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Generalidades:

1)

2)

3)

4)

Este formato tiene por objeto dar cuenta de la ejecucion mensual que un contratista desarrolla con
ocasiéon de un contrato de prestacidn de servicios profesionales y de apoyo a la gestion.

La acreditacién del documento por el contratista brinda al supervisor las herramientas que le
permiten verificar la ejecucidn del contrato para efectos de pago.

El formato estd asociado al Manual de Contratacion (GCCON-M-001) y al Manual Supervision e
Interventoria (GCCON-M-002), asi como a los procedimientos que rigen la gestion contractual de la
entidad.

Este formato es diligenciado por el contratista y es revisado y aprobado por el supervisor del contrato.
De igual forma, también podra ser suscrito por el ordenador del gasto.

Su diligenciamiento se debe dar cada vez que se realice un reporte mensual de actividades.

El formato no requiere ser impreso. Sin embargo, debe ser cargado en las plataformas
administradas por Colombia Compra Eficiente.

Este formato, una vez diligenciado, debera archivarse de conformidad con lo establecido en las
tablas de retencion documental de la entidad.

El contenido que se encuentra en color diferente a negro, entre paréntesis o con el signo “[]” son
orientaciones para el diligenciamiento del formato.

El formato puede ser modificado en aquellos apartados en que asi se indique.

Las notas internas son situaciones o recomendaciones que se deben tener en cuenta al momento
de elaborar el formato. No obstante, las mismas deben ser eliminadas previa impresién o
suscripcion del mismo.

Todas las recomendaciones o sugerencias que busquen mejorar el presente documento pueden ser
remitidas al correo de la Direccidn juridica del SENA.
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CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica Publica Clasificada Publica Reservada

INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria 17/03/2026

Sefior(a)

JOSE FRANCISCO RUIZ DORIA

Supervisor(a) contrato nro. CO1.SLCNTR.16783086
PROFESIONALG.03DEL CCIT

CENTRO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO DE CORDOBA
Monteria

Asunto: Informe mensual de ejecucion
contractual Mes de marzo del afio
2026
Referencia: CO1.SLCNTR.16783086 del afio 2026

Eduardo Cruz Morales identificado con la cédula de ciudadania nro. 1063135440, en mi calidad de
contratista del SENA, 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: Se fija como valor total para el contrato la suma de TREINTA Y SIETE MILLONES
OCHOCIENTOS NOVENTA Y NUEVE MIL NOVECIENTOS SETENTA Y SEIS PESOS M/CTE ($37.899.976) Esta
suma sera pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera: a) ocho (8) pagos iguales por los meses
de febrero a septiembre de 2026, por valor de CUATRO MILLONES SETECIENTOS TREINTA Y SIETE MIL
CUATROCIENTOS NOVENTA Y SIETE PESOS M/CTE. ($4.737.497) cada uno.

Plazo: Sera hasta el 30 de septiembre de 2026.

Objeto: PRESTAR SERVICIOS PROFESIONALES Y/O DE APOYO A LA GESTION, EN LA PLANEACION Y
EJECUCION DE LA FORMACION, ASi COMO LA EVALUACION DE LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE
DEFINIDOS EN LOS DISENOS CURRICULARES ASIGNADOS, PARA EL DESARROLLO DE HABILIDADES Y
COMPETENCIAS TECNICAS DE LA POBLACION CAMPESINA, APORTANDO AL FORTALECIMIENTO DE LA
ECONOMIA CAMPESINA, FAMILIAR, ETNICA Y COMUNITARIA, EN CONCORDANCIA CON LINEAMIENTOS
ESTABLECIDOS POR LA DIRECCION DEL SISTEMA NACIONAL DE FORMACION PARA EL TRABAJO Y LA VIDA
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Ejecucidon mensual de actividades

