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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Aguachica noviembre de 2020

Sefior (a)

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

Centro Agroemprearial

aguachica

Asunto: Informe mensual de ejecucién contractual Mes
de noviembre 2020

Referencia: No 1355547 del afio 2020

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

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

Plazo: Sera hasta el 12 de diciembre de 2020.

OBIJETO:

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

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

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

de

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

Se realizo socializacion
de protocolo de
bioseguridad

https://drive.gooqgle.com/drive/
u/2/folders/1QMLY8f40Lc2JKf
NttHuO0AVPoH521pAR

Realizar

alistamiento de la
formacioén, en la
formulacion de los

proyectos
formativos con
caracter
empresarial,
usando tecnologias
adecuadas y
adaptadas a las
condiciones

locales, en aras de
su sostenibilidad, la
generacion de
ingresos y empleo,
en articulacion con
los instructores de
emprendimiento;
debidamente
costeados y con
actividades

Se organizaron los
grupos de trabajo para el
desarrollo de las
actividades de manera
virtual contempladas en
las guias de aprendizaje
a través del grupos de
whatsapp.

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

Guia de aprendizajes ,planeacion
pedagogicay proyectos
formativos disponibles en el drive
https://drive.google.com/folder
view?id=1Yx78IRJrIBVCKYoF
PpP06JxA4ZVgy5u8
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definidas en el
marco del uso de
estrategias

didacticas bajo la
filosofia de
aprender haciendo;
priorizando el uso
de los materiales de

formacion haciendo
uso de la estrategia
pedagogica de
‘formacién por
proyectos"” de
acuerdo a los
procedimientos vy

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

aprendizajes para los
programas siguientes:

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

Emprendedor en
elaboracion de derivados
lacteos, municipio
Pailitas ficha 2173785
cbdigo empresa 1498144

Emprendedor en
procesamiento artesanal
de derivados frutas y
hortalizas, municipio
Chimichagua
ficha.2173781.codigo
empresa.1498629.

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

formacion.
3 Ejecutar las | Formular los proyectos Ajustes de proyecto formativosy
acciones de | formativos, las guias de guias de aprendizajes

https://drive.qoogle.com/folder
view?id=1Yx78IRJrIBVCKYoF
PpP06JxA4ZVgy5u8
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Emprendedor en
comercializacion de
productos y servicios
rurales municipio Pelaya
corregimiento costilla,
ficha.2173773 cbdigo
empresa 1498142

Emprendedor en
comercializacion de
productos y servicios
rurales municipio
Aguachica,ficha 2173788
codigo empresa
1498147.

4 Reportary
sistematizar las
actividades, acciones

Usar la plataforma sofia
plus para el registro,
control y verificacion de

Registro en sofia plus
http:/oferta.senasofiaplus.edu.co
/sofia-oferta/registro.html
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y resultados
realizadas en el
marco del objeto
contractual, en los
diferentes sistemas,
plataformasy
formatos
establecidos por el
sena para el
seguimiento de la
informacidn tales
como sofia plus,
geosenay otros
dispuestos
temporalmente para
el seguimiento de
actividades
especificas,
entregando informes
al supervisor del
contratoy al
profesional de apoyo
misional del
programa ser de su
centro de formacion
o quien cumpla sus
funciones

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

En articulacién
con el instructor
técnico crear
unidad
productiva rural
sostenible
resultado de la
ejecucion del
respectivo
programa de
formacioén en las
lineas de
emprendimiento:
“autoconsumo y
negocios
rurales” de la
fase | del
programa SER.

Se entregaron
materiales de
formacién de primero y
segundo semestre del
presente afio, de las
fichas
2084152emprendedor
en produccion de pollo
en pie municipio
chiriguana vereda la
sierra- ficha 22084180
emprendedor en
produccion y
elaboracion de queso y
productos fermentados
municipio

Evidencias disponibles en el
driver

https://drive.google.com/folder
view?id=1Yx78IRJrIBVCKYoF
PpP06JxA4ZVgy5u8
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chimichagua-ficha
2173787 emprendedor
en elaboracion de
derivados lacteos la
mata chimichagua
ficha 2173785
emprendeor en
elaboracion de
derivados lacteos
pailitas ficha 2173781
emprendedor en
produccion de frutas y
hortalizas chimichagua
ficha 2084187
emprendedor en
elaboracién de
derivados lacteos san
roque curumani

Programar y
reportar a su
supervisor de
contrato, con una

antelacion
minima de una
semana los

ambientes de
aprendizaje y

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

previa a la salida,
en el marco de
su objeto
contractual.

Reportar a la lider del
programa ser las
actividades
programadas en los
grupos de
WhatsApp,para
realizar formacion
desescolarizada con
los aprendices de las
siguientes fichas
2171533,2173773,217
3788,2173785,217378
7,2173781.donde la
lider esta incluida para
hacer seguimiento a
las formaciones de los
programas en
ejecucion, debido a la
emergencia sanitaria
por el covid 19.

Evidencias disponibles en el

driver

https://drive.google.com/drive/f

olders/1TMFiif8xBAk8IHoKEeeo

g3Rhdz16N70
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Apoyar la
realizacion  del
diagnéstico final,
georreferenciaci
on y
caracterizacion
de las unidades
productivas
creadas, en el
marco de las
acciones de
formacion de la
Fase I del
programa SER.

