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INFORME MENSUAL EJECUCIÓN CONTRACTUAL 

Montería, Mayo 10 de 2026

Señor(a) 

LUIS ERNESTO BARRERA 

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.9171380 

INSTRUCTOR G 20 

Centro Agropecuario y de Biotecnologia el Porvenir 

Montería 

Asunto: Informe mensual de ejecución contractual Mayo
de 2026 

Referencia: CO1.PCCNTR.9171380 de 2026 

ROSA GONZALEZ BASA, identificado con la cédula de ciudadanía No. 1064981260 de Cereté, en 

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

cumplimiento del Contrato de Prestación de Servicios de la referencia, a continuación, presento 

el Informe de actividades realizadas en el mes objeto de cobro. Valor y forma de Pago: Se fija 

como valor total para el contrato la suma de TREINTA Y SIETE MILLONES OCHOCIENTOS NOVENTA 

Y NUEVE MIL NOVECIENTOS SETENTA Y SEIS PESOS M/CTE ($ 37.899.976) esta suma será pagada 

por el SENA al contratista de la siguiente manera, a) ocho (8) pagos iguales por los meses de 

febrero a septiembre de 2026 por valor de CUATRO MILLONES SETECIENTOS TREINTA Y SIETE MIL 

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

Plazo: Será hasta el 30 de septiembre de 2026 

Objeto: PRESTAR SERVICIOS PROFESIONALES Y/O DE APOYO A LA GESTIÓN, EN LA PLANEACIÓN 

Y EJECUCIÓN DE LA FORMACIÓN, ASÍ COMO LA EVALUACIÓN DE LOS RESULTADOS DE 

APRENDIZAJE DEFINIDOS EN LOS DISEÑOS CURRICULARES ASIGNADOS, PARA EL DESARROLLO DE 

HABILIDADES Y COMPETENCIAS TÉCNICAS DE LA POBLACIÓN CAMPESINA, APORTANDO AL 

FORTALECIMIENTO DE LA ECONOMÍA CAMPESINA, FAMILIAR, ÉTNICA Y COMUNITARIA, EN 

CLASIFICACIÓN DE LA INFORMACIÓN 

Pública x Pública Clasificada Pública Reservada 



2 

GCCON-F-087 V1 

CONCORDANCIA CON LINEAMIENTOS ESTABLECIDOS POR LA DIRECCIÓN DEL SISTEMA NACIONAL 

DE FORMACIÓN PARA EL TRABAJO Y LA COORDINACIÓN NACIONAL DE ATENCIÓN INTEGRAL, 

DIFERENCIAL E INCLUYENTE A LA ECONOMÍA CAMPESINA - CAMPESENA. 

Ejecución mensual de actividades 

Nro. Obligaciones Acciones realizadas Evidencias 

1 

Planear y ejecutar la formación 
profesional cumpliendo con la 
programación académica 
predeterminada por la 
coordinación respectiva en los 
programas y competencias 
asignada, para el logro de los 
resultados de aprendizaje 
definidos, cumpliendo las horas de 
formación de las competencias de 
los programas de formación 
equivalentes a la programación de 
la Formación Profesional Integral. 

Se planeó y ejecutó la 
formación en las fichas: 
3506007.
Emprendimiento 
Innovador, 3476435. 
Mercadeo y Ventas.
 3141311. Gestion de 
empresas 
agropecuarias. 
3476435.

Se anexan guías de aprendizaje, asistencias y 
fotografías 

2 

Apoyar la elaboración de la 
planeación pedagógica, guías de 
aprendizaje, instrumentos de 
evaluación, plan de trabajo, ayudas 
didácticas requeridos para el 
desarrollo de los procesos de 
formación asignados. 

Se elaboró las guías de 
aprendizaje, 
planeación pedagógica, 
plan de trabajo de los 
programas de 
formación

asignados y 
matriculados. en las 
fichas: 
33506007. 
Emprendimiento 
Innovador, 3476435. 
Mercadeo y Ventas.
 3141311. Gestion de 
empresas 
agropecuarias. 
3476435.  

ANEXO  1: Guías de aprendizaje, planeación 
pedagógica, plan de trabajo de las Fichas 
3506007. Emprendimiento Innovador, 
3476435. Mercadeo y Ventas.
 3141311. Gestion de empresas 
agropecuarias.  3476435.  

Link Drive instructor 
CampeSena.  

https://drive.google.com/drive/
folders/1mAM37VoWNgVrKiU8AbxTRCBOQ
1fbvCK4
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3 

Registrar en el aplicativo SOFIA 
PLUS, todas las evidencias del 
proceso formativo: crear las rutas 
de aprendizaje, asociar 
aprendices, realizar registro de 
inasistencia de aprendices planes 
de mejoramiento y registrar 
juicios evaluativos, a c o r d e    
con   los lineamientos 
institucionales.  

Se registran evidencias 
en Sofia plus 

Pantallazo de Sofia plus 

4 

Participar en las reuniones de 
equipos de ejecución de la 
formación por grupo o áreas, según 
la determinación de la respectiva 
Coordinación Académica y de 
acuerdo con el procedimiento 
establecido por la institución, para 
garantizar integralidad en el diseño 
de actividades de aprendizaje. 

se anexan evidencias 
mes objeto de cobro. 

Listas de asistencias y evidencia fotografica

5 

Presentar las actas finales de 
cierre de etapa lectiva de las 
fichas asignadas como  
responsable, acorde con los 
lineamientos   institucionales. 

No aplica para el mes 
objeto de cobro. 

No aplica 

6 

Apoyar el trámite de las 
novedades de deserción de 
aprendices acorde con lo 
establecido en el reglamento 

del aprendiz. 

No aplica para el mes 
objeto de cobro. 

No aplica 

7 

Asistir a los aprendices en las 
novedades acorde con lo 
establecido en el reglamento 
del aprendiz. 

No aplica para el mes 
objeto de cobro. 

No aplica 

8 

Aportar todos los documentos 
soporte del proceso de formación 
profesional, publicados en la 
plataforma SIGA, así como los 
requeridos para aseguramiento de 
la calidad (Autoevaluación y 
Registro calificado). 

Se presentaron los 
documentos para 
proceso de matrícula 
complementaria, en 
el programa: 
mercadeo y ventas.

ANEXO 2. 

Pantallazo de solicitud de curso 
complementario. 
Link Drive instructor campeSena. 

https://drive.google.com/drive/
folders/1mAM37VoWNgVrKiU8AbxTRCBO
Q1fbvCK4

https://drive.google.com/drive/folders/1e-Uvte_o6DQPFHiLaSBgZOyX43Bl2FSt
https://drive.google.com/drive/folders/1e-Uvte_o6DQPFHiLaSBgZOyX43Bl2FSt
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9 

Participar en proyectos de 
investigación aplicada, técnica y 
pedagógica en función de la 
formación profesional de los 
programas relacionados con el 
área 

temática. 

No aplica para el mes 
objeto de cobro. 

No aplica 

10 

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

impartidas 

No aplica para el mes 
objeto de cobro. 

No aplica 

11 

Subir los documentos soporte 
del pago en la plataforma del 
SECOP II en los plazos 
establecidos por la entidad y 
acorde con los requisitos legales 
exigidos. De evidenciarse la falta 
de cargue de los documentos 
para el respectivo pago en la 
plataforma por dos meses 
seguidos se procederá con el 
inicio de proceso de 
incumplimiento contractual. 

Se publicó cuenta de 
cobro correspondiente 
al mes de Mayo de
2026 en plataforma 
SECOP II. 

Los anexos del presente informe. 

12 

Comunicar al Supervisor del 
contrato en un plazo máximo de 
tres (3) días hábiles anomalías, 
inconsistencias, novedades de 
aprendices y hallazgos en el 
registro de la información. 

No aplica para el mes 
objeto de cobro. 

No aplica 

13 

Comunicar al Supervisor del 
contrato en un plazo no inferior a 
quince (15) días hábiles las 
anomalías, inconsistencias, 
novedades del Contrato (Cesión 
- 

Terminación). 

No aplica para el mes 
objeto de cobro. No aplica 

ANEXO 3. 
Pantallazo de omnidatos del 
instructor. 
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A continuación, relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentación de este 

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

el Formato para legalización del desplazamiento, en el que se describieron las actividades 

desarrolladas y los resultados. Cada informe de legalización cuenta con el visto bueno del 

supervisor. 

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

forman parte integral del presente informe de ejecución contractual.  