Nro. Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
. -, . Planee y ejecute la formacion
Planear y ejecutar la formacion profesional . .
. . . profesional cumpliendo con
cumpliendo con la programacion académica . . .
. . | los lineamientos establecidos
predeterminada por la  coordinacion or Ia coordinacion | Fich d " .
respectiva en los programas y competencias P . 1chas N ormacion
. respectiva en los programas | envidas para matricula en
asignada, para el logro de los resultados de | . .
1 L . . asignados donde se | canales asignados por el
aprendizaje definidos, cumpliendo las horas . - .
de formacion de las competencias de los matricularon las siguientes el | coordinador del programa
> compe curso de fortalecimiento en | campesena y Sofia plus
programas de formacién equivalentes a la
- -, . mercadeo y ventas en los
programacion de la Formacién Profesional o .
municipios de purisima y san
Integral.
antero
Apoyar la elaboracidn de la planeacién .,
poy . , P .. | Apoye la elaboracion de la
pedagdgica, guias de aprendizaje, ., L.
. ., . planeacién pedagdgica,
instrumentos de evaluacion, plan de trabajo, -, , . ..
2 e . elaboraciéon de guifas de | Guia de aprendizaje
ayudas didacticas requeridos para el o .
., | aprendizaje para las fichas
desarrollo de los procesos de formacion| ',
. asignadas.
asignados
Registrar en el aplicativo SOFIA PLUS, todas .
& . . P . ’ Se ha registrado a todos los
las evidencias del proceso formativo: crear las . .
o . . aprendices en las fichas
rutas de aprendizaje, asociar aprendices, | . . .
. . . . asignadas para el curso de | Verificacion en la
3 realizar  registro de inasistencia de fortalecimiento en mercadeo | plataforma Sofia Plus
aprendices, 13 GTH-F-075 V09 planes de .. P
. . ) S ] y ventas en purisima y san
mejoramiento y registrar juicios evaluativos, antero
acorde con los lineamientos institucionales.
Participar en las reuniones de equipos de
ejecucidn de la formacion por grupo o areas,
segln la determinacion de la respectiva
L . s . . No se requirid la
4 | Coordinacién Académica y de acuerdo con el | No se requirié la actividad . .
. . o actividad
procedimiento establecido por la institucion,
para garantizar integralidad en el disefio de
actividades de aprendizaje.
Presentar las actas finales de cierre de etapa
lectiva de las fichas asignadas como . .. No se requirid la
5 . . No se requirid la actividad ..
responsable, acorde con los lineamientos actividad
institucionales.
Apoyar el tramite de las novedades de
- ) s . . No se requirid la
6 desercion de aprendices acordes con lo | No se requirio la actividad ..
. . actividad
establecido en el reglamento del aprendiz
Asistir a los aprendices en las novedades
. . . . No se requirid la
7 acordes con lo establecido en el reglamento | No se requirio la actividad ..
. actividad
del aprendiz
Aportar todos los documentos soporte del | Se aportaron los documentos | . . . . ,
. : . Listas de asistencia y guia
8 proceso de formacién profesional, publicados | soporte  del proceso de

en la plataforma

formacion profesional

de aprendizaje
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SIGA, asi como los requeridos para
aseguramiento de la calidad (Autoevaluacion
y Registro calificado)

como lo son
aprendizaje 'y
asistencia

guias de
listas de

Participar en proyectos de investigacion
aplicada, técnica y pedagodgica en funcion de
la formacién profesional de los programas
relacionados con el drea tematica.

No se requirid la actividad

No se requirid la
actividad

10

Gestionar la colocacion de aprendices en
alguna de las modalidades de etapa
productiva y rendir informes periddicos de los
resultados alcanzados, conforme a las
instrucciones que les sean impartidas

No se requirid la actividad

No se requirid la
actividad

11

Subir los documentos soporte del pago en la
plataforma del SECOP Il 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 procederd con el inicio de
proceso de incumplimiento contractual.

Se subieron los documentos
soporte del pago en la
plataforma SECOP II de
acuerdo con los lineamientos
establecidos correspondientes
al pago del mes de marzo

verificacion en la
plataforma SECOP II

12

Comunicar al Supervisor del contrato en un
plazo maximo de tres (3) dias habiles
anomalias, inconsistencias, novedades de
aprendices y hallazgos en el registro de la
informacion.

No se requirid la actividad

No se requirid la
actividad

13

Comunicar al Supervisor del contrato en un
plazo no inferior a quince dias

No se requirid la actividad

No se requirid la
actividad

NOTA INTERNA: Diligenciar del cuadro conforme las siguientes instrucciones. Obligaciones: Transcribir
las obligaciones especificas del contrato; Acciones realizadas: Haga una resefia de los hechos y
circunstancias que dieron lugar al cumplimiento de la obligacion en el respectivo mes. De no haber sido
necesaria la ejecucion en el respectivo informe mensual, indicar que “No se requirié la actividad”;
Evidencias: Reseiie el material probatorio que corrobore la ejecucion de la actividad, y de ser el caso,

adjuntar la respectiva evidencia.

A continuacidn, 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 para
legalizacion del desplazamiento, en el que se describieron las actividades desarrolladas y los resultados.

Cada informe de legalizacion cuenta con el visto bueno del supervisor.

