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CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica X Publica Clasificada Publica Reservada

INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, septiembre 16 del 2026

Sefiora

LUIS ERNESTO BARRERA

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.9172359

INSTRUCTOR G20

Centro Agropecuario y de Biotecnologia el Porvenir

Monteria
Asunto: Informe mensual de ejecucién contractual Mes
septiembre del afio 2026

Referencia: CO1.PCCNTR.9172359 del afio 2026

CARLOS JOSE RUIZ MESTRA, identificado con la cédula de ciudadania nro. 78.019.472 de Cerete, en mi
calidad de contratista del SENA, en cumplimiento del Contrato de Prestacion de Servicios de la referencia,
a continuacioén, 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 CUARENTA Y SIETE MILLONES
TRESCIENTOS SETENTA Y CUATRO MIL NOVECIENTOS SETENTA PESOS M/CTE ($ 47.374.970) esta suma
serd pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera, a) diez (10) pagos iguales por los meses de
febrero a noviembre de 2026 por valor de CUATRO MILLONES SETECIENTOS TREINTA Y SIETE MIL
CUATROCIENTOS NOVENTA Y SIETE PESOS M/CTE ($4.737.497).

Plazo: Serd hasta el 30 de noviembre de 2026

Objeto: PRESTAR SERVICIOS PROFESIONALES Y/O DE APOYO A LA GESTION, EN LA PLANEACION Y
EJECUCION DE LA FORMACION, ASI COMO LA EVALUACION DE LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE
DEFINIDOS EN LOS DISENOS CURRICULARES ASIGNADOS, PARA EL DESARROLLO DE HABILIDADES Y
COMPETENCIAS TECNICAS DE LA POBLACION CAMPESINA, APORTANDO AL FORTALECIMIENTO DE LA
ECONOMIA CAMPESINA, FAMILIAR, ETNICA Y COMUNITARIA, EN CONCORDANCIA CON LINEAMIENTOS

GCCON-F-087 V3



SENMNA

N

ESTABLECIDOS POR LA DIRECCION DEL SISTEMA NACIONAL DE FORMACION PARA EL TRABAJO Y LA
COORDINACION NACIONAL DE ATENCION INTEGRAL, DIFERENCIAL E INCLUYENTE A LA ECONOMIA
CAMPESINA - CAMPESENA.

Ejecucidon mensual de actividades

de acuerdo con la politica
empresarial.  participar en las
actividades tecnoldgicas y operativas
en la empresa agropecuaria de
acuerdo con las lineas productivas
propias de su perfil, utilizando
técnicas y tecnologias vigentes,
automatizadas y sistematizadas
segun la politica.

FICHA 3566068
VENTAS CHIMA

MERCADEO Y

Competencia: Realizar Negociacion
con los proveedores y clientes,
segun los objetivos y estrategias
establecidas por la organizacion.

Nro | Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
Planear y ejecutar la formacién | Planee y ejecute la formacién | Anexo # 1 Evidencias
profesional cumpliendo con la | profesional, de cursos | fotograficas y listado de
programacion académica | complementarios de acuerdo al | asistencia FICHA
predeterminada por la | programa de formacion, FICHA | 3559925 -
coordinaciéon respectiva en los | 3559925 -EMPRENDIMIENTO | Emprendimiento
programas y competencias | INNOVADOR chima Innovador Chima
asignada, para el logro de los | Competencia: coordinar proyectos
resultados de aprendizaje | de acuerdo con los planes vy
definidos, cumpliendo las horas de | programas establecidos por Ia
formacion de las competencias de | empresa.
los programas de formacion | Resultado de aprendizaje: formular
equivalentes a la programacién de | propuestas de  innovacién vy
la Formacion Profesional Integral. | mejoramiento de los procesos
administrativos de acuerdo con las
observaciones y problemas
tecnoldgicos surgidos en los sistemas
productivos agropecuarios,
1 presentadas en informes periddicos

Anexo # 2 Evidencias
fotogréficas y listado de
asistencia FICHA
3566068 Mercadeo Y
Ventas Chima
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Resultado de aprendizaje:
Desarrollar plan de cierre de
ventas para aplicarlos en la
negociacién con los clientes.
Evaluar el proceso de negociacion,
teniendo en cuenta las condiciones
del mercado y politicas de la
empresa. Definir las técnicas de
ventas en la negociacién, de
acuerdo a los perfiles de los
clientes.

FICHA 3543260-
COMERCIALIZACION DE
ALIMENTOS CERETE

Competencia: 3384 - negociar
productos y servicios segun
condiciones del mercado y politicas
de la empresa.

Resultado de aprendizaje:
Presentar A Los Clientes Las
Caracteristicas, Ventajas Y Usos De
Los Productos O Servicios

FICHA 3543439-PROCESAMIENTO
DE CARNES CIENAGA DE ORO

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

Resultado de aprendizaje:
caracterizar la idea de negocio
teniendo en cuenta las
oportunidades y necesidades del
sector productivo y social

estructurar el plan de negocio de
acuerdo con las caracteristicas

Anexo # 3 Evidencias
fotograficas y listado de

asistencia Ficha
3543260-
Comercializacion De

Alimentos Cerete

Anexo # 4 Evidencias
fotogréficas y listado de
asistencia ficha
3543439-Procesamiento
De Carnes Cienaga De
Oro

