7% /lqa

PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, 31 de octubre de 2020
Sefior (a)
JIMMY TORRES BUSTILLO
SUPERVISOR(A) CONTRATO No.CO1PCCNTR. 1338052
Coordinador Academico
Centro Agropecuario y de Biotecnologia el Porvenir
Ciudad

Asunto:Informe mensual de ejecucién contractual
Mes octubre del afio 2020

Referencia: No. No.CO1PCCNTR. 1338052del afio 2020

GIRLEZA ANGULO GARCIA, identificado con la cédula de ciudadania No. 50.933.950 deMonteria,
en mi calidad de Contratista del SENA,de Centro Agropecuario y de Biotecnologia el Porvenir, en
cumplimiento del Contrato de Prestacién de Servicios de la referencia, a continuacién presento el
Informe de actividades realizadas en el mes objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: El valor total del presente contrato es maximo de VEINTI NUEVE MILLONES
OCHOCIENTOS CINCUENTA Y OCHO MIL CUATROCIENTOS PESOS M/CTE (29.858.400.00) esta
suma sera pagada por el sena al contratista de la siguiente manera : a) un primer pago
correspondiente al mes de febrero de 2020 por el valor deUN MILLON SETECIENTOS SESENTA Y
NUEVE MIL TRESCIENTOS OCHENTA Y SEIS PESOS M/CTE ( S 1.769.386.00). b) Ochopagos iguales
correspondiente a los meses de Marzo aOctubre por valor de TRES MILLONES TRESCIENTOS
DIECISIETE ~ MIL SEISCIENTOS PESOS ( $§ 3.317.600.00) cada uno. ¢ ) Y Un ultimo pago
correspondiente al mes de Noviembre por valor de UN MILLON QUINIENTOS CUARENTA Y OCHO
MIL DOSCIENTOS CATORCE PESOS M/CTE (S 1.548.214.00). Los honorarios seran pagados por el
SENA al contratista de acuerdo al cronograma definido por la Direccion Administrativa y Financiera
de la Direccion General, en la cuenta de Ahorro No.09188015279BANCOLOMBIA, cuyo titular es
el Contratista

Plazo: Serda hasta el 14 de Noviembre de 2020
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OBJETO:

PRESTAR LOS SERVICIOS PROFESIONALES DE CARACTER TEMPORAL DE INSTRUCTORES
COMO APOYO A LA GESTION DE EMPRENDIMIENTO DE LAS UNIDADES PRODUCTIVAS
RURALES EN EL PROGRAMA DE SENA EMPRENDE RURAL EN EL CENTRO AGROPECUARIO Y DE
BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR . EN EL MARCO DE LOS LINEAMIENTOS DE (SER.)

CLAUSULA : CUARTA

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
No | Obligaciones Acciones realizadas Evidencias

1 | Atender la formacién de | Dandole continuidad al | Pantallazos de whatsaapp, vy

aprendices en el drea | programa de formacion | informe diario del
asignada dentro del | SER en el drea de | programa.
programa SER, en las | competencias de

competencias, resultados de | Emprendimiento relaciono | URL:
aprendizaje y actividades de | las fichas trabajadas con | https://drive.google.com/dr

los proyectos de formacion | formacion : ive/folders/1-
programados dentro de los dRCQalAVYP2QTOfV-

tiempos que para cada | FICHA: 2179377 Municipio | tvSvR3JwsOz5Ak?usp=shari
accion se determine por el | de san Bernardo vereda | ng

centro de formacion. cafio grande.
2174408 Municipio de
FICHA : 2077809 | moiiito vereda habia Rada
Municipio de san

Bernardo del viento
vereda Jose Manuel.

FICHA: 2174408 Municipio
de moiito vereda Bahia
Rada

FICHA: 2176804 Municipio
de monteria los garzones.

FICHA : 2180708
Municipio de  moiiito
vereda la union.

2 Establecer la ruta de | Durante el mes objetode | N/A
aprendizaje en Sofia Plus de | cobro no se realizo la

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica

GTH-F-062 V.06


https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing

ANRASS

acuerdo a la programacion e
intensidad  horaria  que
conoce con la suscripciéon
del contrato.

obligacion contractual.

Asociar aprendices en el
aplicativo Sofia Plus.

Durante el mes objeto de
cobro no se realizo la
obligacién contractual.

Pantallazos anexos en otras
actividades.

Planear y ejecutar las
actividades relacionadas en
la guia de aprendizaje.

Se ejecutaron las
actividades relacionaas en
la guia de aprendizaje
dando continuidad al
proceso de formacién de

los aprendices.

Pantallazos de whatsaapp,

y informe diario del
programa y planillas de
asistencia.

URL:

https://drive.google.com/dr

ive/folders/1-
dRCQalAVYP2QTOfV-

tvSvR3JwsOz5Ak?usp=shari
ng

Cumplir con los productos
asociados al proyecto en
actividades de formador del
programa de formacién.

Se
actividades de formacion

cumpli6 con las

en el programa vy
realizando formacion
presenial.

Carpeta que contiene los
elementos de desarrollo
curricular del programa
(plan

de trabajo concertado con
los

aprendices, guias de
aprendizaje y documentos
de la lista de chequeo. URL:
https://drive.google.com/dr
ive/folders/1-
dRCQalAVYP2QTOfV-
tvSvR3JwsOz5Ak?usp=shari

ng

Apoyar la gestiéon  del
programa de formacién para
el posicionamiento Regional
de acuerdo  con los
lineamientos, cobertura vy
productos indicados por la
Subdireccion de centro y el
supervisor del contrato..

Se realizd el proceso de
formacidon presencial en
cada una de las fichas

asignadas.

Anexo Listas de asistencia

Participar activamente en el
cumplimiento de las metas

Se desarrollaron las

Pantallazos en informe
sobre fichas de matricula
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de formacion de acuerdo

con los lineamientos,
cobertura y  productos
indicados por la

Subdireccién de centro y el
supervisor del contrato.

de forma
dando

las

actividades
presencial
cumplimiento a
medidas de bioseguridad
en cada una de las fichas
asignadas, como son:
fortalecimiento cupo de

Mercadeo y Ventas en el

Municipio de  moiito
vereda bahia rada,
municipio de San

Bernardo vereda de cafo

grande y como
comercializadora en el
municipio de  moiiito
vereda la union.

Generar y ejecutar una
estrategia que permita la
permanencia de los
aprendices durante el
tiempo total del curso.

Se vienen desarrollando

actividades con los
emprendedores y
estrategias motivacionales
que permiten la
permanencia en el
proyecto desarrollando las
de

presencial en cada una de

actividades forma

las fichas asignadas

Planillas de asistencias vy
Pantallazos en informe
semanal de google drive
URL:

https://drive.google.com/dr

ive/folders/1-
dRCQalAVYP2QTOfV-

tvSvR3JwsOz5Ak?usp=shari
ng

Realizar el seguimiento de
cada aprendiz mediante la
orientacién y
acompafnamiento a las
actividades de aprendizaje y
reportar avances )
dificultades de  manera
oportuna a la Coordinacion
Académica en los formatos y

Se
seguimiento a

viene realizando
los
aprendices y se les hace
de
forma presencial en los
procesos de
dando cumplimiento a las

de

acompafiamiento

formacion

actividades

Planillas de asistencia vy
Pantallazos en informe
semanal de google drive
URL:
https://drive.google.co
m/drive/folders/1-
dRCQalAVYP2QTOfV-
tvSVR3JwsOz5Ak2uUsp=s

haring
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tiempos que se dispongan
para ellos.

aprendizaje.

10

Atender oportunamente los
requerimientos que haga el
supervisor del contrato vy
presentar los informes
mensuales de la ejecucién
del contrato o los productos
gue se le requiera, ademas
del informe mensual de
actividades segun la fase en
que se encuentre el curso
(planear, ejecutar y evaluar)
durante el desarrollo del
proceso de aprendizaje y de
las actividades en general
con sus respectivos anexos.

Se dié6 cumplimiento a la

entrega de informes

requeridos por la
coordinacion y supervision

del contrato.

Pantallazos en informe
semanal de google drive
URL:

https://drive.google.com/dr

ive/folders/1-
dRCQalAVYP2QTOfV-

tvSvR3JwsOz5Ak?usp=shari
ng

11

Gestionar Y propiciar
recursos en las comunidades
objeto de la formacién.

N/A

12

El instructor contratista se
obliga durante el periodo de
duracién del contrato al
proceso de certificacion de
competencias segun normas
de competencias que
aplican a la  funcidn
instructor, asi como a los
procesos, que el SENA
adelante, para certificar
Habilidades pedagodgicas vy
capacitarse en el idioma
ingles y aplicar al proceso de
certificacion de las normas
de competencia “ORIENTAR
FORMACION PRESENCIAL DE
ACUERDO CON
PROCEDIMIENTO TECNICO Y
NORMATIVO” y aportar el
respectivo certificado
aprobado al informe de
ejecucién contractual.

Se
matricula

realiz6 proceso de
sobre curso
sobre herramientas TIC en
de

procesos formativos.

la formacion los

Pantallazos anexos
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13 | Atender oportunamente los | Se presentd el informe En la plataforma SECOP Il se
requerimientos que haga el | mensual de puede ver la informacién
supervisor del contrato y | ejecucion contractual, actualizada de los informes
presentar informes | debidamente diligenciado

. ., entregados.
mensuales de la ejecucién | y soportado para el mes
del contrato, objeto de
cobro en el Secop Il.

14 | Desarrollar las horas de | Se ejecutd el programa de | Plataforma de sofia .
formacion que requiera la | formacion de acuerdo a la | Reporte de gestidn de
implementacion del | intensidad horaria | tiempos del instructor
programa. . , ,

establecida en el Sofia. generado por Sofia plus.

15 | prestando con seriedad, | Se desarrollaron las | Evidencias en informe
responsabilidad, actividades  establecidas | mensual de ejecucidn
profesionalidad, eficiencia, en el contrato  con
oportunld.ac.i y diligencia integridad,
estos servicios.

responsabilidad y
compromiso profesional

16 | Atender segun los | Hasta el momento no se | N/A
requerimientos de la | ha requerido
Subdireccion de centro,
actividades de apoyo a la
supervisién de contratos y/o
evaluacién de propuestas
segun las competencias que
su formacion académica le
permitan desarrollar.

17 | Apoyar las diferentes | Se realizé el apoyo enlas | Se  evidencia en los
acciones definidas por el | diferentes acciones del | Pantallazos en informe
programa dentro de las programa utilizando | Semanal de google drive
lineas de atencion . .| URL:

. estrategias, para cumplir .

(autoconsumo, activos o https://drive.google.co
bioculturales, negocios con el emprendimiento m/drive/folders/1-
rurales, fortalecimiento y | rural. dRCQAIAVYP2QTOfV-
ocupaciones rurales) de tvSVR3JwsOz5Akeusp=s
acuerdo con los disefios haring
curriculares y la distribucion
del momento.

18 | Planear, ejecutar, realizar | Se aplicaron estrategias en | Pantallazos en informe
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seguimiento y evaluar las
acciones de formacién para
el emprendimiento rural de
acuerdo al procedimiento vy
actividades establecidas
para el programa SER en el
Sistema Integrado de
gestion de Calidad del SENA
de acuerdo a las
orientaciones del Lider de
Programa SER de su Centro
de formacioén.

las actividades y
procedimientos
establecidos en el

programa.

semanal
URL:
https://drive.google.com/dr
ive/folders/1-
dRCQalAVYP2QTOfV-
tvSvR3JwsOz5Ak?usp=shari

ng

de google drive

19 | Entrega de informes vy |Se entregd el informe | Informe mesde octubre
resultados parciales | mensual con las
mensuales en cada uno de | , tividades desarrolladas
los reportes de cuentas.
durante el mes.
20 | Apoyar la planeacion, | Durante el mes objeto de | Planillas de  asistencias

ejecucion y sistematizacién
de las acciones de
convocatoria de poblacion
objetivo para la
conformacion de los grupos
de formacién, ya sean
directas o en articulaciéon
con entidades publicas o
privadas del orden local,
regional o} nacional,
priorizando la participacion
y vinculacidn de la poblacién
entre 15y 28 afos.

cobro, se realizd proceso
de formacion en fichas
asignadas.

Pantallazos en informe
semanal de google drive:
URL:
https://drive.google.com/dr
ive/folders/1-
dRCQalAVYP2QTOfV-

tvSvR3JwsOz5Ak?usp=shari
ng

21

Ejecutar las acciones de
formacién haciendo uso de
la estrategia pedagodgica de
"formacién por proyectos"
para formacién
complementaria especial, de
acuerdo al procedimiento de
calidad del programa SER
dentro del proceso "Gestion
del  emprendimiento vy

Se ejecutaron las acciones
de formaciéon usando
estrategias  pedagdgicas
de acuerdo a lo requerido
en el programa SER dentro

del proceso de gestidon

Planillas de asistencia
Pantallazos en informe
semanal de google drive
URL:
https://drive.google.com/dr
ive/folders/1-
dRCQalAVYP2QTOfV-
tvSvR3JwsOz5Ak?usp=shari

ng
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empresarismo".

22

Formular y orientar los
proyectos formativos con
caracter empresarial,
usando tecnologias
adecuadas y adaptadas a las
condiciones locales, en aras
de su sostenibilidad, Ia
generacion de ingresos vy
empleo, en articulacidon con
los instructores de
emprendimiento;
debidamente costeados vy
con actividades definidas en
el marco del uso de
estrategias diddacticas bajo la
filosofia de aprender
haciendo; priorizando el uso
de los materiales de
formacion

Se utilizaron las
tecnologias en los
proyectos a desarrollar
teniendo las actividades
de aprender haciendo
logrando asi mejor
comprensién en cada uno
de los procesos de cada
aprendiz.