ÍTEM 
NRO. DE LA 

ORDEN DE VIAJE 

LUGAR DE 

DESPLAZAMIENTO 

FECHA DE 

DESPLAZAMIENTO 

INICIAL 

FECHA DE 

DESPLAZAMIENTO 

FINAL 

1 

2 

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

evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales, (ii) los desplazamientos 

realizados y (iii) el pago de la planilla de seguridad social y parafiscal nro. 9502989683 referente 
a Aportes en línea correspondiente al mes de Abril del 2026.

Cordialmente, 

ROSA GONZALEZ BASA 

Contratista 

C.C. No. 45527995 de Cereté

LUIS ERNESTO BARRERA 
Supervisor(a) Contrato CO1.PCCNTR. 9171380 de 2026 

INSTRUCTOR G20 

42026 Cereté San Bernardo del viento Vda 
Brisas del Mar

17 de abril del 2026 29 de abril del 2026
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Control de Cambios 

VERSIÓN 
FECHA DE ENTRADA 

EN VIGENCIA 
NATURALEZA DEL CAMBIO 

1 Marzo 2026 

Creación del formato. 

El presente formato sustituye el formato GTH-F-062, en 

virtud de su migración del proceso de Gestión del Talento 

Humano al proceso de Gestión Contractual, conforme a la 

actualización documental correspondiente. 
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ANEXOS 
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ANEXO 1 
GUIAS DE APRENDIZAJES 

PLANEACIONES PEDAGOGICAS 

PLANES CONCERTADOS 

ASISTENCIAS 

FOTOGRAFIAS 
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PROCESO DE GESTIÓN DE FORMACIÓN PROFESIONAL INTEGRAL 

FORMATO GUÍA DE APRENDIZAJE 

 

1. IDENTIFICACIÓN DE LA GUIA DE APRENDIZAJE 

● Denominación del Programa de Formación: MERCADEO Y VENTAS 

● FICHA 3453325 

● Código del Programa de Formación: 06110097-1 

● Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): NO APLICA 

● Fase del Proyecto (si aplica): NO APLICA 

● Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): NO APLICA 

Competencia: NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGÚN CONDICIONES DEL MERCADO Y 

POLÍTICAS DE LA EMPRESA           

Resultados de Aprendizaje: UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACIÓN DE 
LOS   PRODUCTOS   OSERVICIOS   A   LOS   CLIENTES   TENIENDO   EN   CUENTA   CARACTERÍSTICAS, 

BENEFICIOS   Y   USOS   DE   UN   PRODUCTO   O   SERVICIO   ESPECÍFICO,   SEGÚN   PROTOCOLO 

● Duración de la Guía de Aprendizaje (horas): 40 HORAS 

2. PRESENTACIÓN 
 

Estimado Aprendiz SENA, Bienvenido(a) al programa de formación  MERCADEO Y VENTAS.  En   

esta   unidad conoceremos   las   temáticas   queaportan saberes para el desarrollo de las 

actividades propuestas en esta guía de aprendizaje porlo tanto son las necesarias para que el 

aprendiz conozca los fundamentos y el entorno en generalsobre la determinación de la oferta y 

la demanda entre los productos y servicios para identificar elpotencial del mercado. Se 

recomienda que su participación en el desarrollo   de la presente guíase realice de manera 

responsable y comprometida, así, como también la demostración de susfortalezas en el diseño 

de   instrumentos de investigación de acuerdo con la competencia endesarrollo. Guía se realice 

de manera responsable y comprometida, así, como también la demostración de susfortalezas 

en el diseño de   instrumentos de investigación de acuerdo con la competencia en desarrollo 
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3. FORMULACIÓN DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

● Descripción de la(s) Actividad(es)

3.1 Actividades de reflexión inicial: 

Descripción de la actividad:  Características  del   mercado: tipos  de   clientes,   segmentación   del 

mercado de empresas (B2B), segmentación de la población, comportamiento de consumo de clientes 

reales 

y potenciales, comportamiento de compra, perfiles de clientes. 

En esta competencia, se inicia estudiando los factores, actores, variables que directa o indirectamente 

están 

presentes en un proceso de venta. Lea cada información contenida en los link y responda la pregunta que 

aparece a continuación 

Momento 1: http://ricoverimarketing.es.tripod.com/RicoveriMarketing/id26.html, 

¿Qué factores podrían aumentar al modelo de que presenta el link, para que fuera una descripción más 

completa del comportamiento del consumidor? 

¿Por qué compra el consumidor? 

http://www.mailxmail.com/curso-manual-gestion-comercio-segunda-parte/que-compra-consumidor 

¿Según los hábitos de compra que tipos de clientes existen? 

http://www.mailxmail.com/curso-manual-gestion-comercio-segunda-parte/tipos-clientes 

Resuelva las siguientes preguntas con base en  los documentos suministrados por el  instructor(para el 

desarrollo   de   esta   actividad,   el   aprendiz   debe   realizar   previamente   las   lecturas   de   los 

documentos 

entregados por el instructor para el estudio. 
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1. ¿Por qué es muy importante segmentar? 

2. Argumente sobre las ventajas de la segmentación de mercados 

3. Explique cada una de las clases de segmentación de mercados 

4. ¿Qué directrices o criterios debo tener en cuenta para seleccionar el mercado meta? Sustente  

teniendo en cuenta otros documentos  

5. Muestre los distintos tipos de estrategias para seleccionar un mercado meta 

CASO DE ESTUDIO 

La floristería decide medir para el día de los enamorados, los tipos de productos y servicios que demanda 

más,   durante   este  estudio,   se   envió   una   encuesta  de   solo   10   preguntas  donde   arrojó   los   

siguientes 

resultados: 

∙Consumidores clásicos que desean regalar flores con servicio de encomienda 

∙Consumidores que desean arreglos con globos, chocolates, y decoraciones extra personalizados 

∙Consumidores que no saben que regalar 

∙Consumidores que necesitan seleccionar los regalos personalmente 

∙Consumidores de última hora 

Si analizamos los 5 consumidores potenciales, nos permite crear estrategias para cada uno 

¿Qué estrategia pensaría usted en aplicar para cada uno de estos segmentos de clientes? 

Ambiente requerido:  El ambiente convencional, dotado con tv o video beam 

Estrategias o técnicas didácticas activas:  exposicion 

Materiales de formación: cuadernos 

Material de apoyo: video bean 

Duración de la actividad:  horas: 10 horas 

 

3.2 Actividades de contextualización e identificación de conocimientos necesarios para el 

aprendizaje: 

Descripción de la actividad: Características  del   mercado: tipos  de   clientes,   segmentación   del 
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mercado de empresas (B2B), segmentación de la población, comportamiento de consumo de clientes 

reales 

y potenciales, comportamiento de compra, perfiles de clientes. 

En esta competencia, se inicia estudiando los factores, actores, variables que directa o indirectamente 

están 

presentes en un proceso de venta. Lea cada información contenida en los link y responda la pregunta que 

aparece a continuación 

Momento 1: http://ricoverimarketing.es.tripod.com/RicoveriMarketing/id26.html, 

¿Qué factores podrían aumentar al modelo de que presenta el link, para que fuera una descripción más 

completa del comportamiento del consumidor? 

¿Por qué compra el consumidor? 

http://www.mailxmail.com/curso-manual-gestion-comercio-segunda-parte/que-compra-consumidor 

¿Según los hábitos de compra que tipos de clientes existen? 

http://www.mailxmail.com/curso-manual-gestion-comercio-segunda-parte/tipos-clientes 

Resuelva las siguientes preguntas con base en  los documentos suministrados por el  instructor(para el 

desarrollo   de   esta   actividad,   el   aprendiz   debe   realizar   previamente   las   lecturas   de   los   

documentos 

entregados por el instructor para el estudio. 

1. ¿Por qué es muy importante segmentar? 

2. Argumente sobre las ventajas de la segmentación de mercados 

3. Explique cada una de las clases de segmentación de mercados 

4. ¿Qué directrices o criterios debo tener en cuenta para seleccionar el mercado meta? Sustente  

teniendo en cuenta otros documentos  

5. Muestre los distintos tipos de estrategias para seleccionar un mercado meta 

CASO DE ESTUDIO 

La floristería decide medir para el día de los enamorados, los tipos de productos y servicios que demanda 
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más,   durante   este  estudio,   se   envió   una   encuesta  de   solo   10   preguntas  donde   arrojó   los   

siguientes 

resultados: 

∙Consumidores clásicos que desean regalar flores con servicio de encomienda 

∙Consumidores que desean arreglos con globos, chocolates, y decoraciones extra personalizados 

∙Consumidores que no saben que regalar 

∙Consumidores que necesitan seleccionar los regalos personalmente 

∙Consumidores de última hora 

Si analizamos los 5 consumidores potenciales, nos permite crear estrategias para cada uno 

¿Qué estrategia pensaría usted en aplicar para cada uno de estos segmentos de clientes? 

