALAO POR CERTIFICAR
CcC 1062431694 JAVIER MAURICIO ANDRADE CALAO POR CERTIFICAR
cC 1062431694 JAVIER MAURICIO ANDRADE CALAO POR CERTIFICAR
cC 1062431709 DANILO SANTO JARAMILLO MEJIA POR CERTIFICAR
CcC 1062431709 DANILO SANTO JARAMILLO MEJIA POR CERTIFICAR
CcC 1062431709 DANILO SANTO JARAMILLO MEJIA POR CERTIFICAR
CcC 1062431709 DANILO SANTO JARAMILLO MEJIA POR CERTIFICAR
Tl 1062441329 LUIS ALBERTO RUIZ CALAO POR CERTIFICAR
TI 1062441329 LUIS ALBERTO RUIZ CALAO POR CERTIFICAR
Tl 1062441329 LUIS ALBERTO RUIZ CALAO POR CERTIFICAR
TI 1062441329 LUIS ALBERTO RUIZ CALAO POR CERTIFICAR
CcC 1065014073 SERGIO LUISA SANCHEZ CALAO POR CERTIFICAR
CcC 1065014073 SERGIO LUISA SANCHEZ CALAO POR CERTIFICAR
CcC 1065014073 SERGIO LUISA SANCHEZ CALAO POR CERTIFICAR
ccC 1065014073 SERGIO LUISA SANCHEZ CALAO POR CERTIFICAR
CcC 1067865633 SINDY SARAY MEZA MONTES POR CERTIFICAR
CcC 1067865633 SINDY SARAY MEZA MONTES POR CERTIFICAR
CcC 1067865633 SINDY SARAY MEZA MONTES POR CERTIFICAR
cC 1067865633 SINDY SARAY MEZA MONTES POR CERTIFICAR
ccC 1067872870 LIANA PATRICIA MERCADO NEGRETE POR CERTIFICAR
CcC 1067872870 LIANA PATRICIA MERCADO NEGRETE POR CERTIFICAR
CcC 1067872870 LIANA PATRICIA MERCADO NEGRETE POR CERTIFICAR
CcC 1067872870 LIANA PATRICIA MERCADO NEGRETE POR CERTIFICAR
CcC 1067874111 VALENTINA CALAO ARGEL POR CERTIFICAR
ccC 1067874111 VALENTINA CALAO ARGEL POR CERTIFICAR
CcC 1067874111 VALENTINA CALAO ARGEL POR CERTIFICAR
CcC 1067874111 VALENTINA CALAO ARGEL POR CERTIFICAR
CcC 1071350284 GREY PATRICIA VEGA VIDAL POR CERTIFICAR
CcC 1071350284 GREY PATRICIA VEGA VIDAL POR CERTIFICAR
ccC 1071350284 GREY PATRICIA VEGA VIDAL POR CERTIFICAR
CcC 1071350284 GREY PATRICIA VEGA VIDAL POR CERTIFICAR
CcC 1193211354 YAQUELIN YANETH VARILLA SUAREZ POR CERTIFICAR
CcC 1193211354 YAQUELIN YANETH VARILLA SUAREZ POR CERTIFICAR
CcC 1193211354 YAQUELIN YANETH VARILLA SUAREZ POR CERTIFICAR
CcC 1193211354 YAQUELIN YANETH VARILLA SUAREZ POR CERTIFICAR
CcC 1233342446 LUIS RONALDO ECHEVERRY BERROCAL POR CERTIFICAR




ccC 1233342446 LUIS RONALDO ECHEVERRY BERROCAL POR CERTIFICAR
CcC 1233342446 LUIS RONALDO ECHEVERRY BERROCAL POR CERTIFICAR
CcC 1233342446 LUIS RONALDO ECHEVERRY BERROCAL POR CERTIFICAR
CcC 26201194 SAUDYT MARIA MEZA MONTES POR CERTIFICAR
CcC 26201194 SAUDYT MARIA MEZA MONTES POR CERTIFICAR
ccC 26201194 SAUDYT MARIA MEZA MONTES POR CERTIFICAR
CcC 26201194 SAUDYT MARIA MEZA MONTES POR CERTIFICAR
CcC 50917418 YIOVANY DEL CARMEN RIVAS MUNOZ POR CERTIFICAR
CcC 50917418 YIOVANY DEL CARMEN RIVAS MUNOZ POR CERTIFICAR
CcC 50917418 YIOVANY DEL CARMEN RIVAS MUNOZ POR CERTIFICAR
ccC 50917418 YIOVANY DEL CARMEN RIVAS MUNOZ POR CERTIFICAR
CcC 50926894 EVERLIDES MORENO JULIO POR CERTIFICAR
CcC 50926894 EVERLIDES MORENO JULIO POR CERTIFICAR
CcC 50926894 EVERLIDES MORENO JULIO POR CERTIFICAR
CcC 50926894 EVERLIDES MORENO JULIO POR CERTIFICAR
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Resultado de Aprendizaje

Juicio de Evaluacion

Fechay Hora del Juicio Evaluativo
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40484 - Construir plan de comunicacion de acuerdo con métodos y estrategias de 713657 - RAP 4- MONITOREAR EL DESEMPENO DE LOS MENSAJESEN EL  JAPROBADO 04/12/2025 18.20 a

ZLelaciones piblicas PURIICO ORIFTIVO DE ACUERDO CON I AS FSTRATEGIAS DE

40484 - Construir plan de comunicacion de acuerdo con métodos y estrategias de 713658 - RAP 2- DESARROLLAR LAS ESTRATEGIAS DE COMUNICACION DE |APROBADO 04/12/2025 18.19 a
i ACUFRDO CONFI MERCADO META FSTARIEFCIDO PARA A MARCA

40484 - Construir plan de comunicacion de acuerdo con métodos y estrategias de 713659 - RAP 1- DIAGNOSTICAR EL GRADO DE CONOCIMIENTO DE LA APROBADO 04/12/2025 18.19 a

ZLelaciones piblic MARCA ENFI MERCADO ACTUAI _TENIENDOQ EN CUENTA FI SECTOR

40484 - Construir plan de comunicacién de acuerdo con métodos y estrategias de 713660 - RAP 3- SELECCIONAR LOS CANALES DE COMUNICACION APROBADO 04/12/2025 18.19 a
i abli ADECUADQ PARA FI TIPO DE CONSUMIDOR Y MENSAIE A TRASMITIR
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EMPRENDIMIENTO INNOVADOR
TERMINADA POR FECHA
04/11/2025

18/11/2025

PRESENCIAL

23 - REGIONAL CORDOBA

9115 - CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

Tipo de Documento [Numero de Documento [Nombre Apellidos Estado Competencia

CcC 1007152577 MARIA MERCEDES GUZMAN ORTEGA EN FORMACION 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 1007152593 MARTHA CECILIA ORTEGA HERNANDEZ POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 1007369577 JOSE ANTONIO DIAZ CASTANO POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CC 1007369686 OBER DANIEL RAMOS TORIBIO POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 1007734378 OMAR YESSIT LOPEZ POLO EN FORMACION 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 1007734389 GRILIS NAUDETH MARTINEZ ROSARIO POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 1063074415 YADELIS DEL ROSARIO GUZMAN MARTINEZ POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA




CcC 1067970301 MAITE AZUCENA CONTRERAS CERINZA POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

cCc 1068661533 DAILIN MARCIANA MUNOZ MONTES POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

cC 11078279 JULIO ENRIQUE FERNANDEZ PINEDA EN FORMACION 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 11078310 LUIS CARLOS MORENO SANCHEZ POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 1193214335 MARINELLA LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

cCc 25868128 ELIDA MARIA SERPA GAVIRIA POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 25871100 JUANA FRANCISCA ZABALA PINEDO POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 2757670 ALBERTO ANTONIO LOZANO ORTEGA POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 2760987 PEDRO ANTONIO LOZANO ORTEGA POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

cCc 2790638 RAFAEL ENRIQUE FERNANDEZ MUNOZ EN FORMACION 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y

PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA




CcC 2790676 DOMINGO FABIO URANGO DIAZ POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

cCc 50916236 BEATRIZ ELENA MERCADO PENA EN FORMACION 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

cC 50954679 ZOILA ROSA MORENO LOZANO POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 78035200 LUIS FERNANDO CASTANO ROMERO EN FORMACION 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 78036200 FERNANDO MIGUEL DIAZ CONTRERAS EN FORMACION 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

cCc 78380609 ANWAR RAFAEL ROJAS FUENTES EN FORMACION 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 78729746 DANIEL JOSE ORTEGA GUZMAN EN FORMACION 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 78729771 LEONARDO FABIO ARGEL RUIZ POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 78730401 LEONET LOZANO POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

cCc 78731927 ROBERTO ESTEBAN GONZALEZ LOZANO POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y

PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA




de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje

Juicio de Evaluacién

Fechay Hora del Juicio Evaluativo

Funcionario que registro el juicio evaluativo

195642 - FORMULAR PROPUESTAS DE INNOVACION Y MEJORAMIENTO DE
LOS PROCESOS ADMINISTRATIVOS DE ACUERDO CON LAS
OBSERVACIONES Y PROBLEMAS TECNOLOGICOS SURGIDOS EN LOS
SISTEMAS PRODUCTIVOS AGROPECUARIOS, PRESENTADAS EN INFORMES
PERIODICOS DE ACUERDO CON LA POLITICA EMPRESARIAL.PARTICIPAR EN
LAS ACTIVIDADES TECNOLOGICAS Y OPERATIVAS EN LA EMPRESA
AGROPECUARIA DE ACUERDO CON LAS LINEAS PRODUCTIVAS PROPIAS