No aplica

No aplica

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

NO APLICA

No aplica

Apoyar al
programa SER
en la ejecucion
de actividades
estratégicas

tales como:
acompafniamient
0 a unidades
productivas

participantes en
eventos de
comercializacion
, gestion

NO APLICA

No aplica
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empresarial y

actualizacion vy
transferencia

tecnolégica

convocadas por
el Apoyo
misional de
centro SER yl/o
por la
coordinacion del
programa SER,

Se llevo a cabo el

horientacion en la
metodologia one

village one product-
ovop Colombia.

con la licenciada
Esther desarrollo de

proceso de formacion

Se finalizo la formaciéon

financiera
cuando se
requiera

10 Formular y https://drive.google.com/folder
gestionar en view?id=104N-
articulaciéon con | Se realizo el geYd6YDMIi2YPX-
el instructor | diagnostico inicial fase | PYfD1ANHU1YMyU
técnico y el | 1 relacion de
emprendedor el | ¢ nrendedores,model
modelo de

) 0 canvas, estructura

negocios o
CANVAS que se organizacional y
encuentra administrativa,
inmerso en la | seguimiento y gestion,
estructura requerimiento de la
integrada  de | jnversion y analices
seguimiento financiero en el primer
como entregable
del proceso semestre 2020
formativo en la
creacion de la
unidad
productiva.
Participar en las

11 jornadas de

https://drive.google.com/drive/u/2/
folders/10QhwHfoyj7wLJQU2ddZY

uWdnk-j3rF9rg

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

para su - vxQPwYB1Lga3KvR7a7
implementacion habilidades para el

en las acciones desempefio del

del mismo. instructor sena.

Apoyar la NO APLICA No aplica

identificacion y
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12

sistematizacion
los casos
exitosos de
unidades
productivas
rurales.

13

Identificar
fuentes de
financiacion
disponibles,
formular los
planes de
negocios y/o
instrumentos
para aplicar a las
diversas fuentes,
y acompafiar en
la postulacion a
las
convocatorias a
por lo menos 5
unidades
productivas.

NO APLICA

No aplica

14

Realizar su
afiliacion ante la
administradora

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

No aplica

No aplica

15

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

No aplica

No aplica
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A continuacién relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacion de este informe. Una vez
finalizado cada desplazamiento presenté al ordenador del gasto el informe en el Formato Informe
Legalizacion Desplazamiento Contratista GTH-F-087, en el que se describieron las actividades desarrolladas
y los resultados de cada desplazamiento. Cada informe cuenta con el visto bueno del Supervisor.

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

FECHAS DE DESPLAZAMIENTOS
ITEM| No DE LA ORDEN LUGAR DE z
DE VIAJE DESPLAZAMIENTO INICIo FINALIZACION
1. 155 CHIRIGUANA 20-11-2020 20-11-2020
2. 156 CHIMICHAGUA 21-11-2020 21-11-2020

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

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos enunciados como evidencias del
cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos realizados y el No. de la planilla,
2326877611 recibo de pago de aportes a salud, pensiones y ARL pagada por nuevo SOI correspondiente
al mes de octubre (Decreto Ley 2106 de 2019 — “ Decreto Ley Antitramites”)

Evidencias en (10) folios

Cordialmente,

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

Recibi a satisfaccion:

JOSE ALEJANDRO OROZCO OCHOA
Supervisor(a) Contrato . 1355547 de 2020
instrutor GO8
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<4 Ficha: 2173785 P..

& Janer Sena, Jefa, Omaira ..

+57 313 5120751 ~Dayanna Marcela

Debemos estar dispuestos a
darlo todo dejando a un lado las
malas criticas que no sirven de
nada, que lo que hagamos sea
con amor y dedicacion no sélo
para ayudarnos sino también
para ayudar al que lo necesite

321p.m

+57 321 6653585 ~Vitelma Duran

Y también ser constantes alo q
yo quiero sery alo g me
propongo para lograr lo mejor de
miy para los demas 3:25p.m

+57 310 7253697 ~Kelly

Es muy importante estar
dispuestos a dar lo mejor de
nosotros para que nuestros
clientes queden satisfechos,
tener buena actitud, ser positivos

Fscribe unm.. @ ,{

Il @) <

B!

o <9

o o

< @ Ficha: 2173785 P... ¢

Janer Sena, Jefa, Omaira

+57 310 7253697 ~Kelly.

Es muy importante estar
dispuestos a dar lo mejor de
nosotros para que nuestros
clientes queden satisfechos,
tener buena actitud, ser positivos
dar todo con amor y dedicacién
para que tengamos una buena
unidad productiva, hay que
trabajar en equipo con mucho
respeto hacia los demas.

3:26p.m

| 140§ ~Fredy
Cuando empezamos un proyecto
solo habré incertidumbre y por
muchos obstaculos no
desfallecer.
Te caes.te levantas sacude lo
que no te deja avanzar y sigues

3:50p.m

Omaira Ardila

S| profe lo dicho por Freddy asi

i
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& @ Ficha: 2173785 P.. S

. Janer Sena, Jefa, Omaira ...

< Ficha: 2173785 P..

- Janer Sena, Jefa, Omaira ...

Omaira Ardila
Si profe lo dicho por Freddy asi

es hay que avanzar y dejar de un
lado los obstaculos 3:59 p.m

B
€ YouTube

Bien.todos esos conceptos hay
que tenerlos en cuenta y no
olvidar que para salir adelante
toca tener mucha perseverancia
4:04p.m. v

Video Motivacional Para
Emprendedores ¢%
Este video es un pequefio hom...

