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GESTION CONTRACTUAL

NOMBRE DEL FORMATO

INFORME MENSUAL DE EJECUCION CONTRACTUAL

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica Publica Clasificada Publica Reservada

Marzo de 2026
Sistema Integrado de Gestion y Autocontrol

Generalidades:

1) Este formato tiene por objeto dar cuenta de la ejecucién mensual que un contratista desarrolla con
ocasién de un contrato de prestacion de servicios profesionales y de apoyo a la gestion.

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

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

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

5) Sudiligenciamiento se debe dar cada vez que se realice un reporte mensual de actividades.

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

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

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

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

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

11) Todas las recomendaciones o sugerencias que busquen mejorar el presente documento pueden ser
remitidas al correo de la Direccion juridica del SENA.

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica Publica Clasificada Publica Reservada
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INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Barranquilla, Abril 16 de 2026

Sefior (a)

PATRICIA SERRANO SANTIAGO
SUPERVISOR(A) CONTRATO No. 8928273
COORDINADOR (A) ACADEMICO(A)
Coordinacién Hoteleria y Salud

Ciudad

Asunto: Informe mensual de ejecucién contractual Mes Abril del
afo 2026

Referencia: CO1.PCCNTR. 8928273 del afio 2026

DAVID ENRIQUE ESCALANTE PALACIO, identificado con la cédula de ciudadania nro. 1129533453 de
Barranquilla, en mi calidad de contratista del SENA, en cumplimiento del Contrato de Prestacién de
Servicios de la referencia, a continuacion, presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto
de cobro.

Valor y forma de Pago: Conforme a la clausula inmediatamente anterior se establecera la
organizacioén de los pagos del cesionario de la siguiente manera:

MES DIAS | HONORARIOS S 3.553.123,00
ENERO 0| S - 0,00%
FEBRERO 29| $ 3.434.686,00 9,32%
MARZO 30| S 3.553.123,00 9,65%
ABRIL 30| $ 3.553.123,00 9,65%
MAYO 30| S 3.553.123,00 9,65%
JUNIO 30| S 3.553.123,00 9,65%
JULIO 27| S 3.197.811,00 8,68%
AGOSTO 30| S 3.553.123,00 9,65%
SEPTIEMBRE 30| $ 3.553.123,00 9,65%
OCTUBRE 30| S 3.553.123,00 9,65%
NOVIEMBRE 30| $ 3.553.123,00 9,65%
DICIEMBRE 15| S 1.776.562,00 4,82%
TOTAL 311 S 36.834.043,00
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Los honorarios mensuales establecidos en el contrato de prestacion de servicios, deberan ser consignados

al CESIONARIO (a) en la cuenta de Ahorros No. 029700040784 de BANCO DE DAVIVIENDA, cuyo titular es

el (la) CESIONARIO (A).

Plazo: Serd hasta el 15 de diciembre de 2026.

OBIJETO:

8-9302-558 Instructor: Prestar Servicios Personales Caracter Temporal Para La
Formacién Profesional Integral, En FORMACION REGULAR TITULADA Y
COMPLEMENTARIA Para el

HOTELEROS

Programa Formacion COORDINACION DE SERVICIOS

Ejecucidon mensual de actividades

Nro.

Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

Desarrollar actividades de formacion
profesional en los programas definidos
por el centro.

Brindar  formacién titulada en la
competencia 240201529: Gestionar
procesos propios de la cultura
emprendedora y empresarial de acuerdo
con el perfil personal y los requerimientos
de los contextos productivo y social.

Entregar al equipo de Sofia plus, la
informacioén requerida para la
asignacion de rol y disponibilidad en el
aplicativo.

Ejecucion de horarios establecidos por la
coordinacion académica.

Asignacién de horarios por parte de
la coordinacion académica en
correo enviado 09/02/2026.

Hacer la evaluacion correspondiente a
los cursos asignados.