 

Ambiente requerido:  convensional dotado con tv o video beam 

Estrategias o técnicas didácticas activas:  videos 

Materiales de formación: taller y cuaderno 

Material de apoyo: internet 

Duración de la actividad:  horas: 10 horas 

 
3.3 Actividades de apropiación:  

Descripción de la actividad: MARKETING MIX: Construya  un  marketing  mix  para  un producto 

escogido por usted con al menos una acción en cada elemento de la mezcla. Por favor indicar el producto 

asignado antes de iniciar su respuesta 

 

Ambiente requerido:  convensional 

Estrategias o técnicas didácticas activas:  diapositivas 

Materiales de formación: marcadores, colores 

Material de apoyo: cuaderno 

Evidencias de aprendizaje: taller, exposiciones y mesa redonda 

Instrumentos de evaluación: preguntas 
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Duración de la actividad:  horas: 10 horas  
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3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento: 

Descripción de la actividad: Conformar  equipos  de   tres personas  y   realizar  la  lectura  de   los 

siguientes documentos dispuestos por el instructor: Presentación de la empresa, manual del vendedor, 

cualidades del vendedor Demostraciones, degustaciones, muestras, sitios de exposición. De acuerdo  al 

tema asignado, realizar una presentación en power point y exponer 

 

Ambiente requerido:  convensional 

Estrategias o técnicas didácticas activas: mesa redonda 

Materiales de formación: cuaderno 

Material de apoyo: marcadores, colores y cartulina  

Evidencias de aprendizaje: calificación mesa redonda 

Instrumentos de evaluación: revisar analis de cada aprendiz 

Duración de la actividad:  horas: 10 horas 

 
4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACIÓN EN EL PROCESO 

FORMATIVO.   

Fase del 
proyecto 
formativo 

Actividad del 
proyecto 
formativo 

Actividad de 
Aprendizaje 

Evidencias de 
Aprendizaje 

Criterios de 
Evaluación 

Técnicas e 
Instrumentos 
de Evaluación 

Fornulacion 
de 
preguntas 

Exposición 

Simulación 

Mesa 
redonda 

Trabajo de 
campo 

Observación 
directa 

El aprendiz 
deberá 
reconocer los 
conceptos  

 

Apropiarce en 
los resiltados 
de 
aprendizaje 

Saber 
seleccionar 
los producros 

Fornulacion 
de preguntas 

Exposición 

Simulación 

Mesa 
redonda 

Trabajo de 
campo 

Observación 
directa 

Evidencias de 

Conocimiento : 

Reconocimiento 

sobre los 

conceptos 

apropiados en 

los resultados 

de  

aprendizaje 

Seleccionar   los   

productos   para   

laexhibición   de    

Analiza las 

variables 

cualitativas  

y cuantitativas 

del mercado  

relacionadas 

con el 

desarrollo de 

los programas 

de  

1. Formulación 

de preguntas 

2. Exposición 

3. Simulación 

4. mesa 

redonda 

5. Trabajo de 

campo 

6. Observación 

directa 
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 en la 
exhibicion 

 acuerdo   al tipo   

de exhibición, 

los 

requerimientos 

de los 

proveedores   y   

el   mercado   y 

relacionar   los   

productos   que 

proveen una 

solución 

completa a las 

necesidades   

importantes   

del 

consumidor,   

seleccionadas   

y 

administradas 

Evidencias de 

Desempeño 

Proyectar la 

gestión 

estratégica del  

área de ventas 

en función de la  

toma de 

decisión de 

compra por  

parte del 

consumidor 

Evidencias  de 

Producto: 

exhibición y 

surtido en las  

diferentes 

formatos 

comerciales 

considerando 

los  

productos, la 

programación, 

el  

presupuesto 

asignado 

y la política de 

la organización. 

Realiza el 

surtido a partir 

de las 

dimensiones, 

las estrategias 

de 

exhibición,  el  

espacio   físico,  

la 

disponibilidad   

financiera,   el 

perfil   

socioeconómico   

y   el 

volumen y 

concentración 

de la 

Autoevaluación. 

(Cada aprendiz,  

argumentará 

acerca  del 

grado de  

apropiación de  

los conceptos  

analizados y  

explicará   uno 

de  

ellos, mediante   

un ejemplo.)  

Coevaluación. 

Cada  equipo  

colaborativo  

analizará  y le  

asignará una 

puntuación  a  

los   

ejemplos 

planteados por 

sus  

compañeros, 

estos  a su vez 

serán 

también objeto 

de  evaluación  

por parte de sus 

pares. 
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Documento 

taller guía de  

aprendizaje 

desarrollada por 

el  

aprendiz 

  

 

categoría   de   

acuerdo   con   

el 

segmento   de   

mercado   y   las 

necesidades y 

características 

de 

los clientes, el 

tipo de formato 

y 

la línea de 

productos, la 

política 

de   exhibición   

y   objetivos 

comerciales.. 

Realiza   la   

segmentación   

del 

mercado   de   

acuerdo   con   

las 

políticas y 

objetivos 

formulados 

en   el   plan   de   

mercadeo   y 

basados en 

datos y 

estadísticas 
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fácilmente 

verificables. 

 

  

5. GLOSARIO DE TÉRMINOS 

Mercado: Se puede definir como el lugar físico o virtual donde se lleva a cabo el intercambio de productos, 

mediante un proceso de transacciones comerciales 

Sistema de información:  Consta de personal, equipo y procedimientos para obtener, ordenar, analizar, 

evaluar, y distribuir información necesaria, oportuna y exacta a quienes toman las decisiones de marketing. 

Segmentación   del   Mercado:  es   la   división   del   mercado   en   grupos   concaracterísticas   y   

necesidades 

 

semejantes para poder ofrecer una ofertadiferenciada y adaptada a cada uno de los grupos objetivo. 

Estopermiteoptimizar los recursos y utilizar eficazmente nuestros esfuerzos de marketing. 

REGISTRO: Es un conjunto de datos que se almacenan dentro de una tabla. 

 
6. REFERENTES BILBIOGRÁFICOS 
 
Stanton, William (1998): Fundamentos de Marketing. México. Ed. Mac Graw Hill 885p. 10 Edición. 

Kotler, Philip (2004): Fundamentos de Marketing. Edición. Bogotá: Ed. Pearson Educación.885 P. 5 

Ries, Al. y TROUT, Jack (1993):Posicionamiento. México. Ed. Mac Graw Hill.175 p 
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PROCESO DE GESTIÓN DE FORMACIÓN PROFESIONAL INTEGRAL 

FORMATO GUÍA DE APRENDIZAJE 

 

1. IDENTIFICACIÓN DE LA GUIA DE APRENDIZAJE 

● Denominación del Programa de Formación: EMPRENDIMIENTO INNOVADOR                                                                 

● Código del Programa de Formación: 12210083 – Versión 2 

● Nombre del Proyecto Formativo:  
● Fase del Proyecto:  

● Actividad de Proyecto Formativo:  

 Competencia: COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y PROGRAMAS 

ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA 

Resultados de Aprendizaje: 

RA1 FORMULAR PROPUESTAS DE INNOVACIÓN Y MEJORAMIENTO EN LOS PROCESOS Y 

PRODUCTOS, DE ACUERDO CON LAS OBSERVACIONES Y NECESIDAD DEL MERCADO Y DE LA 

EMRPESA.PARTICIPAR EN LAS ACTIVIDADES TECNOLÓGICAS Y OPERATIVAS EN LA EMPRESA DE 

ACUERDO CON SU PERFIL, UTILIZANDO TÉCNICAS Y TECNOLOGÍAS VIGENTES, AUTOMATIZADAS Y 

SISTEMATIZADAS SEGÚN LA POLÍTICA. 

Duración de la Guía de Aprendizaje: 48 horas. 
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2. PRESENTACIÓN 
 

El SENA está empeñado en generar una cultura emprendedora que trascienda la formación 

profesional como característica transversal del proyecto de vida de las personas que forma. Busca 

facilitar y orientar a personas con potencial Emprendedor, en la Creación de empresas con alto 

componente Innovador, aplicando tecnologías que potencien el valor de las empresas y sean más 

competitivas, agregando valor y generando empleo, contribuyendo al desarrollo de la región y del 

país. 

La experiencia adquirida por el SENA, ha permitido permanentemente que se actualice contenidos 

y enriquezcan metodologías, que contribuyen a crear empresas innovadoras y competitivas, 

generando autoempleo y empleo como una alternativa de vinculación, frente a las dificultades 

que presenta el mercado laboral. 