Pantallazos en informe
semanal de google drive

URL:

https://drive.google.com/dr

ive/folders/1-
dRCQalAVYP2QTOfV-

tvSvR3JwsOz5Ak?usp=shari

ng

23

Reportar y sistematizar las
actividades, acciones vy
resultados realizadas en el

marco del objeto
contractual, en los
diferentes sistemas,

plataformas y formatos
establecidos por el SENA
para el seguimiento de la
informacién, tales como
SOFIA plus, GISENA y otros
dispuestos temporalmente
para el seguimiento de
actividades especificas,
entregando  informe  al
supervisor del contrato vy al
Lider del programa en su
centro de formacién.

Por medio del Drive se
reporto y sistematizo las
acciones realizadas en
cada una de las unidades
prodctivas.

Pantallazos en informe
semanal de google drive

URL:

https://drive.google.com/dr

ive/folders/1-
dRCQalAVYP2QTOfV-

tvSvR3JwsOz5Ak?usp=shari

ng

24

Ejecutar los talleres
trasversales de apoyo a la
generacion de

emprendimientos rurales en

Se enviaron a las
formaciones los talleres
respectivos en cada

Listas de asistencias
evidencias fotograficas
Pantallazos en informe
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el marco de las acciones del

programa SER, como
minimo: taller de
fortalecimiento de
competencias para la
innovacion, taller
identificacion perfil
emprendedor, taller de
liderazgo y competencias

blandas, taller de educacién
financiera, taller de ideacion
y modelo de negocio
CANVAS, taller de gestion
financiera.

formacion y realizo
presencia en cada una de
veredas

las asignadas

dando continuidad al

proceso de aprendizaje..

semanal de google drive
URL:

https://drive.google.co
m/drive/folders/1-
dRCQAIAVYP2QTOfV-
tvSVR3JwsOz5Akeusp=s

haring

25 | Apoyar la articulaciéon de las | Durante el mes no se | N/A
acciones del programa SER ejecuto obligacién
con las estrategias contractual
institucionales tales como
SENNOVA, AGROSENA, SIGC;
de acuerdo a las
orientaciones del Lider del
Programa SER..

26 | Crear al menos una unidad Se crearon las unidades | Pantallazos en informe
productiva rural sostenible | productivas respectivas de | semanal de google drive
resultado de la ejecucion del | cada programa de | URL:
respectivo programa de formacion. https://drive.google.com/dr

o, ive/folders/1-
formacion. dRCQalAVYP2QTOfV-
tvSvR3JwsOz5Ak?usp=shari
ng

27 | De apoyo a la gestién del Se realizaron las | Pantallazos en informe
emprendimiento rural: actividades respectivas | semanal de google drive
realizar el diagnéstico inicial, | para cada unidad | URL:

georeferenciacion y
caracterizacion de las
unidades productivas
asignadas, creadas en la
vigencia anterior y disefiar

productiva asignadas

https://drive.google.co
m/drive/folders/1-
dRCQAIAVYP2QTOfV-
tvSVR3JwsOz5Akeusp=s

haring
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https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing

ANRASS

un plan de fortalecimiento
de acuerdo al procedimiento
y formatos establecidos para
esta actividad por el
programa SER; asi mismo
caracterizar y sistematiza.

28 | Ejecutar las acciones de Se ejecutaron acciones de | Planillas  de asistencia
acompafiamiento y asesoria | acompafiamiento y | evidencias fotograficas
técnica a las unidades accesorias en las unidades | Pantallazos —en informe
productiva en el marco del productivas en el marco sem?nal de google drive
procedimiento de del procedimiento de gf’rgs://drive.qooqle.co
fortalecimiento empresarial | fortalecimiento m/drive/folders/1-
del programa SER, empresarial del programa | JRCQalAVYP2QTOfV-
orientadas a los siguientes SER. tvSVR3JwsOz5Akeusp=s
logros: gestidon tecnolégica y haring
actualizacion del sistema
productivo, actividades de
gestién de recursos (ferias,
muestras empresariales,
convocatorias, concursos,
negociaciones y
contrataciones), adopcion
de esquemas o normas de
buenas practicas y otras
orientadas a la produccién,
refinamiento, disefio y
mejora del producto y de los
procesos de la unidad
productiva

29 | Entregar oportunamente, Se entregd | Pantallazos en informe
con pertinencia y oportunamente lo | semanal de google drive

adecuadamente
diligenciados los informes de
acompafamiento y
fortalecimiento a unidades

requerido por el lider del
programa y el supervisor
del contrato.

URL:
https://drive.google.com/dr

ive/folders/1-
dRCQalAVYP2QTOfV-

www.sena.edu.co
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https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing

ANRASS

productivas al supervisor del
contrato en concertacion
con el Lider del programa
SER y las orientaciones del

tvSvR3JwsOz5Ak?usp=shari
ng

programa.
30 | Participar en las jornadas de | Participé en las | Pantallazo de las asistencias
actualizacion y transferencia | transferencias de invima, | a las videoconferencias
tecnoldgica convocadas por | asitencia del EDT sobre | realizadas por el centro el
el Lider del programa y/o protocolo de bioseguridad | porvenir y invima.
por la coordinacion del hacen parte de la carpeta
programa SER de la “otras actividades” en
Direccidon General, para su google drive. URL:
implementacién en las https://drive.google.com/dr
acciones del programa.. ive/folders/1-
dRCQalAVYP2QTOfV-
tvSvR3JwsOz5Ak?usp=shari
ng
31 | Realizar su afiliaciéon ante la | Durante el mes no se N/A
Administradora de Riesgo ejecuto obligacion
Laborales que disponga el contractual
SENA, bajo la clase de riesgo
tipo Il relacionada con
labores agricolas.
32 | Programar y reportar a su Durante el mes no se N/A

supervisor de contrato, con
una antelacidon minima de
una semana los ambientes
de aprendizaje y unidades
productivas a visitar, de
manera que se autorice por
escrito su movilizacién
previa a la salida, en el
marco de su objeto

ejecuto obligacién
contractual

www.sena.edu.co
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https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1-dRCQaIAVYP2QT0fV-tvSvR3JwsOz5Ak?usp=sharing
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siqa

contractual..

33

Las demas que sean
asignadas por el supervisor
de contrato en concertacion
con el Lider del programa
SER de acuerdo a los
lineamientos del programa
SER.

Durante el mes no se
ejecuto obligacién
contractual

N/A

34

Atender segun los
requerimientos de la
Subdireccién de centro,
actividades de apoyo a la
supervisidon de contratos y/o
evaluacion de propuestas
segun las competencias que
su formacién académica le
permitan desarrollar. I.

Durante el mes no se
ejecuto obligacion
contractual

N/A

35

Apoyar las actividades de
investigacion e innovacion
que se desarrollen en el
centro de formacion..

Durante el mes objeto de
cobro no se realizo Ia
obligacién contractual.

N/A

36

Aplicar los procedimientos
correspondientes al
instructor para formalizar la
desercidn de los aprendices
gue abandonan el proceso
formativo de acuerdo con lo
establecido en el
reglamento del aprendiz
SENA vigente.

Durante el mes objeto de
cobro no se realizo Ia
obligacion contractual.

N/A

A continuacién relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacién 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,

www.sena.edu.co
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siqa
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 legalizacién de los desplazamientos realizados, los cuales
forman parte integral del presente informe de ejecucidn contractual.

ITEM No DELA FECHAS DE DESPLAZAMIENTOS

ORDEN DE VIAJE| LUGAR DE DESPLAZAMIENTO INICIO FINALIZACION
1. 0397 San Bernardo — V. Jose Manuel 13 de octubre |13 de octubre
2. 0397 Mofitos — Vereda Bahia Rada 14 de octubre |14 de octubre
3. 0397 San Bernardo — V. Cafio Grande |15 de octubre |15 de octubre
4, 0397 San Bernardo — V. Isla del queso | 16 de octubre | 16 de octubre

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, fotocopia de la
planilla- recibo de pago de aportes a salud, pensiones y ARL, planilla Nro. : 4356296212 expedido
por Bancoomeva correspondiente al mes de septiembre de 2020 (Decreto Ley 2106 de 2019 —
“Decretoley Antitramites”)

Evidencias en (119) folios

Cordialmente,

GIRLEZA ANGULO GARCIA
Contratista
C.C. No. 50.933.950

Recibi a satisfaccion:

JIMMY TORRES BUSTILLO
SUPERVISOR(A) CONTRATO No.CO1PCCNTR. 1338052
Coordinador Academico.

GTH-F-062 V.06
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FICHA: 2176804 MUNICIPIO DE SAN BERNARDO VEREDA CANO GRANDE.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 21 DE SEPTIEMBRE DE 2020

NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA

CODIGO DE FICHA: 2176804

PROGRAMA DE FORMACION: MERCADEO Y VENTAS

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | SAN BERNARDO VEREDA CARO
GRANDE

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER: DAIRO MARQUEZ

TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 312 6478780

LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: CURSO COMPLEMENTARIO

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

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS
PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN
LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: ENVIO POR WHATSAAP .MATERIAL
SOBRE PROYECCION DE LAS VENTAS.

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica

GTH-F-062 V.06



e siqa

EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

MERCADEQ Y VENTAS CANO GR O\ :
Alexander, Dairc, Dina, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, Td !
Buenas tardes. .,
Mis queridos aprendices. .,
Estoy envianda la formacion correspondiente al diade hoy. ., |
Neiver Angulo
Buenas tardes . .
PROYECCION SOBRE LAS VENTAS. SEnm
Es Ia cantidad de ingresos que una compafiia espera obtener en el futuro
procedente de |as ventas. Tambign se le denomina como prevision de ventas
Bo.m
Las proyecciones de ventas se muestran por lo general en términos
monetarios o de unidades. Para conocer el rasultado se trabaja sobre un
determinado periodo de tiempo. Bl prondstico de ventas pueden calcularse
sobre una base mensual, trimestral o anual. También resulta bastante
frecuente que estas comparaciones se hagan utilizando cifras de periodos
anteriores, reflejando |2 subida o bajada en comparacién a ese plazo.
Sddp,m v/
Neiver Angulo

Osez ganancias obtenidas a determinados plaso

(Q Escribe un mensaje aqui \!J

www.sena.edu.co
®® ® SENAComunica

GTH-F-062 V.06



e siqa

MERCADEQ Y VENTAS CANO GR

Alexander, Dairo, Dina, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, Ta

Neiver Angulo

Osea ganancias obtenidas a determinados plaso

(& Escribe un mensaje aqui

El término de proyeccion de ventas también puede hacerse pensando a largo
plazo. Eso permitird a los responsables de produccion planificar y organizar
mejor sus departamantos

Por lo tanto, el prondstico de ventas es un documento elaborado por el
departamento comercial de |la compafiia y cuento con el objetivo de fijar unas
metas para un cierto periodo, que por lo general suele ser un afio. Se
confecciona en base a los resultados histéricos y a las tendencias identificadas
por el area comercial. Las conclusiones de este documento serviran de base
para proyectar el resto de los conceptos que facilitaran |a obtencidn de dichos
ingrasos. Un adecuado prondstico de ventas serd muy importante para
enfocar el camino adecuado del proyecto empresarial gue tenemas en mente

Ventgjas de |as proyecciones de ventas

Las previsiones de ventas aportan una serie de ventajas a |25 empresas. Una
de ellas es que permitira con mas facilidad acceder a los préstamos por parte
de las entidades financieras. Las proyecciones tambien facilitan Ia
comercializacion y que otros departamentos pueden planificar proyectos y
crear presupuestos. Incluso una prevision de ventas favorable serviria para
atraer a nuevos inversionistas. o

Por todo ell, es imprescindible incluir una proyeccion de ventas en el plan de
|a viabilidad de |a empresa en el que demastremos |2 posibilidad de que un

(-

www.sena.edu.co
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EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

MERCADEQ Y VENTAS CANO GR

Alexander, Dairo, Dina, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, Td

Neiver Angulo
Las compafiias tienen que llevar calculo de |as previcione de ventas del
periodo del 2o siguiente

Regresion

Qué es la regresidn lineal y cdmo te ayudard en tu prondstico de ventas. ... £l
segundo caso es cuando la variable que pronosticas cambia en funcidn de
otra (variable causal). Lineal significa que los datos del periodo anterior y la
proyeccion para el periodo futuro que vas a obtener caen sobre una recta,

&P M v
Neiver Angulo

De esa manera es que se mangjz a rentabilidad de las empresas

Neiver Angulo
Las compafiias tienen que llevar calculo de las previcione de ventas del periodo
del afio siguients

5ies0 es lo que los induce a ellos a tomar decisiones. )

El objetivo del analisis de regresion come metodo causal es pronosticar la
demanda 2 partir de una o mas causas (variables independientes), las cuales
pueden ser por gjemplo el tiempo, precios del producte o servicio, precios de
la competencia, economia del pafs, acciongs del aebiema o fomentos

@ Escribe un mensaje aqui

(-
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MERCADEQ Y VENTAS CANO GR

Alexander, Dairo, Ding, Ebis, Eder, Manuel, Manugl, Neiver, Never, Nuvis, Tu

Buenas tardes

Neiver Angulo

Esa racta los [leva a proyectar nuevas metas

Neiver Angulo

(Gracias sefio

@  FEscribe un men

P ——

21/9/2020

Excelente aporte Newver. ...

.

Indicadores

Los indicadores para cualquier empresa las utilizan para vender su equipo
comercial, pero son muy pocas las empresas que las utilizan, pero muchas las
utilizan para medir como pueden influir estas en sus equipos comerciales para
que las ventas y sus beneficios sigan creciendo, son capaz de conseguir estos
indicadoras para poder conseguir que las empresas crezcan y estas sigan
siendo las |ideres en el mercado. ]

¢Cuales son los principales indicadores existentes?

Coste de adquisicion de un cliente
Conocer cuanto cuesta conseguir un cliente nuevo es vital para saber la

www.sena.edu.co
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FICHA: 2077809 MUNICIPIO DE SAN BERNARDO VEREDA JOSE MANUEL

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 22 DE SEPTIEMBRE DE 2020
NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA

CODIGO DE FICHA: 2080478

PROGRAMA DE FORMACION: EMPRENDEDOR EN PRODUCCION DE

ESPECIES PISCICOLAS

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | SAN BERNARDO VEREDA JOSE

MANUEL.
NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER: BARTOLOME MENDOZA ANAYA
TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 312 2934553
LIDER:
MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: EJECUCION

Actividad del Proyecto: DISENAR LOS COMPONENTES DE MERCADO, TECNICO,
ORGANIZACIONAL, LEGAL Y FINANCIERO DE LA UNIDAD PRODUCTIVA.