Actividades de aprendizaje, Evaluaciones
de aprendizaje, Planes de negocio: desde
la creacion, disefio, estructuracion,
caracterizacion y valoracion, presentacion.
Registro de juicios evaluativos en Sofia
plus de las fichas: SF 3174773, SF
3410343 y SF 3174699.

Reporte de juicios evaluativos de
las fichas SF 3174773, SF 3410343
y SF 3174699.

Garantizar que se realicen los juicios
evaluativos de las competencias y
fichas asignadas (Tituladas y
complementarias), dentro de los 8 dias
siguientes a la terminacién de las
competencias a cargo que demuestre el
resultado de aprendizaje alcanzado por
el aprendiz.

Evaluacion en SOFIA PLUS de las fichas
asignadas y terminadas segun horas
programadas. SF 3174773, SF 3410343 y
SF 3174699.

Reporte de juicios evaluativos de
las fichas SF 3174773, SF 3410343
y SF 3174699.

En virtud del principio de coordinacion,
se podran fijar reuniones,
capacitaciones e inducciones a las que
debera asistir el contratista, en aras de

Capacitaciones programadas por equipo

pedagogico: PLANEACION
ESTRATEGICA, PLANES DE SESION,
DESARROLLO CURRICULAR.

Asistencia a los sabados
programados por el equipo
pedagodgico en la instalaciones del
nodo de hoteleria y turismo en
horario de 8 am a 2 pm. Asi mismo
alistamiento 2 trimestre de 2026.

GCCON-F-087 V1



SENA

N

lograr un adecuado cumplimiento de los
objetivos y la calidad de la formacién.

Aplicar los recursos  didacticos
establecidos en el desarrollo curricular
del programa de formacion.

Se utiliza pizarra y proyeccion audiovisual
por tv.

Coadyuvar en las acciones de
Retencion de las fichas de formacion
que le han sido asignadas a fin de
cumplir con las metas de retencion.

No se requirié la actividad

No se requirio la actividad

Implementar los procesos de gestion
documental adoptados por la entidad.

No se requirié la actividad

No se requirié la actividad

Apoyar en las demas actividades
asignadas por el supervisor que
permitan el adecuado seguimiento de la
etapa lectiva y/o productiva.

Apoyo en comités de evaluacion y
seguimiento a los aprendices.

10

En virtud del principio de coordinacion
entre las partes, se debera dar
cumplimiento a la programacion de las
fichas de formacién que le sean
asignadas en cada periodo, bien sea en
formacién titulada o complementaria en
las modalidades presencial y virtual.

Ejecucion de los horarios establecidos de
las fichas en los ambientes programados
para la formacion de los aprendices.

11

Aplicar los formatos dispuesto en la
plataforma compromiso en el marco del
Sistema de Gestion integrado de la
entidad.

Formatos power point institucional, plan
de mejoramiento.

e
SENA

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

A continuacién, relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacion de este informe. Una
vez finalizado cada desplazamiento presenté al ordenador del gasto el informe en el Formato para
legalizacion del desplazamiento, en el que se describieron las actividades desarrolladas y los resultados.
Cada informe de legalizacién cuenta con el visto bueno del supervisor.

Se lista a continuacidn el soporte de la legalizacion de los desplazamientos realizados, los cuales forman
parte integral del presente informe de ejecucién contractual.
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NRO. DE LA ORDEN DE LUGAR DE
VIAJE DESPLAZAMIENTO

iTEM

FECHA DE
DESPLAZAMIENTO
INICIAL

FECHA DE
DESPLAZAMIENTO
FINAL

Para el trdmite de la cuenta me permito adjuntar: (i) Documentos electrénicos enunciados como

evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales, (ii) los desplazamientos realizados vy (iii) el

pago de la planilla de seguridad social y parafiscal nro. 85073837 de la planilla de enlace operativo

referente al mes de abril de 2026.

