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PROCESO GESTIÓN DEL TALENTO HUMANO 

FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCIÓN CONTRACTUAL 

 

Monteria,  febrero 16 de 2026 
 
Señora 
LUIS ERNESTO BARRERA 
SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.9267013 
INSTRUCTOR G20   
Centro Agropecuario y de Biotecnologia el Porvenir  
Monteria. 

Asunto: Informe mensual de ejecución contractual 

Mes febrero del año 2026 

Referencia: No. CO1.PCCNTR.9267013 del año 2026 
 
MAUREN PATRICIA GOMEZ NEGRETTE , identificado con la cédula de ciudadanía No. 50935659  de 

Montería, en mi calidad de Contratista del SENA, en Centro Agropecuario y de Biotecnologia el 

Porvenir, en cumplimiento del Contrato de Prestación de Servicios de la referencia, a continuación 

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

 

Valor y forma de Pago: Se fija como valor total para el contrato la suma de TREINTA Y TRES 

MILLONES CIENTO SESENTA Y DOS MIL CUATROCIENTOS SETENTA Y NUEVE PESOS M/CTE ($ 

33.162.479) esta suma será pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera, a) siete (7) 

pagos iguales por los meses de febrero a agosto de 2026 por valor de CUATRO MILLONES 

SETECIENTOS TREINTA Y SIETE MIL CUATROCIENTOS NOVENTA Y SIETE PESOS M/CTE ($4.737.497). 

 

Plazo: Será hasta el 30 de agosto de 2026 
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OBJETO:  

PRESTAR SERVICIOS PROFESIONALES Y/O DE APOYO A LA GESTIÓN, EN LA PLANEACIÓN Y 
EJECUCIÓN DE LA FORMACIÓN, ASÍ COMO LA EVALUACIÓN DE LOS RESULTADOS DE 
APRENDIZAJE DEFINIDOS EN LOS DISEÑOS CURRICULARES ASIGNADOS, PARA EL DESARROLLO 
DE HABILIDADES Y COMPETENCIAS TÉCNICAS DE LA POBLACIÓN CAMPESINA, EN 
CONCORDANCIA CON LINEAMIENTOS ESTABLECIDOS POR LA DIRECCIÓN DEL SISTEMA 
NACIONAL DE FORMACIÓN PARA EL TRABAJO. 

 
Obligaciones Especificas:  
 

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias 

1 

Planear y ejecutar la formación 

profesional cumpliendo con la 

programación académica 

predeterminada por la coordinación 

respectiva en los programas y 

competencias asignada, para el 

logro de los resultados de 

aprendizaje definidos, cumpliendo 

las horas de formación de las 

competencias de los programas de 

formación equivalentes a la 

programación de la Formación 

Profesional Integral. 

Se planeó la formación en las fichas  

3141295 - GESTION DE LA 

PRODUCCION AGRICOLA – 

MONTERÍA. 

Se realizó solicitu de matrícula en 

formación complementaria 

municipio de SAN PELAYO ficha No. 

3426582 -   IDENTIFICACION DE 

IDEAS Y FORMULACION DE PLANES 

DE NEGOCIO. 

Anexo 1  

Guias de aprendizaje, 

planeación pedagógica, 

plan de trabajo   de las 

fichas No. 3141295, 

3426582.  

2 

Apoyar la elaboración de la 

planeación pedagógica, guías de 

aprendizaje, instrumentos de 

evaluación, plan de trabajo, ayudas 

didácticas requeridos para el 

Se elaboro las  guias de aprendizaje, 

planeación pedagógica, plan de 

trabajo   de los  programas  de 

formación asignados y 

matriculados. 

Anexo 1: 

 Guias de aprendizaje, 

planeación pedagógica, 

plan de trabajo   de las 
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desarrollo de los procesos de 

formación asignados 

 

3141295 - GESTION DE LA 

PRODUCCION AGRICOLA – 

MONTERÍA 

3426582 -   IDENTIFICACION DE 

IDEAS Y FORMULACION DE PLANES 

DE NEGOCIO - SAN PELAYO. 

fichas No. 3141295, 

3426582. 

3 

Registrar en el aplicativo SOFIA 

PLUS, todas las evidencias del 

proceso formativo: crear las rutas 

de aprendizaje, asociar aprendices, 

realizar registro de inasistencia de 

aprendices, planes de 

mejoramiento y registrar juicios 

evaluativos, acorde con los 

lineamientos institucionales. 

No aplica para el mes objeto de 

cobro. 

No aplica 

4 

Participar en las reuniones de 

equipos de ejecución de la 

formación por grupo o áreas, según 

la determinación de la respectiva 

Coordinación Académica y de 

acuerdo con el procedimiento 

establecido por la institución, para 

garantizar integralidad en el diseño 

de actividades de aprendizaje. 

Se participo en las reuniones 

convocadas por el coordinador de 

académico Luis Ernesto Barrera en 

las siguientes fechas: 

CAPACITACIÓN CON ELIANA 

SEGURA 02-02-2026, JORNADA DE 

ALISTAMIENTO Y REINDUCCION 

OFERTA CAMPESENA 04-01-2026, 

APOYO A LA OFERTA 05-02-2026 EN 

EL MUNICIPIO DE SAN PELAYO, 

Anexo 2: 

Listado de asistencias. 

Anexo 3:  

Registro fotográfico.  
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REUNIÓN CAPACITACIÓN SOBRE 

CÓMO PRESENTAR CUENTA 09-02-

2026, REUNIÓN ORGANIZAR LOS 

GRUPOS DE COLABORACIÓN PARA 

LOS DAMNIFICADOS 11-02-2026, 

COLABORACIÓN EN EL ESTADIO 18 

DE JUNIO PARA LOS 

DAMNIFICADOS 11-02-2026, 

JORNADA DE ALISTAMIENTO CON 

EL SUPERVISOR DE CONTRATO Y 

SOCIALIZACION SENNOVA 13-02-

2026. 

5 

Presentar las actas finales de cierre 

de etapa lectiva de las fichas 

asignadas como responsable, 

acorde con los lineamientos 

institucionales. 

No aplica para el mes objeto de 

cobro. 

No aplica 

6 

Apoyar el trámite de las novedades 

de deserción de aprendices acorde 

con lo establecido en el reglamento 

del aprendiz. 

No aplica para el mes objeto de 

cobro. 

No aplica 

7 

Asistir a los aprendices en las 

novedades acorde con lo 

establecido en el reglamento del 

aprendiz. 

No aplica para el mes objeto de 

cobro. 

No aplica 

8 

Aportar todos los documentos 

soporte del proceso de formación 

profesional, publicados en la 

plataforma SIGA, así como los 

Se presentaron  los documentos 

para proceso de matricula como 

formato de ficha de caracterización,  

listados de matricula,  guias de 

ANEXO 4. 

Soportes de 

documentos en pdf y 



 
                                                                                                                        
 

 

 

 
5 

GTH-F-062 V10 

 

requeridos para aseguramiento de 

la calidad (Autoevaluación y 

Registro calificado). 

aprendizajes, reporte de 

asistencias, planes concertados etc  

Fichas  

3141295 - GESTION DE LA 

PRODUCCION AGRICOLA – 

MONTERÍA 

3426582 -   IDENTIFICACION DE 

IDEAS Y FORMULACION DE PLANES 

DE NEGOCIO - SAN PELAYO. 