Se lista a continuacidn el soporte de la legalizacidn de los desplazamientos realizados, los cuales forman

parte integral del presente informe de ejecucidn contractual.
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FECHA DE FECHA DE
P NRO. DE LA ORDEN DE LUGAR DE
ITEM DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO
VIAJE DESPLAZAMIENTO
INICIAL FINAL

NOTA INTERNA. Diligenciar el cuadro con la informacion de cada desplazamiento que haya realizado el
contratista, adjuntando con el respectivo informe el respectivo soporte. En caso de haber realizado el
desplazamiento en fecha posterior a la presentaciéon del informe de ejecucién contractual, deberd
reportarlo en el siguiente informe de ejecucién contractual.

Para el trdmite de la cuenta me permito adjuntar: (i) Documentos electronicos enunciados como
evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales, (ii) los desplazamientos realizados vy (iii) el
pago de la planilla de seguridad social y parafiscal nro. 6011346014 planilla soi referente al mes de febrero.

Cordialmente,

EDUARDO CRUZ MORALES
Contratista
C.C. 1063135440

JOSE FRANCISCO RUIZ DORIA
Supervisor(a) Contrato CO1.SLCNTR.16783086 de 2026
PROFESIONAL G. 03 DEL CCIT
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VERSION

FECHA DE ENTRADA EN

NATURALEZA DEL CAMBIO

VIGENCIA
Creacidn del formato.
El presente formato sustituye el formato GTH-F-062, en virtud de su
1 Marzo 2026 migracién del proceso de Gestidn del Talento Humano al proceso de

Gestiéon Contractual, conforme a la actualizacion documental
correspondiente.
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Evidencia correos institucionales para matricular cursos en Fortalecimiento en mercado y ventas en los
municipios de San Antero en el corregimiento porvenir y el municipio de Purisima.

= M Gmail Q  kubarne@sena.edu.co X 3 ® ® 4+ 0
2 De ~ Cualquier momento Contiene archivos adjuntos | | Para v | Bisqueda avanzada
A ao- ¢ H Mas relevantes ~
=)
¥ n kubarne@sena.edu.co ~ B kubarne@sena.edu.co
)
5 B3 FRUMAIU UE W LCUULAS R, W TIUNA UE UARA. |
B Kathy Marcela Ubarn. Recibidos RV: Cordial saludos, por favor matricular _marketing para el posicionamiento - Cordial Saludo, estimadofa instructor/a. En el archivo adjunto relacior 19 fet
*
0 B Resultadoinscri @ Ficha N° 342919
*
la]
® yo Cordial saludos, por favor matricular curso para purisima 2 mar
. [ cedulas organiz. [0 FICHA DE CARA E3 FROMATO DE |,
=2 yo POR FAVOR MATRICULAR FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS 18feb
.
9 E3 FROMATO DE |.. [0 FICHA DE CARA. B3 CEDULAS ORG.
yo Por favor matricular ficha marketing corregimiento porvenir 16 feb
+ [ FICHA DE CARA B3 FROMATO DE B3 CEDULAS ORG.
- yo Cordial saludos, por favor matricular _ marketing para el posicionamiento 10 feb
E3 FROMATO DE |.. [ FICHA DE CARA. B3 CEDULAS ORG.
® David Alberto Orteg. Recibidos Instructores Estrategias CAMPESENA y FULL POPULAR (Vigencia 2026) - Cordial saludo,. Por medio del presente, me permito convocar a los instruc. stene |1

B e B Qs L2-fBZUPSa ~w F ram SO

Alistamiento y preparacion de la programacion en purisima, con el enlace de prosperidad social

municipal.
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Desarrollo de la formacion del curso fortalecimiento en mercadeo y ventas en el municipio de Purisima.
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Evidencia desarrollo del curso complementario Fortalecimiento en mercadeo y ventas en el corregimiento

el Porvenir de San antero.
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Material de apoyo pedagdgico

SERMNA

N

GUIiA DE APRENDIZAJE: FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS

CODIGO 62330031
DURACION 96 HR

Instructor: Eduardo Cruz Morales
Sesion 1: El Diagnostico Rural como Oportunidad

Texto: "El mercado no es solo un lugsar fizico; es el conjunto de necesidades de una
comunidad. En el sector rural, identificar oportunidades requiere observar qué
productos faltan o como mejorar los existentes para generar excedentes y
autoconsumao. Un diagndstico efectivo analiza el entorno, los recursos disponibles v
las barreras de acceso”.