Cordialmente,

DAVID ENRIQUE ESCALANTE PALACIO
Contratista
C.C. No. 1129533453

Recibi a satisfaccion:

7

PATRICIA SERRANO SANTIAGO
Supervisor(a) Contrato No. 8928273 de 2026

COORDINADOR (A) ACADEMICO(A)
Coordinacion Hoteleria y Salud
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Control de Cambios
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FECHA DE ENTRADA EN

VERSION NATURALEZA DEL CAMBIO
VIGENCIA
Creacion del formato.
El presente formato sustituye el formato GTH-F-062, en virtud de su
1 Marzo 2026 migracién del proceso de Gestion del Talento Humano al proceso de

Gestion Contractual, conforme a la actualizacion documental
correspondiente.

GCCON-F-087 V1




TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: DAVID ENRIQUE ESCALANTE PALACIO

CENTRO DE

FORMACION: CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS

FECHA INICIAL: 01/04/2026 00:00:00
FECHA FINAL: 30/04/2026 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 3410343 - SERVICIOS FARMACEUTICOS

Administrar medicamentos via intramuscular de acuerdo con
prescripcion médica y normativa de salud

APLICAR PRACTICAS DE PROTECCION AMBIENTAL,
SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE ACUERDO CON
LAS POLITICAS ORGANIZACIONALES Y LA

Asistir personas segun protocolos de primer respondiente y
normativa de salud

Controlar infecciones de acuerdo con protocolos y normativa de
salud

DESARROLLAR PROCESOS DE COMUNICACION EFICACES
Y EFECTIVOS, TENIENDO EN CUENTA SITUACIONES DE
ORDEN SOCIAL, PERSONAL Y PRODUCTIVO.

16/04/26 13:55
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+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

DESARROLLO SOCIAL

PRODUCTIVO Y SOCIAL

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Ejercer derechos fundamentales del trabajo en el marco de la
constitucion politica y los convenios internacionales.

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

Entregar productos farmacéuticos segun delegacién y normativa
de salud

GENERAR HABITOS SALUDABLES DE VIDA MEDIANTE LA
APLICACION DE PROGRAMAS DE ACTIVIDAD FiSICA EN LOS
CONTEXTOS PRODUCTIVOS Y SOCIALES.

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

1.INTEGRAR ELEMENTOS DE LA CULTURA EMPRENDEDORA TENIENDO EN CUENTA EL PERFIL PERSONAL Y EL CONTEXTO DE

2. CARACTERIZAR LA IDEA DE NEGOCIO TENIENDO EN CUENTA LAS OPORTUNIDADES Y NECESIDADES DEL SECTOR

3.ESTRUCTURAR EL PLAN DE NEGOCIO DE ACUERDO CON LAS CARACTERISTICAS EMPRESARIALES Y TENDENCIAS DE MERCADO

4.VALORAR LA PROPUESTA DE NEGOCIO CONFORME CON SU ESTRUCTURA Y NECESIDADES DEL SECTOR PRODUCTIVO Y

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

Orientar personas segun normativa de salud

16/04/26 13:55
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+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Resultado de Aprendizaje de la Induccién.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

Surtir productos segun plan y técnicas de merchandising

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00

DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 3410331 - SERVICIOS FARMACEUTICOS

Administrar medicamentos via intramuscular de acuerdo con
prescripcion médica y normativa de salud

APLICAR PRACTICAS DE PROTECCION AMBIENTAL,
SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE ACUERDO CON
LAS POLITICAS ORGANIZACIONALES Y LA

Asistir personas segun protocolos de primer respondiente y
normativa de salud

Controlar infecciones de acuerdo con protocolos y normativa de
salud

16/04/26 13:55
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+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

DESARROLLO SOCIAL

PRODUCTIVO Y SOCIAL

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

DESARROLLAR PROCESOS DE COMUNICACION EFICACES
Y EFECTIVOS, TENIENDO EN CUENTA SITUACIONES DE
ORDEN SOCIAL, PERSONAL Y PRODUCTIVO.

Ejercer derechos fundamentales del trabajo en el marco de la
constitucion politica y los convenios internacionales.