GCCON-F-087 V3




SENMNA

N

empresariales y tendencias de
mercado

valorar la propuesta de negocio
conforme con su estructuray
necesidades del sector productivo y

social
Anexo # 5 Evidencias
ficha 3523568 -Gestion De Los fotogréficas y listado de
Derechos Del Campesino Y asistencia ficha 3523568
Ordenamiento Pueblo Nuevo. -Gestion De Los
Derechos Del
Competencia: Campesino Y
reconocer recursos financieros de Ordenamiento Pueblo
acuerdo con politica y normativa Nuevo
contable
Resultado de aprendizaje: 3. Anexo # 6 Evidencias
identificar registros contables de fotograficas y listado de
activos, pasivos y patrimonio en el asistencia Ficha
contexto campesino. 3605612-

Fortalecimiento En
Ficha 3605612-Fortalecimiento En | Mercadeo Y Ventas
Mercadeo Y Ventas Cerete Cerete.
Competencia:

Vender productos y servicios de
acuerdo con las necesidades del
cliente y objetivos comerciales

Resultado de aprendizaje:
Realizar venta de productos o
servicios teniendo en cuenta las
condicione del mercado.

Estructurar oferta comercial
teniendo en cuenta estrategias y
proceso de

Evaluar el proceso de venta teniendo
en cuenta las condiciones del
mercado y politicas de la
organizacion.
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Implementar acciones de mejora en
la oferta comercial de acuerdo con el
perfil de los clientes y condiciones
del mercado.

Ficha 3497359 -Construccion De
Edificaciones Tierralta (Alto Sinu)

Competencia:

fomentar cultura emprendedora
segun habilidades y competencias
personales.

Resultado de aprendizaje:
ral establecer caracteristicas y
competencias emprendedoras
personales de acuerdo con sus
potencialidades, objetivos y el
entorno.

ra2 apropiar el proceso de toma de
decisiones personales en su
cotidianidad, segun el
comportamiento emprendedor.

Anexo # 7 Evidencias
fotograficas y listado de
asistencia Ficha
3497359 -Construccién
De Edificaciones
Tierralta (Alto Sinu)

Apoyar la elaboraciéon de la
planeacién pedagdgica, guias de
aprendizaje, instrumentos de
evaluaciéon, plan de trabajo,
ayudas didacticas requeridos para
el desarrollo de los procesos de
formacién asignados

Apoyé en la elaboracién de las guias
de aprendizaje planeacién
pedagoégica Y plan concertado del
programa FICHA 3559925 -
Emprendimiento Innovador Chima

Apoyé en la elaboracién de las guias
de aprendizaje planeacién
pedagégica Y plan concertado del
programa FICHA 3566068 mercadeo
y ventas chima

Apoyé en la elaboracién de las guias
de aprendizaje planeacién
pedagégica Y plan concertado del

Anexo # 8 guia de

aprendizaje y
planeaciéon pedagdgica
FICHA 3559925 -

Emprendimiento
Innovador Chima

Anexo # 9 guia de

aprendizaje y
planeaciéon pedagdgica
FICHA 3566068
mercadeo y ventas
chima

Anexo # 10 guia de
aprendizaje y
planeaciéon pedagdgica
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programa FICHA 3543260- | FICHA 3543260-
Comercializacién De Alimentos | Comercializacién De
Cerete. Alimentos Cerete.

Apoyé en la elaboracién de las guias

de aprendizaje planeacién
pedagégica Y plan concertado del
programa FICHA 3543439-

Procesamiento De Carnes Ciénaga De
Oro.

Apoyé en la elaboracién de las guias
de aprendizaje planeacién
pedagodgica Y plan concertado del
programa ficha 3523568 -Gestidon De
Los Derechos Del Campesino Y
Ordenamiento Pueblo Nuevo

Apoyé en la elaboracion de las
guias de aprendizaje planeacion
pedagégica Y plan concertado del
programa Ficha 3605612-
Fortalecimiento En Mercadeo Y
Ventas Cerete.

Apoyé en la elaboracién de las
guias de aprendizaje planeacidn
pedagdgica Y plan concertado del
programa Ficha 3497359 -
Construccién De Edificaciones
Tierralta (Alto Sinu)

Anexo # 11 guia de
aprendizaje y
planeacién pedagdgica
FICHA 3543439-
Procesamiento De
Carnes Ciénaga De Oro.

Anexo # 12 guia de
aprendizaje y
planeacién pedagdgica
ficha 3523568 -Gestion
De Los Derechos Del

Campesino Y
Ordenamiento Pueblo
Nuevo

Anexo # 13 guia de
aprendizaje y
planeacién pedagodgica
Ficha 3605612-
Fortalecimiento En
Mercadeo Y Ventas
Cerete.

Anexo # 14 guia de
aprendizaje y
planeacién pedagodgica
Ficha 3497359 -
Construccion De
Edificaciones Tierralta
(Alto Sinu)

Registrar en el aplicativo SOFIA
PLUS, todas las evidencias del

Registre en el aplicativo Sofia plus la
asociada de la ficha 3560741 gestion

Anexo # 15 pantallazo
del proceso en la
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proceso formativo: crear las rutas
de aprendizaje, asociar
aprendices, realizar registro de
inasistencia de aprendices, planes
de mejoramiento vy registrar
juicios evaluativos, acorde con los
lineamientos institucionales.

de mercado, comercializaciéon vy

ventas.

Registre en el aplicativo Sofia plus la
asociada de la ficha 3559925 -
EMPRENDIMIENTO INNOVADOR

Registre en el aplicativo Sofia plus la

asociada de la ficha 3605612-
Fortalecimiento En Mercadeo Y
Ventas

plataforma Sofia plus
asociar a los aprendices
de la ficha 3560741.