 

cargados en carpeta 

Drive del Instructor  

 

Link 

https://drive.google.co

m/drive/folders/1OVF4r

HEYJU1O6u1HDmOKlNy

uSe5u5nNe?usp=sharin

g  

9 

Participar en proyectos de 

investigación aplicada, técnica y 

pedagógica en función de la 

formación profesional de los 

programas relacionados con el área 

temática.  

 

No aplica para el mes objeto de 

cobro. 

 

No aplica 

10 

Gestionar la colocación de 

aprendices en alguna de las 

modalidades de etapa productiva y 

rendir informes periódicos de los 

resultados alcanzados, conforme a 

las instrucciones que les sean 

impartidas  

 

 

No aplica para el mes objeto de 

cobro. 

 

No aplica 

https://drive.google.com/drive/folders/1OVF4rHEYJU1O6u1HDmOKlNyuSe5u5nNe?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1OVF4rHEYJU1O6u1HDmOKlNyuSe5u5nNe?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1OVF4rHEYJU1O6u1HDmOKlNyuSe5u5nNe?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1OVF4rHEYJU1O6u1HDmOKlNyuSe5u5nNe?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1OVF4rHEYJU1O6u1HDmOKlNyuSe5u5nNe?usp=sharing
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11 

Subir los documentos soporte del 

pago en la plataforma del SECOP II 

en los plazos establecidos por la 

entidad y acorde con los requisitos 

legales exigidos. De evidenciarse la 

falta de cargue de los documentos 

para el respectivo pago en la 

plataforma por dos meses seguidos 

se procederá con el inicio de 

proceso de incumplimiento 

contractual.  

Se publico cuenta de cobro 

correspondiente al mes de Febrero 

2026 en plataforma SECOP II. 

Los anexos del presente 
informe. 

12 

Comunicar al Supervisor del 

contrato en un plazo máximo de tres 

(3) días hábiles anomalías, 

inconsistencias, novedades de 

aprendices y hallazgos en el registro 

de la información.  

No aplica para el mes objeto de 

cobro. 

No aplica 

13 

Comunicar al Supervisor del 

contrato en un plazo no inferior a 

quince (15) días hábiles las 

anomalías, inconsistencias, 

novedades del Contrato (Cesion -

Terminacion). 

No aplica para el mes objeto de 

cobro. 
No aplica 

 
A continuación relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentación de este informe. 

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

Informe Legalización 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.  
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Se lista a continuación el soporte de la legalización de los desplazamientos realizados, los cuales 

forman parte integral del presente informe de ejecución contractual.   

Nota 1: Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntará el respectivo informe 

que la soporte. En caso de haber realizado el desplazamiento en fecha posterior a la presentación 

del informe de ejecución contractual, deberá reportarlo en el siguiente informe de ejecución 

contractual. 

 

 

 

 

Para el trámite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electrónicos enunciados como 

evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos realizados y la 

afiliación a seguridad social (pensión, salud y ARL). (Decreto Ley 2106 de 2019 – “ Decreto Ley 

Antitrámites”) 

 

Evidencias en (      ) folios 

Cordialmente,  

  

MAUREN PATRICIA GOMEZ NEGRETTE 

Contratista 

C.C. No. 50935659 de Montería 

 

 

 

LUIS ERNESTO BARRERA 

Supervisor(a) Contrato CO1.PCCNTR.9267013 de 2026  

INSTRUCTOR G20   

ITEM No DE LA ORDEN 
DE VIAJE 

LUGAR DE 
DESPLAZAMIENTO 

FECHA DE 
DESPLAZAMIENTO 
INICIAL 

FECHA DE 
DESPLAZAMIENTO 
FINAL 

1.  XX XX  XX  XX 

3337
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PROCESO DE GESTIÓN DE FORMACIÓN PROFESIONAL INTEGRAL 

FORMATO GUÍA DE APRENDIZAJE 

 

1. IDENTIFICACIÓN DE LA GUIA DE APRENDIZAJE 

• Denominación del Programa de Formación: GESTION DE LA PRODUCCION 

AGRICOLA 

• Código del Programa de Formación: 722148 

• Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): 

• Fase del Proyecto (si aplica): 

• Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): 

• Competencia: IMPLEMENTAR ACCIONES ESTRATÉGICAS DE MERCADEO DE 

ACUERDO CON SEGMENTOS Y ESCENARIOS DEL MERCADO. 

• Resultados de Aprendizaje: DEFINIR LAS ACCIONES ESTRATÉGICAS SEGÚN 

PLAN DE MERCADEO, SEGMENTOS Y ESCENARIOS DE MERCADOS 

REQUERIDOS POR LA EMPRESA. 

• Duración de la Guía de Aprendizaje (horas): 48 

2. PRESENTACIÓN 

 

El sector agrícola requiere cada vez más estrategias de mercadeo que permitan posicionar 

productos, responder a las necesidades del mercado y mejorar la competitividad de los 

productores. 

Esta guía permitirá al aprendiz analizar el entorno comercial, segmentar mercados, 

identificar escenarios de oferta y demanda, y formular acciones estratégicas de mercadeo 

aplicadas a productos agrícolas, fortaleciendo la sostenibilidad de los emprendimientos 

rurales y agroempresariales. 

  

Obligación 1 y 2, anexo 1
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3.  FORMULACIÓN DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE 

• Descripción de la(s) Actividad(es) 

3.1 Actividades de reflexión inicial: ¿Cómo se venden los productos agrícolas hoy? 

Descripción de la actividad: Conversatorio guiado donde los aprendices analizan: 

 

• Dónde se venden los productos agrícolas 

• Qué dificultades tienen los productores 

• Qué factores influyen en el precio 

• Qué hace atractivo un producto agrícola 

Ambiente requerido:  AULA CONVENCIONAL 

Estrategias o técnicas didácticas activas:  Lluvia de ideas – discusión grupal 

Materiales de formación: Tablero, hojas de block, lapiceros, lapices 

Material de apoyo: 

Duración de la actividad:  4 horas. 

 

3.2 Actividades de contextualización e identificación de conocimientos necesarios 

para el aprendizaje: Análisis del mercado agrícola local 

Descripción de la actividad:  En grupos, los aprendices investigan: 

 

✔ Principales productos agrícolas de la región 

✔ Tipos de compradores (mayoristas, minoristas, consumidores finales) 

✔ Precios, temporadas y demanda 

✔ Competencia existente 

 

Se elabora un mapa de mercado. 

Ambiente requerido:  convencioanl 
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Estrategias o técnicas didácticas activas:  Estudio de entorno productivo 

Materiales de formación: Tablero, hojas de block, lapiceros, lapices 

Material de apoyo: 

Duración de la actividad:  8 horas. 

 

3.3 Actividades de apropiación:  Diseño del plan estratégico de mercadeo agrícola 

Descripción de la actividad: Cada aprendiz o grupo desarrolla: 

 

• Segmentación de mercado (tipo de cliente, ubicación, consumo) 

• Definición de escenarios de mercado (alta demanda, baja demanda, 

competencia) 

• Objetivos de mercadeo 

• Acciones estratégicas: 

 

• Promoción del producto 

• Estrategias de precio 

• Canales de distribución 

• Valor agregado (empaque, calidad, presentación) 

Ambiente requerido:  convencional 

Estrategias o técnicas didácticas activas:  Aprendizaje por proyectos 

Materiales de formación 

Material de apoyo: 

Evidencias de aprendizaje: Mini plan estratégico de mercadeo agrícola. 

Instrumentos de evaluación: Lista de chequeo 

Duración de la actividad:  22 horas.  
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3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento: Presentación del plan de 

mercadeo 

Descripción de la actividad: Los aprendices socializan su estrategia como si fueran 

productores ante posibles compradores o aliados. 