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

Entregar productos farmacéuticos segun delegacion y normativa
de salud

GENERAR HABITOS SALUDABLES DE VIDA MEDIANTE LA
APLICACION DE PROGRAMAS DE ACTIVIDAD FiSICA EN LOS
CONTEXTOS PRODUCTIVOS Y SOCIALES.

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

1.INTEGRAR ELEMENTOS DE LA CULTURA EMPRENDEDORA TENIENDO EN CUENTA EL PERFIL PERSONAL Y EL CONTEXTO DE

2. CARACTERIZAR LA IDEA DE NEGOCIO TENIENDO EN CUENTA LAS OPORTUNIDADES Y NECESIDADES DEL SECTOR

3.ESTRUCTURAR EL PLAN DE NEGOCIO DE ACUERDO CON LAS CARACTERISTICAS EMPRESARIALES Y TENDENCIAS DE MERCADO

4.VALORAR LA PROPUESTA DE NEGOCIO CONFORME CON SU ESTRUCTURA'Y NECESIDADES DEL SECTOR PRODUCTIVO Y

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

16/04/26 13:55
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+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Orientar personas segun normativa de salud

Resultado de Aprendizaje de la Induccién.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

Surtir productos segun plan y técnicas de merchandising

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 24,00

DE APRENDIZAJE:

+« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 3174773 - SERVICIOS FARMACEUTICOS

Administrar medicamentos via intramuscular de acuerdo con
prescripcion médica y normativa de salud

APLICAR PRACTICAS DE PROTECCION AMBIENTAL,
SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE ACUERDO CON
LAS POLITICAS ORGANIZACIONALES Y LA

Asistir personas segun protocolos de primer respondiente y
normativa de salud

16/04/26 13:55
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+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

DESARROLLO SOCIAL

PRODUCTIVO Y SOCIAL

Controlar infecciones de acuerdo con protocolos y normativa de
salud

DESARROLLAR PROCESOS DE COMUNICACION EFICACES
Y EFECTIVOS, TENIENDO EN CUENTA SITUACIONES DE
ORDEN SOCIAL, PERSONAL Y PRODUCTIVO.

Ejercer derechos fundamentales del trabajo en el marco de la
constitucion politica y los convenios internacionales.

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

Entregar productos farmacéuticos segun delegacion y normativa
de salud

GENERAR HABITOS SALUDABLES DE VIDA MEDIANTE LA
APLICACION DE PROGRAMAS DE ACTIVIDAD FiSICA EN LOS
CONTEXTOS PRODUCTIVOS Y SOCIALES.

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

1.INTEGRAR ELEMENTOS DE LA CULTURA EMPRENDEDORA TENIENDO EN CUENTA EL PERFIL PERSONAL Y EL CONTEXTO DE

2. CARACTERIZAR LA IDEA DE NEGOCIO TENIENDO EN CUENTA LAS OPORTUNIDADES Y NECESIDADES DEL SECTOR

3.ESTRUCTURAR EL PLAN DE NEGOCIO DE ACUERDO CON LAS CARACTERISTICAS EMPRESARIALES Y TENDENCIAS DE MERCADO

4.VALORAR LA PROPUESTA DE NEGOCIO CONFORME CON SU ESTRUCTURA'Y NECESIDADES DEL SECTOR PRODUCTIVO Y

16/04/26 13:55

Page 6 of 8




+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

INTERACTUAR EN LENGUA INGLESA DE FORMA ORAL Y

ESCRITA DENTRO DE CONTEXTOS SOCIALES Y LABORALES

SEGUN LOS CRITERIOS ESTABLECIDOS POR

Orientar personas segun normativa de salud

Resultado de Aprendizaje de la Induccion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

Surtir productos segun plan y técnicas de merchandising

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 6,00

DE APRENDIZAJE:

+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

COMPORTAMIENTO EMPRENDEDOR.

ELEMENTOS DE LA NEGOCIACION.