Anexo # 16 pantallazo
del proceso en la
plataforma Sofia plus
asociar a los aprendices
de la ficha 3559925

Anexo # 17 pantallazo
del proceso en la
plataforma Sofia plus
asociar a los aprendices
de la ficha 3605612

Participar en las reuniones de

Participe en reunidon de equipo de

Anexo # 17 evidencias

equipos de ejecuciéon de |la fotograficas de la

formacién por grupo o 4dreas, | ejecuciéon el dia 21 de agosto del 2026 | reunidn

seglin la determinacién de la

respectiva Coordinacion | en las instalaciones de la vitrina.

Académica y de acuerdo con el

procedimiento establecido por la

institucion, para garantizar

integralidad en el disefio de

actividades de aprendizaje.

Presentar las actas finales de | Para el periodo del informe no se | Para el periodo del

cierre de etapa lectiva de las fichas | ejecutaron acciones referentes al | informe no se

asignadas como responsable, | cumplimiento de esta obligacion. ejecutaron acciones

acorde con los lineamientos referentes al

institucionales. cumplimiento de esta
obligacion.

Apoyar el tramite de las | Para el periodo del informe no se | Para el periodo del

novedades de desercion de | ejecutaron acciones referentes al | informe no se

aprendices acorde con lo | cumplimiento de esta obligacion. ejecutaron acciones

establecido en el reglamento del referentes al

aprendiz.

cumplimiento de esta
obligacidn.
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Asistir a los aprendices en las
novedades acorde con o
establecido en el reglamento del
aprendiz.

Para el periodo del informe no se
ejecutaron acciones referentes al
cumplimiento de esta obligacién.

Para el periodo del
informe no se
ejecutaron acciones
referentes al

cumplimiento de esta
obligacidn.

Aportar todos los documentos
soporte del proceso de formacién
profesional, publicados en la
plataforma SIGA, asi como los
requeridos para aseguramiento de
la calidad (Autoevaluaciéon vy
Registro calificado).

Aporte todos los documentos para
proceso de matricula como formato
de ficha de caracterizacién, listados
de matricula, y guias de aprendizajes.

Anexo # 6 guia de

aprendizaje y
planeacién pedagdgica
FICHA 3559925 -

Emprendimiento
Innovador Chima

Anexo # 7 guia de

aprendizaje y
planeaciéon pedagdgica
FICHA 3566068
mercadeo y ventas
chima

Anexo # 8 guia de

aprendizaje y
planeacién pedagdgica
FICHA 3543260-

Comercializacién De

Alimentos Cerete.

Anexo # 9 guia de

aprendizaje y
planeaciéon pedagdgica
FICHA 3543439-

Procesamiento De
Carnes Ciénaga De Oro.

Anexo # 10 guia de
aprendizaje y
planeaciéon pedagdgica
ficha 3523568 -Gestion
De Los Derechos Del
Campesino Y
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Ordenamiento Pueblo

Nuevo

Drive del Instructor

https://drive.google.co

m/drive/folders/1Jylcca
TlhStidntCib9aMCU_SXt
eKbcj?usp=drive link

GCCON-F-087 V3

Participar en proyectos de | Para el periodo del informe no se | Para el periodo del

investigacion aplicada, técnica y | ejecutaron acciones referentes al | informe no se
9 pedagdgica en funcidn de la | cumplimiento de esta obligacién. ejecutaron acciones

formacién profesional de los referentes al

programas relacionados con el cumplimiento de esta

area tematica. obligacion.

Gestionar la  colocacién de | Para el periodo del informe no se | Para el periodo del

aprendices en alguna de las | ejecutaron acciones referentes al | informe no se

modalidades de etapa productiva | cumplimiento de esta obligacién. ejecutaron acciones
10 y rendir informes periédicos de los referentes al

resultados alcanzados, conforme a cumplimiento de esta

las instrucciones que les sean obligacidn.

impartidas.

Subir los documentos soporte del | Subi los documentos | Informacién registrada

pago en la plataforma del SECOP Il | correspondientes al pago mes de | en el aplicativo Secop II,

en los plazos establecidos por la | septiembre a la plataforma secop Il. | y Planilla si contratistas.

entidad y acorde con los requisitos

legales exigidos. De evidenciarse la Formato informe
11 | falta de cargue de los documentos mensual de ejecucion

para el respectivo pago en la GCCON-F-087 V3.

plataforma por dos meses

seguidos se procedera con el inicio

de proceso de incumplimiento

contractual.

Comunicar al Supervisor del | Para el periodo del informe no se | Para el periodo del

contrato en un plazo maximo de | ejecutaron acciones referentes al | informe no se
12 | tres (3) dias habiles anomalias, | cumplimiento de esta obligacién. ejecutaron acciones

inconsistencias, novedades de referentes al

aprendices y hallazgos en el cumplimiento de esta

registro de la informacion. obligacidn.

Comunicar al Supervisor del | Para el periodo del informe no se | Para el periodo del
13 | contrato en un plazo no inferior a | ejecutaron acciones referentes al | informe no se

quince (15) dias habiles las | cumplimiento de esta obligacion. ejecutaron acciones

anomalias, inconsistencias, referentes al

9
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novedades del Contrato (Cesion -
Terminacion).

cumplimiento de esta

obligacion.

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 continuacién el soporte de la legalizacidn de los desplazamientos realizados, los cuales forman

parte integral del presente informe de ejecucidn contractual.