Ambiente requerido:  convencional 

Estrategias o técnicas didácticas activas:  Simulación empresarial 

Materiales de formación: tablero, lápices, lapicero,s hojas de block 

Material de apoyo: 

Evidencias de aprendizaje: Presentacion del plan de mercadeo 

Instrumentos de evaluación: Rúbrica 

Duración de la actividad:  6 horas. 

 

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACIÓN EN 

EL PROCESO FORMATIVO.   

Fase del 

proyect

o 

formativ

o 

Activida

d del 

proyect

o 

formativ

o 

Actividad de 

Aprendizaje 

Evidencias 

de 

Aprendizaje 

Criterios de 

Evaluación 

Técnicas e 

Instrumento

s de 

Evaluación 

  Conversatori

o guiado 

Análisis del 

mercado 

agrícola 

local 

Diseño del 

plan 

Conocimient

o Taller 

de análisis 

de mercado 

Desempeño

 Partici

pación en 

actividades 

DE ACUERDO 

CON 

SEGMENTOS Y 

ESCENARIOS 

DEL MERCADO. 

DISTRIBUYE LOS 

RECURSOS EN 

LOS TIEMPOS 

REQUERIDOS 

ista de 

chequeo – 

Plan 

estratégico 

 

Rúbrica de 

evaluación 
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estratégico 

de mercadeo 

agrícola 

Presentació

n del plan de 

mercadeo 

Producto

 Plan 

estratégico 

de 

mercadeo 

agrícola 

Desempeño

 Prese

ntación del 

proyecto 

PARA LA 

IMPLEMENTACI

ÓN DE 

ACCIONES 

ESTRATÉGICAS 

DE MERCADEO 

DE ACUERDO 

CON 

SEGMENTOS Y 

ESCENARIOS 

DEL MERCADO. 

PROGRAMA LOS 

RESPONSABLES 

DE LAS 

ACTIVIDADES 

DESARROLLAD

AS EN EL PLAN 

DE MERCADO 

SEGÚN 

NECESIDADES 

DE LA 

EMPRESA. 

DISEÑA LAS 

ACCIONES 

ESTRATÉGICAS 

REQUERIDAS 

PARA LAS 

ACCIONES 
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ESTRATÉGICAS 

DE MERCADEO 

DE 

ACUERDO CON 

SEGMENTOS Y 

ESCENARIOS 

DEL MERCADO. 

IMPLEMENTA EL 

PLAN DE 

MERCADEO 

SEGÚN 

REQUERIMIENT

OS DE LA 

EMPRESA. 

  

5. GLOSARIO DE TÉRMINOS 

Segmentación de mercado: Clasificación de clientes según características comunes 

Escenarios de mercado: Posibles situaciones de oferta y demanda 

Estrategia de mercadeo: Acciones para posicionar un producto 

Canales de distribución: Medios por los cuales llega el producto al consumidor 

Valor agregado: Mejora que aumenta el atractivo del producto 

 

6. REFERENTES BILBIOGRÁFICOS 

 

• Manuales de mercadeo agropecuario 

• Guías de comercialización agrícola 

• Material formativo SENA 

• Estudios de mercado rural 
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO 

 

 Nombre Cargo Dependencia Fecha 

Autor 

(es) 

    

 

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar únicamente si realiza ajustes a la guía) 

 Nombre Cargo Dependencia Fecha 
Razón del 

Cambio 

Autor 

(es) 
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PROCESO DE GESTIÓN DE FORMACIÓN PROFESIONAL INTEGRAL 

FORMATO GUÍA DE APRENDIZAJE 

 

1. IDENTIFICACIÓN DE LA GUIA DE APRENDIZAJE 

• Denominación del Programa de Formación: IDENTIFICACION DE IDEAS Y 

FORMULACION DE PLANES DE NEGOCIO 

• Código del Programa de Formación: 06110152 

• Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): 

• Fase del Proyecto (si aplica): 

• Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): 

• Competencia: EJECUTAR PLANES DE MERCADEO DE ACUERDO CON LOS 

OBJETIVOS Y RECURSOS DE LA ORGANIZACIÓN 

• Resultados de Aprendizaje: 

PLANIFICAR UN PROYECTO MEDIANTE ESTRATEGIAS ORGANIZACIONALES Y 

PROSPECTIVAS.  

ELABORAR ESTADOS FINANCIEROS QUE PERMITAN EVALUAR YHACER 

SEGUIMIENTO AL CUMPLIMIENTO DEL PROYECTO ONEGOCIO.  

GESTIONAR Y ESTRUCTURAR UN PROYECTO DE ACUERDO CON LAS 

POLÍTICAS Y OBJETIVOS QUE SE PRETENDEN, DESDE LA METODOLOGÍA Y LA 

MATRIZ DE MARCO LÓGICO.  

EJECUTAR UN PLAN DE NEGOCIO DE ACUERDO CON ESTUDIOS COSTOS Y 

RENTABILIDAD. ESTRUCTURAR Y PLANIFICAR ORGANIZACIONALMENTE UN 

PROYECTO. 

• Duración de la Guía de Aprendizaje (horas): 70 
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2. PRESENTACIÓN 

 

La formulación de planes de negocios es una herramienta fundamental para transformar 

ideas en proyectos sostenibles y competitivos. Esta guía permite al aprendiz identificar 

oportunidades de mercado, estructurar modelos organizacionales, planear estrategias de 

mercadeo, analizar la viabilidad financiera y ejecutar proyectos alineados con los objetivos 

empresariales. 

A través de metodologías activas, estudios de caso reales, trabajo colaborativo y simulación 

de proyectos, los participantes desarrollarán habilidades para crear planes de negocio 

sólidos, innovadores y ajustados al contexto productivo. 

 

3.  FORMULACIÓN DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE 

• Descripción de la(s) Actividad(es) 

3.1 Actividades de reflexión inicial: 

Descripción de la actividad: Foro presencial sobre experiencias de emprendimiento. Los 

aprendices analizan por qué algunos negocios prosperan y otros fracasan, identificando 

errores de planificación. 

Ambiente: Aula presencial 

Estrategias: Lluvia de ideas, diálogo dirigido 

Materiales: Tablero, marcadores 

Duración: 3 horas 

 

3.2 Actividades de contextualización e identificación de conocimientos necesarios 

para el aprendizaje: 

Descripción de la actividad: Análisis de casos reales de emprendimientos colombianos. 

Identificación de problemas de mercado, clientes objetivo y propuesta de valor. 
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Ambiente: Aula con proyección 

Estrategias: Estudio de casos, trabajo colaborativo 

Materiales: Casos impresos, presentaciones 

Duración: 8 horas 

 

3.3 Actividades de apropiación:  

Descripción de la actividad:  Cada aprendiz o grupo formula un plan de negocio completo 

que incluya: 

 

✔ Idea de negocio 

✔ Misión, visión y objetivos 

✔ Análisis DOFA 

✔ Estudio de mercado 

✔ Estrategias de mercadeo 

✔ Organización operativa 

✔ Costos, rentabilidad y proyecciones financieras 

✔ Indicadores de gestión 

✔ Cronograma maestro 

Ambiente: Aula – taller de emprendimiento 

Estrategias: Aprendizaje por proyectos, asesorías guiadas 

Materiales: Plantillas, calculadora, computador 

Duración: 45 horas 

Instrumentos de evaluación:Lista d chequeo 

Duración de la actividad:  horas.  