¿Hay que crear empresas?, ¿cómo crearlas?, ¿es fácil o es difícil?, ¿tengo madera para ser 

empresario?. Estas son preguntas que todos nos hacemos hoy, sobre todo cuando las 

oportunidades para conseguir empleo son cada vez más escasas y en donde la tendencia de las 

grandes empresas (públicas y privadas) es la reducción de su tamaño. 

Frente a esta situación, la solución es entrar en un Proceso Continuo de formación y capacitación 

para mantenerse vigentes y buscar alternativas para la generación de nuestros ingresos en el 

inmediato futuro. 

 

FORMULACIÓN DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE: 

En este apartado se describirán las actividades de aprendizaje para cada una de las competencias 

planteadas en la fase de planeación del proyecto formativo: Mejoramiento de los procesos 

asociados con la actividad agropecuaria bajo principios de gestión administrativa y sostenibilidad. 
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Actividad de reflexión inicial 

 Observe un proceso o servicio de una empresa de su entorno. 

 Identifique posibles dificultades, debilidades o necesidades de mejoramiento. 

 Responda las siguientes preguntas: 
¿Qué situación considera que puede mejorarse? 
¿Qué impacto tiene esta situación en la empresa? 
¿Qué propuesta innovadora implementaría para mejorar el proceso? 
 
Socialice sus respuestas con el grupo de formación. 

 

Actividad de Contextualización e Identificación de Conocimientos Necesarios 

 

Realice una consulta sobre los siguientes temas: 

 

 Innovación empresarial. 

 Mejoramiento continuo. 

 Gestión de proyectos. 

 Tecnologías automatizadas y sistematizadas. 

 Herramientas digitales aplicadas a procesos empresariales. 

 Indicadores de gestión. 

 

Posteriormente, elabore un mapa conceptual o infografía donde relacione los conceptos investigados. 

 

Actividades de Apropiación del Conocimiento 

 

Actividad 1. Diagnóstico Organizacional 

Analice un caso empresarial. 

Identifique fortalezas, debilidades y oportunidades de mejora. 

Determine necesidades del mercado y de la empresa. 

Presente un informe diagnóstico. 

 

Actividad 2. Formulación de Propuesta de Innovación 

Diseñe una propuesta de innovación o mejoramiento. 

Establezca objetivos, recursos, responsables y cronograma. 

Defina beneficios esperados e indicadores de seguimiento. 
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Actividad 3. Uso de Herramientas Tecnológicas 

Utilice herramientas ofimáticas y tecnológicas para el seguimiento de actividades. 

Elabore tablas, cronogramas y reportes digitales. 

Socialice los resultados obtenidos. 

 

Actividad 4. Trabajo Colaborativo 

Conformar grupos de trabajo. 

Elaborar una propuesta conjunta de mejoramiento empresarial. 

Presentar la propuesta mediante exposición oral y apoyo audiovisual. 

 

Actividad de Transferencia del Conocimiento 

 

El aprendiz deberá elaborar y presentar un proyecto de mejoramiento aplicado a una empresa real o 
simulada, incluyendo: 

 

 Diagnóstico de la situación actual. 

 Identificación de necesidades. 

 Propuesta de innovación. 

 Recursos requeridos. 

 Cronograma de ejecución. 

 Indicadores de evaluación. 

 Uso de herramientas tecnológicas. 

 

La propuesta deberá sustentarse ante el instructor y el grupo. 
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Material de apoyo: Artículos, libros, cuaderno y guía. 

Evidencias de aprendizaje: informe. Análisis de la información. 

Instrumentos de evaluación: Lecturas 

Duración de la actividad:  3 horas. 

 
4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACIÓN EN EL PROCESO 

FORMATIVO.   

Fase del 
proyecto 
formativo 

Actividad del 
proyecto formativo 

Actividad de 
Aprendizaje 

Evidencias de 
Aprendizaje 

Criterios de 
Evaluación 

Técnicas e 
Instrumentos de 
Evaluación 

PLANEACIÓN  

 

 

 

 

 

 

COORDINAR 

PROYECTOS DE 

ACUERDO CON LOS 

PLANES Y 

PROGRAMAS 

ESTABLECIDOS POR LA 

EMPRESA 

Actividad práctica: 

Diseño del 

objetivo general y 

específicos del 

Plan. 

Construcción del 

cronograma: 

Manejo de Gantt o 

herramientas 

digitales. 

Simulación: 

Coordinación de 

actividades 

administrativas en 

un escenario 

agropecuario. 

Evaluación 

formativa: 

Revisión por pares 

del plan de acción 

y 

retroalimentación. 

Evidencia de 
Desempeño 

Organización de 
actividades 
administrativas 
según 
procedimientos 
técnicos. 

Definición y 
priorización 
correcta de 
recursos para el 
plan. 

Aplicación de 
metodologías de 
planeación 
administrativa. 

 Evidencia de 
Producto 

Plan de acción 
administrativo 
completo, que 
incluya: 

Objetivos 

Actividades 

Identifica los 
recursos 
disponibles de 
acuerdo con las 
políticas de la 
empresa. 

Analiza 
procedimientos 
técnicos 
administrativos 
para estructurar 
el plan de acción. 

Define 
actividades, 
tiempos y 
responsabilidades 
aplicando 
metodologías 
administrativas. 

Elabora el plan de 
acción conforme a 
estándares 
organizacionales. 

Establece 
indicadores 
verificables para 
el seguimiento y 

Técnica: 
Preguntas 
Instrumento: 
Cuestionario  
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Presentación: 

Sustentación del 

plan de acción. 

Recursos 

Roles 

 

Cronograma 

Indicadores 

Procedimientos 
técnicos 
aplicados 

 Evidencia de 
Conocimiento 

Evaluación 
teórica sobre: 

proceso 
administrativo 

planeación 

recursos 
organizacionales 

estructura del 
plan de acción 

 

evaluación del 
plan. 

  

5. GLOSARIO DE TÉRMINOS 

Innovación: Implementación de nuevas ideas, productos o procesos que generan valor. 

Mejoramiento continuo: Proceso permanente orientado a optimizar actividades y resultados. 

Gestión de proyectos: Planeación, organización y control de actividades para alcanzar objetivos 

específicos. 

Indicador: Herramienta utilizada para medir resultados y desempeño. 

Automatización: Uso de tecnologías para optimizar procesos y reducir intervención manual. 

 
6. REFERENTES BILBIOGRÁFICOS 
 

 Servicio Nacional de Aprendizaje SENA. Lineamientos pedagógicos institucionales. 

 Gestión de proyectos empresariales. 
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 Normatividad vigente aplicable al sector productivo. 

 Recursos digitales y tecnológicos para la gestión empresarial. 
 
7. CONTROL DEL DOCUMENTO 
 

 Nombre Cargo Dependencia Fecha 

Autor 

(es) 

ROSA GONZALEZ ADMINISTRADORA 

DE EMPRESAS 

INSTRUCTOR 08/05/2026 

 

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

 Nombre Cargo Dependencia Fecha 
Razón del 

Cambio 

Autor (es)      

 



Programa de formacion: ASISTENCIA ADMINISTRATIVA Proyecto formativo: 

Numero de ficha: 3506007
Nombre de Instructor: 

Fase del proyecto: 

Competencia

COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 

PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA.

FISICO DIGITAL SI NO

1 Carlos Andrés Mendoza Pérez x 14/05/2026 x

2 Laura Camila Torres Díaz x 14/05/2026 x

3 Juan Sebastián Romero García x 14/05/2026 x

4 María Fernanda López Ruiz x 14/05/2026 x

5 Andrés Felipe Castro Martínez x 14/05/2026 x

6 Valentina Gómez Herrera x 14/05/2026 x

7 Santiago David Morales Rojas x 14/05/2026 x

8 Daniela Alejandra Pérez Silva x 14/05/2026 x

9 Kevin Alexander Ramírez Castro x 14/05/2026 x

10 Angie Carolina Díaz López x 14/05/2026 x

11 Nicolás Javier Fernández Torres x 14/05/2026 x

12 Sara Valentina Jiménez Ruiz x 14/05/2026 x

13 Miguel Ángel García Mendoza x 14/05/2026 x

14 Karen Tatiana Romero Pérez x 14/05/2026 x

15 José Manuel Herrera Díaz x 14/05/2026 x

16 Natalia Andrea Silva Gómez x 14/05/2026 x

17 Cristian Camilo Rodríguez López x 14/05/2026 x

18 Lina Marcela Castro Rojas x 14/05/2026 x

19 Esteban Alejandro Martínez Pérez x 14/05/2026 x

20 Juliana Sofía Morales Díaz x 14/05/2026 x

Actividad para la Evidencia de Conocimiento

Se desarrollará una lluvia de ideas y mesa redonda sobre emprendimiento innovador, donde los aprendices 

analizarán casos de negocios exitosos y propuestas innovadoras de su entorno.