NRO. DE LA FECHA DE FECHA DE
fTEM | ORDEN DE LUGAR DE DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO | DESPLAZAMIENTO
VIAJE INICIAL FINAL
1 128926 MONTERIA- CHIMA- MONTERIA 19/08/2026 19/08/2026
2 128926 MONTERIA- CERETE - MONTERIA 20/08/2026 20/08/2026
3 128926 MONTERIA- CHIMA - MONTERIA 21/08/2026 21/08/2026
4 128926 MONTERIA- CIENAGA DE ORO 24/08/2026 24/08/2026
MONTERIA
5 128926 MONTERIA- CHIMA - MONTERIA 26/08/2026 26/08/2026
6 128926 MONTERIA- CIENAGA DE ORO 31/08/2026 31/08/2026
MONTERIA

Para efectos del presente informe, se adjuntan las certificaciones de antecedentes correspondientes, con

las fechas que se relacionan a continuacion:

Certificacion de antecedentes fiscales: 08/09/2026
Certificacion de antecedentes penales: 08/09/2026

Certificacion de antecedentes disciplinarios: 08/09/2026

Certificacion de registro nacional de medidas correctivas 08/09/2026

GCCON-F-087 V3
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Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: (i) Documentos electrénicos enunciados como
evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales, (ii) los desplazamientos realizados v (iii) el
pago de la planilla de seguridad social y parafiscal nro. 4659658492, expedida por Bancoomeva
referente al mes de agosto del afio 2026.

Evidencias en (113) folios

Cordialmente,

CARLOS JOSE RUIZ MESTRA
Contratista
C.C. No. 78.019.472 de Cerete

LUIS ERNESTO BARRERA
Supervisor(a) Contrato CO1.PCCNTR.9172359 de 2026
INSTRUCTOR G20

11
GCCON-F-087 V3
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ANEXO # 1 EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS Y LISTADO DE ASISTENCIA FICHA 3559925-
EMPRENDIMIENTO INNOVADOR CHIMA CAROLINA

GTH-F-062 V10
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ANEXO # 2 EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS Y LISTADO DE ASISTENCIA FICHA 3566068 MERCADEO Y
VENTAS CERETE RABOLARGO
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE
1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: Emprendimiento Innovador.

e (Coddigo del Programa de Formacion: 11220053.

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica):

e Fase del Proyecto (si aplica):

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica):

e Competencia: 291101053 - Coordinar proyectos de acuerdo con los planes y programas establecidos por la

empresa.

Resultados de Aprendizaje: Formular propuestas de innovacion y mejoramiento de los procesos administrativos de
acuerdo con las observaciones y problemas tecnoldgicos surgidos en los sistemas productivos, presentadas en
informes periddicos de acuerdo con la politica empresarial.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (horas): 70 horas.

2. PRESENTACION

Hoy en dia, el mercado laboral evoluciona a un ritmo vertiginoso y las estructuras corporativas tradicionales tienden a
optimizar sus tamafnos. Ante esta realidad, la verdadera estabilidad econdmica y el desarrollo profesional no radican
Unicamente en buscar un empleo formal, sino en la capacidad de generar sus propios ingresos y liderar el cambio a
través de la creacidn de unidades productivas sélidas, competitivas y altamente innovadoras.

El SENA esta firmemente comprometido en sembrar en ustedes una mentalidad emprendedora que se convierta en el
eje transversal de su proyecto de vida. A lo largo de esta guia, adoptaremos la metodologia de "Aprender haciendo" y
el trabajo colaborativo para sumergirnos en el ecosistema comercial. No nos limitaremos a la teoria de escritorio;
trabajaremos dindmicas orientadas al entorno real mediante simulaciones practicas en el ambiente de aula.
Aprenderan a identificar problematicas latentes, disefiar propuestas que rompan esquemas y estructurar estudios
técnicos, organizacionales y financieros que demuestren la viabilidad real de una idea de negocio.

Los invito a participar activamente, a cuestionar el entorno y a trabajar con rigurosidad ética y pasion. El camino
empresarial plantea interrogantes retadores, pero las herramientas que desarrollaran aqui les daran el criterio para
responder con seguridad: isi hay madera para ser empresarios!

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
e Descripcion de la(s) Actividad(es)

3.1 Actividades de reflexion inicial: Para iniciar nuestro viaje emprendedor, realizaremos de manera individual la
visualizacién y el analisis de casos de éxito locales y globales a través de una seleccidn de "Videos de ideas y proyectos
innovadores". Posteriormente, cada aprendiz participara en un foro de discusion en el aula respondiendo de manera

GFPI-F-135 V04
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introspectiva a las siguientes preguntas orientadoras extraidas de nuestra justificacién curricular: ¢Hay que crear
empresas? ¢Como crearlas? ¢Es facil o es dificil? ¢éTengo madera para ser empresario? El objetivo es confrontar los
mitos personales sobre el emprendimiento y comprender la reduccidn del tamafio de las grandes empresas como una
oportunidad directa para la generacién de autoempleo e ingresos independientes.

Ambiente requerido: Ambiente de aula dotado de ayudas audiovisuales (pantalla/proyector y sonido).

Estrategias o técnicas didacticas activas: Cine-foro, lluvia de ideas y debate dirigido.

Materiales de formacion: Computador del instructor, proyector multimedia, marcadores y tablero.

Material de apoyo: Enlaces a videos de casos de éxito de emprendimientos de alto impacto y lecturas cortas sobre
mentalidad disruptiva.

Duracion de la actividad: 5 horas.