                                                                                                                        

 

 

GFPI-F-135 V04 
 

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento: 

Descripción de la actividad:  Socialización del plan de negocio ante el grupo simulando 

comité de inversionistas. Retroalimentación y ajustes finales. 

Ambiente requerido:  Aula 

Estrategias o técnicas didácticas activas:  Presentación oral, evaluación entre pares 

Materiales de formación: Plantillas, calculadora, computador 

Material de apoyo: 

Evidencias de aprendizaje:presentación de la propuesta de plan de negocio 

Instrumentos de evaluación: Rúbrica 

Duración de la actividad:  45 horas. 

 

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACIÓN EN 

EL PROCESO FORMATIVO.   

Fase 

del 

proyect

o 

formati

vo 

Activid

ad del 

proyect

o 

formati

vo 

Actividad 

de 

Aprendizaj

e 

Evidencias de 

Aprendizaje 

Criterios 

de 

Evaluació

n 

Técnicas e 

Instrument

os de 

Evaluació

n 

  Foro 

 

Análisis de 

casos 

 

Formulaci

ón de un 

Conocimie

nto 

Evaluacio

nes 

escritas y 

actividade

s 

interactiva

s 

Identifica 

necesidad

es del 

mercado 

✔ 

Estructura 

propuesta 

de 

Lista de 

chequeo – 

Plan de 

Negocio 

 

Rúbrica de 

evaluación 

del plan de 

negocio 
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plan de 

negocio 

 

Socializaci

ón del plan 

de negocio 

Producto 

Plan de 

negocio 

completo 

Desempeñ

o 

Participaci

ón en 

talleres y 

socializació

n 

Producto 

Estados 

financieros 

proyectados 

 

negocio 

coherente 

✔ Diseña 

estrategia

s de 

mercadeo 

✔ Formula 

estados 

financiero

s 

confiables 

✔ Aplica 

metodolo

gía de 

planificaci

ón 

✔ 

Presenta 

proyecto 

viable y 

organizad

o 

  

5. GLOSARIO DE TÉRMINOS 

  Plan de Negocio: Documento que describe la estructura y viabilidad de un proyecto 

empresarial 

  DOFA: Análisis de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas 
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  Rentabilidad: Capacidad de generar beneficios 

  Indicadores de gestión: Medidas de desempeño empresarial 

  Marco lógico: Metodología para estructurar proyectos 

 

6. REFERENTES BILBIOGRÁFICOS 

  Material de emprendimiento SENA 

  Guías de Fondo Emprender 

  Textos de formulación de proyectos 

  Manuales de mercadeo estratégico 

  Estudios financieros básicos 

 

 

7. CONTROL DEL DOCUMENTO 

 

 Nombre Cargo Dependencia Fecha 

Autor 

(es) 

    

 

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar únicamente si realiza ajustes a la guía) 

 Nombre Cargo Dependencia Fecha 
Razón del 

Cambio 

Autor 

(es) 

     

 



Versión: 04

Código: 

GFPI-F-134

HORAS TRABAJO DIRECTO HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE AMBIENTE  
MATERIALES DE 

FORMACIÓN

INSTRUCTORES 

RESPONSABLES

¿Cómo se venden los 

productos agrícolas 

hoy?

Conversatorio guiado 

donde los aprendices 

analizan:

Lluvia de ideas – 

discusión grupal

AULA 

CONVEN

CIONAL

Tablero, hojas 

de block, 

lapiceros, 

lapices

: Análisis del mercado 

agrícola local

En grupos, los 

aprendices investigan:

✔ Principales productos 

agrícolas de la región

✔ Tipos de compradores 

(mayoristas, minoristas, 

consumidores finales)

✔ Precios, temporadas y 

demanda

✔ Competencia existente

Se elabora un mapa de 

mercado.
Estudio de entorno 

productivo

AULA 

CONVEN

CIONAL

Tablero, hojas 

de block, 

lapiceros, 

lapices

RECONOCER LA ESTRUCTURA 

ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA.

APROPIAR LA PLANEACIÓN ESTRATÉGICA DE 

LA EMPRESA.

DETERMINAR SEGMENTO DE MERCADO A 

QUE VA DIRIGIDO EL PRODUCTO O SERVICIO 

DE LA EMPRESA.

REALIZAR UN DIAGNÓSTICO DE LA EMPRESA.

PLANIFICAR LAS ACCIONES DE MERCADEO 

NECESARIAS EN LA EMPRESA. CUANTIFICAR 

LOS RECURSOS NECESARIOS PARA LA 

REALIZACIÓN DEL PLAN DE MERCADEO.

ESTABLECER PROGRAMACIÓN DE LAS 

ACTIVIDADES DEL PLAN DE MERCADEO.

ASIGNAR RESPONSABLES A CADA ACTIVIDAD 

DEL PLAN DE MERCADEO.

CONOCER LOS ELEMENTOS DEL PLAN DE 

MERCADEO.

IDENTIFICAR EL SEGMENTO DEL MERCADO.

CONOCER LOS ELEMENTOS DEL MERCADO.

DE ACUERDO CON SEGMENTOS Y 

ESCENARIOS DEL MERCADO.

DISTRIBUYE LOS RECURSOS EN LOS TIEMPOS 

REQUERIDOS PARA LA IMPLEMENTACIÓN DE 

ACCIONES

ESTRATÉGICAS DE MERCADEO DE ACUERDO 

CON SEGMENTOS Y ESCENARIOS DEL 

MERCADO.

PROGRAMA LOS RESPONSABLES DE LAS 

ACTIVIDADES DESARROLLADAS EN EL PLAN DE 

MERCADO SEGÚN

NECESIDADES DE LA EMPRESA.

DISEÑA LAS ACCIONES ESTRATÉGICAS 

REQUERIDAS PARA LAS ACCIONES 

ESTRATÉGICAS DE MERCADEO DE

ACUERDO CON SEGMENTOS Y ESCENARIOS 

DEL MERCADO.

IMPLEMENTA EL PLAN DE MERCADEO SEGÚN 

REQUERIMIENTOS DE LA EMPRESA.

Implementar acciones 

estratégicas de 

mercadeo de acuerdo 

con segmentos y 

escenarios del

mercado.

26010100203 VERIFICAR LAS ACCIONES DE 

MERCADEO, DE ACUERDO CON 

CRONOGRAMAS Y CRITERIOS DE

EVALUACIÓN ESTRATÉGICA ESTABLECIDOS 

POR LA EMPRESA.

26010100204 PROPONER ACCIONES DE 

SEGUIMIENTO Y CONTROL DE LAS ACCIONES 

DE MERCADEO SEGÚN

OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

26010100202 DEFINIR LAS ACCIONES 

ESTRATÉGICAS SEGÚN PLAN DE MERCADEO, 

SEGMENTOS Y

ESCENARIOS DE MERCADOS REQUERIDOS 

POR LA EMPRESA.

26010100201 ALISTAR LOS RECURSOS 

NECESARIOS PARA LA IMPLEMENTACIÓN DE 

ACCIONES ESTRATÉGICAS

DE MERCADEO SEGÚN NECESIDADES DE LA 

EMPRESA Y PROCEDIMIENTOS TÉCNICOS.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL: CONCEPTO, 

COMPONENTES, APLICABILIDAD, 

IMPORTANCIA.

PLANEACIÓN ESTRATÉGICA: CONCEPTO, 

FUNDAMENTOS, TÉCNICAS, TIPOS DE PLANES 

Y PROGRAMAS,

IMPORTANCIA, APLICABILIDAD.