Durante la actividad se abordarán los siguientes temas:

Conceptos de emprendimiento e innovación.

Características del emprendedor.

Creatividad y generación de ideas de negocio.

Necesidades del mercado y oportunidades comerciales.

Importancia de la innovación en las organizaciones.

Al finalizar, cada aprendiz elaborará un mapa conceptual o resumen sobre los conceptos trabajados en clase.

Actividad para la Evidencia de Desempeño

El instructor orientará una actividad práctica donde los aprendices, organizados en grupos de trabajo, desarrollarán 

una dinámica de creación de ideas innovadoras.

Cada grupo deberá:

Identificar una necesidad del entorno.

Proponer una solución innovadora.

Definir el tipo de cliente al que va dirigido el producto o servicio.

Explicar el impacto positivo de la propuesta.

Presentar verbalmente la idea ante el grupo.

El objetivo es fortalecer habilidades de creatividad, trabajo colaborativo y comunicación.

TABLA 1. DESCRIPTORES PARA EL DESARROLLO DE LA RUTA DE APRENDIZAJE

ITEM ACTIVIDAD A DESARROLLAR

FORMA DE ENTREGA DE 

LA ACTIVIDAD
NOMBRE DEL APRENDIZ Observación

ROSA BASA GONZALEZ

ENTREGÓ

FECHA DE ENTREGA

COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 

PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA.

Resultados de Aprendizaje:



Programa de formacion: GESTION DE EMPRESAS AGROPECUARIAS Proyecto formativo: 

Numero de ficha: 3141311
Nombre de Instructor: 

Fase del proyecto: 

Competencia

SUPERVISAR EL SISTEMA PRODUCTIVO DE ACUERDO AL PLAN DE 

PRODUCCIÓN.

FISICO DIGITAL SI NO

1 JAIDER MENDEZ HERNANDEZ x 7/05/2026 x

2 SANTIAGO DIAZ CUITIVA x 7/05/2026 x

3 YULY YULISA SANCHEZ OVIEDO x 7/05/2026 x

4 GABY SOFIA NEGRETE PEREZ x 7/05/2026 x

5 LUIS FERNANDO PAEZ CELESTINO x 7/05/2026 x

6 ADRIAN DAVID ORTEGA FLOREZ x 7/05/2026 x

7 LUIS DAVID LEON TORDECILLA x 7/05/2026 x

8 KAREN YULIETH EMERY VILORIA x 7/05/2026 x

9 LINA MARCELA PALACIOS SIERRA x 7/05/2026 x

10 NEIDER LUIS ORTIZ CORDERO x 7/05/2026 x

11 JAIDER MENDEZ HERNANDEZ x 7/05/2026 x

12 SANTIAGO DIAZ CUITIVA x 7/05/2026 x

13 YULY YULISA SANCHEZ OVIEDO x 7/05/2026 x

14 GABY SOFIA NEGRETE PEREZ x 7/05/2026 x

15 LUIS FERNANDO PAEZ CELESTINO x 7/05/2026 x

16 ADRIAN DAVID ORTEGA FLOREZ x 7/05/2026 x

17 LUIS DAVID LEON TORDECILLA x 7/05/2026 x

18 KAREN YULIETH EMERY VILORIA x 7/05/2026 x

19 LINA MARCELA PALACIOS SIERRA x 7/05/2026 x

20 NEIDER LUIS ORTIZ CORDERO x 7/05/2026 x

TABLA 1. DESCRIPTORES PARA EL DESARROLLO DE LA RUTA DE APRENDIZAJE

ITEM ACTIVIDAD A DESARROLLAR

FORMA DE ENTREGA DE 

LA ACTIVIDAD
Observación

ROSA BASA GONZALEZ

ENTREGÓ

FECHA DE ENTREGA

ELABORAR INFORMES ADMINISTRATIVOS, OPERATIVOS 

Y FINANCIEROS APOYADOS EN SOFTWARE TENIENDO EN 

CUENTA EL

DESARROLLO DE LA FUNCIÓN ADMINISTRATIVA DE 

Resultados de Aprendizaje:

NOMBRE DEL APRENDIZ

ACTIVIDAD PARA LA EVIDENCIA DE CONOCIMIENTO

Se realizará un conversatorio con los aprendices sobre la importancia de la supervisión en los sistemas productivos 

y el cumplimiento del plan de producción, abordando los siguientes temas:

Recursos utilizados en el proceso productivo.

Importancia del control y seguimiento de la producción.

Calidad en los procesos productivos.

Manejo eficiente de materiales, equipos y talento humano.

Uso de herramientas tecnológicas para el control de producción.

Como apoyo didáctico, se proyectará un video introductorio relacionado con supervisión y control de procesos 

productivos.

El objetivo es que los aprendices comprendan la importancia de la supervisión del sistema productivo para 

garantizar el cumplimiento de metas, calidad y eficiencia en la organización.

ACTIVIDAD PARA LA EVIDENCIA DE DESEMPEÑO

El instructor realizará una presentación sobre:

Conceptos básicos de sistemas productivos.

Plan de producción y control de procesos.

Supervisión y seguimiento de actividades productivas.

Indicadores de producción y control de calidad.

Al finalizar:

Los aprendices se organizarán en grupos de dos (2) personas.



Programa de formacion: MERCADEO Y VENTAS Proyecto formativo: 

Numero de ficha: 3476435
Nombre de Instructor: 

Fase del proyecto: 

Competencia PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO

FISICO DIGITAL SI NO

1 JULIANA YEPES VERGARA x 6/05/2026 x

2 MARCELA PATRICIA GUZMAN CUADRADO x 6/05/2026 x

3 RAMON GONZALEZ NORIEGA x 6/05/2026 x

4 EIDER MANUEL CORDOBA COLON x 6/05/2026 x

5 GUSTAVO ADOLFO BRAVO NORIEGA x 6/05/2026 x

6 SANDY PAOLA VERGARA BELTRAN x 6/05/2026 x

7 MARIA HELENA GONZALEZ YEPES x 6/05/2026 x

8 NELSY VERGARA VITAR x 6/05/2026 x

9 MILEIDY ELVIRA CARDENAS VERGARA x 6/05/2026 x

10 CRISTIAN MIGUEL GONZALEZ LLAMAS x 6/05/2026 x

11 DELSY JUDITH MORELO MARTINEZ x 6/05/2026 x

12 FERNANDO ANTONIO TORRES JULIO x 6/05/2026 x

13 TATIANA MARGARITA YEPES PEINADO x 6/05/2026 x

14 LEDYS DEL CARMEN BELTRAN SUAREZ x 6/05/2026 x

15 ANYI ROSARIO BRAVO NORIEGA x 6/05/2026 x

16 JORGE LUIS YEPES NUÑEZ x 6/05/2026 x

17 CRISTIAN MIGUEL GONZALEZ LLAMAS x 6/05/2026 x

TABLA 1. DESCRIPTORES PARA EL DESARROLLO DE LA RUTA DE APRENDIZAJE

Actividad para la Evidencia de Conocimiento

Se realizará un conversatorio con los aprendices sobre la importancia del mercadeo y las ventas en las 

organizaciones, abordando los siguientes temas:

Conceptos básicos de mercadeo y ventas.

Importancia de la planeación de actividades comerciales.

Estrategias de promoción y publicidad.

Identificación de necesidades del cliente y del mercado.

Uso de herramientas digitales y tecnológicas en mercadeo.

Como apoyo didáctico, se proyectará un video introductorio relacionado con estrategias de mercadeo y ventas.

El objetivo es que los aprendices comprendan cómo la planeación de actividades de mercadeo contribuye al 

posicionamiento y crecimiento de la empresa.

Actividad para la Evidencia de Desempeño

El instructor realizará una presentación sobre:

Planeación de actividades de mercadeo.

Estrategias comerciales y de ventas.

Segmentación de mercados.

Técnicas de promoción y atención al cliente.

Herramientas digitales aplicadas al mercadeo.