3.2 Actividades de contextualizacidn e identificacién de conocimientos necesarios para el aprendizaje:
Descripcidn de la actividad: Con el fin de reactivar saberes previos y nivelar conceptos clave, se programara la
"Lectura de documentos" técnicos especificos. En equipos de trabajo, los aprendices desarrollaran un mapa
conceptual interactivo donde conecten los conceptos de: Diagndstico estratégico, Entorno socioecondémico,
Oportunidades del mercado y Perfil de proyecto. Cada equipo expondra como las problematicas del entorno o de
los sistemas productivos pueden transformarse radicalmente mediante propuestas de innovacién y mejoramiento
tecnoldgico. Esta actividad permitira mapear qué herramientas maneja el grupo y cuales requieren mayor
profundizacion.
Ambiente requerido: Ambiente de aula convencional configurado para mesas de trabajo colaborativo.
Estrategias o técnicas didacticas activas: Lectura autorregulada, mapa conceptual grupal y socializacion en panel.
Materiales de formacién: Hojas de papel periédico, marcadores de colores, notas adhesivas y material bibliografico
impreso/digital.
Material de apoyo: Documentos guia sobre analisis de entorno y metodologias de identificacién de ideas de negocio
innovadoras.
Duracién de la actividad: 10 horas.

3.3 Actividades de apropiacidn: Descripcion de la actividad: Esta fase central requiere fundamentar conceptualmente

los componentes rigurosos de la prefactibilidad y factibilidad de un proyecto. El instructor orientara sesiones tedrico-

practicas y los aprendices estructuraran de forma secuencial la "Elaboracién de talleres" analiticos:

1. Taller de Estudio de Mercado: Recopilacion y analisis de informacién referente a la oferta, demanda, precios,
canales de comercializacion y estimacién de la demanda en unidades fisicas utilizando técnicas de proyeccién
de mercado.

2. Taller Técnico y Organizacional: Definicidn de los requerimientos fisicos, localizacion, tamafo, distribucion en
planta, procesos tecnoldgicos a implementar, asi como los aspectos legales, manuales de funciones y la
estructura del organigrama empresarial.

3. Taller Financiero y de Evaluacidon: Construccion de la matriz de costos, presupuestos de inversidn, proyeccion
de estados financieros y flujos de fondos evaluados mediante indicadores financieros clave (V.P.N., T.L.R,,
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R.B.C.). Se incluira el analisis de sensibilidad variando precios y cantidades para determinar los minimos de
produccion y ventas.

Ambiente requerido: Ambiente de aula / Laboratorio de simulacidon comercial con conectividad a internet.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Exposicion magistral dialogada, talleres practicos aplicados, ejercicios

dirigidos de matematicas financieras y modelado de escenarios.

Materiales de formacion: Exposicidn magistral dialogada, talleres practicos aplicados, ejercicios dirigidos de

matematicas financieras y modelado de escenarios.

Material de apoyo: Plantillas financieras predisefiadas, manuales de normatividad legal vigente para la constitucién de

empresas y lecturas sobre ética en el manejo de la informacion.

Evidencias de aprendizaje: Evidencia de Conocimiento: Cuestionario escrito resuelto sobre componentes del estudio

de factibilidad e indicadores de evaluacion financiera (V.P.N., T.L.R.).
Instrumentos de evaluacion: Cuestionario de evaluacién tedrica y Lista de chequeo de desempefio en aula.
Duracién de la actividad: 35 horas.

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

Descripcidn de la actividad: Para consolidar el enfoque de "Aprender haciendo" , los equipos de aprendices integraran
todo lo desarrollado en un Unico producto final: la Formulacién Definitiva del Proyecto de Emprendimiento Innovador,

diligenciada rigurosamente en los formatos respectivos de las entidades de fomento y financiacion del entorno.

Para la sustentacion, se estructurara un Laboratorio de Simulacion Comercial dentro del ambiente de aula. Cada
equipo simulara el lanzamiento de su propuesta frente a un comité evaluador (roles asumidos por el instructor y
compafieros), demostrando la viabilidad técnica, el perfil del consumidor, el flujo de fondos proyectado a la vida util
estimada y la sensibilidad del proyecto ante variaciones del mercado. Se exigira una defensa basada en la rigurosidad
técnica y la ética profesional en la presentacion de datos.

Ambiente requerido: Ambiente de aula adecuado para exposiciones de proyectos (simulacién de rueda de negocios

/ comité evaluador

Estrategias o técnicas didacticas activas: Simulacidn comercial, sustentacion de proyecto (Pitch de negocios) y

evaluacion por pares.

Materiales de formacion: Computador, proyector, ayudas visivas creadas por los aprendices, formatos oficiales de

formulacidn.

Material de apoyo: Guias de oratoria y pitch comercial, portafolios de lineas de crédito y fomento vigentes en el

sector productivo

Evidencias de aprendizaje: Evidencia de Producto: Documento final del proyecto formulado en formato

digital/impreso junto con la simulacién de la sustentacidon comercial del modelo de negocio frente al comité.

Instrumentos de evaluacién: Lista de chequeo de producto y rubrica de evaluacion de la sustentacion / pitch.
Duracién de la actividad: 20 horas.

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO FORMATIVO.
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Actividad del

Actividad de
Aprendizaje

Reflexion y
contextualizacién:
Identificacién del
entornoy
conceptualizacion
del perfil del
proyecto.

Apropiacion:
Elaboracion
secuencial de los
estudios técnicos,
de mercado,
organizacionales y
financieros.

Transferencia:
Formulacién y
simulacion de la
defensa del modelo
de negocio
innovador ante el
comité evaluador.

Evidencias de
Aprendizaje

De Conocimiento:
Cuestionario
escrito sobre la
estructura de
proyectos de
prefactibilidad y
criterios de
evaluacion
financiera (V.P.N.
T.LR).

De Desempeiio:
Observacion
directay
acompafamiento
en el desarrollo de
los talleres
practicos de
proyeccion de
mercados, costos y
flujos de fondos.