DIAGNÓSTICO: CONCEPTO, TIPOS, 

CONTENIDOS, TÉCNICAS, IMPORTANCIA, 

USOS.

ACCIONES DE MERCADEO: ESTRATEGIAS, 

CONCEPTO, CLASES, APLICACIÓN, 

IMPORTANCIA.

SEGMENTO DE MERCADO: CONCEPTO, 

COMPONENTES, APLICABILIDAD, 

IMPORTANCIA.

RECURSOS ORGANIZACIONALES: CONCEPTO, 

TIPOS, HERRAMIENTAS DE ESTIMACIÓN O 

CÁLCULO.

INVENTARIOS: CONCEPTOS, CLASES, 

APLICABILIDAD, IMPORTANCIA.

TECNOLOGÍAS DE LA INFORMACIÓN Y LA 

COMUNICACIÓN: APLICABILIDAD EN 

PROGRAMACIÓN Y GESTIÓN DE

PROYECTOS.

2026

GESTION DE LA PRODUCCION AGRICOLA

PRESENCIAL

AMBIENTES  DE 

APRENDIZAJE TIPIFICADOSFASE DE PROYECTO 

FORMATIVO (Si el 

programa es de 

titulada)

ACTIVIDAD DE 

PROYECTO 

FORMATIVO  ( si el 

programa es titulada)

OBSERVACIONESCOMPETENCIA
ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE 

A DESARROLLAR

DURACIÓN ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS 

ACTIVAS
SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS SABERES DE PROCESO CRITERIOS DE EVALUACIÓN

DESCRIPCIÓN DE LA EVIDENCIA 

DE APRENDIZAJE

Nombres y Apellidos Regional y Centro de formaciónNombre Completo de los integrantes del   Equipo de Gestión Curricular  que realizó la planeación 

pedagógica

Proceso Gestión de Formación Profesional Integral

 Formato Planeación Pedagógica 

Modalidad de Formación

Fecha de Elaboración

Denominación del Programa de Formación

Código y versión del Programa de Formación

Nombre del Proyecto Formativo  ( Diligencie esta casilla únicamente si es un programa de 

formación  Titulada)

Código del Proyecto ( Diligencie esta casilla únicamente si es un programa de formación  Titulada)

GFPI-F-134  



Diseño del plan 

estratégico de 

mercadeo agrícola

Cada aprendiz o grupo 

desarrolla:

•	Segmentación de 

mercado (tipo de cliente, 

ubicación, consumo)

•	Definición de escenarios 

de mercado (alta 

demanda, baja demanda, 

competencia)

•	Objetivos de mercadeo

•	Acciones estratégicas:

• Promoción del producto

• Estrategias de precio

• Canales de distribución

• Valor agregado 

(empaque, calidad, 

presentación)

Aprendizaje por proyectos

AULA 

CONVEN

CIONAL

Tablero, hojas 

de block, 

lapiceros, 

lapices

Presentación del plan 

de mercadeo

Los aprendices socializan 

su estrategia como si 

fueran productores ante 

posibles compradores o 

aliados.

Simulación 

empresarial AULA 

CONVEN

CIONAL

Tablero, hojas 

de block, 

lapiceros, 

lapices

RECONOCER LA ESTRUCTURA 

ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA.

APROPIAR LA PLANEACIÓN ESTRATÉGICA DE 

LA EMPRESA.

DETERMINAR SEGMENTO DE MERCADO A 

QUE VA DIRIGIDO EL PRODUCTO O SERVICIO 

DE LA EMPRESA.

REALIZAR UN DIAGNÓSTICO DE LA EMPRESA.

PLANIFICAR LAS ACCIONES DE MERCADEO 

NECESARIAS EN LA EMPRESA. CUANTIFICAR 

LOS RECURSOS NECESARIOS PARA LA 

REALIZACIÓN DEL PLAN DE MERCADEO.

ESTABLECER PROGRAMACIÓN DE LAS 

ACTIVIDADES DEL PLAN DE MERCADEO.

ASIGNAR RESPONSABLES A CADA ACTIVIDAD 

DEL PLAN DE MERCADEO.

CONOCER LOS ELEMENTOS DEL PLAN DE 

MERCADEO.

IDENTIFICAR EL SEGMENTO DEL MERCADO.

CONOCER LOS ELEMENTOS DEL MERCADO.

DE ACUERDO CON SEGMENTOS Y 

ESCENARIOS DEL MERCADO.

DISTRIBUYE LOS RECURSOS EN LOS TIEMPOS 

REQUERIDOS PARA LA IMPLEMENTACIÓN DE 

ACCIONES

ESTRATÉGICAS DE MERCADEO DE ACUERDO 

CON SEGMENTOS Y ESCENARIOS DEL 

MERCADO.

PROGRAMA LOS RESPONSABLES DE LAS 

ACTIVIDADES DESARROLLADAS EN EL PLAN DE 

MERCADO SEGÚN

NECESIDADES DE LA EMPRESA.

DISEÑA LAS ACCIONES ESTRATÉGICAS 

REQUERIDAS PARA LAS ACCIONES 

ESTRATÉGICAS DE MERCADEO DE

ACUERDO CON SEGMENTOS Y ESCENARIOS 

DEL MERCADO.

IMPLEMENTA EL PLAN DE MERCADEO SEGÚN 

REQUERIMIENTOS DE LA EMPRESA.

Implementar acciones 

estratégicas de 

mercadeo de acuerdo 

con segmentos y 

escenarios del

mercado.

26010100203 VERIFICAR LAS ACCIONES DE 

MERCADEO, DE ACUERDO CON 

CRONOGRAMAS Y CRITERIOS DE

EVALUACIÓN ESTRATÉGICA ESTABLECIDOS 

POR LA EMPRESA.

26010100204 PROPONER ACCIONES DE 

SEGUIMIENTO Y CONTROL DE LAS ACCIONES 

DE MERCADEO SEGÚN

OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

26010100202 DEFINIR LAS ACCIONES 

ESTRATÉGICAS SEGÚN PLAN DE MERCADEO, 

SEGMENTOS Y

ESCENARIOS DE MERCADOS REQUERIDOS 

POR LA EMPRESA.

26010100201 ALISTAR LOS RECURSOS 

NECESARIOS PARA LA IMPLEMENTACIÓN DE 

ACCIONES ESTRATÉGICAS

DE MERCADEO SEGÚN NECESIDADES DE LA 

EMPRESA Y PROCEDIMIENTOS TÉCNICOS.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL: CONCEPTO, 

COMPONENTES, APLICABILIDAD, 

IMPORTANCIA.

PLANEACIÓN ESTRATÉGICA: CONCEPTO, 

FUNDAMENTOS, TÉCNICAS, TIPOS DE PLANES 

Y PROGRAMAS,

IMPORTANCIA, APLICABILIDAD.

DIAGNÓSTICO: CONCEPTO, TIPOS, 

CONTENIDOS, TÉCNICAS, IMPORTANCIA, 

USOS.

ACCIONES DE MERCADEO: ESTRATEGIAS, 

CONCEPTO, CLASES, APLICACIÓN, 

IMPORTANCIA.

SEGMENTO DE MERCADO: CONCEPTO, 

COMPONENTES, APLICABILIDAD, 

IMPORTANCIA.

RECURSOS ORGANIZACIONALES: CONCEPTO, 

TIPOS, HERRAMIENTAS DE ESTIMACIÓN O 

CÁLCULO.

INVENTARIOS: CONCEPTOS, CLASES, 

APLICABILIDAD, IMPORTANCIA.