+57 313 5120751 ~Dayanna Marcela...
https://youtu.be -
/SYUQZVBYaHk 2:37p.m. v

La idea es que lo vean bien
detenidamente y asi saquen sus
propias conclusiones de dicho

video. 238 p.m. S)(nS
Ademas necesito que piensen en
23 DE OCTUBRE DE 2020

una idea INNOVADORA de
negocio sobre productos lacte ¥

’ es decir +57 350 2514153  ~Jhon @jairo chin...
Escribeunm.. @ }
W = ”

1l 0 < i o ¢
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2. FICHA 2173773EMPRENDEDOR EN COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES

wd L]
15) Venta a
puerta fria

Quizas sea una de

las estrategias de
ventas utilizadas per las
eMPresas mas antiguas, pere gue
a dia de hoy dependiendo del
sector todavia siguen teniendo
efectividad

12) Estrategia

'g' de contenidos

Aungue no e5 una

estrategia de ventas
pura como todas las que hemos
visto antes hasta entonces, la
realidad es que puede ser méas
efectiva de lo que te piensas.

Como te he dicho antes, una de
cAlguna vez has estade entre dos
restaurantes, pero uno estaba
vacio y olro lleno y has decidido
entrar al que estaba lleno?

A las personas nos gustan las
confirmaciones de terceros
para reafirmar nuestra propia
decision.

Por e=0, Ia prueba social o social
proof es uno de los tipos de

LS 'q.) —.. (A
I\ 4) Up Sellingy
Cross sellin:
bkl 9

Una de las

estratsgias de venta
en eCommerce mas utilizacas es
el Up Selling y ¢

fing.

Por si no lo sablas, el Up Selling
(o verta adicional) consiste en

ejemplo:

* Estrategias de ventas de un
producto.

* Estrategias de ventas de
Servicios.

Tienes que tener claro que no es
lo misme vender un producto

que hacer marketing de servicios.

Los servicios tienen una serie de

2 siqa

14) Venta por
teléfono

Cuando estamos

hablande de vender

un producto y/o un servicio de
alto precio lo mejor s tratar de
cerrar la venta por teléfono.

Por teléfono pedemos
perfectamente hablar con

nlsetra cllante natancial

Para que te hagas una idea
segun el |AB, alrededor del 85%
de las personas a las que e
hicieren una encuesta siguen a
influencers en redes sociales.

Mientras que segun un estudio
de la compania RhythmOne, las
marcas que hicieron campanas
de marketing con influence(®
generaron 11.20% por cada

Lovsomotiola

i
Testimonios,
confianzay
credibilidad

Las mejores estrategias para
sumentar las ventas se basan en
demostrar los resultados que se
pueden conseguir con un
producto yfo servicio

Y aqui es donde entra en jusgo
3) Estrategias
de venta en
las redes

SC ial

ver el resultada de o que

dependiendo del sector pueden
llegar a ser mads efectivas, asi que
varmnos a ver diferentes ejermplos,

=== 14) Venta por
- teléfono
e
Cuando estamiis
hablando de vender
un producto y/o un servicio de
alto precio o mejor s tratar de

10) Marketing
de afiliacién

Principaimente, el

marketing de
afiliacién consiste en
promocionar productos de
terceros y conseguir una
comisién a cambio por la venta
del producta v servicio

W\H Qy Loz webinars son el

tipico seminarioo
taller presencial
llevaco al online

Normalmente se suelen hacer de
forma gratuita pero también se
pueden hacer de pago sin
ningun problema, siempre y
cuando el material merezca la
pena.

La publicidad en redes social
una de las formas mas efectivas
de llegar a nuestro piblico y a un

coste relativamente inferior en

iSe puede vender en redes
sociales?

La respuesta es si, pero con
estrategia,

Existen diferentes tipos de
estrategias de venta pero
principalmente las podemos
clas

* Lasestrategias de ventas
online,

* Lasestrategias de ventas
offline

En mi opinion, en los dltimos

10 nov.

r en aos grandes grupos:

cor ion zl de otros medios.

Comprar tréfico de pago de
calidad es una de claves para
aumentar la visibilidad de
cualquier negocio.

Musmbnme o

‘.
LN vt T

estrategias de
venta?

Si tuviera gue guecarme con una
buena definicién de estrategias
de ventas creo que seria la
siguiente.

Una estrategia de venta es un
proceso estratégico que se disefa
con el fin de alcanzar unos

de venta mas potentes que hay.

Son pecas las empresas las que
se han atrevide a utilizar esta
técnica de marketing pero se
pueden conseguir conversiones
realmente interesantes.

Aqui puedes ver el ejemplo del
chatbot de Maider Tormassena,

A las personas nos gustan
posponer las cosas para ultima
hora y muchas veces
necesilarnos sentin esa presion
para terminar de llevar la accién.

| as empresas son consciente de
ello y por eso muchas veces
utilizan algunas téenicas corfto la
cuenta atrds paro despertar wse
sentimiento.

5) Email
Marketing

El mailing sigue

slende una de las
técnicas de ventas online mas
efectivas que podemaos utilizar a
dia de hoy.

De heche, segun eMarketer
Alrmcinrdos Aol BI0L Aa las

1) Congresos
Online

Los congresos

cnline es una de las
estrategias para vender gque
utilizamos nosotres en |a Escuela
Marketing and Web.

De forma anual organizamas un
de marketing online

congre

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica
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17 nov.

£2)
Estrategias de

diversificacién

Finalmente, la estrateqla de
diversion aue es la mas radical de
todas conlleva crear un nuevo
producto y enfocarlo en nuevos
mercados.