Competencias: ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y GUIA

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: PRESENTAR MODELOS DE ORGANIZACION
EMPRESARIAL SEGUN LA NORMATIVIDAD VIGENTE E INTERESES DE LA
UNIDAD PRODUCTIVA

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: ENVIO POR WHATSAAP MATERIAL SOBRE
CONTABILIDAD, OBJETIVOS Y CLASIFICACION DE LA CONTABILIDAD

www.sena.edu.co
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

Grupo Ser José Manuel Q
Lider, Tec, +57 300 4556110, +57 300 6239506, +57 301 2021323, +57 311 7913818, +57 313 3171767, +57 314 4151307, +57 314..

Buenastardes, ... Y,

Espero se encuentren muy bien. ...~ ,

Continuando con &l proceso de formacion enviaré el tema sobre contabilidad.

346p.m. o/

CONTABILIDAD.

CONTABILIDAD.

Es el sistema de control y registro de los gastos e ingresos y demas
operaciones econdmicas que rezliza una emprasa o enfidad.

1.1. OBJETIVOS DE LA CONTABILIDAD

0 Obtener en cualquier momento informacion ordenada y sistematica
sobre el movimiento econémico y financiero del negocio.

0  Registrar en forma clara y precisa, todas las operaciones de ingresos y
£gresos.

0 Proporcionar, en cualquier momento, una imagen clara de la situacion
financiera del negocio.

0 Determinar las utilidades o pérdidas obtenidas al finalizar el ciclo
economico.

0  Servir como comprobante fidedigne, ante terceras personas de todos
aquellos actos de caracter juridico en que la contabilidad puede tener fuerza
probatoria conforme a Ley. . "

3al pom. W

CLASIFICACION DE LA CONTABILIDAD

@  FEscribe un mensaje aqu

(-
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Grupo Ser José Manuel
Lider, Tec, +57 300 4556110, +57 300 6239606, +57 301 2021323, +57 311 7913818, +57 313 3171767, +57 314 4151307, +57 314..

CLASIFICACION DE LA CONTABILIDAD

La contabilidad se clasifica de acuerdo a las actividades para las que vaya
hacer utilizado, Es decir que se divide en dos grades sectores que son Privada
y Pablica,

0 LA CONTABILIDAD PRIVADA: es aquella se encarga de analizar e
inventariar todas las operaciones financieras, ya sea de una sola empresa en
particular, o de personas juridicas o naturales, con el fin de brindar
informacion eficaz que les permitird la toma de decisiones.

O LA CONTABILIDAD PUBLICA: Registra, clasifica, controla, analiza e
interpreta todas las operaciones de |as entidades de derecho piiblicoy a la
vez permite tomar decisiones en materia fiscal, presupuestaria, administrativa,
econdmica y financiera

0 CONTABILIDAD FINANCIERA: Este tipo de contabilida... Leer mas

3d8p.m. W

:.i‘:;:ci N
>

Q

@ @  Esciibe un mensaje aqui
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EVIDENCIAS DE RETROALIMENTACION:

- Grupo Ser José Manuel Q
Lider, Tec, +57 300 4556110, +57 300 6239606, +57 301 2021323, +57 311 7913818, +57 313 3171767, +57 314 4151307, +57 314..

+573012021323 ~, v
A Reenviado

BUENDIA SENOLE ENVIO LA INLFORMACIONDE TALLER PASADO DISCULPE
LA DEMORA

1) Que s |3 contabilidad.

R/ Es &l sistema de control y registro de los gastos e ingresos y demds
operaciones econdmicas que realiza una empresa o entidad.

2 Mencioné uno de los objetivos de [3 contabilidad.
R/ Obtener en cualquier momento informacion ordenada y sistematica sobre
el movimiento econémico y financiero del negacio.

Mencione uno de los tipos de contabilidad.

R/LA CONTABILIDAD PRIVADA: ez aquella s encarga de analizar e inventariar
todas 135 operaciones financieras, ya sea de una sola empresa en particular, o
de personas juridicas o naturales, con &l fin de brindar informacion eficaz que
|es permifir |a foma de decisiones.

(Que representan las.uentas contables.

R/ Las cuentas no son ofra cosa que medios contables con instrumentos de
operacian, mediante los cuales podemas subdvidir el activo, el pasvo y &l
capital y agruparlos de acuerdo a clertas caracteristicas de afinidad, las cuales
nos permiten graficar todos los aumentos y disminuciones que ocurren en los

diversos elementos de Iz ecuacion. T

A Reenviado

@ Escribe un mensaje aqui

Ve a Configuracion para activar Windows,

Y
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FICHA: 2174404 MUNICIPIO DE MONITO VEREDA BAHIA RADA.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 23 DE SEPTIEMBRE DE 2020
NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA
CODIGO DE FICHA: 21744044

PROGRAMA DE FORMACION: MERCADEO Y VENTAS

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | MONITO VEREDA BAHIA RADA

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER: ROCIO CORREA DE FAJARDO
TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 3135393534

LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: CURSO COMPLEMENTARIO

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

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS
PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN
LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: POR MDIO DE WHATSAAP ENVIO
MATERIAL SOBRE TIPOS DE FORMATOS COMERCIALES Y TIPOS DE
SOFTWARE.
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

MERCADEO Y VENTAS BAHIA R

Abelina, Aura, Bahia, Bahia, Bahia, Bahia, Bahia, Edith, Elida, Elida, Favis, Ingris, Liney, Rada, Rusney, T4

©® @

Escribe un mensaje aqui

El tema para hoy seran los tipos de formatos comerciales. ..,

Tenemos los centras comerciales,comercio especializado, tienda local,
supermercado, software, software basico,de licencia, libre,de comunicacion,

de programacion. . o

332 p.m.

Los centros comerciales como ya todos sabemos son grandes edificaciones en
&l cual se ofrece un tipo de mercados para hallar clientes potenciales,por lo
general se ubican en vias comerciales donde hay la mayor cantidad de

poblacion en un determinado lugar. - ;i

233 p. M
TIENDA LOCAL
Una tienda local es un tipo de almacén pequefio destinado para una zona

poco habitada este tipo de almacenes solo brindan productos esenciales para
dicha comunidad. .

i
333 P,

SUPERMERCARO

Es un establecimiente comercial urbane que vende bienes de consumo en
sistema de autoservicio entre los que s2 encuentran alimentos, ropa, limpieza,
etc, Estas tiendas pueden ser parte de una cadena, general mente en forma.

i m

24P M. W

Software
El software es el equipamiento l6gico que poseen los sistemas informaticos
como computadoras v otros abaratos comipteléfonas inteljaentes. caieros

p.m.
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MERCADEOQ Y VENTAS BAHIA R
Abeling, Aura, Bahia, Bahiz, Bahia, Bahia, Bahia, Edith, Elida, Elida, Favis, Ingris, Liney, Rada, Rusney, Td

T L R T e P S

varias tareas especificas en la computadora. Es el caso por gjamplo de los
procesadores de palabras, los programas de creacién y modificacion de
imagenes, los reproducteres multimedia y demds. Son programas accesorias a
oz sistemas oparativos y 52 encarga de |3 realizacidn de funciones mas
especificadas con las que el usuario puede crear y medificar datos, asi como
manipular (medificar, borrar, capiar, etc), los datos. 200 m o
De licencia.- Se trata de aquel software que para su adquisicién y uso necesita
de una licencia o contrato donde el autor o titular permite su distribucion y
uso, por parte de los usuarios restringiendo mediante varias disposiciones
establecidas en las clausulas del confrato o licencia, las atrbuciones que
puede realizar el usuario con el software, por gjemplo respecto 2 |
madificacién del software, teniendo entre otras restricciones la del codigo
fuente del mismo. Dentro de esta categoria podemas hallar a buena parte de
los sistemas operativos, programas de computadora, videojuegos,
aplicaciones de teléfonos, etc. 3400, o
Libre.- Se le denomina cemo software libre a los distintos programas de
computadora cuyo cédigo fuente tienen cierta permisividad o libertad para
ser modificados, copiados y/o distribuidos. También se le denomina de esta
manera a algunos softwares que si bien se manejan bajo licencia son de libre
distribucién y/o gratuita T

= p

Actividad: Después de leer el material enviado decir en qué consiste el

software de aplicacion, de licencia y el libre. T v
@  Escribe un mensaje aqui \!,
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EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

MERCADEQ Y VENTAS BAHIA R Q
Abelina, Aura, Bahia, Bahia, Bahia, Bahia, Bahia, Edith, Elida, Elida, Favis, Ingris, Liney, Rada, Rusney, T

Elida Fajar

Buenas tardes sefio 320

Software de aplicacion es el que nos permite hacer actividades especifica en
un pc.

El de licenciz es aquel gue tenemos que comprar licencia o 2 su creador para
sU U3,

EL LIBRE. Este nos parmite su uso y hasta distribucidn de manera pemisiva aun

cuando tengamaos que en muchos caso adquirr licencia pm

Gracias Elida por su aperte .

<

@ Escribe un mensaje aqui

Ve a Configuracién para activar Windows.

$
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FICHA: 2176804 MUNICIPIO DE SAN BERNARDO VEREDA CANO GRANDE.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 24 DE SEPTIEMBRE DE 2020

NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA

CODIGO DE FICHA: 2176804

PROGRAMA DE FORMACION: MERCADEO Y VENTAS

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | SAN BERNARDO VEREDA CANO
GRANDE

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER: DAIRO MARQUEZ

TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 312 6478780

LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: CURSO COMPLEMENTARIO

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

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS
PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN
LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: ENVIO POR WHATSAAP .MATERIAL
SOBRE INDICADORES ECONOMICOS..
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

MERCADEQ Y VENTAS CANO GR O\
Alexander, Dairo, Dina, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, T

Buenastardes. ..

20 DM

Espero se encuentren muy bien. ..,

20 DM

Mis apreciados aprendices. ...

240 0. M ¥

Estaré enviando el material de la formacién. ..,

Indicadores econdmicos

Los indicadores econdmicas son datos estadisticos sobre la economia que
nos permiten realizar un anélisis de |3 situacion econdmica tanto para el
pasado como para el presente y ademas nos parmite realizar previsiones de
como evolucionara la economia en el futuro con los datos que tenemos a dia
de hoy. wnmy
Los indicadares economicos se agrupan generalmente en 3 grupos diferentes
que ahora a continuacion vamos a explicar y son:

Adelantados

Coincidentes

Retrasados Py

Indicadores econdmicos Adelantados
Loz indicadores econdmicas adelantados son indicadores que generalmente
realizan un cambio de tendencia anticipandose al ciclo econdmico.

Estos indicadores tienen una gran utilidad como predictores a corto plazo de
los movimientos futuros de la economfa.

(& Escribe un mensaje aqui
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MERCADEO Y VENTAS CANO GR

Alexander, Dairo, Dina, Ebis, Eder, Manuel, Manugl, Neiver, Never, Nuvis, T

(& Escribe un mensaje aqui

o

su valor de un periedo a otro.
Tasa de Interés: La tasa de interés s |a cantidad de dinero, gue por lo regular
representa un porcentaje del crédito o préstamo que se ha requerido y que &l
deudor debera pagar a quien le presta. En términos simples; es el precio del
uso del dinero

Expectativa de los Consumidores: Las expectativas de los consumidores son
aquellos anhelos que el comprador, nuevo o habitual, espera satisfacer
gracias a tu empresa, tus productos y servicics. Eso incluye también la |
experiencia que espara tener en &l proces.. Leer mas '

]

&p. m.

o

3

El indice de los precios del consumo (IPC), es calculado mensualmente por el
actual Instituto Nacional de Estadisticas (INE). Mide las variaciones generales
en los precios del consuma a partir de una canasta de bienes y servicios

representativa del consumo promedio de los hogares.

B L ]
opm v

o

3

La inflacién: La inflacién se manifiesta en un aumento general, continuo y
acumulativo de los precios, el cual repercute en TODOS los sectores sociales
de la poblacion.

Indicadores de Salarios: El salario es |a retribucion al factor trabajo; en otras
terminos, es el ingreso que el frabajader percibe por su trabajo en relacion de

dependencia. 3570
ACTIVIDAD:
Después ver leer el matenial indique en qué consiste el los indicadores
econdmicos y los de liquidez. L0
404p.m. v

Esta actividad la pueden realizar en grupo y me envian la foto de la actividad.
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EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

MERCADEQ Y VENTAS CANO GR

Alexander, Dairo Marquezcandels, Dina, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, TG

Otra serfa estar bien informado acerca de la demanda de los precios en el
mercade ya que los clientes van a preferir la economiz de los productos
dependiendo |3 plaza del mercado

Gracias igualmente

Gracias

lgualmente
Otra seria estar bien informado acerca de la demanda de los precios en el
mercado ya que los clientes van a preferir la economia de los productos
dependiendo la plaza del mercado
Sii 01 p.m.
Por que si quizas yo coloco un precio en un establecido que estd ubicado en
un sitio donde los posibles compradores son de estratos altos. S

Ok

Dina Narvaez

@ @  FEscribe un mer

EC )
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FICHA: 2174404 MUNICIPIO DE MONTERIA - GARZONES.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 25 DE SEPTIEMBRE DE 2020
NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA
CODIGO DE FICHA: 21744044

PROGRAMA DE FORMACION: MERCADEO Y VENTAS

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | MONTERIA- GARZONES

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER: DEIMER CALY
TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 3125233869
LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: CURSO COMPLEMENTARIO

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

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS
PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN
LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: ENVIO POR WHATSAAP MATERIAL SOBRE
CONCEPTOS, PROCESOS, FACES Y CICLOS DE LAS VENTAS.
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

Curso Emprendedor garzone Q

Lider, Sonia, +57 300 3119004, +57 300 8081879, +37 300 8777754, +57 302 2118018, +57 304 6425017, +57 310 6342040, +57 3..