FICHA 3439460 - COMPORTAMIENTO EMPRENDEDOR

Fomentar cultura emprendedora segun habilidades y
competencias personales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

24020153301 ESTABLECER CARACTERISTICAS Y COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS PERSONALES DE ACUERDO CON SUS
POTENCIALIDADES, OBJETIVOS Y EL ENTORNO.

24020153302 APROPIAR EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES PERSONALES EN SU COTIDIANIDAD, SEGUN EL

24020153303 EMPLEAR CAPACIDAD CREATIVA E INNOVADORA SEGUN ESTRATEGIA EMPRENDEDORA.

24020153304 RELACIONAR LA IMPORTANCIA DE LA NEGOCIACION CON EL EMPRENDIMIENTO SEGUN LAS NECESIDADES Y

16/04/26 13:55
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HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 10,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 56,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA -EDT's
| FICHA | FECHAINICIO | FECHAFINAL |  EVENTO | HORAS |

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD | HORAS |

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

INSTRUCTOR: DAVID ENRIQUE ESCALANTE PALACIO

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS

16/04/26 13:55 Page 8 of 8



MES/ANO: abr-26
INSTRUCTOR: DAVID ESCALANTE PALACIO
CEDULA: 1129533453
No. De FICHA Nombre del Oficio Nombre del bloque Dia Inicio Dia Final Horas Horario M| M
COMPORTAMIENTO LUNES A SABADO
-04- -04- DE 2:00 PM 6:00 x| x
3493101 EMPRENDEDOR VIRTUAL 15-04-26 30-04-26 48 o
TOTAL HORAS 48
PARTE DISENO CURRICULAR
CODIGO/NOMBRE Dia Inicio Dia Final Horas Horario M| M
ALISTAMIENTO 2 TRIMESTRE 2026 15/04/2026] 17/04/2026 16|/8 AM A 2 PM X
PARTE APOYOS PRESTADOS
CENTRO/ACTIVIDAD Dia Inicio Dia Final Horas Horario M| M
PARTE CAPACITACION FUNCIONARIOS (Programadas por el Centro)
CENTRO/ACTIVIDAD Dia Inicio Dia Final Horas Horario M| M
PARTE OTRAS ACTIVIDADES (HORAS INDIRECTAS)
ACTIVIDADES Dia Inicio Dia Final Horas Horario M| M

Actividades apoyo ala F-P

Actividades apoyo a la F-P

Seguimiento a los aprendices en la etapa productiva

Seguimiento a trabajadores alumnos

Permiso

Permiso Sindical

Incapacidad

total 64 HORAS




IDEAS DE EMPRENDIMIENTO YAINER MARES

IDEAS DE EMRENDIMIENTO ALENXA SANTOS




IDEA DE EMPRENDIMIENTO DE DONNA VIAFARA

IDEAS DE EMPRENDIMIENTO KAROLAY GARCIA
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Taller # 2: Caso de Exito — Rappi
Ins. David Escalante Palacio

Rappi es una startup colombiana fundada en 2015 por Simén Borrero, Felipe Villamarin
y Sebastian Mejia. Nacié como una aplicaciéon para realizar domicilios de comida, pero
rapidamente se convirtid en una 'superapp' que ofrece todo tipo de servicios: compras
en supermercados, envio de dinero, pagos de facturas, transporte y mas.

El éxito de Rappi radica en su capacidad de innovacion, adaptacién al mercado
latinoamericano y su enfoque en resolver problemas cotidianos de los usuarios
mediante la tecnologia. Hoy, Rappi opera en mas de 9 paises y ha sido valorada en
miles de millones de délares, convirtiéendose en uno de los mayores casos de éxito del
emprendimiento en Latinoamérica.

De acuerdo a lo anterior, en grupo de trabajo del plan de negocio responde las
siguientes preguntas:

Comprension

. . Cual fue la necesidad del mercado que Rappi identifico y decidié atender?
. ¢ Qué factores tecnoldgicos facilitaron el crecimiento de Rappi?

. ¢, Coémo logré Rappi diferenciarse de otras aplicaciones de domicilios?