NO APROBADO
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APROBADO

04/12/2025 18.32 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

195642 - FORMULAR PROPUESTAS DE INNOVACION Y MEJORAMIENTO DE
LOS PROCESOS ADMINISTRATIVOS DE ACUERDO CON LAS
OBSERVACIONES Y PROBLEMAS TECNOLOGICOS SURGIDOS EN LOS
SISTEMAS PRODUCTIVOS AGROPECUARIOS, PRESENTADAS EN INFORMES
PERIODICOS DE ACUERDO CON LA POLITICA EMPRESARIAL.PARTICIPAR EN
LAS ACTIVIDADES TECNOLOGICAS Y OPERATIVAS EN LA EMPRESA
AGROPECUARIA DE ACUERDO CON LAS LINEAS PRODUCTIVAS PROPIAS

APROBADO

04/12/2025 18.32 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
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1
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01/11/2025

22/11/2025

PRESENCIAL

23 - REGIONAL CORDOBA

9115 - CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

Tipo de Documento |Numero de Documento |Nombre Apellidos Estado Competencia Resultado de Aprendizaje
cc 1007152577 MARIA MERCEDES GUZMAN ORTEGA POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cc 1007152577 MARIA MERCEDES GUZMAN ORTEGA POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 1007152577 MARIA MERCEDES GUZMAN ORTEGA POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 1007152577 MARIA MERCEDES GUZMAN ORTEGA POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 1007152577 MARIA MERCEDES GUZMAN ORTEGA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EI ESTILQ DE EXHIRICIAN OQRGANIZACION DEL SURTING DE ACIERDA CON QS PRODLICTAS
cc 1007152577 MARIA MERCEDES GUZMAN ORTEGA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCIIENTA SIS CARACTERISTICAS V EI_ECTI O DE EXHIRICION EMDRESA
cc 1007152577 MARIA MERCEDES GUZMAN ORTEGA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCIIENTA SIS CARACTERISTICAS vV EI ECQTI O DE EXHIRICION JTENDENCIAS DEI_MERCADO
cc 1007152577 MARIA MERCEDES GUZMAN ORTEGA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
EN ENTASIIS CARA ERIS ASY ELES E EXHIRICIQN CADEQ
ccC 1007152593 MARTHA CECILIA ORTEGA HERNANDEZ POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cc 1007152593 MARTHA CECILIA ORTEGA HERNANDEZ POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 1007152593 MARTHA CECILIA ORTEGA HERNANDEZ POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 1007152593 MARTHA CECILIA ORTEGA HERNANDEZ POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 1007152593 MARTHA CECILIA ORTEGA HERNANDEZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCIUIENTA SIS CARACTERISTICAS ELESTI QO DE EXHIRICION QRCANI CION DEL_SURTIDO DE ACIIERDO CONI1OS PRODLICTOS
cc 1007152593 MARTHA CECILIA ORTEGA HERNANDEZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EI ESTILQ DE EXHIRICIAN EMPRES, _
cc 1007152593 MARTHA CECILIA ORTEGA HERNANDEZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCIENTA SIS CARACTERISTICAS Y EL ESTILQ DE EXHIRICION, TENDENCIAS DEL MERCADQ _ i} ,
cc 1007152593 MARTHA CECILIA ORTEGA HERNANDEZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCIIENTA SIS CARACTERISTICAS V El ECQTI O DE EXHIRICION MERCADEQD
cc 1007369577 JOSE ANTONIO DIAZ CASTANO POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cc 1007369577 JOSE ANTONIO DIAZ CASTANO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 1007369577 JOSE ANTONIO DIAZ CASTANO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 1007369577 JOSE ANTONIO DIAZ CASTANO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
ccC 1007369577 JOSE ANTONIO DIAZ CASTANO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCILIENTA SLIS CARACTERISTICA ELESTI O DE EXHIBICION QORCANZACION DEL LIRTIDO DE ACIIERDOQ CONI1OS PRODIICTOS
cc 1007369577 JOSE ANTONIO DIAZ CASTANO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCUENTA SIS CARACTERISTICAS EL_ESTIQ DE EXHIRICIAN EMPRESA
cc 1007369577 JOSE ANTONIO DIAZ CASTANO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
_ ENCIENTA SIS CARACTERISTICAS Y EL ESTIQ DE EXHIRICION, TENDENCIAS DEL MER _ i, _
cc 1007369577 JOSE ANTONIO DIAZ CASTANO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EI ESTILQ DE EXHIRICIAN MERCADEQ _
cc 1007369686 OBER DANIEL RAMOS TORIBIO EN FORMACION 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS

MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA.

PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO




cc 1007369686 OBER DANIEL RAMOS TORIBIO EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 1007369686 OBER DANIEL RAMOS TORIBIO EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164762 DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 1007369686 OBER DANIEL RAMOS TORIBIO EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164763 - DETERMINAR LA OFERTA'Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 1007369686 OBER DANIEL RAMOS TORIBIO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL ESTILQ DE EXHIRICIAN QRGANIZACION DEL SURTING DE ACUIERDA CON QS PRODLICTAS
cc 1007369686 OBER DANIEL RAMOS TORIBIO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
EN CUENTA SUS CARACTERISTICASY EI ESTILQ DE EXHIRICIAN EMPRES, _
cc 1007369686 OBER DANIEL RAMOS TORIBIO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCIENTA SIS CARACTERISTICAS Y FI_ESTI O DE EXHIRICIAON JTENDENCIAS DEI_MERCADO
cc 1007369686 OBER DANIEL RAMOS TORIBIO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCIENTA SUS CARACTERISTICASY EL ESTIQ DE EXHIRICION MERCADEQ
cc 1007734378 OMAR YESSIT LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 14(5';64 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cc 1007734378 OMAR YESSIT LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 1007734378 OMAR YESSIT LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 1007734378 OMAR YESSIT LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 1007734378 OMAR YESSIT LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCUENTA SIS CARACTERISTICAS EL_ESTIQ DE EXHIRICIAN QRCANI CION DFEI_SURTIDO DE ACHIERDO CON1 QS PRODIICTAS
cc 1007734378 OMAR YESSIT LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EI ESTILQ DE EXHIRICIAN EMPRESA _
cc 1007734378 OMAR YESSIT LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCIENTA SIS CARACTERISTICAS Y EL ESTILQ DE EXHIRICION, TENDENCIAS DEL MERCADQ _ i} ,
cc 1007734378 OMAR YESSIT LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EI ESTILQ DE EXHIRICIAN MERCADEQ _
cc 1007734389 GRILIS NAUDETH MARTINEZ ROSARIO EN FORMACION 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
ccC 1007734389 GRILIS NAUDETH MARTINEZ ROSARIO EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 1007734389 GRILIS NAUDETH MARTINEZ ROSARIO EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO [164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 1007734389 GRILIS NAUDETH MARTINEZ ROSARIO EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164763 - DETERMINAR LA OFERTA'Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 1007734389 GRILIS NAUDETH MARTINEZ ROSARIO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCLIENTA SIS CARACTERIS ASY ELES E EXHIRICIQN QORCANIZACION DEL LIRTIDO DE ACIIERDOQ CONIOS PRODIICTOS
ccC 1007734389 GRILIS NAUDETH MARTINEZ ROSARIO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCUENTA SIS CARACTERISTICA ELESTIQ DE EXHIRICIAN EMPRESA
cc 1007734389 GRILIS NAUDETH MARTINEZ ROSARIO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCUENTA SIS CARACTERISTICAS EL_ ESTILQ DE EXHIRICIAON TENDENCIAS DEL_MERCADO
cc 1007734389 GRILIS NAUDETH MARTINEZ ROSARIO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EI ESTILQ DE EXHIRICIAN MERCADEQ _
cc 1063074415 YADELIS DEL ROSARIO GUZMAN MARTINEZ POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cc 1063074415 YADELIS DEL ROSARIO GUZMAN MARTINEZ POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
ccC 1063074415 YADELIS DEL ROSARIO GUZMAN MARTINEZ POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 1063074415 YADELIS DEL ROSARIO GUZMAN MARTINEZ POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164763 - DETERMINAR LA OFERTA'Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 1063074415 YADELIS DEL ROSARIO GUZMAN MARTINEZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164757 DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
cc 1063074415 YADELIS DEL ROSARIO GUZMAN MARTINEZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ccC 1063074415 YADELIS DEL ROSARIO GUZMAN MARTINEZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCILIENTA SLIS CARACTERISTICA ELESTI O DE EXHIBICION JENDENCIAS DEL_MERCADO
cc 1063074415 YADELIS DEL ROSARIO GUZMAN MARTINEZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCUENTA SIS CARACTERISTICAS ELESTUQ I')F EXHIRICIAON MERCADEQ -
cc 1067970301 MAITE AZUCENA CONTRERAS CERINZA POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cc 1067970301 MAITE AZUCENA CONTRERAS CERINZA POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU

O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS

DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE




cc 1067970301 MAITE AZUCENA CONTRERAS CERINZA POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cC 1067970301 MAITE AZUCENA CONTRERAS CERINZA POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cC 1067970301 MAITE AZUCENA CONTRERAS CERINZA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCIENTA SIS CARACTERISTICA ELESTUQ DE EXHIRICIAON QRGANIZACION DEL LIRTIDO DE ACIIERDO CONI1 QS PRODLICTOCS
cC 1067970301 MAITE AZUCENA CONTRERAS CERINZA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCUENTA SIS CARACTERISTICAS ELESTUQ DE EXHIBICIAON EMPRESA
cC 1067970301 MAITE AZUCENA CONTRERAS CERINZA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCLENTA SUS CARACTERISTICAS'Y EL ESTUQ DE EXHIRICION IENDENCIAS DEI MERCADQ
CcC 1067970301 MAITE AZUCENA CONTRERAS CERINZA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCIENTA SIS CARACTERISTICAS Y EI ESTILQ DE EXHIBICION MERCADEQ
cC 1068661533 DAILIN MARCIANA MUNOZ MONTES POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cC 1068661533 DAILIN MARCIANA MUNOZ MONTES POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cC 1068661533 DAILIN MARCIANA MUNOZ MONTES POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cC 1068661533 DAILIN MARCIANA MUNOZ MONTES POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO | 164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cC 1068661533 DAILIN MARCIANA MUNOZ MONTES POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
cC 1068661533 DAILIN MARCIANA MUNOZ MONTES POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCLIENTASLIS PADAFTFDWIPIhN EMPRES,
cC 1068661533 DAILIN MARCIANA MUNOZ MONTES POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCUENTA SIS CARACTERI: TI(‘AQ ELESTUQ DE EXHIBICIAON TENDENCIAS DE]_MERCADO -
cC 1068661533 DAILIN MARCIANA MUNOZ MONTES POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCUENTA SIS CARACTERISTICAS Y EI ESTIL O DE EXHIBICION MERCADEQ
cC 11078279 JULIO ENRIQUE FERNANDEZ PINEDA EN FORMACION 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cC 11078279 JULIO ENRIQUE FERNANDEZ PINEDA EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cC 11078279 JULIO ENRIQUE FERNANDEZ PINEDA EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cC 11078279 JULIO ENRIQUE FERNANDEZ PINEDA EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cC 11078279 JULIO ENRIQUE FERNANDEZ PINEDA EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCIIENTA SIS CARACTERISTICAS V EI_ESTI O DE EXHIRICION QORCANIZACION DEI_SHPTIDO DE ACIERNDO CONIOS PRODIICTOS,
cC 11078279 JULIO ENRIQUE FERNANDEZ PINEDA EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCLENTA SIS CARACTERISTICAS.Y EL_ESTUQ NE EXHIRICION IPRES
cC 11078279 JULIO ENRIQUE FERNANDEZ PINEDA EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCLIENTA SLIS PADAPTFDWIPI(A\N JENDENCIAS DEL_MERCADO
cC 11078279 JULIO ENRIQUE FERNANDEZ PINEDA EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCUENTA SIS CARACTERISTICA ELESTIO I"\F EXHIRICIAON MERCADEQ -
cC 11078310 LUIS CARLOS MORENO SANCHEZ POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
CC 11078310 LUIS CARLOS MORENO SANCHEZ POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO | 164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cC 11078310 LUIS CARLOS MORENO SANCHEZ POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cC 11078310 LUIS CARLOS MORENO SANCHEZ POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cC 11078310 LUIS CARLOS MORENO SANCHEZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCIENTA SIS CARACTERISTICAS Y EI ESTI QO DE EXHIBICION ORGANIZACION DEI SURTINDO DE ACIIERDO CONI QS PRODIICTOS
cC 11078310 LUIS CARLOS MORENO SANCHEZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCIIENTA SIS CARACTERISTICAS V EI_ESTI O DE EXHIRICION EMDPDRESA
cC 11078310 LUIS CARLOS MORENO SANCHEZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
- .
cC 11078310 LUIS CARLOS MORENO SANCHEZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCLENTA SUS CARACTERISTICAS.Y EL ESTUQ DE EXHIRICION MERCAREQ
cC 1193214335 MARINELLA LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cC 1193214335 MARINELLA LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
CC 1193214335 MARINELLA LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A

O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS

PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE




cc 1193214335 MARINELLA LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 1193214335 MARINELLA LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCUENTA SIS CARACTERISTICA ELESTUQ DE EXHIRICIAON QRGANIZACION DE] LIRTINO DE ACIIERDO CONI QS PRODIICTOS
cc 1193214335 MARINELLA LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCUENTA SIS CARACTERISTICAS EL ESTUQ DE EXHIBICIAON EMPRESA
cc 1193214335 MARINELLA LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCIENTA SIIS CARACTERISTICAS Y EL ESTILQ NE EXHIRICION TENDENCIAS DELMERCADQ
cC 1193214335 MARINELLA LOPEZ POLO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
EN CUENTA SUIS CARACTERISTICAS Y E| ESTI O DE EXHIBICIAON MERCADEQ
cC 25868128 ELIDA MARIA SERPA GAVIRIA EN FORMACION 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cc 25868128 ELIDA MARIA SERPA GAVIRIA EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO [164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 25868128 ELIDA MARIA SERPA GAVIRIA EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cC 25868128 ELIDA MARIA SERPA GAVIRIA EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 25868128 ELIDA MARIA SERPA GAVIRIA EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
cc 25868128 ELIDA MARIA SERPA GAVIRIA EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCUENTA SIS CARACTERISTICA ELESTUQ DE EXHIRICIAON EMPRES,
cc 25868128 ELIDA MARIA SERPA GAVIRIA EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  |164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCUENTA SIS CARACTERJ: TI(‘AQ ELESTUQ DE EXHIRICIAON TENDENCIAS DE]_MERCADO -
cc 25868128 ELIDA MARIA SERPA GAVIRIA EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
EN CUENTA SIS CARACTERISTICAS Y El ESTI O DE EXHIBICION MERCADEQ
cC 25871100 JUANA FRANCISCA ZABALA PINEDO POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cc 25871100 JUANA FRANCISCA ZABALA PINEDO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO [164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 25871100 JUANA FRANCISCA ZABALA PINEDO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 25871100 JUANA FRANCISCA ZABALA PINEDO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cC 25871100 JUANA FRANCISCA ZABALA PINEDO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCIIENTA SIS CARACTERISTICAS V EI_ESTI O DE EXHIRICION QORCGANIZACION DEI_SHPTIDO DE ACIIERNDO CONIOS PRODIICTOS,
cc 25871100 JUANA FRANCISCA ZABALA PINEDO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCIENTA SIS CARACTERISTICAS Y EI_ESTI O DE EXHIRICION EMPRESA
cc 25871100 JUANA FRANCISCA ZABALA PINEDO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCIENTA SIS CARACTERISTICASY EI ESTILO DE EXHIRICION oo LTENDENCIAS DELMERCADD.
cc 25871100 JUANA FRANCISCA ZABALA PINEDO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCUENTA SIS CARACTERISTICA ELESTUQ DE EXHIRICIAON MERCADEQ
cc 2757670 ALBERTO ANTONIO LOZANO ORTEGA POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cC 2757670 ALBERTO ANTONIO LOZANO ORTEGA POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO [164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 2757670 ALBERTO ANTONIO LOZANO ORTEGA POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 2757670 ALBERTO ANTONIO LOZANO ORTEGA POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cC 2757670 ALBERTO ANTONIO LOZANO ORTEGA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
wi LICAS Y ELESTILQ DE F)(I—uBI(‘IﬁN QRGANIZACION DEL SIRTIDO DE ACL JERDO CONIQS PRODIICTQS
cC 2757670 ALBERTO ANTONIO LOZANO ORTEGA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCIIENTA SIS CARACTERISTICAS V EI_ESTI O DE EXHIRICION EMPRESA
cc 2757670 ALBERTO ANTONIO LOZANO ORTEGA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
i 0 [ TENDENCIAS DELMERCADO
cc 2757670 ALBERTO ANTONIO LOZANO ORTEGA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCIENTA SIS CARACTERISTICAS Y EI_ESTI O DE EXHIRICION MERCADEQ
cc 2760987 PEDRO ANTONIO LOZANO ORTEGA EN FORMACION 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cc 2760987 PEDRO ANTONIO LOZANO ORTEGA EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cC 2760987 PEDRO ANTONIO LOZANO ORTEGA EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 2760987 PEDRO ANTONIO LOZANO ORTEGA EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO [164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 2760987 PEDRO ANTONIO LOZANO ORTEGA EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA

ENCUENTA SIS CARACTERISTICAS Y EI_ESTIQ DE EXHIRICION

QRGANIZACION DEI_SURTINDO DE ACIIERNDO CONI QS PRONDIICTOS




cc 2760987 PEDRO ANTONIO LOZANO ORTEGA EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCLUENTA SIS CARACTERISTICAS Y EI ESTIQ DE EXHIRICION IDRES,
cC 2760987 PEDRO ANTONIO LOZANO ORTEGA EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCIENTA SIS CARACTERISTICAS Y EI_ESTI O DE EXHIRICION TENDENCIAS DEL_MERCADO.
cC 2760987 PEDRO ANTONIO LOZANO ORTEGA EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCUENTA SIS CARACTERISTICA ELESTUQ DE EXHIRICIAON MERCADEQ
cC 2790638 RAFAEL ENRIQUE FERNANDEZ MUNOZ EN FORMACION 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cC 2790638 RAFAEL ENRIQUE FERNANDEZ MUNOZ EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO | 164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cC 2790638 RAFAEL ENRIQUE FERNANDEZ MUNOZ EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cC 2790638 RAFAEL ENRIQUE FERNANDEZ MUNOZ EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 2790638 RAFAEL ENRIQUE FERNANDEZ MUNOZ EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
EN CUENTA SIS CARACTERISTICAS Y El ESTI O DE EXHIBICION QRGANIZACION DEI_SHRTINO DE ACIIERDO CON1OS PRODIICTOS
CcC 2790638 RAFAEL ENRIQUE FERNANDEZ MUNOZ EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCIIENTA SIS CARACTERISTICAS V EI_ESTI O DE EXHIRICION EMDDRESA
cC 2790638 RAFAEL ENRIQUE FERNANDEZ MUNOZ EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
i 0 [ TENDENCIAS DELVER
cC 2790638 RAFAEL ENRIQUE FERNANDEZ MUNOZ EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCLENTA SUS CARACTERISTICAS.Y EL ESTUQ DE EXHIRICION MERCADEQ
cC 2790676 DOMINGO FABIO URANGO DIAZ EN FORMACION 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cC 2790676 DOMINGO FABIO URANGO DIAZ EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
CC 2790676 DOMINGO FABIO URANGO DIAZ EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cC 2790676 DOMINGO FABIO URANGO DIAZ EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cC 2790676 DOMINGO FABIO URANGO DIAZ EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCUENTA SIS CARACTERISTICAS EL ESTUQ DE EXHIBICIAON QRCANI CIONDEL SURTINDO DE ACHERDO CONI1 QS PRODIICTOS
cc 2790676 DOMINGO FABIO URANGO DIAZ EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
EN CUENTA SIS CARACTERISTICAS Y El ESTI O DE EXHIBICION EMPRESA
cC 2790676 DOMINGO FABIO URANGO DIAZ EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCLENTA SUS CARACTERISTICAS.Y L ESTUQ DE EXHIRICION IENDENCIAS DEI MERCADQ
cC 2790676 DOMINGO FABIO URANGO DIAZ EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCIIENTA SIS CARACTERISTICAS V EI_ESTI O DE EXHIRICION MERCADEQ
cC 50916236 BEATRIZ ELENA MERCADO PENA POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cC 50916236 BEATRIZ ELENA MERCADO PENA POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO | 164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cCc 50916236 BEATRIZ ELENA MERCADO PENA POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cC 50916236 BEATRIZ ELENA MERCADO PENA POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
0 SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cC 50916236 BEATRIZ ELENA MERCADO PENA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCUENTA SIS CARACTERISTICAS Y EI_ESTI QO DE EXHIRICION QRGANIZACION DEI_SIIRTINO DE ACIIERDO CONI QS PRODICTOS
cC 50916236 BEATRIZ ELENA MERCADO PENA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCUENTA SIS CARACTERJ: TI(‘AQ ELESTUQ DE EXHIBICIAON EMPRESA
cC 50916236 BEATRIZ ELENA MERCADO PERA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCI Wi TICAS YV El ECSTI O DE FYI—LLBI(‘I(’\N TENDENCIAS DEL_MERCADO
cC 50916236 BEATRIZ ELENA MERCADO PENA POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
wi LICAS Y ELESTILOQ DE F)(I—uBI(‘IﬁN MERCADEQ
CC 50954679 ZOILA ROSA MORENO LOZANO EN FORMACION 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cC 50954679 ZOILA ROSA MORENO LOZANO EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cC 50954679 ZOILAROSA MORENO LOZANO EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cC 50954679 ZOILA ROSA MORENO LOZANO EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO | 164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cC 50954679 ZOILA ROSA MORENO LOZANO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
cC 50954679 ZOILAROSA MORENO LOZANO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCIENTA SIS CARACTER. A lEMPRESA
cC 50954679 ZOILAROSA MORENO LOZANO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCUENTA SIS CARACTERI: TI(‘A ELESTUQ DE EXHIRICIAON TENDENCIAS DE]_MERCADO -
cC 50954679 ZOILAROSA MORENO LOZANO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE

ENCUENTA SIS CARACTERISTICAS Y EI_ESTIQ DE EXHIRICION

MERCADEQ




cc 78035200 LUIS FERNANDO CASTARO ROMERO EN FORMACION 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cc 78035200 LUIS FERNANDO CASTANO ROMERO EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO | 164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 78035200 LUIS FERNANDO CASTANO ROMERO EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO [164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 78035200 LUIS FERNANDO CASTANO ROMERO EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO [164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 78035200 LUIS FERNANDO CASTANO ROMERO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCIIENTA SIS CARACTERISTICAS V EI_ESTI O DE EXHIRICION QOPRCANIZACION DEL_SLIPTIDO DE ACIIERDO CONIOS DRODILICTOCS
cc 78035200 LUIS FERNANDO CASTANO ROMERO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCIENTA SIS CARACTERISTICASY EIESTILO DE EXHIRICION JPRES
cc 78035200 LUIS FERNANDO CASTANO ROMERO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
[TENDENCIAS DEI MERCADO
cc 78035200 LUIS FERNANDO CASTANO ROMERO EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCUENTA SIS CARACTERISTICA ELESTUQ DE EXHIRICIAON MERCADEQ
cc 78380609 ANWAR RAFAEL ROJAS FUENTES POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cc 78380609 ANWAR RAFAEL ROJAS FUENTES POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO [164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 78380609 ANWAR RAFAEL ROJAS FUENTES POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO | 164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS ¥ SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 78380609 ANWAR RAFAEL ROJAS FUENTES POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO [164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 78380609 ANWAR RAFAEL ROJAS FUENTES POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
EN CIENTA SIIS CARACTERISTICASY EI ESTILQ DE EXHIRICIAN, QRGANIZACIAN DEI SURTING DE ACIIERDO CONI QS PRODUCTAS
cc 78380609 ANWAR RAFAEL ROJAS FUENTES POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
EN CIENTA SIIS CARACTERISTICASY EI ESTILQ DE EXHIRICIAN, EMPRES i
cc 78380609 ANWAR RAFAEL ROJAS FUENTES POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCIIENTA SIS CARACTERISTICAS V EI_ESTI O DE EXHIRICION JTENDENCIAS DEIL_MERCADO
cc 78380609 ANWAR RAFAEL ROJAS FUENTES POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
EN ENTASIIS CARA ER) s ASY ELES 1= =41 BI(‘I(\N LY CADEQ
cc 78729746 DANIEL JOSE ORTEGA GUZMAN EN FORMACION 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 159764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cc 78729746 DANIEL JOSE ORTEGA GUZMAN EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO [164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 78729746 DANIEL JOSE ORTEGA GUZMAN EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO [164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 78729746 DANIEL JOSE ORTEGA GUZMAN EN FORMACION 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 78729746 DANIEL JOSE ORTEGA GUZMAN EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  |164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCUENTA SIS CARACTERISTICAS EL ESTIQ DE EXHIBICIAON QRCANI CION DEL_SUIRTIDO DE ACIIERNO CONI1OS PRODIICTOS
cc 78729746 DANIEL JOSE ORTEGA GUZMAN EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
EN CIENTA SIIS CARACTERISTICASY EI ESTILQ DE EXHIRICIAN PRESA _
cc 78729746 DANIEL JOSE ORTEGA GUZMAN EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCIENTA SIS CARACTERISTICAS Y EL ESTILQ DE EXHIRICION, TENDENCIAS DEL MERCADQ _ i} ,
cc 78729746 DANIEL JOSE ORTEGA GUZMAN EN FORMACION 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
ENCILIENTA SIIS CARACTERISTICAS V EI_ECTI O DE EXHIRICION MERCADEQ
cc 78729771 LEONARDO FABIO ARGEL RUIZ POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cc 78729771 LEONARDO FABIO ARGEL RUIZ POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO [164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 78729771 LEONARDO FABIO ARGEL RUIZ POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO [164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 78729771 LEONARDO FABIO ARGEL RUIZ POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL T1PO DE PRODUCTO | 164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 78729771 LEONARDO FABIO ARGEL RUIZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO | 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCLIENTA SLIS CARACTERISTICA ELESTIQ DE EXHIRICION QRCANIZACION DEL LIRTIDO DE ACIIERDO CONI1 QS PRPODLICTOCS
cc 78729771 LEONARDO FABIO ARGEL RUIZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
ENCUENTA SIS CARACTERISTICAS ELESTUQ DE EXHIBICIAON EMPRESA
cc 78729771 LEONARDO FABIO ARGEL RUIZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCIENTA SIS CARACTERISTICAS Y EL ESTIQ DE EXHIRICION, TENDENCIAS DEL MER _ i, _
cc 78729771 LEONARDO FABIO ARGEL RUIZ POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO  [164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
EN CIENTA SIS CARACTERISTICAS Y EI ESTIQ DE EXHIBICION MERCADEQ _
cc 78730401 LEONET LOZANO POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 164764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS

MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA.

PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO




cc 78730401 LEONET LOZANO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 78730401 LEONET LOZANO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 78730401 LEONET LOZANO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 78730401 LEONET LOZANO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
EN CUENTA SUS CARACTERISTICASY EL ESTILQ DE EXHIRICIAN QRGANIZACION DEL SURTING DE ACIERDA CON QS PRODLICTIAS
cc 78730401 LEONET LOZANO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
EN CUENTA SUS CARACTERISTICASY EI ESTILQ DE EXHIRICIAN EMPRES, _
cc 78730401 LEONET LOZANO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
ENCIIENTA SIS CARACTERISTICAS vV El_ECQTI O DE EXHIRICION JTENDENCIAS DEI_MERCADO
cc 78730401 LEONET LOZANO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE
EN ENTASIIS CARA ERIS ASY ELES E EXHIRICIQN Y CADEQ
ccC 78731927 ROBERTO ESTEBAN GONZALEZ LOZANO POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 1’519764 - UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO
cc 78731927 ROBERTO ESTEBAN GONZALEZ LOZANO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164761 - IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DIMENSION YCOBERTURA, EN EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
cc 78731927 ROBERTO ESTEBAN GONZALEZ LOZANO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO 164762 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA DEFINICION DE
ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
cc 78731927 ROBERTO ESTEBAN GONZALEZ LOZANO POR CERTIFICAR 3365 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO |164763 - DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O
O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA APLICACION
DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
cc 78731927 ROBERTO ESTEBAN GONZALEZ LOZANO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164757 - DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA
ENCIIENTA SIS CARACTERISTICAS ELESTI QO DE EXHIRICION QRCANI CION DEL_SURTIDO DE ACIIERDO CONI1OS PRODLICTOS
cc 78731927 ROBERTO ESTEBAN GONZALEZ LOZANO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164758 - FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA
EN CUENTA SUS CARACTERISTICASY EI ESTILQ DE EXHIRICIAN PRESA _
cc 78731927 ROBERTO ESTEBAN GONZALEZ LOZANO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164759 - PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS
EN CUENTA SUS CARACTERISTICASY EL ESTILQ DE EXHIRICIAN IENDENCIAS DI MERCADQ _ i} i}
cc 78731927 ROBERTO ESTEBAN GONZALEZ LOZANO POR CERTIFICAR 3370 - PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO 164760 - ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE

ENCIENTA SIS CARACTERISTICAS Y EI_ESTI O DE EXHIRICIAON

MERCADEQ




Juicio de Evaluacion

Fechay Hora del Juicio Evaluativo

Funcionario que registro el juicio evaluativo

APROBADO 04/12/2025 18.41 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.49 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.49 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 19.58 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.57 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.58 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.58 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.58 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.41 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.49 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.49 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 20.02 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.57 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.58 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.58 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.58 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.41 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.49 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.49 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 19.48 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.57 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.58 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.58 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
APROBADO 04/12/2025 18.58 a CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.43 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA




NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.59 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.41 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 20.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.57 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.43 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.59 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.41 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 20.01 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.57 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.41 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA




APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 19.46 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.57 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.41 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 19.15 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.57 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.43 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.59 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.41 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 19.54 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.57 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.41 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA




APROBADO

04/12/2025 19.44 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.57 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.43 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.59 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.41 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 19.59 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.57 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.41 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 20.03 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.57 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.43 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.59 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA




NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.43 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.59 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.43 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.59 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.41 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 19.56 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.57 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.43 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.59 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA




NO APROBADO

04/12/2025 18.43 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.59 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.41 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 19.59 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.57 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.43 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 20.04 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 18.59 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

NO APROBADO

04/12/2025 19.00 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.41 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 20.01 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.57 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.41 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA




APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 19.45 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.57 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.41 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.49 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 19.47 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.57 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA

APROBADO

04/12/2025 18.58 a

CC 1067924176 - YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacién: COMUNICACION PROMOCIONAL PARA PRODUCTOS
SOSTENIBLES.

Cddigo del Programa de Formacién: 12410019

Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): No aplica

e Fase del Proyecto (si aplica): No aplica

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): No aplica

e Competencia: Realizar Negociacién con los proveedores y clientes, seglin los objetivos y
estrategias establecidas por la organizacidn.

e Resultados de Aprendizaje: Desarrollar plan de cierre de ventas para aplicarlos en la
negociacién con los clientes. Evaluar el proceso de negociacion, teniendo en cuenta las
condiciones del mercado y politicas de la empresa. Definir las técnicas de ventas en la
negociacién, de acuerdo a los perfiles de los clientes.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (horas): 80 horas.
2. PRESENTACION

La comercializacién de productos y servicios rurales se enfoca en conectar a los productores locales
con los consumidores, con el fin de destacar la autenticidad, la calidad y la sostenibilidad de sus
productos con el objetivo es generar oportunidades econdmicas para las comunidades rurales y
satisfacer la demanda de productos frescos y auténticos. Ademads, con la comercializacion de
productos y servicios rurales los grandes, medianos y pequefios emprendedores pueden beneficiarse
en el desarrollo de marcas locales y regionales, certificaciones de calidad y experiencias de turismo

rural.

GFPI-F-135 V04
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Todo esto contribuye a preservar las tradiciones y promover el desarrollo sostenible en las areas

rurales.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de reflexion inicial:
Descripcion de la actividad:
A través del siguiente enlace observaran el video ¢Qué es el mercadeo? Definicion de Marketing.,

donde tendremos conceptos basicos del mercadeo, como generar ventas, productividad y rentabilidad.

https://www.youtube.com/watch?v=IK-jfP44_is

Descubre los PASOS clave para realizar un ANALISIS de MERCADO exitoso (sl " |Aprende todo lo
necesario & "

GFPI-F-135 V04
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Con base en el video anterior cada grupo de trabajo discutird internamente y respondera los siguientes
interrogantes con sus propias palabras:

e (iQué es la comercializaciéon?

e iQué es un intermediario?

e (Cudles son los sistemas de comercializacién y de qué trata cada uno?
Posteriormente, bajo la moderacién de la instructora, las respuestas grupales se socializaran con el grupo
en general.
Ambiente requerido: Aula de clases o ambiente social.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Debate o discusién grupal

GFPI-F-135 V04
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Materiales de formacion: Marcadores borrables y borrador.
Material de apoyo: Video Introduccién a la comercializacién.

Duracion de la actividad: 0,5 horas.

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

Descripcion de la actividad:

Seguramente al inicio de este proceso formativo usted ya se encuentra familiarizado con algunos
conceptos bdsicos relacionados con el mercadeo, los cuales son importantes para el desarrollo de esta
competencia. El siguiente ejercicio consiste en relacionar el concepto de la derecha con la
respectiva descripcion en la columna izquierda de acuerdo con su criterio. Tenga en cuenta que
esta actividad no tiene fines evaluativos y su propdsito no es mas que identificar los
conocimientos previos del grupo y familiarizar los aprendices con los conceptos que requieren de

su comprensién para el desarrollo de la competencia.

a. Se enfoca en atender las necesidades del
CLIENTE cliente y crear valor para ellos a través de
productos o servicios que les brinden
beneficios y soluciones.
B. Esfundamental para cualquier negocio, ya que
MERCADEO su satisfaccién y lealtad determinan el éxito y
la rentabilidad a largo plazo.
C. Proceso de planificar, promocionar y distribuir
PRODUCTOS Y SERVICIOS productos o servicios para llegar a los clientes
y satisfacer sus necesidades.
TECNICAS DE VENTAS A. Estrategias y métodos utilizados para captar
clientes y cerrar ventas.
COMERCIALIZACION B. Es algo que se ofrece para satisfacer las

necesidades o deseos de los clientes.

GFPI-F-135 V04
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F. Proceso en el que dos o mas partes tratan de llegar a
un acuerdo sobre algo, como un precio o una decisién.
H. Recursos naturales o materiales basicos que se
utilizan para producir bienes y productos.
i. Proceso de mantener a los clientes satisfechos y
comprometidos con una marca, producto o servicio.
J. Proceso de abordar, manejar y superar las
preocupaciones o dudas que un cliente tiene sobre un
producto o servicio.
K. Conjunto de actividades y estrategias utilizadas para
dar a conocer un producto, servicio o marca, con el
objetivo de atraer y convencer a los
clientes

potenciales para que compren.

Ambiente requerido: Aula de clases o ambiente social.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Mesa redonda.

Materiales de formacidn: Marcadores borrables y borrador.

Material de apoyo: No aplica.

Duracion de la actividad: 0,5 horas.

3.3 Actividades de apropiacion:

Descripcion de la actividad:

El primer paso para lograr ‘enamorar’ al consumidor es conocer los tipos de clientes que hay en el mercado.
En este sentido, una clasificacién efectiva se basa en el nivel de satisfaccidn, de felicidad y su actitud ante la
marca. Se trata de tres categorias que funcionan de forma conjunta, es decir, una misma persona respondera
a un perfil dentro de cada grupo. Asi mismo, es indispensable tener presente que para tipo de cliente existen

estrategias especificas enfocadas en generar opciones de ventas.

GFPI-F-135 V04
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Para el desarrollo de esta actividad a cada grupo de trabajo se le suministrara el documento de “técnicas de
ventas para cada tipo de cliente” para que sea socializado y discutido internamente, luego de ello, se hara una
socializacién general dirigida por la instructora donde se analizard cada tipo de cliente y el efecto esperado con
cada técnica en particular. Una vez claro los conceptos cada grupo de trabajo debe realizar un mapa conceptual

que incluya los tipos de clientes, su descripcion y la estrategia sugerida para cada caso.

Ambiente requerido: Aula de clase o ambiente social.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Mapas conceptuales
Materiales de formacién: No aplica

Material de apoyo: Marcadores borrables y borrador.

Evidencias de aprendizaje: Mapa conceptual elaborado por cada grupo.
Instrumentos de evaluacién: Lista de chequeo.

Duracion de la actividad: 2 horas.

GFPI-F-135 V04
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3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

Descripcion de la actividad:

Para el desarrollo de esta actividad, a cada grupo de trabajo se le solicitara escoger un producto de su
prefrencia, con el cual deberdn realizar una simulacién de roles de ventas, donde representaran cada tipo de
clientes y aplicaran las estrategias correspondientes para lograr el cierre exitoso de la venta.

—_—

Ambiente requerido: Aula de clases o ambiente social
Estrategias o técnicas diddcticas activas: Dramatizacioén.
Materiales de formacién: No aplica

Material de apoyo: Marcadores borrables y borrador.
Evidencias de aprendizaje: Dramatizacion.
Instrumentos de evaluacidn: Lista de chequeo.

Duracion de la actividad: 4 horas.
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4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO

FORMATIVO.
R0 GBI GIEELCE Actividad de Evidencias de Criterios de Tecnicas e
proyecto proyecto . . . . ‘s Instrumentos
. ) Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ..
formativo formativo de Evaluacion
Actividad de
apropiacion.