Y YT T § o e
vamos a segulr para el
crecimiento de nuestro negocio,

Principalmente se articula en
funcién de dos factores

* Productos,
* Mercado,

Teniendo come referencia c-gpa
dos elementes, vamos a ver
diterentas ejemplos de

regalos)

La promecion de ventas consiste
on hacer una oferta limitada en
ol tiempo para

conseyuir efectos a corto plazo,

Su objetivo principal es ser

un incentivo para el
consumidor (mas por mencs
dinero o lo mismoe por mencs)

».4,“'\...—'. - S

Algunos ejemplos de desarrolio 23)

de productos podrian ser: Estrateglas de
» Expansion de la linea de desarrollo de
productos mercados

o Crear nuevos productos,

La estrategia de desarrolio de
mercados se basa en ofrecer los
productos los productos
actuales a nuevos mercados

o Ampliar la cartera de
productos.

*  Anadir nuevas camclc:i;‘:icas
¢l producto actual,

Con esto podemos conseguir que
nuestro producto |a lgual de
condiciones con la competencla)
50 Mas atractivo para el
consumidor

Demostraciones

No existe mejor estrategia de
ventas que poder comprobar de
primera mano el potencial de lo

Ue vames a comprar,
q P Algunos ejemplos de servicios

Sl conseguimos demostrar los adicionales pueden ser:

beneficios y como puede
Aayudarle a solucionar sus
problemas vamaos a conseguir
cerror la venta de una forma mas
puedan i a preguntar, informarse

o Mas afos de garantia gfitis,

17) Talleres

@ Intarcamolar opiniones,
Existen diferentes tipos de ferias PI’O“I‘IC'D'QS
comerciales, comeo por ejemplo:

Uni de las

*  Las multisectoriales (rmas
conocidas como ferus de 4

muestras} @n la gue se exponen

todo tipo de productos y/o
servicios

i Q

A

- R e

estratagias de
vantas de serviclos mas efectivas
son los talleres presenciales,

Piensa que «el inconvenentes de
los serviclos es que no se puaede
ver el resultado de lo que

danensiandn sl cacrar nnsclen

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica

22)
Estrategias de
penetracién

Las estrategias de penetracién se
basan en crecer con el mismo
d yenelm d

p
actual
cComo?

adicionales.

Con esto podemos consequlir que
nuestro producto |a igual de
condiciones con la compelencia)
sea mas atractivo para el
consumidor.

Alguros ejemplos de serviclos
adiclonales pueden ser
»  Mas anos de garantia gflitls,
o Instalacion aratls,
El marketing en el punto de
venta esti lormado por diferentes
técnicas que se aplican en la

propla tienda para tratar de
consegulir la venta

Princivalmente, hay tres tipos de
marketing

o Marchandising visual *

* Merchandising de seduccion

de vanta mas potentes que hay,

GTH-F-062 V.06
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15) Venta a
puerta fria

Quizas sea una de

las estrategias de
ventas utilizadas per las
CMPresas mas antiguas, pere aue
a dia de hoy dependiendo del
sector todavia siguen teniendo
efectividad

352 U T 2. L |

12) Estrategia

g de contenidos

Aungue No o5 una

estrategia de ventas
pura como todas las que hemos
visto antes hasta entonces, la
realidad es que puede ser mas
efectiva de lo que te piensas.

Como te he dicho antes, unz de
cAlguna vez has estade entre dos
restaurantes, pero uno estaba
vacio y olro lleno y has decidido
entrar al que estaba llena?

A |as personas nos gustan las
confirmaciones de terceros
para reafirmar nuestra propia
decision.

Por ezo, Ia prueba social o social
proof es uno de los tipos de

—_— -
4) Up Selling y
Cross sellin:
bkl ¥

Una de las

estrategias de venta
en eCommerce mas utilizadas es
el )

ling y ¢

Por sl no lo sablas, el Up Selling
(o venta adicional) consiste en

ejemple:

« Estrategias de ventas de un
producto.

* Estrategias de ventas de
Servicios.

Tienes que tener claro que no es
o misme vender un producto
que hacer marketing de

vicios.

Los servicios tienen una serie de

2 siqa
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14) Venta por
teléfono

Cuando estamos

hablande de vender
un producto y/o un servicio de
alto precio lo mejor es tratar de
cerrar la venta por teléfono,

Por teléfono pedemos
perfectamente haklar con

nisetea llante antancial

Para gue te hagas una idea,
segur 2l |AB, alrededor del 85%
de las personas a las que e
hicieten una encuesta siguen a
influencers en redes sociales.

Mientras que segun un estudio
d= la compania RhythmOne, las
marcas que hicieren campanas
de marketing con influence(®
generaron 1120% por cada &

P
Testimonios,
confianzay
credibilidad

Las mejores estrategias para
sumentar las ventas se basan en
demostrar los resultados que se
pueden conseguir con un
producto yfo servicio

¥ aqui es donde entra en jusgo

3) Estrategias
de venta en
las redes

ver el resultadao de lo que

dependiendo del sector pueden
llegar a ser mas efectivas, asi que
varmos a ver diferentes ejermplos,

7 14) Venta por

teléfono

Cuando estariis

hablando de vender
un producto y/o un servicio de
alto precio o mejor es tratar de

Z Call

10) Marketing
de afiliaciéon

552 @

Principaimente, el

marketing de
afiliacion consiste en
promocionar productos de
terceros y conseguir una
comisién a cambio por la venta
del producta yio servicio.

Loz webinars son el
tipico seminario o
taller presencial
llevaco al online.