CONCEPTO DE VENTAS
Venta es una accién que se genera de vender un bien o servicio a cambio de
dinero. Las ventas pueden ser por via personal, por correo, por teléfono, entre
otros medios.

Entre los sindnimos que se pueden emplear en relacion a esta palabra estén
negocio, transaccion o reventa.

PROCESO DE VENTAS
El proceso de venta es |a sucesion de pasos que una empresa realiza desde el
momento en que intenta captar la atencion de un potencial cliente hasta que
|a transaccidn final se lleva a cabo, es decir, hasta que se consigue una venta

efectiva del producto o servicio de la compafiia.

FASES DEL PROCESO DE VENTAS
Existen muchos esquemas a los que recurrir para explicar las fases del proceso
de venta, pero uno de los mas clasicos es el conocido como modelo AIDA.

ATENCION
INTERES
DESEO

ACCION

-
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Curso Emprendedor garzone Q
Lider, Sonia, +57 300 3119004, +57 300 8081879, +57 300 8777754, +57 302 2118018, +57 304 6425017, +57 310 6342040, +57 3...

CICLO DE VENTAS
El ciclo de venta es el periodo de tiempo que trascurre desde que una
empresa recibe o se pone en contacto con una oportunidad de nuevo
negocio - lead - hasta el momento en que se cierra la venta.

343p.m. v/

EL CICLO DE LAS VENTAS

)

ol AOELEACON

——

)0 Yoy o

CONVERSION ESCALACION
344p.m. v

CAPTACION: Esta etapa es fundamental, pues en esta logrards tener la
atencion de tus prospectos o clientes potenciales, por lo que debe ser de una
manera creativa, y a través de todos los canales posibles: redes sociales, en los
buscadores més utilizados como google, videos en linea, geolocalizacion, etc.
Debes tener en cuenta que no serds el Unico interesado en captar la atencion
de esos clientes potenciales, por lo que no puedes escatimar en esfuerzos
para lograr que tu oferta sea |a ganadora. BT

CONVERSION: Al cliente que prob nuestro producto, le ha gustado, y ha
pasado de comprar a la competencia a compararnos a nosotros.

3450.m. vV
- - AL

ctivar Windows -

e Ly SO L PR S . RACTIVe

(-

@  Escribe un mensaje aqui
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EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

Curso Emprendedor garzone

Lider, Sonia, +57 300 3119004, +57 300 8081879, +57 300 8777754, +57 302 2118018, +57 304 6425017, +57 310 6342040, +57 3..

Sandra martinez

+57 310 8376768 ~Sandra

Sandra martinez

@  FEscibe un mensaje aqui

ctivar Windows

Q

Ve a LONTIguracion para actvar Winaow

(=
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FICHA: 2174404 MUNICIPIO DE MONITO VEREDA LA UNION.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 26 DE SEPTIEMBRE DE 2020
NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA

CODIGO DE FICHA: 2180708

PROGRAMA DE FORMACION: EMPRENDEDOR EN PROCESAMIENTO

ARTESANAL DE DERIVADOS DE
FRUTAS Y VERDURAS.

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | MONITO — VEREDA LA UNION

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER:
RODOLFO MARTINEZ GUZMAN

TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 3133761685
LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: EJECUCION

Actividad del Proyecto: DISENAR LOS COMPONENTES DE MERCADO, TECNICO,
ORGANIZACIONAL, LEGAL Y FINANCIERO DE LA UNIDAD PRODUCTIVA.

Competencias: ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y
GUIA.

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: ELABORAR LOS COMPONENTES DEL
AHORRO PERSONAL Y COLECTIVO DE ACUERDO CON LOS PRINCIPIOS DE LA
EDUCACION FINANCIERA Y PRESUPUESTOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: POR MEDIO DE WHATSAAP ENVIO
MATERAIL SOBRE MISION Y VISION EMPRESARIAL.
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

Emprendedor la Union Q
L8, La, La Unién, La, La, Técnico, Unidn, +57 310 6336236, +57 310 8920516, +57 311 4156627, +57 312 6465686, +57 313 269754...
——————
Mision y vision empresarial. ..,
MISION:

La misian empresarial es el motor de 3 empresa. Es el punto mediante el cual
todos los participantes de la empresa deben tener en claro para poder
contribuir a su realizacion. Esta mision puede ser con o sin fines de lucro pero
25ta netamente relacionada con la planificacion v lzs premisas de la misma.

n i
201 P M.

Asimismo toda meta estar3 precedida por una estructura y objetivos claros
que tenga la empresa asi como también el perfil de los empleados que
compengan dicha organizacion.

La elaboracion de |a mision empresarial precisa se debe hacer teniendo en
cuenta todos los factores antes dicho asi como también la trayectoria
empresarial, el publico objetivo y la competencia del mercado. 2010 o
CARACTERISTICAS DE LA MISION EMPRESARIAL

0  Tener objetivos claros

0  Lamisién debe elaborarse teniendo en cuenta las condiciones externas
de |a empresa que pueden cambiar o afectar dicha meta.

0  Toda empresa posee un tipo de filosofia que se encuentra de manera
implicita en cada uno de los miembros. Esta filosofia responde al tipo de
creencias, valores y principios de los integrantes directos e indirectos de Ia
compafiia.

0 debe tener pocas palabras que la definan v ser clara para tedos los

(? Escribe un mensaje aqui

-

www.sena.edu.co
®® ® SENAComunica

GTH-F-062 V.06



O
SENA

IN

siqa

Emprendedor la Unidn
356236, +57 310 BO20516, +57 311 4156627, +

La, La, La Unidn, La, La, Técnico, Union, +57 310 6356236, +57 310 892 27

VISION
La vision de una empresa indica de una manera bastante clara hacia donde se
dirige |a compafiia, qué objetivos quiere cumplir y en qué quiere convertirse
en un plazo de tiempo concreto. A partir de la vision todos los empleados
puaden enfocar sus esfuerzos en la misma direccion y conseguir los objetivos
planteados desde la compafiia,

CARACTERISTICAS DE LA VISION DE UNA EMPRESA:

O  Debe serdinamica

0 Lostrabajadores deben ser capaces de sentirse identificados con la
vision de |z empresa.

0  Debe ser un desafio constante y solo a partir de un gran esfuerzo global
sera alcanzado el objetive.

0 Lavision siempre debe mirar hacia adelante, mostrar una deseadz
situacidn de futuro y debe sequir de guia a la directiva de 13 empresa para
producir los cambios necesarios que ayudaran a la compaiiia a mejorar.

0  Lavision de una empresa debe favorecer el funcionamiento de la
compaiia a largo plazo.

0  Lameta de |3 empresa debe ser positiva, una situacion a la que cualquier
trabajador y accionista le gustaria llegar.

0 Lavision de una empresa debe ser concreta, directa y dejar claro &l
objetivo que s... Leer mas

Diferencias entre

www.sena.edu.co
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Emprendedor la Union

La, La, La Unidn, L3, L3, Técnico, Unidn, +57 310 6356236, +57 310 89205186, +57 3114156627, +57 312 6465686, +57 313 269754.

VISION

La vision de una empresa indica de una manera bastant clara hacia donde se
dirige la compafiia, qué objetivos quiere cumplir y en qué quiere convertirse
en un plazo de tiempo concreto. A partir de la vision todos los empleados
pueden enfocar sus esfuerzos en la misma direccion y consequir los objetivos
planteados desde la compafiia.

CARACTERISTICAS DE LA VISION DE UNA EMPRESA:
0 Debe serdinamica

0 Los trabajadores deben ser capaces de sentirse identificadas con |3
visién dz |3 empresa.

0 Debe serun desafio constante y solo a partir de un gran esfuerzo global
serd alcanzado el objetiv.

0 Lavision siempre debe mirar hacia adelante, mostrar una deseada
situacion de futuro y debe sequir de guia a la directiva de I3 empresa para
producir los cambios nacesarios que ayudaran a la compaiia a mejorar.

0 Lawvision de una empresa debe favorecer el funcionamiento de la
compaiia a largo plazo.

0 Lametadela empresa debe ser positiva, una situacion a |2 que cualquier
trabajador y accionista le gustaria llegar,

0 Lavision de una empresa debe ser concreta, directa y dejar claro el
objetive que s... Leer més

Diferencias entre
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Emprendedor la Unién

VALORES EMPRESARIALES O CORPORATIVOS
Los valores empresariales son un conjunto de principios sobre los cuales las
organizaciones empresariales o corporativas basan sus objetivos éticos y
econdmicos.

Estos valoras son necesarios para determinar los objetivos de la emprasa,
definir los principios éticos de sus trabajadores y |as estrategias de trabajo
para obtener mayores beneficios economicos, ofrecer productos y servicios
de calidad competitiva, entre otros.

TIPOS DE VALORES CORPORATIVOS
De la empresa: En esta categoria esta |a transparencia, Iz solidez, |z liquidez a
estructura organizativa etc.

De sus empleados: Corresponde estrictamente a las normas de conducta, |2
confidencialidad, |a lealtad, frabajo en equipo, honestidad, responsabilidad.
Del producto o servicio: Se refiere a las caracteristicas relacionadas con el
producto y su desarrollo como son: la marca, tecnologia, precio,
cumplimiento, procesos, certificados. e

ACTIVIDAD:
Elaborar la misidn y la vision de |a organizacion de la unidad productiva

Se pueden organizar por grupos para que |a elaboren
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EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

o) La Union Marlibis

Gracias a todos por su compromiso.

&12p.m. W/
1/10/2020
AN
~
> z A4
Gracias por su compromiso. .., e 2
Rctivar Windows
@ @  FEscribe un mensaje aqui \!/
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FICHA: 2176804 MUNICIPIO DE SAN BERNARDO VEREDA CANO GRANDE.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 28 DE SEPTIEMBRE DE 2020

NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA

CODIGO DE FICHA: 2176804

PROGRAMA DE FORMACION: MERCADEO Y VENTAS

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | SAN BERNARDO VEREDA CANO
GRANDE

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER: DAIRO MARQUEZ

TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 312 6478780

LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: CURSO COMPLEMENTARIO

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

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS
PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN
LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: ENVIO POR WHATSAAP .MATERIAL
SOBRE FUNCION E IMPORTANCIA DE LOS PRESUPUESTOS.
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

MERCADEQ Y VENTAS CANO GR q
Alexander, Dairo, Dina, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, Tu

e e w e et S G e ST

Funciones e importancia de los presupuestos

La principal funcién de los presupuestos se relaciona con &l Control financiero
de la organizacidn, Los presupuestos son importantes porque ayudan a
minimizar el riesgo en las operaciones de la organizacion, Los presupuestos
pueden desempenar tanto roles preventivos como correctivas dentra de la
organizacion 5550

2330 W

Importancia de los presupuestos:

Por medio de los presupuestos se mantiene el plan de operaciones de |z
empresa en unos limites razonables, Sirven como mecanismo para |3 revision
de politicas y estrategias de |a empresa y direccionarlas hacia lo gue
verdaderamente se busca.
Cuantifican en términos financieros los diversos componentes de su plan total
de accion, Las partidas del presupuesto sirven como guias durante la
gjecucion de programas de personal en un determinado periodo de tiempo, y
sirven coma norma de comparacion una vez que se hayan completado los
planas y programas. 557 0m.
Tipos de presupuestos
Presupuesto maestro.
Presupuesto operacional.
Presupuesto de ingresos o ventas.
Presupuesto de produccion,
Presupuesto de compras.
Presupuesto de flujode caja.
Presupussto de tesoreria,

Q (& Escribe un mensaje aqui
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MERCADEO Y VENTAS CANO GR

Alexander, Dairo, Ding, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, T(

O (@ Escribe un mensaje aqui

Estas areas son:

Ventas,

Produccion.

Mano de obra.

Costos de materiales,

Costos administrativos.

(Gastos de sub-contratos,

De esta manera se pueden manejar los recursos operativos de forma
disciplinada y organizada lo que, indudablemente, contribuye al crecimiento
econdmico sustentable de tu empresa, T,
Presupuesto de ingresos o ventas: Son las proyecciones a futuro y datos de
tipo econémico que muestran los aumentos de patrimonio,

Tener actuzlizado este presupuesto es clave para facilitar 1z proyeccion de
dinera entrante para elaborar los presupuestos de tesoreria, compras y
produccion.

Los datos necesarios para elaborar este presupuesto estan compuestos por
los histéricos de ventas y las ventas previstas de a empresa y del sector en
general. S om
Presupuesto de produccion: Aqui se estima la cantidad total de produccién
que e desea realizar,

Guarda relacidn con el presupuesto de ventas, ya que los datos histéricos de
ingresos reflejan un estimado de cuinto se debe producir para generar
utilidad y crecimiento econémice en la organizacion. o
Presupuesto de compras: En €l, se encuentran todas las estimagiones y
proyeccionsas a futuro sobre compras de materia prima, herramientas,
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EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

MERCADEQ Y VENTAS CANO GR

AMlexander, Dairo Marquezcandela, Dina, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, T(

Ebis Angulo

Para que una empresa se mantenga y tiznda a |3 alza debe realizar
minuciosamente una estructura de costo y lo producido debe estar por
encima de lo gastado

Sil
Y cudles son los tipos de costos que existen?

Ebis Angulo
Fijos y variables

(Otro que participe
Cual son los costos fijos.

Los otros pueden participar en la medida que vallan conectande.

Ebis Angulo
Son aquellos que no cambian no importando si hay una alta produccién

Ejemplo los servicios publicos, pago de honorarios s decir los gastos que

r oo

(=
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FICHA: 2174404 MUNICIPIO DE MONITO VEREDA LA UNION.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 29 DE SEPTIEMBRE DE 2020
NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA

CODIGO DE FICHA: 2180708

PROGRAMA DE FORMACION: EMPRENDEDOR EN PROCESAMIENTO

ARTESANAL DE DERIVADOS DE
FRUTAS Y VERDURAS.