NO APLICA | NO APLICA Mapa Presentay Lista de
(Socializacion conceptual. argumenta a chequeo
del documento) los clientes los

beneficios y
caracteristicas
de los
productos y
servicios.
Actividad de
transferencia
NO APLICA | NO APLICA del Clinicade Aplica Lista de
conocimiento. ventas. estrategias de chequeo.
ventay
(Dramatizacion) negociacion
apoyado en
medio de
comunicacion
establecido
por la
organizacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

1. Marketing: Conjunto de estrategias y acciones para promocionar y vender productos o servicios.

2. Mercado: Conjunto de consumidores potenciales de un producto o servicio.

3. Segmentacion: Division del mercado en grupos especificos segun caracteristicas demograficas, geograficas
o psicograficas.

4. Posicionamiento: Proceso de crear unaimagen o identidad Unica para un producto o marca en la mente del
consumidor.

5. Publicidad: Comunicacidn masiva para promocionar productos o servicios a través de diferentes medios.
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6. Promocion: Conjunto de actividades para fomentar las ventas, como descuentos, ofertas especiales o
eventos.
7. Marca: Identidad Unica de un producto o empresa que la distingue de la competencia.
8. Producto: Bien o servicio ofrecido a los consumidores para satisfacer sus necesidades o deseos.
9. Precio: Valor monetario asignado a un producto o servicio.
10. Distribucidn: Proceso de llevar los productos desde el fabricante hasta el consumidor final.
11. Competencia: Empresas o productos que compiten por la atencién y preferencia de los consumidores en
el mercado.
12. Investigacion de mercado: Proceso de recopilar y analizar datos sobre el mercado, consumidores y
competidores para tomar decisiones informadas.
13. Estrategia de marketing: Plan de accidn para alcanzar objetivos especificos de marketing y ventas.
14. Fidelizacién: Proceso de mantener y fortalecer la relacién con los clientes para fomentar la lealtad y
repeticion de compras.
15. Analisis de mercado: Evaluacion detallada de las tendencias, oportunidades y desafios en el mercado para

identificar areas de mejora y crecimiento.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia

de desarrollo curricular. (BIBLIOGRAFIA / WEBGRAFIA).

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es)

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

Nombre Cargo Dependencia Fecha Razén del Cambio
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Autor (es)
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formaciéon: EMPRENDIMIENTO INNOVADOR

Cdédigo del Programa de Formacién: 11220041

Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): No aplica

e Fase del Proyecto (si aplica): No aplica

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): No aplica

e Competencia: Realizar Negociacion con los proveedores y clientes, segin los objetivos y
estrategias establecidas por la organizacion.

e Resultados de Aprendizaje: Desarrollar plan de cierre de ventas para aplicarlos en la
negociacién con los clientes. Evaluar el proceso de negociacion, teniendo en cuenta las
condiciones del mercado y politicas de la empresa. Definir las técnicas de ventas en la
negociacion, de acuerdo a los perfiles de los clientes.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (horas): 80 horas.

2. PRESENTACION

La comercializacién de productos y servicios rurales se enfoca en conectar a los productores locales
con los consumidores, con el fin de destacar la autenticidad, la calidad y la sostenibilidad de sus
productos con el objetivo es generar oportunidades econdmicas para las comunidades rurales y
satisfacer la demanda de productos frescos y auténticos. Ademas, con la comercializacién de
productos y servicios rurales los grandes, medianos y pequefios emprendedores pueden beneficiarse
en el desarrollo de marcas locales y regionales, certificaciones de calidad y experiencias de turismo

rural.
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Todo esto contribuye a preservar las tradiciones y promover el desarrollo sostenible en las areas

rurales.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de reflexion inicial:
Descripcion de la actividad:
A través del siguiente enlace observaran el video ¢Qué es el mercadeo? Definicion de Marketing.,

donde tendremos conceptos basicos del mercadeo, cémo generar ventas, productividad y rentabilidad.

https://www.youtube.com/watch?v=IK-jfP44_is

Descubre los PASOS clave para realizar un ANALISIS de MERCADO exitoso (sl " |Aprende todo lo
necesario & "

GFPI-F-135 V04
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Con base en el video anterior cada grupo de trabajo discutird internamente y respondera los siguientes
interrogantes con sus propias palabras:

e (iQué es la comercializaciéon?

e iQué es un intermediario?

e (Cudles son los sistemas de comercializacién y de qué trata cada uno?
Posteriormente, bajo la moderacién de la instructora, las respuestas grupales se socializaran con el grupo
en general.
Ambiente requerido: Aula de clases o ambiente social.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Debate o discusién grupal

GFPI-F-135 V04
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Materiales de formacion: Marcadores borrables y borrador.
Material de apoyo: Video Introduccién a la comercializacién.

Duracion de la actividad: 0,5 horas.

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

Descripcion de la actividad:

Seguramente al inicio de este proceso formativo usted ya se encuentra familiarizado con algunos
conceptos bdsicos relacionados con el mercadeo, los cuales son importantes para el desarrollo de esta
competencia. El siguiente ejercicio consiste en relacionar el concepto de la derecha con la
respectiva descripcion en la columna izquierda de acuerdo con su criterio. Tenga en cuenta que
esta actividad no tiene fines evaluativos y su propdsito no es mas que identificar los
conocimientos previos del grupo y familiarizar los aprendices con los conceptos que requieren de

su comprensién para el desarrollo de la competencia.

a. Se enfoca en atender las necesidades del
CLIENTE cliente y crear valor para ellos a través de
productos o servicios que les brinden
beneficios y soluciones.
B. Esfundamental para cualquier negocio, ya que
MERCADEO su satisfaccién y lealtad determinan el éxito y
la rentabilidad a largo plazo.
C. Proceso de planificar, promocionar y distribuir
PRODUCTOS Y SERVICIOS productos o servicios para llegar a los clientes
y satisfacer sus necesidades.
TECNICAS DE VENTAS A. Estrategias y métodos utilizados para captar
clientes y cerrar ventas.
COMERCIALIZACION B. Es algo que se ofrece para satisfacer las

necesidades o deseos de los clientes.

GFPI-F-135 V04



NEGOCIACION

FIDELIZACION

MATERIA PRIMA

PROMOCION

MANEJO DE OBJECIONES

SENA

N
F. Proceso en el que dos o mas partes tratan de llegar a
un acuerdo sobre algo, como un precio o una decisién.
H. Recursos naturales o materiales basicos que se
utilizan para producir bienes y productos.
i. Proceso de mantener a los clientes satisfechos y
comprometidos con una marca, producto o servicio.
J. Proceso de abordar, manejar y superar las
preocupaciones o dudas que un cliente tiene sobre un
producto o servicio.
K. Conjunto de actividades y estrategias utilizadas para
dar a conocer un producto, servicio o marca, con el
objetivo de atraer y convencer a los
clientes

potenciales para que compren.

Ambiente requerido: Aula de clases o ambiente social.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Mesa redonda.

Materiales de formacidn: Marcadores borrables y borrador.

Material de apoyo: No aplica.

Duracion de la actividad: 0,5 horas.

3.3 Actividades de apropiacion:

Descripcion de la actividad:

El primer paso para lograr ‘enamorar’ al consumidor es conocer los tipos de clientes que hay en el mercado.
En este sentido, una clasificacién efectiva se basa en el nivel de satisfaccidn, de felicidad y su actitud ante la
marca. Se trata de tres categorias que funcionan de forma conjunta, es decir, una misma persona respondera
a un perfil dentro de cada grupo. Asi mismo, es indispensable tener presente que para tipo de cliente existen

estrategias especificas enfocadas en generar opciones de ventas.
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Para el desarrollo de esta actividad a cada grupo de trabajo se le suministrara el documento de “técnicas de
ventas para cada tipo de cliente” para que sea socializado y discutido internamente, luego de ello, se hara una
socializacién general dirigida por la instructora donde se analizard cada tipo de cliente y el efecto esperado con
cada técnica en particular. Una vez claro los conceptos cada grupo de trabajo debe realizar un mapa conceptual

que incluya los tipos de clientes, su descripcion y la estrategia sugerida para cada caso.

Ambiente requerido: Aula de clase o ambiente social.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Mapas conceptuales
Materiales de formacién: No aplica

Material de apoyo: Marcadores borrables y borrador.

Evidencias de aprendizaje: Mapa conceptual elaborado por cada grupo.
Instrumentos de evaluacién: Lista de chequeo.

Duracion de la actividad: 2 horas.
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3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

Descripcion de la actividad:

Para el desarrollo de esta actividad, a cada grupo de trabajo se le solicitara escoger un producto de su
prefrencia, con el cual deberdn realizar una simulacién de roles de ventas, donde representaran cada tipo de
clientes y aplicaran las estrategias correspondientes para lograr el cierre exitoso de la venta.

—_—

Ambiente requerido: Aula de clases o ambiente social
Estrategias o técnicas diddcticas activas: Dramatizacioén.
Materiales de formacién: No aplica

Material de apoyo: Marcadores borrables y borrador.
Evidencias de aprendizaje: Dramatizacion.
Instrumentos de evaluacidn: Lista de chequeo.

Duracion de la actividad: 4 horas.
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4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO

FORMATIVO.
R0 GBI GIEELCE Actividad de Evidencias de Criterios de Tecnicas e
proyecto proyecto . . . . ‘s Instrumentos
. ) Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ..
formativo formativo de Evaluacion
Actividad de
apropiacion.