TECNOLOGÍAS DE LA INFORMACIÓN Y LA 

COMUNICACIÓN: APLICABILIDAD EN 

PROGRAMACIÓN Y GESTIÓN DE

PROYECTOS.
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Versión: 04

Código: 

GFPI-F-134

HORAS TRABAJO DIRECTO HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE AMBIENTE  
MATERIALES DE 

FORMACIÓN

INSTRUCTORES 

RESPONSABLES

PLANIFICAR UN PROYECTO 

MEDIANTE ESTRATEGIAS 

ORGANIZACIONALES Y 

PROSPECTIVAS. 

reflexión inicial

Foro presencial sobre 

experiencias de 

emprendimiento. Los 

aprendices analizan por 

qué algunos negocios 

prosperan y otros 

fracasan, identificando 

errores de planificación.

Lluvia de ideas, 

diálogo dirigido

Aula 

presencial

Tablero, 

marcadores

ELABORAR ESTADOS 

FINANCIEROS QUE PERMITAN 

EVALUAR YHACER SEGUIMIENTO 

AL CUMPLIMIENTO DEL 

PROYECTO ONEGOCIO. 

Actividades de 

contextualización

Análisis de casos reales 

de emprendimientos 

colombianos. 

Identificación de 

problemas de mercado, 

clientes objetivo y 

propuesta de valor.

Estudio de casos, 

trabajo colaborativo

Aula con 

proyección

Casos 

impresos, 

presentaciones

GESTIONAR Y ESTRUCTURAR 

UN PROYECTO DE ACUERDO 

CON LAS POLÍTICAS Y 

OBJETIVOS QUE SE 

PRETENDEN, DESDE LA 

METODOLOGÍA Y LA MATRIZ DE 

MARCO LÓGICO. 

Aula – 

taller de 

emprendi

miento

Plantillas, 

calculadora, 

computador

ANALIZA LOS PROBLEMAS Y OBJETIVOS 

INVOLUCRADOS EN LA ESTRATEGIA DE

IMPLEMENTACIÓN DE UN PROYECTO.

RESUME LO QUE SE PRETENDE EN EL 

PROYECTO Y CÓMO SE VA A LOGRAR.

 DEFINE LA RAZÓN DE SER DE LA 

ORGANIZACIÓN TENIENDO EN CUENTA LA 

IMAGEN

CORPORATIVA,  A LOS CLIENTES Y SUS 

NECESIDADES, PRODUCTOS O SERVICIOS 

OFRECIDOS

Y CAPACIDAD DE PRODUCCIÓN.

DESCRIBE LA FORMA COMO VISUALIZA LA 

EMPRESA A FUTURO CONSIDERANDO LOS

ASPECTOS NECESARIOS PARA SU 

CRECIMIENTO.

Actividades de 

apropiación

Cada aprendiz o grupo 

formula un plan de 

negocio completo que 

incluya:

Aprendizaje por 

proyectos, asesorías 

guiadas

•       EJECUTAR 

PLANES DE 

MERCADEO DE 

ACUERDO CON 

LOS OBJETIVOS 

Y RECURSOS DE 

LA 

ORGANIZACIÓN

 PLANES E IDEAS DE NEGOCIO.

 FUENTES DE FINANCIACIÓN.

 COSTOS Y RENTABILIDAD DE NEGOCIOS.

 INDICADORES DE GESTIÓN.

TÉCNICAS DE PROGRAMACIÓN.

 POLÍTICAS Y OBJETIVOS ORGANIZACIONALES.

 ESTÁNDARES DE GESTIÓN.

 ACTIVIDADES Y ÁREAS DE MERCADEO.

 INDICADORES.

TIPOS DE PLANES: MAESTROS, ESTRATÉGICOS, 

OPERATIVOS Y DE CONTINGENCIA.

 TIPOS DE MERCADOS: NACIONALES Y 

GLOBALES.

CRONOGRAMA MAESTRO.

SISTEMAS DE DIFUSIÓN DEL PLAN.

ESTRATEGIAS PARA LA IMPLEMENTACIÓN DEL 

PLAN.

TIPOS DE GESTIÓN: DE DIFERENCIACIÓN, DE 

CALIDAD Y  DE PRODUCTIVIDAD.

IDENTIFICAR PROBLEMAS O NECESIDADES DE 

MERCADO.

 CREAR UNA VISIÓN Y UNA MISIÓN.

 DEFINIR EL PROPÓSITO DE UN NEGOCIO.

 CONOCER Y DEFINIR CONCEPTOS 

IMPORTANTES DEL MERCADO.

 CONOCER Y ESTABLECER ESTRATEGIAS DE 

MERCADO.

 APLICAR LOS ASPECTOS OPERATIVOS DEL 

MERCADO EN LA FORMULACIÓN DE UN PLAN 

DE

NEGOCIO.

 CONOCER LOS CONCEPTOS FINANCIEROS 

PARA LA BUENA ADMINISTRACIÓN 

FINANCIERA DE

UNA ORGANIZACIÓN.

ELABORAR PLANES DE NEGOCIO SEGÚN 

ESTUDIOS REALIZADOS.

 REALIZAR UN PLAN MAESTRO DE ACUERDO A 

LA ESTRATEGIA DEFINIDA.

DEFINIR INDICADORES DE GESTIÓN SEGÚN 

POLÍTICAS Y OBJETIVOS.

2026

IDENTIFICACION DE IDEAS Y FORMULACION DE PLANES DE NEGOCIO

presencial

06110152-v01

AMBIENTES  DE 

APRENDIZAJE TIPIFICADOSFASE DE PROYECTO 

FORMATIVO (Si el 

programa es de 

titulada)

ACTIVIDAD DE 

PROYECTO 

FORMATIVO  ( si el 

programa es titulada)

OBSERVACIONESCOMPETENCIA
ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE 

A DESARROLLAR

DURACIÓN ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS 

ACTIVAS
SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS SABERES DE PROCESO CRITERIOS DE EVALUACIÓN

DESCRIPCIÓN DE LA EVIDENCIA 

DE APRENDIZAJE

Nombre Completo de los integrantes del   Equipo de Gestión Curricular  que realizó la planeación 

pedagógica

Proceso Gestión de Formación Profesional Integral

 Formato Planeación Pedagógica 

Modalidad de Formación

Fecha de Elaboración

Denominación del Programa de Formación

Código y versión del Programa de Formación

Nombre del Proyecto Formativo  ( Diligencie esta casilla únicamente si es un programa de 

formación  Titulada)

Código del Proyecto ( Diligencie esta casilla únicamente si es un programa de formación  Titulada)
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EJECUTAR UN PLAN DE 

NEGOCIO DE ACUERDO CON 

ESTUDIOS COSTOS Y 

RENTABILIDAD. ESTRUCTURAR Y 

PLANIFICAR 

ORGANIZACIONALMENTE UN 

PROYECTO.

Aula – 

taller de 

emprendi

miento

Plantillas, 

calculadora, 

computador

ANALIZA LOS PROBLEMAS Y OBJETIVOS 

INVOLUCRADOS EN LA ESTRATEGIA DE

IMPLEMENTACIÓN DE UN PROYECTO.

RESUME LO QUE SE PRETENDE EN EL 

PROYECTO Y CÓMO SE VA A LOGRAR.

 DEFINE LA RAZÓN DE SER DE LA 

ORGANIZACIÓN TENIENDO EN CUENTA LA 

IMAGEN

CORPORATIVA,  A LOS CLIENTES Y SUS 

NECESIDADES, PRODUCTOS O SERVICIOS 

OFRECIDOS

Y CAPACIDAD DE PRODUCCIÓN.