—

Normalmente se suelen hacer de
forma gratuita pero también se
pueden hacer de pago sin
ningan problema, siempre y
cuando el material merezca la
pena.

La publicidad en redes 5
una de las formas mas efectivas
de llegar a nuestro poblico y aun
coste relativamente inferior en

iSe puede vender en redes
sociales?

La respuesta es si, pero con
estrategia.

Existen diferentes tipos de
estrategias de venta pero
principalmente las podemos
clasificar en dos grandes grupos:

= Las estrategias de ventas
online,
» Las estrategias de ventas
offline

En mi opinion, en los dltimos

10 nov.

con ion &l de otros medios.

Comprar tréfico de pago de
calidad es una de claves para
aumentar la visibilidad de
cualquier negocio.

Assmbme e
LN~ o

estrategias de
venta?

Si tuviera gue guecarme cor una
buena definicién de estrategias
de ventas creo que seria la
siguiente.

Una estrategia de venta es un
proceso estratégico gue se disefia
con el fin de alcanzar unos

de venta mas potentes que hay.

S0n pocas las emprosas las que
se han atrevide a utilizar esta
técnica de marketing pero se
pueden conseguir conversiones
realmente interesantes.

Aqui puedes ver el ejemplo del
chatbot de Maider Tomassena,

A las personas nos gustan
posponer las cosas para ultima
hora y muchas veces
necesitarnos senlir esa presion
para terminar de llevar la accion.

Las empresas son consciente de
ello y por eso muchas veces
utilizan algunas téenicas corfto la
cuenta atrds paro despertar vse
sentimiento.

5) Email
Marketing

El mailing sigue

slendo una de las
técnicas de ventas online mas
efectivas que podemas utilizar a
dia de hoy.

De heche, segun eMarketer
Alrmdiardar Al 0L Ao bas

1) Congresos
Online

Los congresos

online es una de las
estrategias para vender que
utilizamos nosotres en la Escuela
Marketing and Web.

De forma anual organizamos un
e marketing online

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica
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£2)
Estrategias de

diversificacién

Finalmente, la estrateqla de
diversion aue es la mas radical de
todas conlleva crear un nuevo
producto y enfocarlo en nuevos
mercados.

Y YT T § o e
vamos a segulr para el
crecimiento de nuestro negocio,

Principalmente se articula en
funcién de dos factores

* Productos,
* Mercado,

Teniendo come referencia c-gpa
dos elementes, vamos a ver
diterentas ejemplos de

regalos)

La promecion de ventas consiste
on hacer una oferta limitada en
ol tiempo para

conseyuir efectos a corto plazo,

Su objetivo principal es ser

un incentivo para el
consumidor (mas por mencs
dinero o lo mismoe por mencs)

».4,“'\...—'. - S

Algunos ejemplos de desarrolio 23)

de productos podrian ser: Estrateglas de
» Expansion de la linea de desarrollo de
productos mercados

o Crear nuevos productos,

La estrategia de desarrolio de
mercados se basa en ofrecer los
productos los productos
actuales a nuevos mercados

o Ampliar la cartera de
productos.

*  Anadir nuevas camclc:i;‘:icas
¢l producto actual,

Con esto podemos conseguir que
nuestro producto |a lgual de
condiciones con la competencla)
50 Mas atractivo para el
consumidor

Demostraciones

No existe mejor estrategia de
ventas que poder comprobar de
primera mano el potencial de lo

Ue vames a comprar,
q P Algunos ejemplos de servicios

Sl conseguimos demostrar los adicionales pueden ser:

beneficios y como puede
Aayudarle a solucionar sus
problemas vamaos a conseguir
cerror la venta de una forma mas
puedan i a preguntar, informarse

o Mas afos de garantia gfitis,

17) Talleres

@ Intarcamolar opiniones,
Existen diferentes tipos de ferias PI’O“I‘IC'D'QS
comerciales, comeo por ejemplo:

Uni de las

*  Las multisectoriales (rmas
conocidas como ferus de 4

muestras} @n la gue se exponen

todo tipo de productos y/o
servicios

i Q

A

- R e

estratagias de
vantas de serviclos mas efectivas
son los talleres presenciales,

Piensa que «el inconvenentes de
los serviclos es que no se puaede
ver el resultado de lo que

danensiandn sl cacrar nnsclen

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica

22)
Estrategias de
penetracién

Las estrategias de penetracién se
basan en crecer con el mismo
d yenelm d

p
actual
cComo?

adicionales.

Con esto podemos consequlir que
nuestro producto |a igual de
condiciones con la compelencia)
sea mas atractivo para el
consumidor.

Alguros ejemplos de serviclos
adiclonales pueden ser
»  Mas anos de garantia gflitls,
o Instalacion aratls,
El marketing en el punto de
venta esti lormado por diferentes
técnicas que se aplican en la

propla tienda para tratar de
consegulir la venta

Princivalmente, hay tres tipos de
marketing

o Marchandising visual *

* Merchandising de seduccion

de vanta mas potentes que hay,

GTH-F-062 V.06
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6.FICHA 2173787 EMPRENDEDOR EN ELABORACION DE DERIVADOS LACTEOS

10:26 G & w *
&= Flcha.2173787Ch...

10:27 d & w »

Flcha.2173787Ch... 5

Darwin, Gustavo, Herson R... Darwin, Gustavo, Herson R...