ITEM ACTIVIDAD A DESARROLLAR

FORMA DE ENTREGA DE 

LA ACTIVIDAD
Observación

ROSA BASA GONZALEZ

ENTREGÓ

FECHA DE ENTREGA

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO

Resultados de Aprendizaje:

NOMBRE DEL APRENDIZ



Versión: 04

Código: 
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HORAS TRABAJO DIRECTO
HORAS TRABAJO 

INDEPENDIENTE
AMBIENTE  MATERIALES DE FORMACIÓN

INSTRUCTORES 

RESPONSABLES

PLANEACIÓN

Implementación 

de estrategias de 

innovación y 

mejoramiento en 

los procesos 

empresariales 

mediante el uso 

de herramientas 

tecnológicas.

COORDINAR 

PROYECTOS DE 

ACUERDO CON LOS 

PLANES Y 

PROGRAMAS

ESTABLECIDOS POR 

LA EMPRESA

FORMULAR PROPUESTAS DE 

INNOVACIÓN Y MEJORAMIENTO EN 

LOS PROCESOS Y PRODUCTOS, DE

ACUERDO CON LAS OBSERVACIONES Y 

NECESIDAD DEL MERCADO Y DE LA 

EMRPESA.PARTICIPAR EN LAS

ACTIVIDADES TECNOLÓGICAS Y 

OPERATIVAS EN LA EMPRESA DE 

ACUERDO CON SU PERFIL, 

UTILIZANDO

TÉCNICAS Y TECNOLOGÍAS VIGENTES, 

AUTOMATIZADAS Y SISTEMATIZADAS 

SEGÚN LA POLÍTICA

Diagnóstico estratégico: elaboración 

y análisis.

Identificación de proyectos: 

estrategias o métodos para 

identificar proyectos, selección de la 

idea, toma de decisiones

.Propuestas de innovación y 

mejoramiento tecnológico para la 

empresa.

Proyectos: concepto, importancia, 

tipos o clasificación, concepto de 

vida útil.

El perfil del proyecto: planteamiento 

de alternativas de solución, análisis 

Recopilar, organizar y analizar información.

.Formulación componente técnico sostenible 

referente al proyecto de acuerdo con 

procesos, tecnologías a implementar,

localización, tamaño y distribución en planta.

Elaborar el estudio financiero, establecer 

costos e ingresos del proyecto.

Elaborar el perfil del proyecto en los formatos 

respectivos según necesidades.

Sensibilizar el flujo financiero del proyecto de 

acuerdo con parámetros establecidos.

Aplica herramientas de diagnostico 

para determinar las amenazas y 

oportunidades estratégicas de la 

empresa frente a las

políticas y el entorno.

Define sobre Investigación y 

proyección de mercados, estudio 

técnico de mercado proyecto.

Analiza los posibles ingresos, egresos 

y costos de inversión del proyecto, 

para determinar la proyección de los 

flujos de

fondos a la vida útil estimada.

Diligencia la información en los 

Taller: Conceptos fundamentales del proceso 

administrativo.

Lectura guiada: Lineamientos y procedimientos 

técnicos de la empresa agropecuaria.

Análisis de caso: Coordinación administrativa 

en una agroempresa real.

Inventario de recursos: Identificación y 

clasificación de recursos disponibles.

Actividad práctica: Diseño del objetivo general y 

específicos del plan.

40 8 Evidencia de Desempeño

Organización de actividades 

administrativas según procedimientos 

técnicos.

Definición y priorización correcta de 

recursos para el plan.

Aplicación de metodologías de 

planeación administrativa.

 Evidencia de Producto

Plan de acción administrativo 

 Conversatorio guiado, lluvia de 

ideas y mapas conceptuales.

Centro de formacion, 

Salón comunitario o 

espacio abierto.

Papelógrafos, 

marcadores, fichas 

didácticas.

Rosa Gonzalez 

Bassa

Denominación del Programa de Formación EMPRENDIMIENTO INNOVADOR

Proceso Gestión de Formación Profesional Integral

 Formato Planeación Pedagógica 

Fecha de Elaboración

2/05/2026

FASE DE 

PROYECTO 

FORMATIVO (Si el 

programa es de 

titulada)

ACTIVIDAD DE 

PROYECTO 

FORMATIVO  ( si el 

programa es 

titulada)

Modalidad de Formación PRESENCIAL

Código y versión del Programa de Formación  - VERSION 1

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

de formación  Titulada)

IMPLEMENTACIÓN DE UN MODELO DE GESTIÓN ADMINISTRATIVA Y PRODUCTIVA DE LA EMPRESA AGROPECUARIA MEDIANTE EL USO DE LAS TICS PARA IMPULSAR EL CRECIMIENTO ECONÓMICO DE LOS PEQUEÑOS Y MEDIANOS PRODUCTORES. FICHA: 3280257

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

Titulada)

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

planeación pedagógica

ROSA GONZALEZ BASSA Regional y Centro de formación 

Nombres y Apellidos  SENA-CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGÍA EL 

PORVENIR-Regional Córdoba

Nombres y Apellidos Regional y Centro de formación

Nombres y Apellidos

AMBIENTES  DE 

APRENDIZAJE TIPIFICADOS

OBSERVACIONES

Regional y Centro de formación

COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE
SABERES DE CONCEPTOS Y 

PRINCIPIOS

DESCRIPCIÓN DE LA EVIDENCIA DE 

APRENDIZAJE
ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS ACTIVASSABERES DE PROCESO CRITERIOS DE EVALUACIÓN ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A DESARROLLAR

DURACIÓN ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

GFPI-F-134



Versión: 04

Código: 

GFPI-F-134

HORAS TRABAJO DIRECTO
HORAS TRABAJO 

INDEPENDIENTE
AMBIENTE  MATERIALES DE FORMACIÓN

INSTRUCTORES 

RESPONSABLES

EJECUCION
MERCADEO Y 

VENTAS

PLANEAR 

ACTIVIDADES DE 

MERCADEO

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR 

LA PRESENTACIÓN DE

LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS 

CLIENTES TENIENDO EN CUENTA 

CARACTERÍSTICAS,

BENEFICIOS Y USOS DE UN PRODUCTO 

O SERVICIO ESPECÍFICO, SEGÚN 

PROTOCOLO

Orientación al cliente como eje 

central del negocio

Identificación y satisfacción de 

necesidades del mercado

Adaptación a los cambios del 

entorno

Generación de valor en productos y 

servicios

Competitividad y diferenciación

Investigación de mercado

Recolectar información de clientes

Aplicar encuestas o entrevistas

Analizar necesidades del mercado

Identificar tendencias

Segmentación de mercado

Clasificar clientes según características

Definir el público objetivo

Analizar comportamientos de compra

Aplicación de estrategias de mercadeo

Diseñar estrategias comerciales

Definir producto, precio, plaza y promoción

Implementar campañas publicitarias

Evaluar resultados

Identifica necesidades del cliente de 

manera adecuada

Recolecta información utilizando 

técnicas pertinentes

Analiza datos del mercado 

correctamente

Segmentación

Clasifica clientes según variables 

definidas

Define correctamente el mercado 

objetivoEstrategias de mercadeo

Aplica la mezcla de mercadeo (4P) 

correctamente

Diseña estrategias acordes al contexto

Realizar encuestas de mercado

Analizar resultados de ventas

Lectura guiada: Identificar y clasificar clientes

Análisis de caso: Atender clientes en 

situaciones simuladas

Inventario de recursos:Diseñar campañas de 

mercadeo

Actividad práctica: Simular procesos de venta 

(role play)

40 8 Evidencia de Desempeño

Organización de actividades 

administrativas según procedimientos 

técnicos.

Definición y priorización correcta de 

recursos para el plan.

Aplicación de metodologías de 

planeación administrativa.

 Evidencia de Producto

Plan de acción administrativo 

 Conversatorio guiado, lluvia de 

ideas y mapas conceptuales.

Centro de formacion, 

Salón comunitario o 

espacio abierto.

Papelógrafos, 

marcadores, fichas 

didácticas.