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | MONITO — VEREDA LA UNION

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER:
RODOLFO MARTINEZ GUZMAN

TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 3133761685
LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: EJECUCION

Actividad del Proyecto: DISENAR LOS COMPONENTES DE MERCADO, TECNICO,
ORGANIZACIONAL, LEGAL Y FINANCIERO DE LA UNIDAD PRODUCTIVA.
Competencias: ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA' Y
GUIA.

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: ELABORAR LOS COMPONENTES DEL
AHORRO PERSONAL Y COLECTIVO DE ACUERDO CON LOS PRINCIPIOS DE LA
EDUCACION FINANCIERA Y PRESUPUESTOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: POR MEDIO DE WHATSAAP ENVIO
MATERIAL SOBRE CULTURA ORGANIZACIONAL.
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

Emprendedor la Union Q
La, La, La Union, La, La, Tecnico, Union, +57 310 6356236, +57 310 8920516, +57 311 4156627, +57 313 2697546, +57 313 390034...

OBJETIVOS ESPECIFICOS:
0  Emplear distintas estrategias para conselidar a la clientela come:

Promociones: Consiste en realizar incentivos de corto plazo z los
consumidores que buscan incrementar la venta del producto.
Ofertas: Se define como aquella cantidad de servicios que los productores
estan dispuesto a vender en determinadas condiciones de mercado.
Sorprender: Si tu marguen de ganancia te permite incluir de vez en cuando
algiin tipo de ragalias, no dudes en hacerlo, ya que esta es una estrategia
infalible para afianzar al cliente y que repita la compra, s 16gico que funcione
esta estrategia ya que sorprender al cliente con cualquier tipo de regalo
repenting, hard que su respuesta sea positiva.

Construir relaciones sociales: Las relaciones sociales son la mejor forma para
establecer relaciones duraderas con nuestros clientes. 2340 m
0 Generar Leads

Consiste principalmente en obtener una conversion, registro, formularios
completados, accion ejecutada por el cliente, es decir cuando un usuario
proporciona sus datos a la empresa, o jecuta una accién, como
consecuencia pasa a un registro en el cual la empresa puede interactuar con
el cliente de manera estratégica y eficaz. 2340 m
0 Construir nuevas ideas

Tienes que Redefinir tu propuesta o renovar tu producte, son formas de
mantener tu marca evolucionando e innovando constantemente, esto
también permite, estar al dia con las necesidades y problemas de tus clientes,
para asi incorporar solucién

335 p.m.

&) @  Escribe un mensaje aqui
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Emprendedor la Union
La, La, La Unién, La, La, Técnica, Uni6n, +57 310 6356236, +57 310 8920516, #57 311 4156627, +57 313 2697546, +57 313 390054...

© @

Escribe un mensaije aqui

LUNSECUENLIE Pdd & UN rEgisuy e el Cudl 1d EMmpresd pusae interdeiuan con
el cliente d /9209 rratégica y eficaz. 31300 o

0 Construir nuevas ideas

Tienes que Redefinir tu propuesta o renovar tu producto, son formas de
mantener tu marca evolucionando e innovando constantemente, esto
también permite, estar al dia con las necesidades y problemas de tus clientes,
para asi incorporar solucién 1350 m

0  Construir tu presencia online

Establecer una presencia online permite generar engagement a tu marca y
posicionarte en el mundo digital ayuda a que tu audiencia pueda encontrarte,
conocerte e interactuar con tu empresa. Si bien, hoy en diz grandes redes
como Facebook, Instagram, Twitter, Pinterest, Google, nos permiten
posicionamos, tener presencia en las Redes y poder expandir nuestro negocio
a otros horizontes 336 .. o

0 Posicionar tu empresa

Es fundamental posicionar nuestra marca en la mente de nuestro pablico
objetivo, vinculandola a valores compartidos estableciendo un vinculo
sentimental y familiar. Es una herramienta que dara frutos en un tiempo

futuro, sea corto, mediang, o largo plazo. o
ACTIVIDAD:
Realizar la mision y vision de la unidad preductiva. ...~

La cual se llama UNIDAD PRODUCTIVA DE EMPRENDEDORES EN

TRANSFORMACION DEL PLATANO. 41 oo, o

Q

\.'J'
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FICHA: 2174404 MUNICIPIO DE MONITO VEREDA BAHIA RADA.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 30 DE SEPTIEMBRE DE 2020
NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA
CODIGO DE FICHA: 21744044

PROGRAMA DE FORMACION: MERCADEO Y VENTAS

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | MONITO VEREDA BAHIA RADA

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER: ROCIO CORREA DE FAJARDO
TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 3135393534

LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: CURSO COMPLEMENTARIO

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

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS
PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN
LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: POR MEDIO DE WHATSAAP ENVIO
MATERIAL SOBRE PROYECCION DE LAS VENTAS.
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

MERCADEQ Y VENTAS BAHIA R Q
Abelina, Aura, Bahia, Bahia, Bahia, Bahiz, Bahia, Edith, Elida, Elida, Favis, Ingris, Liney, Rada, Rusney, Td

El tema que vamos a tratar es proyeccion sobre las ventas. ..,

Es la cantidad de ingresos que una compafiia espera obtener en el futuro
procedente de las ventas. También se le denomina como prevision de ventas

226 p.m. &

Las proyecciones de ventas se muestran por lo general en términos
monetarios 0 de unidades. Para conocer &l resultado se trabaja sobre un
determinado periodo de tiempo. El prondstico de ventas pueden calcularse
sobre una base mensual, trimestral o anual. También resulta bastante
frecuente que estas comparacionss se hagan utilizando cifras de periodos
anteriores, reflejando la subida o bajada en comparacion a ese plazo.

227 p.m. &

El término de proyeccion de ventas también puede hacerse pensando a largo
plazo. Eso permitird a los responsables de produccién planificar y organizar
mejor sus departamentos

Por Io tanto, el prondstico de ventas es un documento elaborado por el
departamento comercial de la compafiia y cuento con el objetive de fijar unas
metas para un cierto periodo, que por lo general suele ser un afio. Se
confecciona en base a los resultados histéricos v a las tendencias
identificadas por el drea comercial. Las conclusiones de este documenta
serviran de base para proyectar el resto de los conceptos que facilitaran la
obtencion de dichos ingresos. Un adecuado prondstico de ventas sera muy
importante para enfocar el camino adecuado del proyecto empresarial que
tenemos en mente ST

Ventajas de las proyecciones de ventas

| a¢ nravicinnoc Ada vantac anartan 1na caria da vantaiac a lac amnracac [na

¥) @  Fscribe un mensaje aqui
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EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

MERCADEQ Y VENTAS BAHIA R
Abeling, Aura, Bahiz, Bahia, Bahia, Bahia, Bahia, Edith, Elida, Elida, Favis, Ingris, Liney, Rada, Rusney, TU

Entiendo sefio

Edith Quintero
Edith Quintana cortes .- _

Rusney Matute

Lo q pude leer a ventaja q tiene |2 proyeccion de venta .

Es g permite con més facilidad acceder a los préstamos.por parte de un
entidad financiera y también facilita Iz comercializacion y también serviria
para atraer nuevos inversioniata

Elida Fajar
nos permite proyectarncs hacia el futuro, en que cantidad de ingresos desea
obtenter, que numero de clients, que numero de productos vender

Abelina Carmona
Qk

Con Iz proyeccion de ventas podemos tomar decisiones teniendo en cuenta

blogs objetivos de |z empresa. 208 ., A

Tiene muchas ventajas para proyectarnos para un buen futuro financiero
sablendo mangjar nuestra empresa donde podemos aseder 3 los bancos para

O @  FEsciibe un mensaje aqui
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FICHA: 2176804 MUNICIPIO DE SAN BERNARDO VEREDA CANO GRANDE.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 01 DE OCTUBRE DE 2020

NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA

CODIGO DE FICHA: 2176804

PROGRAMA DE FORMACION: MERCADEO Y VENTAS

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | SAN BERNARDO VEREDA CANO
GRANDE

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER: DAIRO MARQUEZ

TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 312 6478780

LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: CURSO COMPLEMENTARIO

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

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS
PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN
LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: ENVIO POR WHATSAAP .MATERIAL
SOBRE TIPOS DE FORMATOS COMERCIALES, BASES DE DATOS Y REDES DE
INFORMCION DE MERCADOS..
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

.

: @ wwwyoutubecom & wwwgooglecom @9 500 Bandwidth Limi.. @ https//www.colom.. @ Oracidn a San Cipri..

MERCADEO Y VENTAS CANO GR

Alexander, Dairo, Dina, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, Td

@ ¢

Escribe un mensaje aqui

Espero se encuentren muy bien al iqual que sus familias. .,

Continuando con el proceso de formacidn envio material sobre los estados
financieros. Ao
Estados Financieros

Estados financieros, también denominados estades contables, informes
financieros o cuentas anuales, son informes que utilizan las instituciones para
dar a conocer la situacion econémica, financiera y los cambios que
experimenta la misma a una fecha o periodo determinado S
Son estados financieros bésicos

El balance general,

El estado de resultados.

El balance general: El Balance General presenta en un mismo reporte la
informacion para tomar decisiones en las areas de inversion y de
financiamienta.

Balance general: &5 el informe financiero que muestra el importe de los
activos, pasivos y patrimonio, en una fecha especifica.

El estado muestra lo que posee &l negocio, lo que debe y el capital que se ha
invertido.

El balance de una empresa presenta la siguients estructura:

Activos

Pasivos

Patrimonio

El activa no corriente (bienes e inmuebles, inversiones financieras a largo
plazo, bienes intangibles...)

Q

T
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MERCADEQ Y VENTAS CANO GR O\
Alexander, Dairo Marquezcandela, Dina, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, TU

LI SOTIWAre 5 &l eqUIPaMIENTO 10gICO qUE POSEEN 105 SISTEMAS INTOMMATICoS
como computadoras y otros aparatos como teléfonos inteligentes, cajeros
automaticos y diversos aparatos tecnolégicos, entendiéndose por softwars

Software Basico.- Se le llama software basico a aquel que se utiliza en diversos

aparatos y dispositivos para que puedan realizar sus funciones internas, es el

caso de sistemas operativos en computadoras, teléfonos inteligentes, cajeros i
automaticos y otros aparatos tecnoldgicos.

De aplicacién.- Se le llama asi al software que solemos utilizar para hacer
varias tareas especificas en la computadora. Es el caso por gjemplo de los
procesadores de palabras, los programas de creacion y modificacion de
imagenes, los reproductores multimedia y demas. Son programas accesorias a
los sistemas operativos y se encarga de la realizacién de funciones mas
especificadas con las que el usuario puede crear y modificar datos, asi como
manipular (moedificar, borrar, copiar, etc), los datos.

De licencia.- Se trata de aquel softwars que para su adguisicion y uso necesita

de una licencia o contrato donde el autor o titular permite su distribucion y

usg, por parte de los usuarios restringiendo mediante varias disposiciones

establecidas en las clausulas del confrato o licencia, las atribuciones que

puade realizar el usuario con el software, por ejemplo respecto a la

modificacion del software, teniendo entre otras restricciones la del codigo

fuente del mismo. Dentro de esta categoria podemos hallar a buena parte de

los sistemas operativos, programas de computadora, videojuegos, v
aplicacionas de teléfonos, et T o m o

(ﬁ Escribe un mensaje aqui u!:
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EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

MERCADEO Y VENTAS CANO GR

Alexander, Dairo Marquezcandela, Ding, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, Tu

Manuel Torres
Hola buenas tardes

Gracias por su atencién prestada

Manuel Angulo

El de licencia se trata de aquel software q para su adquisicion y uso y uso
nesecita de una licencia o contrato y &l libre se le denomina como software
libre a los distintos programas de computadora cuyo codigo fuente tienen
cierta permisividad o libertad para ser modificado , copiados Y/o distribuidos

Ebis Angulo
Hola sefio para el lunes tendré |2 actividad realizada chao que pase una noche
muy feliz

Ebis Angulo
Hola sefio para el lunes tendré la actividad realizada chao que pase una noche
muy feliz

Gracias igualmente.

Manuel Angulo

@ Escribe un mensaje aqu
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FICHA: 2174404 MUNICIPIO DE MONTERIA - GARZONES.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 02 DE OCTUBRE DE 2020
NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA
CODIGO DE FICHA: 21744044

PROGRAMA DE FORMACION: MERCADEO Y VENTAS

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | MONTERIA- GARZONES

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER: DEIMER CALY
TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 3125233869
LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: CURSO COMPLEMENTARIO

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

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS
PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN
LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: ENVIO POR WHATSAAP MATERIAL SOBRE
PREVENTA Y POSVENTA.
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

Curso Emprendedor garzone

Q

Lider, Sonia, +57 300 3119004, +57 300 8081879, +57 300 8777754, +57 302 2118018, +57 304 6425017, +57 310 6342040, +57 ...

PREVENTA: Conjunto de prestaciones y servicios que se ofrece a los
consumidores antes de [a venta, Los mas habituales son la instalacion y la
orientacion de uso del producto. Cuando hablamos de preventa lo hacemos
de un servicio de atencion al cliente fijado antes de |a venta de un
determinado producto o servicio, en el sentido del conocimiento de sus
necesidades y caracteristicas

POSVENTA: Es el servicio que se le brinda al comprador de un producto en las
semanas o los meses posteriores a la adquisicion que concreto, De esta
manera, el fabricante de dicho producto o su vendedor asisten al comprador
en el uso del mismo o incluso pueden reparar eventuales fallas

TIPOS DE VENTAS
Existen diferentes tipos de venta como Ia venta directa o domicilio, la venta
personal, [a venta online, la venta cruzada, venta al detal, entre ofras.

VENTA DIRECTA O DOMICILIO § YA
|
%) @  Esciibe un mensaje ag J
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Curso Emprendedor garzone
Lider, Sonig, +57 300 3119004, +57 300 8081878, +57 300 8777754, +57 302 2118018, +57 304 6425017, +57 310 6342040, +57 ...