DESCRIBE LA FORMA COMO VISUALIZA LA 

EMPRESA A FUTURO CONSIDERANDO LOS

ASPECTOS NECESARIOS PARA SU 

CRECIMIENTO.

Actividades de 

apropiación

Cada aprendiz o grupo 

formula un plan de 

negocio completo que 

incluya:

Aprendizaje por 

proyectos, asesorías 

guiadas

•       EJECUTAR 

PLANES DE 

MERCADEO DE 

ACUERDO CON 

LOS OBJETIVOS 

Y RECURSOS DE 

LA 

ORGANIZACIÓN

 PLANES E IDEAS DE NEGOCIO.

 FUENTES DE FINANCIACIÓN.

 COSTOS Y RENTABILIDAD DE NEGOCIOS.

 INDICADORES DE GESTIÓN.

TÉCNICAS DE PROGRAMACIÓN.

 POLÍTICAS Y OBJETIVOS ORGANIZACIONALES.

 ESTÁNDARES DE GESTIÓN.

 ACTIVIDADES Y ÁREAS DE MERCADEO.

 INDICADORES.

TIPOS DE PLANES: MAESTROS, ESTRATÉGICOS, 

OPERATIVOS Y DE CONTINGENCIA.

 TIPOS DE MERCADOS: NACIONALES Y 

GLOBALES.

CRONOGRAMA MAESTRO.

SISTEMAS DE DIFUSIÓN DEL PLAN.

ESTRATEGIAS PARA LA IMPLEMENTACIÓN DEL 

PLAN.

TIPOS DE GESTIÓN: DE DIFERENCIACIÓN, DE 

CALIDAD Y  DE PRODUCTIVIDAD.

IDENTIFICAR PROBLEMAS O NECESIDADES DE 

MERCADO.

 CREAR UNA VISIÓN Y UNA MISIÓN.

 DEFINIR EL PROPÓSITO DE UN NEGOCIO.

 CONOCER Y DEFINIR CONCEPTOS 

IMPORTANTES DEL MERCADO.

 CONOCER Y ESTABLECER ESTRATEGIAS DE 

MERCADO.

 APLICAR LOS ASPECTOS OPERATIVOS DEL 

MERCADO EN LA FORMULACIÓN DE UN PLAN 

DE

NEGOCIO.

 CONOCER LOS CONCEPTOS FINANCIEROS 

PARA LA BUENA ADMINISTRACIÓN 

FINANCIERA DE

UNA ORGANIZACIÓN.

ELABORAR PLANES DE NEGOCIO SEGÚN 

ESTUDIOS REALIZADOS.

 REALIZAR UN PLAN MAESTRO DE ACUERDO A 

LA ESTRATEGIA DEFINIDA.

DEFINIR INDICADORES DE GESTIÓN SEGÚN 

POLÍTICAS Y OBJETIVOS.
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PROGRAMA DE FORMACIÓN

FICHA

COMPETENCIA

RESULTADO DE APRENDIZAJE

INSTRUCTOR

Físico Digital x No

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x miércoles, 18 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x miércoles, 18 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x miércoles, 18 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x miércoles, 18 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x miércoles, 18 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x miércoles, 18 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x miércoles, 18 de febrero de 2026

26010100202 DEFINIR LAS ACCIONES ESTRATÉGICAS SEGÚN PLAN DE MERCADEO, SEGMENTOS Y ESCENARIOS DE MERCADOS REQUERIDOS POR LA EMPRESA.

MAUREN PATRICIA GOMEZ NEGRETE

PLAN DE TRABAJO CONCERTADO 

GESTION DE LA PRODUCCION AGRICOLA

3141295-

IMPLEMENTAR ACCIONES ESTRATÉGICAS DE MERCADEO DE ACUERDO CON SEGMENTOS Y ESCENARIOS DEL MERCADO.

Aprendiz Actividad a desarrollar
Forma de entrega actividad

Fecha de entrega
ENTREGO



PROGRAMA DE FORMACIÓN

FICHA

COMPETENCIA

RESULTADO DE APRENDIZAJE

INSTRUCTOR

Físico Digital x No

26010100202 DEFINIR LAS ACCIONES ESTRATÉGICAS SEGÚN PLAN DE MERCADEO, SEGMENTOS Y ESCENARIOS DE MERCADOS REQUERIDOS POR LA EMPRESA.

MAUREN PATRICIA GOMEZ NEGRETE

PLAN DE TRABAJO CONCERTADO 

GESTION DE LA PRODUCCION AGRICOLA

3141295-

IMPLEMENTAR ACCIONES ESTRATÉGICAS DE MERCADEO DE ACUERDO CON SEGMENTOS Y ESCENARIOS DEL MERCADO.

Aprendiz Actividad a desarrollar
Forma de entrega actividad

Fecha de entrega
ENTREGO

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x miércoles, 18 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x miércoles, 18 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x miércoles, 18 de febrero de 2026



PROGRAMA DE FORMACIÓN

FICHA

COMPETENCIA

RESULTADO DE APRENDIZAJE

INSTRUCTOR

Físico Digital x No

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x lunes, 16 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x lunes, 16 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x lunes, 16 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x lunes, 16 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x lunes, 16 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x lunes, 16 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x lunes, 16 de febrero de 2026

Aprendiz Actividad a desarrollar
Forma de entrega actividad

Fecha de entrega
ENTREGO

PLANIFICAR UN PROYECTO MEDIANTE ESTRATEGIAS ORGANIZACIONALES Y PROSPECTIVAS. 

ELABORAR ESTADOS FINANCIEROS QUE PERMITAN EVALUAR YHACER SEGUIMIENTO AL CUMPLIMIENTO DEL PROYECTO ONEGOCIO. 

GESTIONAR Y ESTRUCTURAR UN PROYECTO DE ACUERDO CON LAS POLÍTICAS Y OBJETIVOS QUE SE PRETENDEN, DESDE LA METODOLOGÍA Y LA MATRIZ DE 

MARCO LÓGICO. 

EJECUTAR UN PLAN DE NEGOCIO DE ACUERDO CON ESTUDIOS COSTOS Y RENTABILIDAD. ESTRUCTURAR Y PLANIFICAR ORGANIZACIONALMENTE UN PROYECTO. 

TÉCNICAS.

MAUREN PATRICIA GOMEZ NEGRETE

PLAN DE TRABAJO CONCERTADO 

IDENTIFICACION DE IDEAS Y FORMULACION DE PLANES DE NEGOCIO

3426582

EJECUTAR PLANES DE MERCADEO DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y RECURSOS DE LA ORGANIZACIÓN



PROGRAMA DE FORMACIÓN

FICHA

COMPETENCIA

RESULTADO DE APRENDIZAJE

INSTRUCTOR

Físico Digital x No

Aprendiz Actividad a desarrollar
Forma de entrega actividad

Fecha de entrega
ENTREGO

PLANIFICAR UN PROYECTO MEDIANTE ESTRATEGIAS ORGANIZACIONALES Y PROSPECTIVAS. 

ELABORAR ESTADOS FINANCIEROS QUE PERMITAN EVALUAR YHACER SEGUIMIENTO AL CUMPLIMIENTO DEL PROYECTO ONEGOCIO. 

GESTIONAR Y ESTRUCTURAR UN PROYECTO DE ACUERDO CON LAS POLÍTICAS Y OBJETIVOS QUE SE PRETENDEN, DESDE LA METODOLOGÍA Y LA MATRIZ DE 

MARCO LÓGICO. 