Rosa Gonzalez 

Bassa

Denominación del Programa de Formación MERCADEO Y VENTAS

Proceso Gestión de Formación Profesional Integral

 Formato Planeación Pedagógica 

Fecha de Elaboración

9/05/2026

FASE DE 

PROYECTO 

FORMATIVO (Si el 

programa es de 

titulada)

ACTIVIDAD DE 

PROYECTO 

FORMATIVO  ( si el 

programa es 

titulada)

Modalidad de Formación PRESENCIAL

Código y versión del Programa de Formación  - VERSION 1

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

de formación  Titulada)

MERCADEO Y VENTAS 

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

Titulada)

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

planeación pedagógica

ROSA GONZALEZ BASSA Regional y Centro de formación 

Nombres y Apellidos  SENA-CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGÍA EL 

PORVENIR-Regional Córdoba

Nombres y Apellidos Regional y Centro de formación

Nombres y Apellidos

AMBIENTES  DE 

APRENDIZAJE TIPIFICADOS

OBSERVACIONES

Regional y Centro de formación

COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE
SABERES DE CONCEPTOS Y 

PRINCIPIOS

DESCRIPCIÓN DE LA EVIDENCIA DE 

APRENDIZAJE
ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS ACTIVASSABERES DE PROCESO CRITERIOS DE EVALUACIÓN ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A DESARROLLAR

DURACIÓN ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

GFPI-F-134



Versión: 04

Código: 

GFPI-F-134

HORAS TRABAJO DIRECTO HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE AMBIENTE  
MATERIALES DE 

FORMACIÓN
INSTRUCTORES RESPONSABLES

EVALUACIÓN  Y CONTROL

EVALUAR LOS 

SISTEMAS 

PRODUCTIVOS 

AGROPECUARIOS 

SUPERVISAR EL SISTEMA 

PRODUCTIVO DE 

ACUERDO AL PLAN DE

ELABORAR INFORMES 

ADMINISTRATIVOS, OPERATIVOS 

Y FINANCIEROS APOYADOS EN 

SOFTWARE TENIENDO EN 

CUENTA EL DESARROLLO DE LA 

FUNCIÓN ADMINISTRATIVA DE 

CONTROL Y COMPARANDO LOS 

RESULTADOS CON LOS 

INDICADORES FORMULADOS 

SEGÚN POLÍTICAS DE LA 

EMPRESA

Función de control: concepto, 

tipos y características.

Operacionalización de la 

empresa: evaluación, control y 

realimentación del proceso 

productivo.

Indicadores de gestión: clases, 

construcción, cálculo y análisis 

(plan vs. real).

Estadística descriptiva básica 

para análisis de datos (medias, 

porcentajes, desviaciones).

Costos de producción: directos, 

indirectos, imprevistos y costo 

unitario.

Diligenciamiento, registro y 

consolidación de información 

(formatos, kardex, fichas).

Registros y cronogramas de 

actividades productivas como 

fuentes de datos.

Procedimientos técnicos 

Diseñar y aplicar registros 

formulando indicadores de 

gestión.

Registrar la información 

productiva y financiera de la 

empresa.

Calcular y analizar indicadores de 

producción, manejo y 

financieros.

Evaluar el desarrollo de 

actividades empresariales y 

presentar informes 

administrativos.

Realizar el proceso de control de 

planes operativos (seguimiento y 

verificación).

Identificar las desviaciones 

frente al plan y definir las 

correcciones.

Monitorear los costos de 

producción y la frecuencia de 

aplicación de insumos.

Registra y consolida la información

productiva y financiera en los 

formatos institucionales.

Calcula y presenta indicadores 

productivos y financieros (plan vs. 

real) con porcentajes de desviación.

Genera tablas y gráficos en software 

que soportan el análisis del informe.

Identifica y explica las causas 

principales de las desviaciones 

detectadas entre plan y real.

Elabora un informe técnico 

(estructura: resumen ejecutivo, 

indicadores, análisis, conclusiones y 

plan de acción) cumpliento normas de 

redacción y formato.

Propone acciones correctivas y 

preventivas justificadas y priorizadas 

por impacto y factibilidad.

Presenta y argumenta el informe ante 

el tutor/comité respondiendo 

observaciones.

Registra y archiva el informe y 

evidencias en el sistema documental 

según políticas de confidencialidad.

Evalúa la efectividad de las acciones 

1. Consolidar registros 

productivos y 

financieros usando la 

plantilla digital 

institucional y fuentes 

(kardex, fichas, 

órdenes) para obtener 

la base de datos del 

periodo.    2. 

Elaborar  informe 

administrativo, 

operativo y financiero 

incluyendo indicadores 

calculados, gráficas y 

plan de acción 

priorizado, y 

presentarlo al comité 

simulador.

45 11

Evidencias de

conocimiento: 

Conocimiento de 

función de control y 

indicadores. 

Demuestra 

comprensión de la 

función de control, 

tipos de indicadores 

y su propósito en la 

gestión productiva. 

Explica 

correctamente al 

menos 3 indicadores 

clave (p. ej. 

producción, 

rendimiento, costo 

unitario) y su 

relación con el plan 

de producción.

Aprendizaje

basado en 

problemas (ABP) 

con un caso 

agropecuario; 

trabajo 

colaborativo en 

grupos para 

analizar 

documentación 

real de sistema 

operativo 

pecuario. Estudio 

de caso con 

simulación de 

movimientos 

económicos de 

una granja; uso 

de guías 

interactivas y 

AULA 

CON 

SILLAS Y 

MESAS

Ejercicios 

prácticos en 

hojas de 

trabajo. 

Computador 

con Excel. 

Tablero y 

marcadores. 

Guías 

impresas o 

digitales 

sobre 

documentos 

soporte. 

Diagramas 

de flujos y 

de procesos. 

Cuaderno y 

esfero. 

ROSA 

GONZALEZ 

BASA

AMBIENTES  DE 

APRENDIZAJE TIPIFICADOS

Nombres y Apellidos Regional y Centro de formación

Nombres y Apellidos

FASE DE PROYECTO 

FORMATIVO (Si el 

programa es de titulada)

ACTIVIDAD DE 

PROYECTO 

FORMATIVO  ( si el 

programa es titulada)

OBSERVACIONESCOMPETENCIA
ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A 

DESARROLLAR

DURACIÓN ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS 

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

DESCRIPCIÓN DE LA EVIDENCIA 

DE APRENDIZAJE

Proceso Gestión de Formación Profesional Integral

 Formato Planeación Pedagógica 

Modalidad de Formación

Fecha de Elaboración

Denominación del Programa de Formación

09 DE MAYO DEL 2025

GESTIÓN DE EMPRESAS AGROPECUARIAS

PRESENCIAL

723105  VERSIÓN 102

DIRECCIONAMIENTO DE LA PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DE PRODUCTOS Y SERVICIOS AGROPECUARIOS

Regional y Centro de formación

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

Código y versión del Programa de Formación

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

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

ROSA GONZALEZ BASA

CÓRDOBA- CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGÍA 

EL PORVENIR

Nombres y Apellidos Regional y Centro de formación

1565715

GFPI-F-134  







https://v3.camscanner.com/user/download


https://v3.camscanner.com/user/download


https://v3.camscanner.com/user/download
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ANEXO 2 

EVIDENCIA DE CURSOS COMPLEMENTARIOS 









GTH-F-087 V.02

FORMATO INFORME LEGALIZACION DESPLAZAMIENTO - CONTRATISTA

CIUDAD Y FECHA: Montería, 02 de mayo de 2026

PRESENTADO A: NELSON DE LA ESPRIELLA SUBDIRECTOR (E)

ORDEN DE VIAJE No:          
                  42026

FECHA DE INICIO: FECHA DE FINALIZACION:
17 de abril del 2026 29 de abril del 2026

LUGAR A DONDE REALIZÓ 
EL DESPLAZAMIENTO
Cereté San Bernardo del 
viento Vda Brisas del Mar

REGIONAL / CENTRO DE 
FORMACION

OTRA: (Ciudad)

CENTRO AGROPECUARIO Y DE 
BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

OBJETIVO DEL DESPLAZAMIENTO:

Impartir Formación Profesional Integral en las fichas CampeSena en Técnico en Asistencia Administrativa
en la ficha: 3254404 y en el programa complementario: Mercadeo y Venta en la ficha: 3476435. 
ACTIVIDADES DESARROLLADAS:
Impartir Formación Profesional Integral en los programas Técnicos y complementarios de la estrategia 
CampeSena, con las fichas: 

3254404 TÉCNICO EN ASISTENCIA ADMINISTRATIVA, en la competencia: Reconocer recursos 
financieros de acuerdo con metodología y Normativa. 
3476435 MERCADEO Y VENTAS, curso complementario. 

RESULTADOS: 
1. Los aprendices adoptaron conocimientos para interpretar las políticas de contabilidad y de 

información financiera, teniendo en cuenta la normativa y las políticas institucionales.
2. Los aprendices son competentes para registrar la información contable y financiera de la 

empresa contenida en los documentos y soportes contables, teniendo en cuenta la clasificación 
y las normas de la organización. 

3. Los aprendices adquirieron conocimientos para aplicar técnicas de venta con cierre efectivo. 
4. Los aprendices son competentes para definir precios según costos y variables del mercado. 