L8
VENTA DIRECTA O DOMICILIO 3150,

La venta directa o domicilio es la comercializacion de bienes y servicios
directamente a los consumidores a través del contacto personal con un
representante de la empresa e

Esta venta consiste en que el vendedor se acerque al lugar combinado con el
comprador, para demostrar |as caracteristicas del producto y cerrar la
negociacion. T

VENTA AL MAYOR

Las ventas al mayor consisten en la compra de bienes en grandes cantidades
al proveedor, con el fin de ser revendidos por un precio mas elevado y
obtener un beneficio en la venta,

VENTA MINORISTA

Las ventas minoristas o al detal se llevan a cabo en todas las tiendas o
encuentran en los centros urbanos vendiendo bienes o servicios directamente
al publico, por ejemplo, supermercados, ferreterias, farmacias, entre otros

1.7. VENTA'Y EL MARKETING
No se deben confundir los términos marketing y venta. El marketing consiste

en analizar el comportamiento de los mercados y consumidores con el
objetivo de captar y fidelizar clientes.

v
En cambio, la venta es |2 relacion entre consumidor y vendedor para informar,
persuadir v convencer al cliente v. de e... Leer mas L "
¥) @  Escibe un mensaje aqui \L
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EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

+57 302 2118018 ~Dianis

@ m Ferriha 11n mancais anni .'.
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FICHA: 2174404 MUNICIPIO DE MONITO VEREDA LA UNION.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 3 DE OCTUBRE DE 2020

NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA

CODIGO DE FICHA: 2180708

PROGRAMA DE FORMACION: EMPRENDEDOR EN PROCESAMIENTO

ARTESANAL DE DERIVADOS DE
FRUTAS Y VERDURAS.

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | MONITO — VEREDA LA UNION

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER:
RODOLFO MARTINEZ GUZMAN

TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 3133761685
LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: EJECUCION

Actividad del Proyecto: DISENAR LOS COMPONENTES DE MERCADO, TECNICO,
ORGANIZACIONAL, LEGAL Y FINANCIERO DE LA UNIDAD PRODUCTIVA.

Competencias: ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA 'Y
GUIA.

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: ELABORAR LOS COMPONENTES DEL
AHORRO PERSONAL Y COLECTIVO DE ACUERDO CON LOS PRINCIPIOS DE LA
EDUCACION FINANCIERA Y PRESUPUESTOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: POR MEDIO DE WHATSAAP ENVIO
MATERIAL SOBRE MANUAL DE FUNCIONES Y ESTRUTURA ORGANIZACIONA.
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

Emprendedor la Unién

La, L3, La Unién, La, La, Técnico, Union, +57 310 6356236, +57 3108920516, +57 311 4156627, +57 313 2697546, +57 313 390054..,

Escribe un mensaje aqui

Q

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.
Se conoce como estructura organizacional a las formas de organizacion
interna y administrativa de una empresa u organizacion. Esto incluye también
el reparto del trabajo en areas o departamentos determinados segun esa
misma estructura.

SUDGERENTE

>y JEFE O SECOON. L OE MLOON
imon

uvEn

JEE OF SECTION
LXTEROR

v ot seccion |
0GR

CARACTERISTICAS DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Toda estructura organizacional es un orden formal, es decir, consta en los
documentos de [a empresa y estd reflejado en su organigrama. se
representan las distintas personas que trabajan en ella y sus cargos
especificos 27pm
. Mientras mas grande sea una empresa, mas especializados seran sus
departamentos,

Estas estructuras pueden ser de dos tipos: tvar vy

cl
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Emprendedor la Unién

La, La, La Unién, La, La, Técnico, Union, +57 310 6356236, +57 310 8920516, +57 311 4156627, +57 313 2697546, +57 313 390054...

O @ Escribe un mensaje aqui

TIPOS DE ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Generalmente se habla de cuatro tipos de estructura organizacional:

Lineal. Contempla como principio organizador |a jerarquia, es decir, la
autoridad directa del jefe sobre sus subordinades, ya que sobre él recaen
todas las decisiones y todas las responsabilidades JUT

Funcional. Propone la divisidn de las labores de la organizacion en unidades
hiperespecializadas, cada una al mando de un jefe independiente, que
coordina su equipo de frabajo y permite |a comunicacién con los demas
equipos s

De Staff. Un modelo empresarial minimalista, que prefiere depositar en

contrataciones externas (outsourcing o tercerizacion) muchas de las funciones

que en otros modelos implicarian la construccion de una unidad de trabajo
43pm v

Matricial. La empresa se estructura en base a equipos de trabajos auténomos
y desconectados entre si, cada uno asignado 3 un proyecto puntual y
compuesto por un conjunto diverso de trabajadores al mando de un
coordinador que se reporta individualmente a la cabeza de |3 organizacion
445 p.m.

ACTIVIDAD:
Que es una estructura organizacional.
Cudles son los tipos de estructura organizacional. B

Esta actividad la deben realizarla en el transcursa de/lajsemanas ;..

{==

[ )
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EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

e2® LaUnion

@ @ Escribe un mensaie aquf

Activar Windows

Ve a Configuracion para activar Windows

| V
-

d

www.sena.edu.co
®® ® SENAComunica

GTH-F-062 V.06



¢ sqa

FICHA: 2176804 MUNICIPIO DE SAN BERNARDO VEREDA CANO GRANDE.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 5 DE OCTUBRE DE 2020

NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA

CODIGO DE FICHA: 2176804

PROGRAMA DE FORMACION: MERCADEO Y VENTAS

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | SAN BERNARDO VEREDA CANO
GRANDE

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER: DAIRO MARQUEZ

TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 312 6478780

LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: CURSO COMPLEMENTARIO

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

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS
PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN
LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: ENVIO POR WHATSAAP .MATERIAL
SOBRE ESTADOS FINACIEROS.
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

MERCADEQ Y VENTAS CANO GR Q
Alexander, Dairo, Dina, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, TU

Buenastardes, ,..
Espero se encuentren muy bien al igual que sus familias. .
e P v

Continuando con el proceso de formacion envio material sobre los estados
financieros. nm
Estados Financieros

Estados financieros, también denominados estados contables, informes
financieros o cuentas anuales, son informes que utilizan las instituciones para
dar a conocer Ia situacion econdmica, financiera y los cambios que
experimenta la misma a una fecha o periodo determinade dnm

Son estados financieros basicos
El balance general.
El estado de resultados,

El balance general: El Balance General presenta en un mismo reporte [a

informacion para fomar decisionss en |as areas de inversion y de

financiamiento,

Balance general: es el informe financiera que muestra el importe de los

activos, pasivos y patimanio, en una fecha especifica.

El estado muestra lo que posee el negocio, lo que debe y &l capital que se ha

invertido.

El balance de unz empresa presenta la siguiente estructura:

Activas v

Pasivos

www.sena.edu.co
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MERCADEQ Y VENTAS CANO GR

Alexander, Dairo, Dina, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, 0

El balance de una empresa presenta la siguiente estructura:

Activos
Pasivos
Patrimonio

El activo no corriente (bienes e inmuebles, inversiones financieras a largo

plazo, bienes intangibles..)

Activo corriente (existencias, deudores, clientes, inversiones financieras a

corto plazo, efectivo y otros activos liquidos)... Leer mas

405p.m vV
Vv
EL BALANCE GENERAL
El Esfuerzo Nacional S.A. De CV.
Balance General
Al 31 de Junlo del 209
Activo Pasivoy Capital
Activo Circulante Pasivo Circulante
Cajay Bancos § 23200 Pasivo
Cuentas x cobrar 28,000  Cuentas x Pagar $ 35,000
I 32,000  Prestamos 20,000
| Materias primas 13,000 Salarios 3.200
Total Activo Circulante 96,200 Total Pasivo Circulante 58,200
Activo Rjo Pasivo a Largo Plazo
Terreno 60,000 Prestamo Hipotecarlo  § 50,000
Edificio 90,000 Capital
Equipo de Oficina 20,000  Capital Social 100,000
Utlidades Retenidas 58,000

Estado de resultado: presenta la forma en que la empresa ha logrado sus
resultados financieros o contables, que puede ser una utilidad o una pérdida
Un estado de resultado requiere una serie de pasos para determinar la

Y) @  FEscibe un mensaje aqui

v

(-
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EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

MERCADEQ Y VENTAS CANO GR

AMlexander, Dairo Marquezcandela, Dina, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, T(

Ebis Angulo

Para que una empresa se mantenga y tiznda a |3 alza debe realizar
minuciosamente una estructura de costo y lo producido debe estar por
encima de lo gastado

Sil
Y cudles son los tipos de costos que existen?

Ebis Angulo
Fijos y variables

(Otro que participe
Cual son los costos fijos.

Los otros pueden participar en la medida que vallan conectande.

Ebis Angulo
Son aquellos que no cambian no importando si hay una alta produccién

Ejemplo los servicios publicos, pago de honorarios s decir los gastos que

r oo

(=
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FICHA: 2077809 MUNICIPIO DE SAN BERNARDO VEREDA JOSE MANUEL

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 6 DE OCTUBRE DE 2020

NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA

CODIGO DE FICHA: 2080478

PROGRAMA DE FORMACION: EMPRENDEDOR EN PRODUCCION DE

ESPECIES PISCICOLAS

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | SAN BERNARDO VEREDA JOSE

MANUEL.
NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER: BARTOLOME MENDOZA ANAYA
TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 312 2934553
LIDER:
MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: EJECUCION

Actividad del Proyecto: DISENAR LOS COMPONENTES DE MERCADO, TECNICO,
ORGANIZACIONAL, LEGAL Y FINANCIERO DE LA UNIDAD PRODUCTIVA.

Competencias: ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y GUIA

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: PRESENTAR MODELOS DE ORGANIZACION
EMPRESARIAL SEGUN LA NORMATIVIDAD VIGENTE E INTERESES DE LA
UNIDAD PRODUCTIVA

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: ENVIO POR WHATSAAP MATERIAL SOBRE
SOPORTES CONTABLES
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

Grupo Ser José Manuel

Herlinda, Tec, +57 300 4556110, +57 300 6239606, +57 301 2021323, +57 311 7913818, +57 313 3171767, +57 314 4151307, +57..

SOPORTES CONTABLES

Son el instrumento, herramienta y medic escrito a través del cual se prueba
|a existencia de los hechos econdmicos o transacciones realizadas en el ente
econémico 298 0. o
SOPORTES INTERNOS: son todos aquellos que la empresa elabora
internamente para el control, comprobacion y registro de transacciones
realizadas dentro del giro de sus negocios, su disefio en algunos casos
obedece a ciertas formas que establece la ley y en ofras 2 |as necesidades de
informacion y control del ente economico; entre los cuales encontramos:

330 p.m.

Recibo de Caja: Son aquellos que se usan como soporte de prueba de todes
los ingresos a caja recaudados por diversos conceptos, representados en
efectivo, cheques, tarjetas débito, tarjetas créditos. Normalmente se elabora
en original y copia, destindndose el original para quien realiza el pago y la
copia para sopertar el registro en el sistema de informacion contable.

Q

331p.m
RECIBO DE CAJA
No.
nai b I‘
[T = e ruua
v
—11
O @  Escibe un mensaje aqui \!,.
www.sena.edu.co
®® ® SENAComunica

GTH-F-062 V.06



s slga

Grupo Ser José Manuel

Herlinda, Tec, +57 300 4556110, +57 300 6239606, +57 301 2021323, +57 311 7913818, +57 313 3171767, +57 314 4151307, +51..,

!:2 @ Escribe un mensaje aqui

Cual se anexa como SOpOrte al Tormato ae reemooiso Corresponaiente,

32pm v
RECIBO DE
CAJA MENOR No.

RECIN DE l‘

ot
TECHA
I PRERBE &

m\ POR CONCEPTO DE

w

000 FIRMA OE RECIBI0O

T},
T

Comprobantes de egresos. Son aquellos que tienen la funcion de servir como
prueba de los desembolsos o pagos realizados por |a empresa, los cuales
para efectos de control deben hacerse en cheque

3Rpmv

Facturas de venta: Se elabora para protocolizar la realizacion de un contrato
de compraventa o prestacion de servicios, en el cual se discrimina en detalle
el contenido del contrato, el monto de la transaccion, las condiciones de
pago, la persona que interviene en la compra., S

Q

(=
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FICHA: 2174404 MUNICIPIO DE MONITO VEREDA BAHIA RADA.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 7 DE OCTUBRE DE 2020
NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA
CODIGO DE FICHA: 21744044

PROGRAMA DE FORMACION: MERCADEO Y VENTAS

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | MONITO VEREDA BAHIA RADA

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER: ROCIO CORREA DE FAJARDO
TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 3135393534

LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: CURSO COMPLEMENTARIO

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

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS
PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN
LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: POR MEDIO DE WHATSAAP ENVIO
MATERIAL SOBRE INDICADORES ECONOMICOS.
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

MERCADEQ Y VENTAS BAHIA R Q

Abeling, Ada, Aura, Bahia, Bahia, Bahia, Bahia, Bahia, Edith, Elida, Elida, Favis, Ingris, Liney, Rada, Rusney, Tu

Continuamos hoy con los indicadores economicos.

Indicadores econdmicos
Los indicadores econdmicos son datos estadisticos sobre |a economia que
nos permiten realizar un analisis de la situacién econémica tanto para &l
pasado como para el presente y ademas nos permite realizar previsionss de
coma evolucionara la economia en el futuro con los datos que fenemos a dia
de hoy.

m

Los indicadores econdmicos se agrupan generalmente en 3 grupos diferentes
que ahora a continuacion vamos a explicar y son:
Adelantadas

Coincidentes

Retrasados

Indicadores economicos Adelantados
Los indicadores economicos adelantados son indicadores que generalmente
realizan un cambio de tendencia anticipandose al ciclo econdmico.

Estos indicadores tienen una gran utilidad como predictores a corto plazo de
los movimientos futuros de la economia.