/ZQngloszY

Hoy vamos a ver SEGMENTO DE |
CLIENTES 8:35a. m. v/

-

Se trata de ser algo diferente
y poder marcar INNOVACION
en lo que hacemos

L 8:08a.m. v/

El otro principio del dia de hoy es
| LA PROPUESTA DE VALOR.

~ Buenos dias para todos Dios los

;H bendiga enormemente g4 1 s 4 S ‘
| Tema de hoyMOTIVACION PARA (B :
' :\EMPRENDEDORES 8:11a.m \//.. \# f 58c3622381324... 8:37a.m. v/ [

. El otro mes comenzamos
| modelo de negocio y/o CAMVAS
8:12

>

38ec815899f44.. 8:37a.m. W/

am

La idea es tener bien claro
esos 9 principios de negocio
para asi poder realizar un
modelo de negocio o plan de
negocio 8:37a.m. v/

Buenos dias muchachos para
recordarle hoy FORMACION
virtual a través del grupo de
wasat a las 8.30am mucha
puntualidad 7:57'a.m ',

- ¥

La actividad de hoy es sencilla en
forma individual o grupal me
hablen y me lo escriben en une ¥ |
hoja ya sea a mano o en

m. 0

~

Buenos dias de nuevo g1 ,

3. m. v/

- c—

m S @

[ O < Il @ <

ens 8ic

Yudith mandoén chogo

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica
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Ficha. 2173787Ch @= Flcha. 2173787Ch 5

G&Ln.mi 0 N . (_‘& Darwin, Gustayo, H

Tema de hoy.CANALES Y
RELACIONES CON LOS CLIENTES

27 DE OCTUBRE DE 2020 §

Una verz gefnidos nuestros chentes

y 12 propuests valor que les

ofrecemaos, te
ellg

nVOUTube 3 comprar. Agul vamos a definir los

tanales de distribucion del

BMOS Gue [hegar &

i NO NOS CONOCEN, O NOS van

Progucto o servwao

Video Motivacional Para
Emprendedores &
Este video es un pequefio hom

www.youtube co

LN NS

Debemos dar respuests &

© ;Con qué canales podemos
llegar a nuestros clientes?

© (Qué canales funceaan il

correctamente con nuestros clientes

La idea es que lo vean bien
detenidamente y asi saquen sus
propias conclusiones de dicho

video.

y estar pendiente de ellos. Elios son
nuestro eje central, por lo que saber

definir la refacién que vamos a tener
con cada segmento de chentes, es

fundamental para el éxito de un
nNegocio

Ademas necesito que piensen en
una idea INNOVADORA de
negocio sobre productos lacte. ™

€5 decic.

o~

Debemos dar respuesta a

Y» @

-

Ficha.2173787Ch

arwin, Gustavo, Herson A

Buenos dias de nuevo

Tema de hoy
MODELO CANVAS Y/O PLAN
DE NEGOCIOS

Buenos duas grupo para
recordaries FORMACION por
grupo de wasat hoy a las 8

30.agradezco conentarce i
» |
Y
s
3 Youlube
Modeds de negocio CANVAS
P ’ explicado PASO A PASO en &
- ONos
WaW youtluDe com

4

Tema de hoy CANALES ¥
RFLACIONES CONLOS CLIENTE

(O]

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica
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HORTALIZAS

bEWe

(_9 F)urso 2173781-C... ¢

5 Gomez, Melir

Tema de hoy MODELO DE
NEGOCIO Y/O CANVAS

<

Curso 2173781-C... %

Juan Carlos Gomez, Melin

&> )

EI video es muy bueno y es ;}

bastante directo la idea es que lo &g

miren bien y lo apliquen a

-\ cualquier tipo de negocio es muy .
producuvo y didactico

“ Hoy vamos a ver SEGMENTO DE
CLIENTES

o

Juan Carlos Gomez
Listo profe estamos
conectadas de este cel que
nos presto juan carlos porque
aca hay problema de internet
desde hace casi un mes

correctamente con nuestros clientes
y estar pendiente de ellos. Ellos son
nwestro eje central, por ko que saber
definir la redacion que vamos a tener

-

con cada segmento de clientes, es
fundamental para ¢ éxito de un
negocio

Debemos dar respuesta a

© ¢Cudl es la relacién que
tenemos con cada v ey

4.principio RELACIONES CON
LOS CLIENTES

0177 dw®

L -f
P Curso 2173781-C... 5

Juan Carlos Gémez, Melin

Muchachos nuevamente favor ',4
ponerse al dia con las Y:
ACTIVIDADES pendientes para

El otro principio del dia de hoy es
LA PROPUESTA DE VALOR.

Juan Carlos Gomez
ese seria el primer principio profe

Juan Carlos Gomez
ah bueno

Ya saben bien juicioso hacnend
esos talleres 3:01 p.

WWW.S

ena.edu.co

® ® ® SENAComunica
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&« S (iurso 2173781-C.. v

oz Mehin

Buenas tarde grupo para
recordarie FORMACION hoy a las
2.30 favor conectarse al grupo

de wasat. Mucha puntualidad

b

D YouTube

Modelo de negocio CANVAS
explicado PASO A PASO en 6

minutos
www youtube com

Debemas dar respuesta a
@ Con qué canales podemos
llegar a nuestros clientes?

© (Qué canales TunCigadiu il

Buenas tardes para todos
BENDICIONES

Temade hov MONDELONDE

(0]

buenas tarde profe
) W o,

i O < 1 8 {

1018 @ w ®

L] -
PAFEN Curso 2173781-C...