Actividad: Mapeo de recursos y necesidades de la vereda/municipio.
Sesion 2: (A quién le vendemos? Segmentacion Efectiva

Texto: "Mo todos los compradores son iguales. La segmentacion consiste en agrupar
clientes por variables como ubicacion, edad o habitos de compra. Definir el 'Perfil del
Cliente' permite que el pequeno productor adapte su oferta a lo que el comprador
realmente valora, va sea frescura, precio o empanque®

Actividad: Caracterizacion de dos tipos de clientes potenciales.
Sesion 3: Aprendiendo del Entorno (Benchmarking)

Texto: "El Benchmarking es una herramienta para comparar nuestros procesons con
los de otros gue ya tienen éxito. Mo se trata de copiar, sino de identificar que técnicas
de manejo o presentacion podemos adaptar a nuestra iniciativa para ser mas
competitivos en el mercado®,

Actividad: Cuadro comparativo de fortalezas y debilidades frente a la competencia.
Sesion 4: Canales y Comunicacion Asertiva

Texto: "El canal de comunicacidn es el puente entre el productor v el cliente. Enla
ruralidad, esto incluye desde el contacto directo hasta el uso de TIC. Una
comunicacion asertiva asegura que el mensaje sobre los beneficios del producto
llegue con claridad vy genere confianza®

Actividad: Diseno de un mensaje clave para redes sociales o perifoneo.

CampeSENA

W o coieranen pebica EDUARDO CRUZ MORALES

Instructor Sena
Z1l
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Sesion 5: La Oferta Comercial y el Argumento de Venta

Texto: "Una propuesta comercial es la promesa de valor que le hacemos al cliante.
Dabe incluir la descripeidn del producto, sus beneficios v el argumento de venta: esa
razdn unica por la cual el cliente debe elegimos a nosotros ¥y no a otros".

Actividad: Redaccidén de la "Promesa de Valor® del producto estrella.
Sesidn B: Costos y el Precio Justo

Texto: "Fijar precios no es solo mirar al vecine. Se deben sumar los costos de
produccién (Insumos, mano de obra), distribucidn y los margenes gque cobran los
intermediarios. Un precio mal caleulado puede llevar a la pérdida de recursas en
lugar de generar ingresos".

Actividad: Hoja de costes detallada para una unidad de producto.
Sesidn 7: EL Arte de Negociar en el Campo

Texto: “Megociar es el proceso de llegar a acuerdos gue baneficien a ambas partes.
Requiere escucha activa, manajo de objeciones y claridad en los términos de entrega
¥ pago. Una buena negociacidn fortalece las relacionas comerciales a largo plaza®

Actividad: Simulacién de negociacidn de precios con un mayorista.
Sesion 8: Estrategias de Venta y Presentacion

Texto: “La presantacion del producto es su carta de presentacion. ELuso de técnicas
de vanta parmite resaltar las caracteristicas que satisfacen las necesidades del
cliente. Es fundameantal conocer a fondo el portafolio para responder cualguier duda
con seguridad”.

Actividad: Diseno de un guion de ventas de 3 pasos (Apertura, Beneficio, Cierre).
Sesion 9: Cierre y Formalizacion del Negocio

Texto: "El clerre de la venta ocurre cuando se Uega al acuerdo final de compra. Para
gue el proceso sea exitoso, se deben formalizar los acuerdos mediante
procedimientos téenicos o documentos que aseguren el cumplimiento de ambas
partes®

Actividad: Diligenclamiento de una orden de pedido o recibo de venta.

» CampeSENA

iUna Esperanza Debida!

EDUARDO CRUZ MORALES
Instructor Sena

22
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SEMNA
Sesion 10: Fidelizacion y Servicio Postventa

Texto: “La venta no termina cuando se entrega el preducto. ELservicio al cliente
incluye el seguimiento para asegurar la satisfaceidn. Un cliente satisfecho vuelve y
recomienda, lo cual es la base de la sostenibilidad de cualguier empresa rural®,

Actividad: Creacidn de una encugsta breve de satisfaccion para clientes.
Sesion 11: Merchandising y Mejora de la Oferta

Texto: "El merchandising se refiere a cdmo se presenta el producto en el punto de
venta para atraer al comprador. Evaluar constantemente cdmo se ve y se entrega el
producto permite implementar acciones de mejora inmediatas basadas en la
reaccidn del mercado™

Actividad: Ejercicio de "Vitrina": ; Cdmo organizarias tus productos en una feria local?
Sesion 12: Evaluacidén y Mejora Continua

Texto: "El modelo de mejora continua Implica valorar los resultados obtenidos v
plantear planes de majora para el futuro. Analizar qué funclond y gué no, permite
adaptar la estrategla comercial a las camblantes condiclones del pais®.

Actividad: Elaboracién del plan de accidn para los proximas & meses.

EDUARDD CRUZ MORALES
Instructar Sena
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