De Producto:
Documento final
del proyecto
estructurado en
formatos de
formulacién y
ejecucién de la
sustentacion
(Pitch) en el
simulador
comercial.

Criterios de
Evaluacion

Aplica herramientas
de diagndstico para
determinar las
amenazasy
oportunidades
estratégicas de la
empresa frente a las
politicas y el
entorno,
identificando,
definiendo y
elaborando la etapa
de perfil y
prefactibilidad.

Analiza la tendencia
del entorno
economico, el
comportamiento del
mercado y el perfil
del consumidor para
estimar la ofertay
demanda en
unidades fisicas.
Analiza ingresos,
egresos y costos
aplicando modelos
de proyeccion.

Diligencia la
informacién en los
formatos
respectivos.
Identifica fuentes de
financiamiento de
acuerdo con el
andlisis financiero.
Efectla el analisis y
evaluacién del
proyecto,
sensibilizandolo
sobre precio y
cantidad para tomar
decisiones
empresariales.

Técnicas e
Instrumentos
de Evaluacion

Cuestionario
de
conocimientos

écnica:
Observacion
sistematica.

Instrumento:
Lista de
chequeo de
desempefio en
taller.

Técnica:
Valoracién de
producto y
simulacién de
situaciones
reales.

Instrumento:
Lista de
chequeo de
producto y
rabrica integral
de
sustentacion.
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GLOSARIO DE TERMINOS

4, Anilisis de Sensibilidad: Procedimiento financiero que permite evaluar el impacto que tienen las
variaciones en variables criticas (como precio y cantidad) sobre el flujo financiero y los indicadores de
rentabilidad del proyecto.

5. Aprender Haciendo: Metodologia pedagdgica activa centrada en la experiencia practica del aprendiz,
donde la adquisicién de habilidades se logra mediante la ejecucidn de tareas y la resolucién de problemas
reales o simulados.

6. Diagnéstico Estratégico: Herramienta de analisis empresarial que permite evaluar la situacion interna 'y
externa de una organizacion o entorno con el fin de identificar fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades frente a sus politicas de desarrollo.

7. Estudio de Factibilidad: Fase profunda de la investigacidn de un proyecto que analiza de manera detallada
las variables de mercado, técnicas, legales, organizacionales y financieras para determinar con precision si la
idea de negocio es viable y sostenible.

8. Flujo de Fondos: Proyeccion financiera que detalla de manera ordenada los ingresos, egresos y costos de
inversidn estimados a lo largo de la vida util del proyecto, sirviendo como base fundamental para la
evaluacion financiera.

9. R.B.C. (Relacién Beneficio-Costo): Indicador financiero que mide el rendimiento de un proyecto
comparando el valor presente de los beneficios esperados frente al valor presente de los costos de inversién
y operacion.

10. @ T.L.R. (Tasa Interna de Retorno): Tasa de interés o rentabilidad que ofrece un proyecto de inversion,
correspondiente al punto exacto donde el Valor Presente Neto (V.P.N.) es igual a cero.

11. @ V.P.N. (Valor Presente Neto): Método financiero que permite calcular el valor actual de los flujos de fondos
futuros de un proyecto, descontando una tasa de interés especifica, para determinar la ganancia neta o
viabilidad de una inversion.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
apag Chain, N., & Sapag Chain, R. (2008). Preparacion y Evaluacion de Proyectos (5ta ed.). McGraw-Hill

(Sugerido como texto guia para los conocimientos de conceptos sobre formulacidn, prefactibilidad y métodos

de mercado/financieros).
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Dependencia

Autor (es) | CARLOS JOSE RUIZ MESTRA | INSTRUCTOR

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia Fecha Razoén del Cambio

Autor (es)
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PROCESO

GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

NOMBRE DEL FORMATO

Cadigo:
GFPI-F-134

Version: 05

FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Pablica Clasificada | |

Publica Reservada

[

Fecha de Elaboracién 25/05/2026
D inacion del g de EMPRENDIMIENTO INNOVADOR
Modalidad de Formacién PRESENCIAL
Cédigo y version del Programa de Formacién 11220053

Nombre del Proyecto Formativo (no aplica para complementaria)

Cédigo del Proyecto (no aplica para complementaria)

Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Gestién Curricular que realizé la planeacién
pedagégica

FASE DE PROYECTO
FORMATIVO (Si el

ACTIVIDAD DE
PROYECTO
FORMATIVO (siel
programa es titulada)

COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE

programa es de
titulada)

COORDINAR
PROYECTOS DE
ACUERDO CON LOS

'Y MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS
ADMINISTRATIVOS DE
ACUERDO CON LAS OBSERVACIONES Y

PLANES Y PROBLEMAS TECNOLOGICOS SURGIDOS
PROGRAMAS EN LOS SISTEMAS

ESTABLECIDOS POR  PRODUCTIVO SAGRO PECUARIOS

LA EMPRESA ,PRESENTADAS EN INFORMES PERIODICOS

SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

FORMULAR PROPUESTAS DE INNOVACION — Elentornoagropecuariooagroindustrial:reco Recopllar,organizaryanalizar

CARLOS JOSE RUZ MESTRA

SABERES DE PROCESO CRITERIOS DE EVALUACION

Aplicanerramientasdediagnosticoparadeter Fomentar la

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

roll infor ferentealpr minar Cultura Emprendedora

oAgropecuario,caracterizacion oyectodeacuerdoconprocesos, i propiando el
B o, ai  localizacis fticasyel entorno, v

pro T fi ibuci identificando, defini co, los procesos

Di Efect i izaci fil de toma de

s. o doconpara écnicos,ti yprefactibili to decisiones, la

no. agropecuariooagroindustrial. Definesobre

creatividad y

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

HORAS TRABAJO DIRECTO

(HORAS)