. ¢ Qué estrategias us6 para expandirse rapidamente a otros paises?

. ¢ Qué papel jugod la innovacién en el éxito de Rappi?

a b wON -

Analisis y reflexion

6. ¢ Qué riesgos asumieron los fundadores al iniciar Rappi?

7. ¢ Crees que el modelo de negocio de Rappi seria exitoso en otras regiones del
mundo? ¢ Por qué?

8. ¢ Qué valores o actitudes emprendedoras demostraron sus fundadores?

9. ¢ Qué aprendizaje puedes aplicar tu en tu propio emprendimiento a partir de este
caso?

10. Si fueras parte del equipo de Rappi, ¢, qué nueva funcionalidad o servicio
implementarias?



EL MUNDO DE LAS VENTAS

Estrategias y Procesos para el Exito.
Una guia completa para entender y dominar el arte de vender.




:Qué son las Ventas?

Definicion Clave

Las ventas son el proceso de intercambiar un bien o servicio por
un valor monetario.

Es el motor que impulsa a toda empresa, conectando las
soluciones de un negocio con las necesidades de un cliente. No es
solo una transaccion, es la construccion de una relacion.




El Proceso de Venta

Los pasos fundamentales para convertir un prospecto en cliente.




El Proceso de Venta (Parte 1)

Es el primer paso y consiste en
identificar clientes potenciales
(leads) que podrian estar
interesados en tu producto o
servicio.

No todos los leads son buenos
clientes. Aqui se determina si el
lead tiene la necesidad, el
presupuesto y la autoridad para
comprar.

El primer contacto con un lead
calificado. Es la oportunidad de
presentar la propuesta de valor y
generar una buena impresion.




El Proceso de Venta (Parte 2)

4. Manejo de Objeciones

pueda presentar. Es una parte natural y crucial del proceso.

% Resolver las dudas, preocupaciones o rechazos que el cliente
& "*»:

N Sy :
e, AR b. Cierre
El momento de la verdad. Se pide la firma del contrato o la
confirmacion de la compra. Es el "si" final del cliente.

6. Seguimiento (Follow-up)

La venta no termina con el cierre. El seguimiento post-venta
asegura la satisfaccion del cliente, fomenta la lealtad y abre
puertas a futuras ventas.




Principales Tipos de Ventas

IANUFACTURING PROSSES |

WHAT BRANDS MISS | [

(©YOUR RETAIL COACH

B2B (Business-to-Business) B2C (Business-to-Consumer) E-commerce (Online)
Ventas de unaempresa a otraempresa. Ventas directas al consumidor final. Ventas através de plataformas digitales.




Estrategias de Ventas

Una estrategia define el "como" se abordara el proceso de venta.

~ Venta Consultiva: Actuar como un asesor experto que ayuda
al cliente a diagnosticar su problema y encontrar la mejor
solucién (no solo vender un producto).

~ SPIN Selling: Un método basado en hacer preguntas clave:
Situacioén, Problema, Implicacion y Necesidad (Need-Payoff).

~ VentaCentrada en el Cliente: Poner las necesidades y la
experiencia del cliente por encima de todo, construyendo
confianza a largo plazo.
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Proyeccion de Ventas

Coémo planificar financieramente el crecimiento de su afo.




¢COmo hacer una Proyeccion Anual?

Pasos Clave para Proyectar

Una proyeccion de ventas es una estimacion de los ingresos o,
futuros, esencial para la planificacion y el presupuesto. -

1. Analizar Datos Histoéricos: Revisar las ventas de afos o
trimestres anteriores.

2. Evaluar Tendencias del Mercado: ;El sector esta creciendo?
¢Hay nuevos competidores?

3. Considerar Factores Internos: ;Lanzara nuevos productos?
¢Aumentara el equipo de ventas?

4. Aplicar un Modelo: Usar métodos como la tasa de
crecimiento medio o anélisis de regresion.




Gracias

Preguntas y Respuestas