Algunos ejemplos mas importantes de este tipo de indicadores econémicos

son: -

Rusney Matute v
Bn sefio gracias a Dios
¥) @  Escribe un mensaje aqui U

www.sena.edu.co
®® ® SENAComunica

GTH-F-062 V.06



4
SENA

IN

siqa

MERCADEQ Y VENTAS BAHIAR

Abeling, Ada, Aur, Bahia, Bahia, Bahig, Bahia, Bahia, Edith, Elida, Elidz, Favis, Ingris, Liney, Rada, Rusney, Td

Indice Bursétil: Un indice bursétil es un valor numérico, que se calcula segin
o5 precios de mercado de cada uno de los valores que componen ese indice
en un momento determinado, La rentabilidad de un indice es la variacidn de
su valor de un periodo a otro.

Taza de Interés: La tasa de inferes es |3 cantidad de dinero, que por lo reqular
representa un porcentaje del crédito o préstamo que se ha requerido y que el
deudor debera pagar a quien le presta. En términos simples; es el precio del
uso del dinero

Expectativa de los Consumidores: Las expectativas de los consumidores son
aquellos anhelos que el comprador, nuevo o habitual, espera satisfacer
gracias a tu empresa, tus productos y servicios. Eso incluye también la
experiencia que espers tener en el proces... Leer mas 25500

Aura Cuadrado
Buenas tardes sefio Dios [ bendiga

Aura Cuadrado
Buenas tardes sefio Dios |z bendiga

L 258p.m. v/
ACTIVIDAD:
Despugs ver leer el matenal indique en qué consiste el los indicadoras
econdmices y los de liquidez. 35001 o/ v
Esta actividad la pueden realizar en grupo y me la envian. .,
Y) @  Escibe un mensaje aqui \!:

=
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EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

MERCADEQ Y VENTAS BAHIA R
Abeling, Ada, Aurz, Bahia, Bahia, Bahia, Bahia, Bahiz, Edith, Elida, Elida, Favis, Ingris, Liney, Rada, Rusney, Tu

Indicador £ fin &5 uno de los elemantos mas importantes en |z finanza de una
empresa por qué indica |2 disponibilidad de la liquidez de que dispone la
empresa

Aura Cuadrado

para milos indicadores econdmicos ensefia sobre economia de nuestras
Empresas y nos permite realizar el analizis dela situacion en que ella se
encustra economicamente en el pasado en elpresente y para evolucionar en
el futuro

Rusney Matute

Los indicadores econémicos

5on los g nos permite realizar un analisis de |a situacion econdmica tanto
para el pasado como para el presente y nos permite realizar previsiones de
como evoluciona Iz economia un g) lo de covid ez un gjemplo de como &l
pais tiene |3 situacion econdmica en estos momentos

Los indicadores de liquidez
Es uno de los elementos méas importantes en |a finanzas d una empresa por g
indica la disponibilidad de liquidacion de un trabajador

Los indicadores de liquidez es muy importante por hay se ve el capital que
tienes para invertir en dicha emp se sabe conque cuentas encapital

O @  Escribe un mensaje aqui
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FICHA: 2176804 MUNICIPIO DE SAN BERNARDO VEREDA CANO GRANDE.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 8 DE OCTUBRE DE 2020

NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA

CODIGO DE FICHA: 2176804

PROGRAMA DE FORMACION: MERCADEO Y VENTAS

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | SAN BERNARDO VEREDA CANO
GRANDE

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER: DAIRO MARQUEZ

TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 312 6478780

LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: CURSO COMPLEMENTARIO

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

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS
PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN
LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: ENVIO POR WHATSAAP .MATERIAL
SOBRE MOTIVOS Y HABITOS DE COMPRA.
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

MERCADEQ Y VENTAS CANO GR Q

Alexander, Dairo, Dina, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, Td

Motivos y habitos de Compra

El habito de compra se refiere al comportamiento del comprador respecto a
los lugares de compra, desplazamientos, tipos de lugares visitados, con una
frecuencia de compra, momento de I3 compra y clases de productos
adquiridos, asi como las razones de eleccion que son utilizadas y las actitudes
y opiniones gue suele tenar sobre los establecimientos comerciales.

243p.m. v

Motivos de compra

La investigacion de mercados nos ayuda muche en conocer este habito de
compra en los diferentes grupos de consumidores.

Los motivos de compra. La motivacién es la fuerza interna de los individuos
que impulsa a la accidn. Las necesidades y metas cambian conforme la
condicion fisica, el medio ambiente, la interaccion con ofras personas y las
experiencias del individuo 250

Encontrar un producto a precio bajo

Algunos negocios funcionan integramente en base a esta premisa. Muchas
personas compran productos en funcién del precio que tengan, sin detenerse
avalorar la calidad 1520
El producto esta de moda

Lo saben bien en el sector textil, pero no s el Unico... Una moda pusde
conseguir que un producte suba al delo en cuestion de dias. Eso si, recuerda
que las modas son pasajeras...

Existe la obligacion de comprar

No es un motivo muy habitual pero, en ocasiones, compramos porque no nos

muada ntrn ramadin Tianac hiine u hac tanida oz adaninie inifnermac nara al

Q @  FEscribe un mensaie aqui
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EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

MERCADEQ Y VENTAS CANO GR

Alexander, Dairg, Ding, Ebis, Eder, Manuel, Manuel, Neiver, Never, Nuvis, TU

Retencion de cliente margen comercial

ROI
Conecido como retorno de |3 inversion, es un indicador que muestra el
rendimiento de una inversion realizada.

Todo bien hasta el momento
Neiver Angulo
Toda bien hasta el momento

Ok.yo trato de enviarles el material bastante claro para que no de a
condiciones,

Gracias sefio

Actividad:
Relaciones las ventajas que tienen las proyecciones de [as ventas.
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FICHA: 2174404 MUNICIPIO DE MONTERIA - GARZONES.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 09 DE OCTUBRE DE 2020
NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA
CODIGO DE FICHA: 21744044

PROGRAMA DE FORMACION: MERCADEO Y VENTAS

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | MONTERIA- GARZONES

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER: DEIMER CALY
TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 3125233869
LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: CURSO COMPLEMENTARIO

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

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS
PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN
LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: ENVIO POR WHATSAAP MATERIAL SOBRE
MISION Y VISION .
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

Curso Emprendedor garzone

Licler, Sonia, +57 300 3119004, +57 300 8081879, +57 300 8777754, +57 302 2118018, +57 304 6425017, +57 310 6342040, +57 ..

8) @  Escibe un mensae aqui

MISION:

La misidn empresarial es el motor de la empresa. B el punto mediante el cual
todos los participantes de |a empresa deben tener en claro para poder
contribuir a su realizacion. Esta mision puede ser con o sin fines de lucro pero
esta netamente relacionada con | planificacion y las premisas de |z misma.

m

2:31 p.m.

CARACTERISTICAS DE LA MISION EMPRESARIAL

0 Tener objefivos claros

0 L3 mision debe elaborarse teniendo en cuenta las condiciones externas
de la empresa que pueden cambiar o afectar dicha meta,

0 Toda emprasa posee un tipo de filosofia que se encuentra de manera
implicita en cada uno de los miembros. Esta filosofia responde al tipo de
creencias, valores y principios de los integrantes directos e indirectos de la
compafiia.

0 debe tener pocas palabras que la definan y ser clara para todos los
miembros de la misma, evitando crear confusiones,

0 Toda mision empresarial debe ser visible y estar al alcance de todos sus
miembros. Con frecuencia la mision es de indole plblica de modo tal que no
56lo los miembros de |a misma tengan acceso a ellas, sino que también los...

Leer mas e
£.3¢2 P, Ly

VISION

L vision de una empresa indica de una manera bastante clara hacla donde se
dirige la compafiia, qué objetivos quiere cumplir y en qué quiere convertirse
en un plazo de tiempo concreto. A partir de |3 visién todos los empleados
puedsn enfocar sus esfuerzos en la misma direccion y cansequir los objetivos
planteados desde la compafiia, e /]

Q

(-

www.sena.edu.co
®® ® SENAComunica

GTH-F-062 V.06



=% siqa

EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

U +57 310 6816071

Gracias por su compromiso. ., om/
13/10/2020
AN
Vel
(,'l
Estd es mi actividad, disculpe por enviarla tarde
Buenos dias, 7393 1./
De todas formas le agradezco su compromiso. ...
DOMINGO Y
o @ Escribe un mensaje aqui \',
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FICHA: 2174404 MUNICIPIO DE MONITO VEREDA LA UNION.

INFORME: REPORTE DE ACTIVIDADES DIARIAS POR PARTE DE INSTRUCTORES
DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL — SER- REGIONAL CORDOBA

FECHA: 10 DE OCTUBRE DE 2020

NOMBRE DE INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA

CODIGO DE FICHA: 2180708

PROGRAMA DE FORMACION: EMPRENDEDOR EN PROCESAMIENTO

ARTESANAL DE DERIVADOS DE
FRUTAS Y VERDURAS.

UBICACION: (Indicar Vereda y Municipio) | MONITO — VEREDA LA UNION

NOMBRE DEL APRENDIZ LIDER:
RODOLFO MARTINEZ GUZMAN

TELEFONO DE CONTACTO APRENDIZ | 3133761685
LIDER:

MEDIO DE CONTACTO USADO: WHATSAPP

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Fase del Proyecto: EJECUCION

Actividad del Proyecto: DISENAR LOS COMPONENTES DE MERCADO, TECNICO,
ORGANIZACIONAL, LEGAL Y FINANCIERO DE LA UNIDAD PRODUCTIVA.
Competencias: ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y
GUIA.

Resultados de Aprendizaje a alcanzar: ELABORAR LOS COMPONENTES DEL
AHORRO PERSONAL Y COLECTIVO DE ACUERDO CON LOS PRINCIPIOS DE LA
EDUCACION FINANCIERA Y PRESUPUESTOS

Actividades de Aprendizaje a desarrollar: POR MEDIO DE WHATSAAP ENVIO
MATERIAL SOBRE CULTURA ORGANIZACIONAL.
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EVIDENCIAS: (Pegar pantallazos de los instrumentos enviados a los aprendices).

Emprendedor la Union Q
La, La, La Unién, La, La, Técnico, Unién, +57 310 6356236, +57 310 8320516, +57 311 4156627, +57 313 2697546, +57 313 300054...

Envio el material correspondiente al diade hoy. ..

Entorno general: se refiere al marco global o conjunto de factores que
afectan de la misma manera a todas |as empresas de una determinada
sociedad o ambito geografico N

Entorno geogréfico
El Ambito Geografico de una empresa es el espacio fisico dénde se va a

desarrollar |3 actividad empresarial. 158 0.m.of

Oportunidades, fortalezas, amenazas y debilidades de |a empresa

Un analisis DOFA es una evaluacion de los procesos; que tanto individuos
como empresas realizan para conocer su situacion o posicion en el mercado

De esta manera pueden saber qué tan competitivos son y en qué areas deben
concentrarse para serlo

Una matriz DOFA implica estudiar las Debilidades, Oportunidades, Fortalezas
y Amenazas (Segin sus iniciales - DOFA).

Este método realiza un analisis interno y externo, En este caso las fortalezas y
las debilidades son internas; mientras que |as oportunidades y amenazas son
externas,

Tanto empresas como individuos utilizan esta herramienta para conocer su

estado actual y de esta manera tener la informacion suficiente para tomar
decisionss.

Q @ Escribe un mensaje aqui
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EVIDENCIAS: (pantallazos de la retroalimentacion).

Q La Unidn Marlibis

-

@ @  Escribe un mensaje aqui
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ANEXOS:

OBLIGACION #12 EVIDENCIA DE MATRICULA SOBRE CURSO DE UTILIZACION DE
HERRAMIENTAS TIC EN LA FORMACION DE PROCESOS FORMATIVOS.

TRANSFERENCIA DE INVIMA 24 DE SEPTIEMBRE

sbanteDePago.s X | @ SALUD DE OCTUBREp: X | @ SALUD DE OCTUBR

wyoutubecom G wwwgooglecom @ 509 Bandwidth Limi.. @ https:

Familia SM - baloco ortega
fatimaspath

fernando vasquez (Invitado)
Geny Rodriguez Barrios
Girleza Angulo

GLORIA LEONOR OSORIO N...
lliana Paola Martinez de la B...
Jaime Hernandez

Jairo Jose Vergara Cuadrado

JORGE TIRADO (Invitado)

000O0OO0DOOO

]

<
v
>
(i
=
11717}
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25 DE SEPTIEMBRE ASISTENCIA EDT

Pulze para volver a ka rewnidn

P

En la rewnidn [116) -

Familia Sh - baloco ortega

Fredy Enrigue Martinez Marti

Geny Raodriguez - SER (Invita...

Gemman Rodriguez [Inwvitado)

Girleza Amsgulo

GLORIA LEONOR OSODRIO M

gZumague

HECTOR COGOLLO (Inwvitadao)

Hector Miguel Cogollo Acosta

heldasaenagomez (nvitado)

0000000000¢C"
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

FECHA INICIAL: 01/10/2020 00:00:00
FECHA FINAL:  31/10/2020 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 2174408 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

IDENTIFICAR LOS COMPORTAMIENTOS DEL MERCADO
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN RESULTADOS DE LA INVESTIGACION Y
TENDENCIAS DEL ENTORNO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ANALIZAR EL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE CLIENTES Y CONSUMIDORES SEGUNTIPO Y COBERTURA DEL MERCADO PARA
LA TOMA DE DECISIONES, APLICANDOTECNICAS DE ESTUDIOS DE COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR DE ACUERDO CONLAS
VARIABLES DE INFLUENCIA EN EL MOMENTO DE LA COMPRA

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION PARA DIFERENTES TIPOS DE MERCADOS DE ACUERDOCON LA COBERTURA DE MERCADO, LAS
ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE LASDIFERENTES AREAS, TIPOS DE FORMATOS O UNIDADES DE NEGOCIO APLICANDO
LASMETODOLOGIAS PARA SU ELABORACION CON EL APOYO DE SOFTWARE A PARTIR DELOS OBJETIVOS Y RECURSOS DE LA

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 32,00

22/10/20 02:51 PM Page 1 of 7



FICHA 2077809 - EMPRENDEDOR EN PRODUCCION DE ESPECIES
DE APRENDIZAJE: PISCICOLAS.