NO APLICA | NO APLICA Mapa Presentay Lista de
(Socializacion conceptual. argumenta a chequeo
del documento) los clientes los

beneficios y
caracteristicas
de los
productos y
servicios.
Actividad de
transferencia
NO APLICA | NO APLICA del Clinicade Aplica Lista de
conocimiento. ventas. estrategias de chequeo.
ventay
(Dramatizacion) negociacion
apoyado en
medio de
comunicacion
establecido
por la
organizacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

1. Marketing: Conjunto de estrategias y acciones para promocionar y vender productos o servicios.

2. Mercado: Conjunto de consumidores potenciales de un producto o servicio.

3. Segmentacion: Division del mercado en grupos especificos segun caracteristicas demograficas, geograficas
o psicograficas.

4. Posicionamiento: Proceso de crear unaimagen o identidad Unica para un producto o marca en la mente del
consumidor.

5. Publicidad: Comunicacidn masiva para promocionar productos o servicios a través de diferentes medios.
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6. Promocion: Conjunto de actividades para fomentar las ventas, como descuentos, ofertas especiales o
eventos.
7. Marca: Identidad Unica de un producto o empresa que la distingue de la competencia.
8. Producto: Bien o servicio ofrecido a los consumidores para satisfacer sus necesidades o deseos.
9. Precio: Valor monetario asignado a un producto o servicio.
10. Distribucidn: Proceso de llevar los productos desde el fabricante hasta el consumidor final.
11. Competencia: Empresas o productos que compiten por la atencién y preferencia de los consumidores en
el mercado.
12. Investigacion de mercado: Proceso de recopilar y analizar datos sobre el mercado, consumidores y
competidores para tomar decisiones informadas.
13. Estrategia de marketing: Plan de accidn para alcanzar objetivos especificos de marketing y ventas.
14. Fidelizacién: Proceso de mantener y fortalecer la relacién con los clientes para fomentar la lealtad y
repeticion de compras.
15. Analisis de mercado: Evaluacion detallada de las tendencias, oportunidades y desafios en el mercado para

identificar areas de mejora y crecimiento.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia

de desarrollo curricular. (BIBLIOGRAFIA / WEBGRAFIA).

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es)

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

Nombre Cargo Dependencia Fecha Razén del Cambio
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Autor (es)
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE
e Denominacion del Programa de Formacion: MERCADEO Y VENTAS

Cdédigo del Programa de Formacién: 63210007

Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): No aplica

e Fase del Proyecto (si aplica): No aplica

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): No aplica

e Competencia: Realizar Negociacion con los proveedores y clientes, segin los objetivos y
estrategias establecidas por la organizacion.

e Resultados de Aprendizaje: Desarrollar plan de cierre de ventas para aplicarlos en la
negociacién con los clientes. Evaluar el proceso de negociacion, teniendo en cuenta las
condiciones del mercado y politicas de la empresa. Definir las técnicas de ventas en la
negociacion, de acuerdo a los perfiles de los clientes.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (horas): 80 horas.

2. PRESENTACION

La comercializacién de productos y servicios rurales se enfoca en conectar a los productores locales
con los consumidores, con el fin de destacar la autenticidad, la calidad y la sostenibilidad de sus
productos con el objetivo es generar oportunidades econdmicas para las comunidades rurales y
satisfacer la demanda de productos frescos y auténticos. Ademas, con la comercializacién de
productos y servicios rurales los grandes, medianos y pequefios emprendedores pueden beneficiarse
en el desarrollo de marcas locales y regionales, certificaciones de calidad y experiencias de turismo

rural.
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Todo esto contribuye a preservar las tradiciones y promover el desarrollo sostenible en las areas

rurales.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de reflexién inicial:
Descripcion de la actividad:
A través del siguiente enlace observaran el video ¢Qué es el mercadeo? Definicion de Marketing.,

donde tendremos conceptos basicos del mercadeo, como generar ventas, productividad y rentabilidad.

https://www.youtube.com/watch?v=I84B6EIE-1A&t=17s

el Mercadeo

Sirve para crear, comunicary
entregar un valor a un cliente
para satisfacer alguna
expectativa o necesidad
existente

SUSCRITO

¢Qué es el MERCADEO? Definicion de MARKETING

Con base en el video anterior cada grupo de trabajo discutird internamente y respondera los siguientes
interrogantes con sus propias palabras:

e iQué es la comercializacién?

e (Qué es un intermediario?

e (Cudles son los sistemas de comercializacion y de qué trata cada uno?
Posteriormente, bajo la moderacién de la instructora, las respuestas grupales se socializaran con el grupo
en general.
Ambiente requerido: Aula de clases o ambiente social.

Estrategias o técnicas diddacticas activas: Debate o discusién grupal
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Materiales de formacion: Marcadores borrables y borrador.
Material de apoyo: Video Introduccién a la comercializacién.

Duracion de la actividad: 0,5 horas.

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

Descripcion de la actividad:

Seguramente al inicio de este proceso formativo usted ya se encuentra familiarizado con algunos
conceptos bdsicos relacionados con el mercadeo, los cuales son importantes para el desarrollo de esta
competencia. El siguiente ejercicio consiste en relacionar el concepto de la derecha con la
respectiva descripcion en la columna izquierda de acuerdo con su criterio. Tenga en cuenta que
esta actividad no tiene fines evaluativos y su propdsito no es mas que identificar los
conocimientos previos del grupo y familiarizar los aprendices con los conceptos que requieren de

su comprensién para el desarrollo de la competencia.

a. Se enfoca en atender las necesidades del
CLIENTE cliente y crear valor para ellos a través de
productos o servicios que les brinden
beneficios y soluciones.
B. Esfundamental para cualquier negocio, ya que
MERCADEO su satisfaccién y lealtad determinan el éxito y
la rentabilidad a largo plazo.
C. Proceso de planificar, promocionar y distribuir
PRODUCTOS Y SERVICIOS productos o servicios para llegar a los clientes
y satisfacer sus necesidades.
TECNICAS DE VENTAS A. Estrategias y métodos utilizados para captar
clientes y cerrar ventas.
COMERCIALIZACION B. Es algo que se ofrece para satisfacer las

necesidades o deseos de los clientes.
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F. Proceso en el que dos o mas partes tratan de llegar a
un acuerdo sobre algo, como un precio o una decisién.
H. Recursos naturales o materiales basicos que se
utilizan para producir bienes y productos.
i. Proceso de mantener a los clientes satisfechos y
comprometidos con una marca, producto o servicio.
J. Proceso de abordar, manejar y superar las
preocupaciones o dudas que un cliente tiene sobre un
producto o servicio.
K. Conjunto de actividades y estrategias utilizadas para
dar a conocer un producto, servicio o marca, con el
objetivo de atraer y convencer a los
clientes

potenciales para que compren.

Ambiente requerido: Aula de clases o ambiente social.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Mesa redonda.

Materiales de formacidn: Marcadores borrables y borrador.

Material de apoyo: No aplica.

Duracion de la actividad: 0,5 horas.

3.3 Actividades de apropiacion:

Descripcion de la actividad:

El primer paso para lograr ‘enamorar’ al consumidor es conocer los tipos de clientes que hay en el mercado.
En este sentido, una clasificacién efectiva se basa en el nivel de satisfaccidn, de felicidad y su actitud ante la
marca. Se trata de tres categorias que funcionan de forma conjunta, es decir, una misma persona respondera
a un perfil dentro de cada grupo. Asi mismo, es indispensable tener presente que para tipo de cliente existen

estrategias especificas enfocadas en generar opciones de ventas.
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Para el desarrollo de esta actividad a cada grupo de trabajo se le suministrara el documento de “técnicas de
ventas para cada tipo de cliente” para que sea socializado y discutido internamente, luego de ello, se hara una
socializacién general dirigida por la instructora donde se analizard cada tipo de cliente y el efecto esperado con
cada técnica en particular. Una vez claro los conceptos cada grupo de trabajo debe realizar un mapa conceptual

que incluya los tipos de clientes, su descripcion y la estrategia sugerida para cada caso.

Ambiente requerido: Aula de clase o ambiente social.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Mapas conceptuales
Materiales de formacién: No aplica

Material de apoyo: Marcadores borrables y borrador.

Evidencias de aprendizaje: Mapa conceptual elaborado por cada grupo.
Instrumentos de evaluacién: Lista de chequeo.

Duracion de la actividad: 2 horas.
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3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

Descripcion de la actividad:

Para el desarrollo de esta actividad, a cada grupo de trabajo se le solicitara escoger un producto de su
prefrencia, con el cual deberdn realizar una simulacién de roles de ventas, donde representaran cada tipo de
clientes y aplicaran las estrategias correspondientes para lograr el cierre exitoso de la venta.

—_—

Ambiente requerido: Aula de clases o ambiente social
Estrategias o técnicas diddcticas activas: Dramatizacioén.
Materiales de formacién: No aplica

Material de apoyo: Marcadores borrables y borrador.
Evidencias de aprendizaje: Dramatizacion.
Instrumentos de evaluacidn: Lista de chequeo.

Duracion de la actividad: 4 horas.
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4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO

FORMATIVO.
R0 GBI GIEELCE Actividad de Evidencias de Criterios de Tecnicas e
proyecto proyecto . . . . ‘s Instrumentos
. ) Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ..
formativo formativo de Evaluacion
Actividad de
apropiacion.

NO APLICA | NO APLICA Mapa Presentay Lista de
(Socializacion conceptual. argumenta a chequeo
del documento) los clientes los

beneficios y
caracteristicas
de los
productos y
servicios.
Actividad de
transferencia
NO APLICA | NO APLICA del Clinicade Aplica Lista de
conocimiento. ventas. estrategias de chequeo.
ventay
(Dramatizacion) negociacion
apoyado en
medio de
comunicacion
establecido
por la
organizacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

1. Marketing: Conjunto de estrategias y acciones para promocionar y vender productos o servicios.

2. Mercado: Conjunto de consumidores potenciales de un producto o servicio.

3. Segmentacion: Division del mercado en grupos especificos segun caracteristicas demograficas, geograficas
o psicograficas.