Juan Carlos Gomez, Melin

TEMA DE HOY
FUENTES DE INGRESOS Y
ACTIVIDADES CLAVES

6. Flujo de ingresos: Tienes
que ter

ner claro como vas a
ganar dinero. Al principio pon
todas las opciones que se te

ocurran y posteriormente testa

cdmo y cuanto esta dispuesto a

-

pagar tu cliente objetivo (venta
de activos, suscripciOpg kiR V|

7. Actividades Clave: Cuales

son las actividades nucleares
para tu empresa. Es importante
tener claro este bloque porque
es a lo que se dedicara tu

esto, lo que aporta

menos valor, podras
subcontratarlo. Imaginarium. ';
; ¥ |
Disefio, produccion y venta de
SUPLES AUCALNOS s <

)

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica
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TS S —C
15) Venta a
puerta fria

Quizas sea una de

las estrategias de
ventas utilizadas per las
eMpresas mas antiguas, pere gue
a dia de hoy dependiendo del
sector todavia siguen teniendo
efectividad

Zud TS 2 R

12) Estrategia

'E de contenidos

AUNgue NG €5 una

estrategia de ventas
pura como todas las que hemos
visto antes hasta entonces, la
realidad es que puede ser mas
efectiva de lo que te piensas.

Comno te he dicho antes, una de
cAlguna vez has estade entre dos
restaurantes, pero uno estaba
vacio y olro lleno y has decidido
entrar al que estaba lleno?

A las persanas nos gustan las
confirmaciones de terceros
para reafirmar nuestra propia
decision. +

Por es0, Ia prueba social o social
proof es uno de los tipos de

9 74.) _. -
4) Up Sellingy

7\
W Cross selling
Una de las
estratsgias de venta

utilizacas es

ling,

en eCommerce ma
el Up Selling

Por si no lo sablas, ¢l Up Selling
(o verta adicional) consiste en

ojemplo:

« Estrategias de ventas de un
producto.

* Estrategias de ventas de
Servicios.

Tienes gue tener claro que no es
lo misme vender un producto
que hacer marketing de servicios.

Los servicios tienen una serie de

2 siqa
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7 14) Venta por
_.'-9 teléfono
—

Cuando estamos

hablande de vender
un producto y/o un servicio de
alto precio lo mejor es tratar de
cerrar la venta por teléfono,

Por teléfono pedemos
perfectamente haklar con

nusetra cliante nntancial

Para que te hagas una idea,
segun 2! |AB, alrededor del 85%
de las personas a las que e
hicieren una encuesta siguen a
influencers en redes sociales.

Mientras que segun un estudio

d= la compania RhythmOne, las

marcas que hicieron campanas

de marketing con influence(®

generaron 1120% por cada $

Sy smabinden 7
Testimonios,
confianzay
credibilidad

Las mejores estrategias para
sumentar las ventas se basan en
demostrar los resultados que se
pueden conseguir con un
producto yo servicio

¥ aqui es donde entra en jusgo

3) Estrategias
de venta en
las redes
sociales

iSe puede vender en redes
sociales?

La respuesta es si, pero con
estrategia,

Existen diferentes tipos de
estrategias de venta pero
principalmente las podemos
clasificar en aos grandes grupos:

» Lasestrategias de ventas
online,
* Lasestrategias de ventas
offline.

En mi opinion, en los dltimos

10 nov.

ver el resultada de o que

dependiendo del sector pueden
llegar a ser mas efectivas, asi que
varnos a ver diferentes ejernplos,

o~ 14) Venta por
teléfono

Cuando estanmiis

hablando de vender
un producto y/o un servicio de
alto precio o mejor s tratar de

562 @@ £

10) Marketing
de afiliacién

Principaimente, el

marketing de
afiliacién consiste en
promocionar productos de
terceros y conseguir una
comision a cambio por la venta
del producto yo servicio

Los webinars son el
tipico seminarioo
taller presencial
llevaco al online.

Normalmente se suelen hacer de
forma gratuita pero también se
puedsn hacer de pago sin
ningun problema, siempre y
cuando el material merezca la
pena.

La publicidad en rede:
una de las formas mas efectivas
de llegar a nuestro poblico y a un
coste relativamente inferior en
comparacion 2l de otros medios.

Comprar tréfico de pago de
calidad es una de claves para
aumentar la visibilidad de
cualquier negocio.

Musmbme mrmismmtnn frmmmmn.

S R ol

estrategias de
venta?

Sl tuviera gque quecarme con una
buena definicién de estrategias
de ventas creo que seria la
siguiente.

Una estrategia de venta es un
proceso estratégico que se disefia
con el fin de alcanzar unos

de venta mas potentes que hay.

Son pecas las empresas s que
se han atrevide a utilizar esta
técnica de marketing pero se
pueden conseguir conversiones
realmente interesantes.

Aqui puedes ver el ejemplo del
chatbot de Maider Tomassena,

P T
e b

A las personas nos gustan
posponer las cosas para ultima
hora y muchas veces
necesilarnos sentir esa presion
para terminar de llevar la accién.

Las empresas son consciente de
ello y por eso muchas veces
utilizan algunas técnicas corfto la
cuenta atrds paro despertar wse
sentimiento.

5) Email
Marketing

El mailing sigue

slende una de las
técnicas de ventas online mas
efectivas que podemos utilizar a
dia de hay

De hechoe, segun eMarketer

Alrmdnrdas dol B0 A las

1) Congresos
Online

Los congresos

online es una de las
estrategias para vender gque
utilizamos nosotres en la Escuela
Marketing and Web.