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE
APRENDIZAJE

HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE

Socializacion

Regional y Centro de formacién

ACTIVAS

Trabajo de campo
participativo

ESTRATEGIAS DIDACTICAS

AMBIENTE

El
seleccionado
porel
instructor

AGROPECUARIO Y BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS

MATERIALES DE
FORMACION

Tablero,marcadore,b
orradoe,libreta de
notas,guia de
aprendizaje

INSTRUCTORES RESPONSABLES

CARLOS JOSE RUIZ
MESTRA

Los aprendices realizan las

OBSERVACIONES

actividades con la
orientacion del instructor
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NOMBRE DEL PROGRAMA

Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir
Regional Cérdoba - Monteria

SENA

7AV PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION EMPRENDIMIENTO INNOVADOR
FICHA 3559925

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

COMPETENCIA

FORMULAR PROPUESTAS DE TNNOVACION Y MIEJORAMIENTO DE LOS
PROCESOS ADMINISTRATIVOS DE
RESULTADO DE APRENDIZAJE ACUERDO CON LAS OBSERVACIONES Y PROBLEMAS TECNOLOGICOS SURGIDOS
EN LOS SISTEMAS
PRODUCTIVOS AGROPECUIARIOS PRESENTADAS EN INFORMES PERIADICOS DE

INSTRUCTOR CARLOS RUIZ
Aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega actividad F::::: d: ENTREGO
Fisico Digital € Sl No
ALBA LUCIA VELASQUEZ VALETA
DANIELA CANTERO GALEANO
DAY DIAZ CUETO X X
DORIS DEL CARMEN RUBIO HERNANDEZ
HUGO PASTOR CANTERO GALEANO X X
JANIS MARIA PALACIOS DORIA Revisar los planes y programas X X
establecidos por la empresa para
JHON JAIRO GARIZABALO ARRIETA entender los objetivos y metas. X X
26/08/2026
LUIS FERNANDO MENDOZA MESTRA dentificar los proyectos que se van a
coordinar y priorizarlos segun su
importancia y urgencia. X X
MARISELA MARIA GALEANO ARGEL
MATEO RAMOS PASTRANA X X
SANDY LORENA PAEZ PEREZ X X
SARAY HERNANDEZ PEREZ X X
SEBASTIAN MARTINEZ FARINO X X
VANESA PEREZ PEREZ X X
X X
YULIETH ESTHER PAEZ PEREZ




Reporte de Juicios de Evaluacion

Fechadel 201082026
Fichade 3559925

cogigo: 11220053

Version: 1

Denominacié EMPRENDIMENTO INNOVADOR
Estado dela  TERMINADA POR FECHA

Fecha nicio: 081072026

FechaFin: 260082026

Modalidad de PRESENCIAL

Regional: 23 - REGIONAL CORDOBA
Centrode 9115 - CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR
[Ti[Namero | Nombre [Apeliidos | Estado Juicio de [Fechay [Funcionario aue registro el
C [10030350 [ DANIELA [CANTERO | POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221819 FORMULAR | APROBAD | ####### | CC 78010472 - CARLOS JOSE
c |40 GALEANO  [CERTIFICAR  [DE ACUERDO CON LOS PLANES Y | PROPUESTAS DE o RUIZ MESTRA
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR | INNOVACION Y
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
C [10030350 [ DANIELA [CANTERO | POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221820 FORMULAR | APROBAD | ####### | CC 78010472 - CARLOS JOSE
c |40 GALEANO  [CERTIFICAR  [DE ACUERDO CON LOS PLANES Y | PROPUESTAS DE o RUIZ MESTRA
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR | INNOVACION Y
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
LOS PROCES
ADMINISTRATIVOS DE
|ACUERDO CON LAS
C [1003153 [DORIS |RUBIO FOR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221815 - FORMULAR | APROBAD | ######## | CC 78019472  CARLOS JOSE
c [so DEL HERNANDE [CERTIFICAR  [DEE ACUERDO CON LOS PLANES Y | PROPUESTAS o RUIZ MESTRA
CARMEN |2 ECIDOS POR v
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
C [1003153 [DORIS _|RUBIO FOR PROYECTOS AR | APROBAD | ######## | CC 78019472 - CARLOS JOSE
c [so DEL HERNANDE [CERTIFICAR  [DE ACUERDO CON LOS PLANES Y | PROPUESTAS DE o RUIZ MESTRA
CARMEN |2 ECIDOS POR v
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
LOS PROCESOS
|ADMINISTRATIVOS DE
|ACUERDO CON LAS
C [10037136 [sANDY [PAEZ POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221819 FORMULAR | APROBAD | #######7 | CC 78019472 - CARLOS JOSE
c |21 LORENA |PEREZ  [cERTIFICAR LOS PLANES Y o RUIZMESTRA
ECIDOS POR v
LAEMPRESA
C [10037136 [sANDY [PAEZ POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221820 FORMULAR | APROBAD | #######7 | CC 78019472 - CARLOS JOSE
c |21 LORENA |PEREZ  [cERTIFICAR LOS PLANES Y o RUIZMESTRA
ECIDOS POR v
LAEMPRESA
LOS PROCESOS
ADMINISTRATIVOS DE
|ACUERDO CON LAS
C [T007147 [VOLETH [PAEZ FOR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221819 - FORMULAR | APROBAD | ######77 | CC 78010472 - CARLOS JOSE
c [so ESTHER |PEREZ  [cERTFICAR LOS PLANES Y DE o RUIZ MESTRA
POR 3
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
C [T007147 [VOLETH [PAEZ FOR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221820 FORMULAR | APROBAD | #######7 | CC 78010472 - CARLOS JOSE
c [so ESTHER |PEREZ  [cERTFICAR LOS PLANES Y DE o RUIZ MESTRA
3
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
LOS PROCESO!
|ADMINISTRATIVOS DE
|ACUERDO C¢
C [10160113 [MATED [RAMOS [POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221819 FORMULAR | APROBAD | #######7 | CC 78018472 - CARLOS JOSE
c [es PASTRANA [CERTIFICAR LOS PLANES Y o RUIZMESTRA
ECIDOS POR v
LA EMPRESA
C [10160113 [MATEO [RAMOS [POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221820 FORMULAR | APROBAD | ######7 | CC 78018472  CARLOS JOSE
c [es PASTRANA [CERTIFICAR LOS PLANES Y DE o RUIZMESTRA
ECIDOS POR Y
LA EMPRESA
LOS PROCESOS