4. Posicionamiento: Proceso de crear unaimagen o identidad Unica para un producto o marca en la mente del
consumidor.

5. Publicidad: Comunicacidn masiva para promocionar productos o servicios a través de diferentes medios.
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6. Promocion: Conjunto de actividades para fomentar las ventas, como descuentos, ofertas especiales o
eventos.
7. Marca: Identidad Unica de un producto o empresa que la distingue de la competencia.
8. Producto: Bien o servicio ofrecido a los consumidores para satisfacer sus necesidades o deseos.
9. Precio: Valor monetario asignado a un producto o servicio.
10. Distribucidn: Proceso de llevar los productos desde el fabricante hasta el consumidor final.
11. Competencia: Empresas o productos que compiten por la atencién y preferencia de los consumidores en
el mercado.
12. Investigacion de mercado: Proceso de recopilar y analizar datos sobre el mercado, consumidores y
competidores para tomar decisiones informadas.
13. Estrategia de marketing: Plan de accidn para alcanzar objetivos especificos de marketing y ventas.
14. Fidelizacién: Proceso de mantener y fortalecer la relacién con los clientes para fomentar la lealtad y
repeticion de compras.
15. Analisis de mercado: Evaluacion detallada de las tendencias, oportunidades y desafios en el mercado para

identificar areas de mejora y crecimiento.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia

de desarrollo curricular. (BIBLIOGRAFIA / WEBGRAFIA).

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es)

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

Nombre Cargo Dependencia Fecha Razén del Cambio
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Autor (es)
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PLAN DE TRABAJO CONCERTADO

PROGRAMA DE FORMACION

EMPRENDIMIENTO INNOVADOR

FICHA 3373706 - CIENAGA DE ORO - VDA MOCHALITO
COMPETENCIA COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y PROGRAMAS
ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA
FORMULAR PROPUESTAS DE INNOVACION Y MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS ADMINISTRATIVOS DE
ACUERDO CON LAS OBSERVACIONES Y PROBLEMAS TECNOLOGICOS SURGIDOS EN LOS SISTEMAS
PRODUCTIVOS AGROPECUARIOS, PRESENTADAS EN INFORMES PERIODICOS DE ACUERDO CON LA POLITICA
RESULTADO DE APRENDIZAJE EMPRESARIAL.PARTICIPAR EN LAS ACTIVIDADES TECNOLOGICAS Y OPERATIVAS EN LA EMPRESA
AGROPECUARIA DE ACUERDO CON LAS LINEAS PRODUCTIVAS PROPIAS DE SU PERFIL, UTILIZANDO
TECNICAS Y TECNOLOGIAS VIGENTES, AUTOMATIZADAS Y SISTEMATIZADAS SEGUN LA POLITICA
INSTRUCTOR YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
Nombre del aprendiz Actividad a desarrollar Forma c!e.entrega Fecha de Entrego
Actividad entrega
ITEM
1 ALBERTO ANTONIO LOZANO ORTEGA Fisico Digital Si No
2 ANWAR RAFAEL ROJAS FUENTES X 18/11/2025
3 BRAYAN ALMERO GONZALEZ RUEDA X 18/11/2025
4 DAILIN MARCIANA MUNOZ MONTES X 18/11/2025
5 DARIO MANUEL RIVERA FALON X 18/11/2025
6 ELIDA MARIA SERPA GAVIRIA X 18/11/2025
7 FERNANDO MIGUEL DIAZ CONTRERAS X 18/11/2025
8 GRILIS NAUDETH MARTINEZ ROSARIO X 18/11/2025
9 JOSE ANTONIO DIAZ CCASTARNO Los aprendices aplican las técnicas de X 18/11/2025
10 LEONARDO FABIO ARGEL RUIZ ventas como estrategias y métodos X 18/11/2025
11 LEONET LOZANO utilizados para persuadir a los clientes y X 18/11/2025
12 LUIS CARLOS MORENO SANCHEZ cerrar ventas. Podemos referirnos también X 18/11/2025
13 MAITE AZUCENA CONTRERAS CERINZA como la empatia en ventas entendida como X 18/11/2025
14 MARIA DOLORES CASTANO GONZALEZ la capacidad del vendedor, para X 18/11/2025
15 MARINELLA LOPEZ POLO comprender y compartir los sentimientos y X 18/11/2025
16 MARTHA CECILIA ORTEGA HERNANDEZ necesidades del cliente. X 18/11/2025
17 OMAR YESSIT LOPEZ POLO X 18/11/2025
18 PEDRO ANTONIO LOZANO ORTEGA X 18/11/2025
19 RAFAEL ANTONIO AGAMEZ PINEDA X 18/11/2025
20|RAFAEL ENRIQUE FERNANDEZ MURNOZ X 18/11/2025
21|ROBERTO ESTEBAN GONZALEZ LOZANO X 18/11/2025
22|YADELIS DEL ROSARIO GUZMAN MARTINEZ X 18/11/2025
23
24
25
26




Reporte de Juicios

Fecha del Reporte:

Ficha de Caracterizacion:

Cégigo:
Version:

Denominacion:

Estado de la Ficha de Caracterizacion:

Fecha Inicio:

Fecha Fin:

Modalidad de Formacion:

Regional:

Centro de Formacion:

11/12/2025
3405003
11220041
1

EMPRENDIMIENTO INNOVADOR

EN EJECUCION
04/12/2025
10/12/2025
PRESENCIAL

23 - REGIONAL CORDOBA
9115 - CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

Tipo de Documento [Numero de Documento [Nombre Apellidos Estado Competencia

CcC 1002430520 INDIRA MARIA SANTOS MUNOZ POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 1002998485 DUVAN JOSE VERGARA MURILLO POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 1041266545 YEISON ENRIQUE BERROCAL CANTERO POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CC 1067875738 CARLOS ALBERTO RIVERA MIRANDA POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 1067915046 ESNEIDER MORALES MURILLO POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 25796437 LEDIS DEL CARMEN SIBAJA BALTAZAR POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 34969565 SOCORRO MAGALIS PENA GERMAN POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y

PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA




cCc 45530091 LIZETTE YOHANS POSADA JARAMILLO POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 50905907 MIGUELINA DEL CARMEN GALVIS HOYOS POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 53095635 LAURA XIMENA FERRER GARCIA POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 6888397 GUILLERMO LEON NARANJO RAMOS POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

cCc 6893654 YONIS RAMON MARTINEZ FERREIRA POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 73115904 DAVID GUERRERO MONSALVE POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

CcC 78694243 MARIO JOSE PAYARES RUIZ POR CERTIFICAR 5299 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y

PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA
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PLAN DE TRABAJO CONCERTADO

PROGRAMA DE FORMACION

MERCADEO Y VENTAS

FICHA 3373680 - CIENAGA DE ORO - VDA MOCHALITO
COMP. 1 NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL MERCADO Y
COMPETENCIA POLITICAS DE LA EMPRESA.
COMP. 2: PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO O
SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS
RESULTADO APRENDIZAJE COMPETENCIA 1.
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,
RESULTADO DE APRENDIZAJE SEGUN PROTOCOLO ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.
RESULTADO DE APRENDIZAJE COMPETENCIA 2.
- IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL
INSTRUCTOR YARITHZA ELIETH COGOLLO HERRERA
Nombre del aprendiz Actividad a desarrollar Forma c!e.entrega Fecha de Entrego
Actividad entrega
ITEM
1 ALBERTO ANTONIO LOZANO ORTEGA Fisico Digital Si No
2 ANWAR RAFAEL ROJAS FUENTES X 22/11/2025
3 BRAYAN ALMERO GONZALEZ RUEDA X 22/11/2025
4 DAILIN MARCIANA MUNOZ MONTES X 22/11/2025
5 DARIO MANUEL RIVERA FALON X 22/11/2025
6 ELIDA MARIA SERPA GAVIRIA X 22/11/2025
7 FERNANDO MIGUEL DIAZ CONTRERAS X 22/11/2025
8 GRILIS NAUDETH MARTINEZ ROSARIO X 22/11/2025
9 JOSE ANTONIO DIAZ CCASTARNO Los aprendices aplican las técnicas de X 22/11/2025
10 LEONARDO FABIO ARGEL RUIZ ventas como estrategias y métodos X 22/11/2025
11 LEONET LOZANO utilizados para persuadir a los clientes y X 22/11/2025
12 LUIS CARLOS MORENO SANCHEZ cerrar ventas. Podemos referirnos también X 22/11/2025
13 MAITE AZUCENA CONTRERAS CERINZA como la empatia en ventas entendida como X 22/11/2025
14 MARIA DOLORES CASTANO GONZALEZ la capacidad del vendedor, para X 22/11/2025
15 MARINELLA LOPEZ POLO comprender y compartir los sentimientos y X 22/11/2025
16 MARTHA CECILIA ORTEGA HERNANDEZ necesidades del cliente. X 22/11/2025
17 OMAR YESSIT LOPEZ POLO X 22/11/2025
18 PEDRO ANTONIO LOZANO ORTEGA X 22/11/2025
19 RAFAEL ANTONIO AGAMEZ PINEDA X 22/11/2025
20|RAFAEL ENRIQUE FERNANDEZ MURNOZ X 22/11/2025
21|ROBERTO ESTEBAN GONZALEZ LOZANO X 22/11/2025
22|YADELIS DEL ROSARIO GUZMAN MARTINEZ X 22/11/2025
23
24
25
26