EJECUTAR UN PLAN DE NEGOCIO DE ACUERDO CON ESTUDIOS COSTOS Y RENTABILIDAD. ESTRUCTURAR Y PLANIFICAR ORGANIZACIONALMENTE UN PROYECTO. 

TÉCNICAS.

MAUREN PATRICIA GOMEZ NEGRETE

PLAN DE TRABAJO CONCERTADO 

IDENTIFICACION DE IDEAS Y FORMULACION DE PLANES DE NEGOCIO

3426582

EJECUTAR PLANES DE MERCADEO DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y RECURSOS DE LA ORGANIZACIÓN

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x lunes, 16 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x lunes, 16 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x lunes, 16 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x lunes, 16 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x lunes, 16 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x lunes, 16 de febrero de 2026

EL SUPERMERCADO DE LOS DATOS x lunes, 16 de febrero de 2026



PROGRAMA DE FORMACIÓN

FICHA

COMPETENCIA

RESULTADO DE APRENDIZAJE

INSTRUCTOR

Físico Digital x No

Aprendiz Actividad a desarrollar
Forma de entrega actividad

Fecha de entrega
ENTREGO

PLANIFICAR UN PROYECTO MEDIANTE ESTRATEGIAS ORGANIZACIONALES Y PROSPECTIVAS. 

ELABORAR ESTADOS FINANCIEROS QUE PERMITAN EVALUAR YHACER SEGUIMIENTO AL CUMPLIMIENTO DEL PROYECTO ONEGOCIO. 

GESTIONAR Y ESTRUCTURAR UN PROYECTO DE ACUERDO CON LAS POLÍTICAS Y OBJETIVOS QUE SE PRETENDEN, DESDE LA METODOLOGÍA Y LA MATRIZ DE 

MARCO LÓGICO. 

EJECUTAR UN PLAN DE NEGOCIO DE ACUERDO CON ESTUDIOS COSTOS Y RENTABILIDAD. ESTRUCTURAR Y PLANIFICAR ORGANIZACIONALMENTE UN PROYECTO. 

TÉCNICAS.

MAUREN PATRICIA GOMEZ NEGRETE

PLAN DE TRABAJO CONCERTADO 

IDENTIFICACION DE IDEAS Y FORMULACION DE PLANES DE NEGOCIO

3426582

EJECUTAR PLANES DE MERCADEO DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y RECURSOS DE LA ORGANIZACIÓN



Obligación 4, anexo 2:

https://v3.camscanner.com/user/download
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OBLIGACION 4 – ANEXO 3 

CAPACITACIÓN CON ELIANA SEGURA 02-02-2026 

 

JORNADA DE ALISTAMIENTO Y REINDUCCION OFERTA CAMPESENA 04-01-2026 

 



APOYO A LA OFERTA 05-02-2026 EN EL MUNICIPIO DE SAN PELAYO 

 

 

 

 



REUNIÓN CAPACITACIÓN SOBRE CÓMO PRESENTAR CUENTA 09-02-2026 

 

 

REUNIÓN ORGANIZAR LOS GRUPOS DE COLABORACIÓN PARA LOS DAMNIFICADOS 11-02-2026 

 

 



COLABORACIÓN EN EL ESTADIO 18 DE JUNIO PARA LOS DAMNIFICADOS 11-02-2026 

  

JORNADA DE ALISTAMIENTO CON EL SUPERVISOR DE CONTRATO Y SOCIALIZACION SENNOVA 13-

02-2026 

 

 

 

 



TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: MAUREN PATRICIA GOMEZ NEGRETTE

CENTRO DE
FORMACIÓN: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

01/02/2026 00:00:00FECHA INICIAL:

FECHA FINAL: 28/02/2026 23:59:59

ACTIVIDADES ACADÉMICAS

3141295 - GESTION DE LA PRODUCCION AGRICOLAFICHA
DE APRENDIZAJE:

APLICACIÓN DE CONOCIMIENTOS DE LAS CIENCIAS
NATURALES DE ACUERDO CON SITUACIONES DEL
CONTEXTO PRODUCTIVO Y SOCIAL.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

APLICAR PRÁCTICAS  DE PROTECCIÓN AMBIENTAL,
SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE ACUERDO CON
LAS POLÍTICAS ORGANIZACIONALES  Y LA

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

CONTROLAR LABORES AGRÍCOLAS SEGÚN TIPO DE
CULTIVO Y NORMATIVA

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

COORDINAR ACTIVIDADES DE ACUERDO CON
ESTRATEGIAS DE GESTIÓN Y PROCESO ADMINISTRATIVO

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Cosechar producto agrícola según especificaciones técnicas
• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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DESARROLLAR PROCESOS DE COMUNICACIÓN EFICACES
Y EFECTIVOS, TENIENDO EN CUENTA SITUACIONES  DE
ORDEN SOCIAL, PERSONAL Y PRODUCTIVO.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Ejercer derechos fundamentales del trabajo en el marco de la
constitución política y los convenios internacionales.• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Enrique Low Murtra-Interactuar en el contexto productivo y social
de acuerdo con principios  éticos para la construcción de una
cultura de paz.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

GENERAR HÁBITOS SALUDABLES DE VIDA MEDIANTE LA
APLICACIÓN DE PROGRAMAS DE ACTIVIDAD FÍSICA EN LOS
CONTEXTOS PRODUCTIVOS Y SOCIALES.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Gestionar procesos propios de la cultura emprendedora y
empresarial de acuerdo con el perfil personal y los requerimientos
de los contextos productivo y social.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Implementar acciones estratégicas de mercadeo de acuerdo con
segmentos y escenarios del mercado.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
26010100202	DEFINIR LAS ACCIONES ESTRATÉGICAS SEGÚN PLAN DE MERCADEO, SEGMENTOS Y ESCENARIOS DE MERCADOS
REQUERIDOS POR LA EMPRESA.

26010100203	VERIFICAR LAS ACCIONES DE MERCADEO, DE ACUERDO CON CRONOGRAMAS Y CRITERIOS DE EVALUACIÓN
ESTRATÉGICA ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA.

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

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Manejar datos agrícolas según factores de producción y
variabilidad

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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OPERAR SISTEMA DE RIEGO Y DRENAJE SEGÚN MANUAL
TÉCNICO Y NORMATIVA

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Orientar investigación formativa según referentes técnicos
• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Planear producción con base en la capacidad de proceso y los
requerimientos de mercadeo

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

PROPAGAR MATERIAL VEGETAL SEGÚN PROCEDIMIENTO Y
NORMATIVA TÉCNICA.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Resultado de Aprendizaje de la Inducción.• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

SEMBRAR CULTIVO DE ACUERDO CON MANUAL TÉCNICO Y
NORMATIVA

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Supervisar procesos de producción de acuerdo con
procedimientos técnicos

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Page 3 of 418/02/26 19:22



Utilizar herramientas informáticas de acuerdo con las
necesidades de manejo de información

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 24,00

EVENTOS DE DIVULGACIÓN TECNOLÓGICA - EDT´s

EVENTO HORASFICHA FECHA INICIO FECHA FINAL

TOTAL TIEMPO EDT´s: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

ACTIVIDAD HORASFECHA INICIAL FECHA FINAL
OTROS 40,0002/02/2026 06/02/2026

40,00TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES:

INSTRUCTOR: MAUREN PATRICIA GOMEZ NEGRETTE

CENTRO DE
FORMACIÓN: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADÉMICAS: 24,00

Page 4 of 418/02/26 19:22