EVIDENCIAS O SOPORTES: Enuncie los archivos que soportan estos resultados y anexe lo correspondiente en este Informe

1. Tiquetes
2. Imágenes proceso de formación
3. Lista de asistencia de los aprendices

COMPROMISOS
ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA

1. Identificar los recursos 
financieros presentes en 
diferentes documentos 
contables (facturas, 

APRENDICES 17 29 de abril del 2026



GTH-F-087 V.02

recibos, comprobantes 
de egreso e ingreso), 
clasificándolos según su 
naturaleza (ingresos, 
egresos, activos, pasivos) 
de acuerdo con la 
normativa vigente.

2. Simular un proceso de 
venta de un producto o 
servicio, aplicando 
técnicas de atención al 
cliente y cierre de venta, 
de acuerdo con un 
contexto de mercado 
definido.

3. Establecer el precio de un 
producto o servicio a 
partir del análisis de 
costos, competencia y 
mercado objetivo, 
aplicando criterios de la 
mezcla de mercadeo

4. Desarrollar el Proyecto y 
Programa de Formación 
en su totalidad. Ejecutar 
las competencias y 
resultados de 
aprendizajes pertinentes.

INSTRUCTOR SENA
Tulia Rosa González Basa

17 29 de abril del 2026

CONCLUSIÓNES:
1. Se cumplieron los objetivos propuestos
2. Aplicar conocimientos adquiridos

DATOS DEL CONTRATISTA

NOMBRE Y APELLIDO FIRMA
TULIA ROSA GONZALEZ BASA

VISTO BUENO SUPERVISOR
CARGO DEL SUPERVISOR NOMBRE Y APELLIDO 

SUPERVISOR
FIRMA

CORDINADOR 
ACADEMICO/SUPERVISOR 
CONTRATO 

LUIS ERNESTO BARRERA







EVIDENCIAS FOTOGRÁFICAS DE LAS FORMACIONES:  

17 de abril. Técnico en asistencia administrativa. Cereté- 24 de Mayo.  

 

 

 

 

 

 
 

 

 



22 y 29 de abril del 2026. Mercadeo y Ventas- curso Complementario. San Bernardo del 
Viento- Vda Brisas del Mar.  
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ANEXO 3 
PANTALLAZO OMNIDATOS DEL INSTRUCTOR 



TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: ROSA GONZALEZ BASA

CENTRO DE
FORMACIÓN: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

01/05/2026 00:00:00FECHA INICIAL:

FECHA FINAL: 31/05/2026 23:59:59

ACTIVIDADES ACADÉMICAS

3141311 - GESTIÓN DE EMPRESAS AGROPECUARIASFICHA
DE APRENDIZAJE:

APLICAR PRACTICAS PREVENTIVAS O CORRECTIVAS AL
CULTIVO PARA EL MANEJO DE PLAGAS TENIENDO EN
CUENTA LAS CONDICIONES AGROECOLÓGICAS Y EL

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

COMPRENDER TEXTOS EN INGLÉS EN FORMA ESCRITA Y
AUDITIVA

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

CONTABILIZAR LOS RECURSOS DE OPERACIÓN,
INVERSIÓN Y FINANCIACIÓN DE ACUERDO CON LAS
NORMAS Y POLÍTICAS ORGANIZACIONALES

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
FORMULAR PROPUESTAS DE INNOVACIÓN Y MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS ADMINISTRATIVOS DE ACUERDO CON LAS
OBSERVACIONES Y PROBLEMAS TECNOLÓGICOS SURGIDOS EN LOS SISTEMAS PRODUCTIVOS AGROPECUARIOS, PRESENTADAS
EN INFORMES PERIÓDICOS DE ACUERDO CON LA POLÍTICA EMPRESARIAL.PARTICIPAR EN LAS ACTIVIDADES TECNOLÓGICAS Y
OPERATIVAS EN LA EMPRESA AGROPECUARIA DE ACUERDO CON LAS LÍNEAS PRODUCTIVAS PROPIAS DE SU PERFIL,
UTILIZANDO TÉCNICAS Y TECNOLOGÍAS VIGENTES, AUTOMATIZADAS Y SISTEMATIZADAS SEGÚN LA POLÍTICA EMPRESARIAL

Page 1 of 510/05/26 8:48



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

ESTABLECER EL SISTEMA DE RIEGO SEGÚN
REQUERIMIENTOS TÉCNICOS DEL CULTIVO

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

MANEJAR LA PRODUCCIÓN DE LAS ESPECIES PECUARIAS
CONFORME A LA NORMATIVIDAD DE LA AGRICULTURA
ECOLÓGICA

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

MANEJAR LOS CULTIVOS CON EL FIN DE OFRECER
CONDICIONES ADECUADAS PARA SU DESARROLLO.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

ORIENTAR EL TALENTO HUMANO APLICANDO LA
LEGISLACIÓN LABORAL VIGENTE.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ESTABLECER PLAN DE MERCADEO

ESTRUCTURAR ESTRATEGIAS DE MERCADO EN LAS DIFERENTES ÁREAS Y TIPOS DE FORMATO

IDENTIFICAR EL SEGMENTO DEL MERCADO

REALIZAR PROYECCION DE VENTAS

PLANEAR LA PRODUCCIÓN SEGÚN LOS REQUERIMIENTOS
DEL MERCADO Y NORMAS TÉCNICAS NACIONALES
VIGENTES

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Page 2 of 510/05/26 8:48



PREPARAR LA COSECHA SIGUIENDO LAS
ESPECIFICACIONES TÉCNICAS DEFINIDAS

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

PRODUCIR TEXTOS EN INGLÉS EN FORMA ESCRITA Y ORAL
• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

PROMOVER LA INTERACCIÓN IDÓNEA CONSIGO MISMO,
CON LOS DEMÁS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

REPRODUCIR LAS ESPECIES PECUARIAS CONFORME A LA
NORMATIVIDAD DE LA AGRICULTURA ECOLÓGICA Y LOS
PRINCIPIOS DE LA AGROECOLOGÍA.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

SEMBRAR MATERIAL VEGETAL O TUBÉRCULOS CON BASE
EN PARÁMETROS TÉCNICOS

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

SUPERVISAR EL SISTEMA PRODUCTIVO DE ACUERDO AL
PLAN DE PRODUCCIÓN.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
ELABORAR INFORMES ADMINISTRATIVOS, OPERATIVOS Y FINANCIEROS APOYADOS EN SOFTWARE TENIENDO EN CUENTA EL
DESARROLLO DE LA FUNCIÓN ADMINISTRATIVA DE CONTROL Y COMPARANDO LOS RESULTADOS CON LOS INDICADORES
FORMULADOS SEGÚN POLÍTICAS DE LA EMPRESA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 24,00

Page 3 of 510/05/26 8:48



3506007 - EMPRENDIMIENTO INNOVADORFICHA
DE APRENDIZAJE:

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

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
FORMULAR PROPUESTAS DE INNOVACIÓN Y MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS ADMINISTRATIVOS DE ACUERDO CON LAS
OBSERVACIONES Y PROBLEMAS TECNOLÓGICOS SURGIDOS EN LOS SISTEMAS PRODUCTIVOS AGROPECUARIOS, PRESENTADAS
EN INFORMES PERIÓDICOS DE ACUERDO CON LA POLÍTICA EMPRESARIAL.PARTICIPAR EN LAS ACTIVIDADES TECNOLÓGICAS Y
OPERATIVAS EN LA EMPRESA AGROPECUARIA DE ACUERDO CON LAS LÍNEAS PRODUCTIVAS PROPIAS DE SU PERFIL,
UTILIZANDO TÉCNICAS Y TECNOLOGÍAS VIGENTES, AUTOMATIZADAS Y SISTEMATIZADAS SEGÚN LA POLÍTICA EMPRESARIAL

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 24,00

3476435 - MERCADEO Y VENTASFICHA
DE APRENDIZAJE:

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

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ESTABLECER PLAN DE MERCADEO

ESTRUCTURAR ESTRATEGIAS DE MERCADO EN LAS DIFERENTES ÁREAS Y TIPOS DE FORMATO

IDENTIFICAR EL SEGMENTO DEL MERCADO

REALIZAR PROYECCION DE VENTAS

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 8,00

EVENTOS DE DIVULGACIÓN TECNOLÓGICA - EDT´s

EVENTO HORASFICHA FECHA INICIO FECHA FINAL

TOTAL TIEMPO EDT´s: 0,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADÉMICAS: 56,00

Page 4 of 510/05/26 8:48



ACTIVIDADES ADICIONALES

ACTIVIDAD HORASFECHA INICIAL FECHA FINAL

0,00TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES:

INSTRUCTOR: ROSA GONZALEZ BASA

CENTRO DE
FORMACIÓN: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

Page 5 of 510/05/26 8:48
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