De forma anuzl organizamos un
de marketing online

CONGr

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica
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£2)
Estrategias de

diversificacién

Finalmente, la estrateqla de
diversion aue es la mas radical de
todas conlleva crear un nuevo
producto y enfocarlo en nuevos
mercados.

Y YT T § o e
vamos a segulr para el
crecimiento de nuestro negocio,

Principalmente se articula en
funcién de dos factores

* Productos,
* Mercado,

Teniendo come referencia c-gpa
dos elementes, vamos a ver
diterentas ejemplos de

regalos)

La promecion de ventas consiste
on hacer una oferta limitada en
ol tiempo para

conseyuir efectos a corto plazo,

Su objetivo principal es ser

un incentivo para el
consumidor (mas por mencs
dinero o lo mismoe por mencs)

».4,“'\...—'. - S

Algunos ejemplos de desarrolio 23)

de productos podrian ser: Estrateglas de
» Expansion de la linea de desarrollo de
productos mercados

o Crear nuevos productos,

La estrategia de desarrolio de
mercados se basa en ofrecer los
productos los productos
actuales a nuevos mercados

o Ampliar la cartera de
productos.

*  Anadir nuevas camclc:i;‘:icas
¢l producto actual,

Con esto podemos conseguir que
nuestro producto |a lgual de
condiciones con la competencla)
50 Mas atractivo para el
consumidor

Demostraciones

No existe mejor estrategia de
ventas que poder comprobar de
primera mano el potencial de lo

Ue vames a comprar,
q P Algunos ejemplos de servicios

Sl conseguimos demostrar los adicionales pueden ser:

beneficios y como puede
Aayudarle a solucionar sus
problemas vamaos a conseguir
cerror la venta de una forma mas
puedan i a preguntar, informarse

o Mas afos de garantia gfitis,

17) Talleres

@ Intarcamolar opiniones,
Existen diferentes tipos de ferias PI’O“I‘IC'D'QS
comerciales, comeo por ejemplo:

Uni de las

*  Las multisectoriales (rmas
conocidas como ferus de 4

muestras} @n la gue se exponen

todo tipo de productos y/o
servicios

i Q

A

- R e

estratagias de
vantas de serviclos mas efectivas
son los talleres presenciales,

Piensa que «el inconvenentes de
los serviclos es que no se puaede
ver el resultado de lo que

danensiandn sl cacrar nnsclen

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica

22)
Estrategias de
penetracién

Las estrategias de penetracién se
basan en crecer con el mismo
d yenelm d

p
actual
cComo?

adicionales.

Con esto podemos consequlir que
nuestro producto |a igual de
condiciones con la compelencia)
sea mas atractivo para el
consumidor.

Alguros ejemplos de serviclos
adiclonales pueden ser
»  Mas anos de garantia gflitls,
o Instalacion aratls,
El marketing en el punto de
venta esti lormado por diferentes
técnicas que se aplican en la

propla tienda para tratar de
consegulir la venta

Princivalmente, hay tres tipos de
marketing

o Marchandising visual *

* Merchandising de seduccion

de vanta mas potentes que hay,

GTH-F-062 V.06
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: OSCAR FERNANDEZ GONZALEZ

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROEMPRESARIAL

FECHA INICIAL: 01/11/2020 00:00:00
FECHA FINAL:  30/11/2020 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

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

ACOPIAR LECHE CRUDA SEGUN PROCEDIMIENTO Y
LEGISLACION VIGENTE.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

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

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

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

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

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

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

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

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

MANIPULAR ALIMENTOS DE ACUERDO CON NORMATIVIDAD
VIGENTE.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

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

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

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

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

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

Programar proyectos segun especificaciones técnicas y métodos
de planeacion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

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

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

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

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

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

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

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 25,00
FICHA 2173788 - EMPRENDEDOR EN COMERCIALIZACION DE
DE APRENDIZAJE: PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00
FICHA 2171533 - EMPRENDEDOR EN COMERCIALIZACION DE
DE APRENDIZAJE: PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

DESARROLLAR PLAN DE CIERRE DE VENTAS PARA APLICARLOS EN LA NEGOCIACION CON LOS CLIENTES.

20/11/20 10:24 AM Page 3 of 8



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

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 54,00

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

ACOPIAR LECHE CRUDA SEGUN PROCEDIMIENTO Y
LEGISLACION VIGENTE.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

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

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

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

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

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

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

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

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

MANIPULAR ALIMENTOS DE ACUERDO CON NORMATIVIDAD
VIGENTE.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

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

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

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

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

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

Programar proyectos segun especificaciones técnicas y métodos
de planeacion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

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

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

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

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

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

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

28030120005 RECONOCER LAS DEBILIDADES PARA LA EJECUCION DEL PROYECTO Y OPCIONES DE MEJORA PARA LA
SOSTENIBILIDAD DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS PLANTEADOS
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HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 25,00

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

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00
FICHA 2173781 - EMPRENDEDOR EN PROCESAMIENTO ARTESANAL DE
DE APRENDIZAJE: DERIVADOS FRUTAS Y HORTALIZAS

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

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

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

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

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

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

MANIPULAR ALIMENTOS DE ACUERDO CON NORMATIVIDAD
VIGENTE.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

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

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

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

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

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

Programar proyectos segun especificaciones técnicas y métodos
de planeacion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

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

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

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

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

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

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

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

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 6,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 206,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD HORAS

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

INSTRUCTOR: OSCAR FERNANDEZ GONZALEZ

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROEMPRESARIAL

20/11/20 10:24 AM Page 8 of 8