ESTABLECER LA ESPECIE ACUICOLA APLICANDO LAS

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: BUENAS PRACTICAS

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

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

28030120004 - REALIZAR SEGUIMIENTO AL DESARROLLO DEL PROYECTO DE ACUERDO CON INDICADORES DEFINIDOS.
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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 8,00
FICHA 2176804 - 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

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

22/10/20 02:51 PM Page 2 of 7



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

29080102202 ELABORAR PRODUCTOS A BASE DE PLATANO SEGUN PARAMETROS TECNICOS Y NORMATIVA VIGENTE

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

29080102204 ELABORAR INFORMES DEL PROCESO DE ESTANDARIZACION ACORDE CON PROCEDIMIENTOS TECNICOS

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.

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

29080102303 MONITOREAR EL CUMPLIMIENTO DE LAS BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA EN CONCORDANCIA CON
CRITERIOS TECNICOS Y LINEAMIENTOS DE LA EMPRESA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

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

28030120004 - REALIZAR SEGUIMIENTO AL DESARROLLO DEL PROYECTO DE ACUERDO CON INDICADORES DEFINIDOS.
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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00

22/10/20 02:51 PM Page 3 of 7



FICHA 2174883 - EMPRENDEDOR EN PRODUCCION DE POLLO EN PIE
DE APRENDIZAJE:

Implementar condiciones bioseguras segun sistema de

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: : ) . oS
produccion pecuaria y normativa sanitaria

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Levantar aves segun guia técnica y normativa

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

28030120004 - REALIZAR SEGUIMIENTO AL DESARROLLO DEL PROYECTO DE ACUERDO CON INDICADORES DEFINIDOS.
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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 8,00

FICHA 2179377 - MERCADEOQO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

IDENTIFICAR LOS COMPORTAMIENTOS DEL MERCADO
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN RESULTADOS DE LA INVESTIGACION Y
TENDENCIAS DEL ENTORNO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
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ANALIZAR EL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE CLIENTES Y CONSUMIDORES SEGUNTIPO Y COBERTURA DEL MERCADO PARA
LA TOMA DE DECISIONES, APLICANDOTECNICAS DE ESTUDIOS DE COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR DE ACUERDO CONLAS
VARIABLES DE INFLUENCIA EN EL MOMENTO DE LA COMPRA

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION PARA DIFERENTES TIPOS DE MERCADOS DE ACUERDOCON LA COBERTURA DE MERCADO, LAS
ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE LASDIFERENTES AREAS, TIPOS DE FORMATOS O UNIDADES DE NEGOCIO APLICANDO
LASMETODOLOGIAS PARA SU ELABORACION CON EL APOYO DE SOFTWARE A PARTIR DELOS OBJETIVOS Y RECURSOS DE LA

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 72,00

FICHA 2180708 - EMPRENDEDOR EN TRANSFORMACION DE PLATANO
DE APRENDIZAJE:

. EJECUTAR PROCESOS DE PRODUCCION DE ALIMENTOS
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN PROCEDIMIENTOS DE LA EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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

29080102202 ELABORAR PRODUCTOS A BASE DE PLATANO SEGUN PARAMETROS TECNICOS Y NORMATIVA VIGENTE

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

29080102204 ELABORAR INFORMES DEL PROCESO DE ESTANDARIZACION ACORDE CON PROCEDIMIENTOS TECNICOS

22/10/20 02:51 PM Page 5 of 7



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.

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

29080102303 MONITOREAR EL CUMPLIMIENTO DE LAS BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA EN CONCORDANCIA CON
CRITERIOS TECNICOS Y LINEAMIENTOS DE LA EMPRESA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

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

28030120004 - REALIZAR SEGUIMIENTO AL DESARROLLO DEL PROYECTO DE ACUERDO CON INDICADORES DEFINIDOS.
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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 28,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 164,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

22/10/20 02:51 PM Page 6 of 7



TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD HORAS

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

INSTRUCTOR: GIRLEZA ANGULO GARCIA

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

22/10/20 02:51 PM Page 7 of 7



SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE
COMPROBANTE LEGALIZACION GASTOS TRANSPORTE

S jqo A INFORMAL EN COMISIONES DE SERVICIOS
CIUDAD / MUNICIPIO - FECHA: SAN BERNARDO DEL VIENTO 13, 15 Y 16 /10/2020, MONITO 14/10/2020, Codigo Regional 23
NOMBRE DEL FUNCIONARIO: GIRLEZA ANGULO GARCIA Codigo Centro: 911510
No. DOCUMENTO IDENTIDAD: 50.933.950 Fecha de elaboracién: 13/10/2010

En desarrollo de la comision No. 0397 durante los dias 13, 14,15,16 del mes de OCTUBRE del 2020 se informa que en los tramos detallados a continuacion, fue necesario utilizar transporte informal

sin generacion de documento soporte de pago por parte del prestador del servicio:

FECHA TRAYECTO GENERADOR DEL PAGO MEDIO DE TRANSPORTE VALOR PAGADO
EMPLEADO
13/10/2020 SAN BERNARDO DEL VIENTO - VEREDA: JOSE MANUEL- SAN BERNARDO DEL VIENTO MOTO 20000
14/10/2020 MORNITO- VEREDA: BAHIA RADA - MONITO MOTO 10000
15/10/2020 SAN BERNARDO DEL VIENTO- VEREDA: CANO GRANDE - SAN BERNARDO DEL VIENTO MOTO 20000
16/10/2020 SAN BERNARDO DEL VIENTO - ISLA DEL QUESO - SAN BERNARDO DEL VIENTO MOTO 20000

RAZON POR LA CUAL, SE AUTORIZA EL GASTO INCURRIDO CUYO VALOR PAGADO EQUIVALE A: |70.000.00

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

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

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

COMISIONADO JEFE INMEDIATO ORDENADOR DEL GASTO
Nombre completo: GIRLEZA ANGULO GARCIA Nombre completo: JIMMY TORRES BUSTILLO Nombre completo: JOSE NICOLAS BARRIOS S
INSTRUCTOR SER COORDINADOR ACADEMICO SUBDIRECTOR CABP
Cargo: i ) - Cargo: Cargo: Jose Nicolas
Firma: (285 legn J2 7 el & Firma: %? Firma: Barrios Sierra
"""""""""" 2020.10.23

13:16:41 -05'00"
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ORDEN DE VIAJE CONTRATISTA
(FORMATO 2 ACTUALIZADO SEPTIEMBRE 29 DE 2020)
Atentamente solicito el tramite presupuestal y pago del anticipo para el desplazamiento del
contratista:

0397

No:

Nombre | GIRLEZA ANGULO GARCIA | c.c No.] 50933950 | de | wvonTERIA
Contrato No. | 1338052 de | 15 DE FEBRERO DE 2020

Valor Honorarios mensual 3.317.600 Valor 100% 3.317.600

Régimen del IVA: SIMPLIFICADO

Salida estimada 13/10/2020 Llegada estimada dias | 4 |
Destino ciudad Varios municipios |
Manutencion Diaria | 336.598

Pasaje Aereo I Pasaje Terrestre Ruta |SAN BERNARDO(DIA 13C), MONITOS (DIA 14 B),SAN
BERNARDO (DIA 15C), SAN BERNARDO(DIA16C
OBJETIVOS: ( ) ( )

IMPARTIR FORMACION EN EL AREA COMERCIAL Y DE EMPRENDIMIENTO DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE
RURAL

Valores areconocer:

Gastos de manutencion 336.598
Gtos transporte por comision 242.000 REGISTRO PRESUPUESTAL No: 164820

Otros gastos

Valor neto a reconocer 578 598 recnn: 9/10/2020 rrwn  Deana (faves
= T

|SON: Quinientos setenta y ocho mil quinientos noventa y ocho pesos m/cte

CUENTA No. 9188015279 TIPO : AHORRO BANCO : BANCOLOMBIA
AUTORIZO PARA QUE DEL SALDO DEL CONTRATO SE DESCUENTE EL VALOR RECONOCIDO S| EN CINCO DIAS NO LO HE LEGALIZADO

O EFECTUADO EL REINTEGRO. § :

bl B

&
RECIBI DE COMISIONADO:[ 50 933950 | de  MONTERIA

CONFORME C.C.

No.CDP | 2620 | de | 09/09/2020 |
Observaciones |

SEGUN RESOLUCIONES Nos. 092 DE 2015 y 2384 DE 2017 - CIRCULAR 01-3-2020-000173 DE 23/09/2020

A

JIMMY T:%BUST“LO 2= 2020.10.22 19:47:16 -05'00'
| Coordinador Academico | JOSE NICOLAS BARRIOS SIERRA
Firma Solicitante - Ordenador del Gasto

LEGALIZACION ORDEN DE VIAJE CONTRATISTA

Valores alegalizar SALDO
Gastos de manutencion 336.598 0 SALDO A FAVOR
Gtos transporte por comision 242000 0 | |
Otros gastos 0 0 VALOR A REINTEGRAR
Valor neto a legalizar 578598- 0 | |

EL SOLICITANTE CERTIFICA QUE EL COMISIONADO AUTORIZADO EN ESTA COMISION U ORDEN DE SERVICIOS
CUMPLIO A SATISFACCION CON LOS OBJETIVOS PREVISTOS.

Jose Nicolas Barrios Sierra
2020.10.22 19:49:30 -05'00"

JOSE NICOLAS BARRIOS SIERRA
Firma Solicitante - Ordenador del Gasto
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SENA

:A: FORMATO INFORME LEGALIZACION DESPLAZAMIENTO - CONTRATISTA

CIUDAD Y FECHA: Monteria 22 Octubre de 2020

PRESENTADO A: JOSE NICOLAS BARRIO subdirector encargado CABP

ORDEN DE VIAJE No: 0397 FECHA DE INICIO: FECHA DE FINALIZACION:
13, 14,15,16 de octubre de | 13, 14,15,16 de octubre de 2020
2020
LUGAR A DONDE REALIZO EL REGIONAL / CENTRO DE | OTRA : ( ciudad)
DESPLAZAMIENTO FORMACION
Monteria — San Bernardo del Viento- Monteria MONTERIA — CORDOBA- San Bernardo del Viento —
monieﬁa— g"oméo - Moc?tec:ial Viento - Monteria | CENTRO vereda: jose Manuel
nteria — San Bernar nto - Monter - . ’
Monteria — San Bernardo del Viento - Monteria | AGROPECUARIO Y DE | Moiiito — vereda: Bahia Rada
BIOTECNOLOGIA EL San Bernardo del Viento —
PORVENIR vereda: Cafio Grande
San Bernardo —vereda: Isla del
Queso

OBJETIVO DEL DESPLAZAMIENTO:
Impartir formacién en el area de comercializacion.

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Dia 1: 13/10/2020 Monteria - San Bernardo de Viento

1. Actividades ejecutadas: Impartir formacion en la parte comercial. fichas Numero: 2077809
EMPRENDEDOR EN PRODUCCION DE ESPECIES PISCICOLAS. EN EL MUNICIPIO: SAN BERNARDO
DEL VIENTO VEREDA: JOSE MANUEL.

Dia 2: 14/10/2020 Monteria - Mofiito

2. Actividades ejecutadas: Impartir formacion en mercadeo y ventas. ficha Numero: 2174408
MERCADEO Y VENTAS EN EL MUNICIPIO: DE MONITO VEREDA: BAHIA RADA.

Dia 3: 15/10/2020 Monteria - San Bernardo

3. Actividades ejecutadas: Impartir formacién en Mercadeo y Ventas ficha Numero: 2179377
FORTALECIMIENTO CUPO DE MERCADEO Y VENTAS. EN EL MUNICIPIO: DE San Bernardo
VEREDA: Cafio Grande.

Dia 4: 16/10/2020 Monteria - San Antero

4. Actividades ejecutadas: Impartir formacién en la parte comercial fichas Numero: 2080478
EMPRENDEDOR EN PRODUCCION DE ESPECIES PISCICOLAS. EN EL MUNICIPIO: SAN BERNARDO
DEL VIENTO VEREDA: ISLA DEL QUESO.

RESULTADOS:

1. Se realizé formacion sobre la forma como van a realizar la metodologia tropenbos.
2. Se realiz6 proceso de refuerzo en las actividades enviadas.




3. Se realizo proceso de refuerzo en las actividades enviadas.
4. Se realiz6 refuerzo sobre los temas enviados y se procede a la legalizacion de la
documentacion pendiente en la unidad productiva

EVIDENCIAS O SOPORTES:
1. Listado de asistencia

2. Soportes de viaticos ( tiquetes)

COMPROMISOS

ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA
Impartir formacién en comercializacion en Aprendices — instructor 13, 14,15,16 de octubre de
temas de mercadeo y ventas, legalizacién de 2020

documentacién y explicacion sobre como
trabajar la metodologia tropenbos. En las

fichas Numero: 2077809, 2174408, 2179377,
2080478

CONCLUSIONES

Relacione los resultados de la comision
Se cumplié con todas las actividades propuestas en la formacion

DATOS DEL CONTRATISTA

NOMBRE Y APELLIDO FIRMA

&% A WL ‘jll',r?.r'{f:‘. et {.‘:'*
4 s &

GIRLEZA ANGULO GARCIA

VISTO BUENO SUPERVISOR

CARGO DEL SUPERVISOR NOMBRE Y APELLIDO FIRMA
SUPERVISOR
Coordinador Academico JIMMY TORRES

BUSTILLO




ANEXOS

SAN BERNARDO DEL VIENTO VEREDA JOSE MANUEL




SAN BERNARDO DEL VIENTO VEREDA CANO BAIRADA




SAN BERNARDO DEL VIENTO VEREDA CANO GRANDE







SAN BERNARDO DEL VIENTO VEREDA ISLA DEL QUESO
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