ADMINISTRATIVOS DE
|ACUERDO CON LAS

77| 10276618 |SARAY | HERNANDE
76

POR 5295 - COORDINAR PROYECTOS | 221819 - FORMULAR | APROBAD | ######## | CC 78010472 - CARLOS JOSE
zPEREZ  [ceRTIICAR  [OE L DE o

S PLANES Y RUIZ MESTRA
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR | INNOVACION Y
LA EMPRESA MEJORAMIENTO DE
T1[10276618 | SARAY | HERNANDE | POR 5295 - COORDINAR PROYECTOS | 221820 - FORMULAR | APROBAD | ######## | CC 78010472 - CARLOS JOSE
76 ZPEREZ  |CERTIFICAR  [DE LOS PLANES ¥ DE o RUIZ MESTRA
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR | INNOVACION Y
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
LOS PROCESOS
ADMINISTRATIVOS DE
|ACUERDO CON LAS
7T [ 10626078 POR PROYECTOS | 221819 FORMULAR | APROBAD | ####### | CC 78019472 - CARLOS JOSE
a7 N FARNO  [CERTIFICAR LOS PLANES ¥ DE o RUIZMESTRA
S POR v
LA EMPRESA
7T [ 10626078 POR PROVECTOS | 221820 FORMULAR | APROBAD | ####### | CC 78019472 - CARLOS JOSE
a7 FARINO  [CERTIFICAR LOS PLANES ¥ DE o RUIZMESTRA
S POR Y
LA EMPRESA
LOS PROCESOS
ADMINISTRATIVOS DE
|ACUERDO CON LAS
C [10650070 [LUS [ MENDOZA |POR 5295 - COORDINAR PROYECTOS | 221819 - FORMULAR | APROBAD | ######## | CC 78010472 - CARLOS JOSE
c [as CERTIFICAR | DE ACUERDO CON LOS PLANES Y | PROPUESTAS DE o RUIZMESTRA
o PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR | INNOVACION Y
LA EMPRESA MEJORAMIENTO DE
C 10650070 [LUS __[MENDOZA |POR 5299 COORDINAR PROYECTOS | 221820 - FORMULAR | APROBAD | ######## | CC 78010472  CARLOS JOSE
c [as CERTIFICAR | DE ACUERDO CON LOS PLANES Y | PROPUESTAS DE o RUIZMESTRA
o PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR | INNOVACION Y
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
LOS PROCESOS
ADMINISTRATIVOS DE
|ACUERDO CON LAS
C (10650101 [VANESA [PEREZ  |POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221619 - FORMULAR | APROBAD | ####### | CC 78018472  CARLOS JOSE
c |27 PEREZ  [cERTIFICAR LOS PLANES Y. DE o RUIZMESTRA
ECIDOS POR 12
LA EMPRESA MEJORAMIENTO DE
C (10650101 [VANESA [PEREZ  |POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221820 FORMULAR | APROBAD | ####### | CC 78019472 - CARLOS JOSE
c |27 PEREZ  [cERTIFICAR LOS PLANES Y DE o RUIZMESTRA
ECIDOS POR 12
LA EMPRESA MEJORAMIENTO DE
LOS PROCESOS

ADMINISTRATIVOS DE
|ACUERDO CON LAS

3

11337492 |VARISEL | GALEANO
25 ARGEL

5299 COORDINAR PROYECTOS | 221819 FORMULAR | APROBAD | ######## | CC 78010472 - CARLOS JOSE
AMARIA o ESTRA

POR

CERTIFICAR | DE ACUERDO CON LOS PLANES Y | PROPUESTAS DE RUIZ M
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR | INNOVACION Y

LA EMPRESA MEJORA

C (11337492 |MARISEL [GALEANG | POR 5299 COORDINAR PROYECTOS | 221820 - FORMULAR | APROBAD | ######## | CC 78010472  CARLOS JOSE
c |25 AMARIA |ARGEL  [CERTIFICAR  [DE ACUERDO CON LOS PLANES Y | PROPUESTAS DE o RUIZMESTRA
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR | INNOVACION Y
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
LOS PROCESOS

|ACUERDO CON LAS




|ADMINISTRATIVOS DE
|ACUERDO CoN LAS

C [12027809 [aLBA  [VELASQUEZ|POR 5299 - COORDINAR PROYECTOS |221819- FORMULAR | APROBAD | s | CC 78019472 - CARLOS JOSE
c [es LuclA  |VALETA  |CERTIFICAR  [DE ACUERDO CON LOS PLANES Y |PROPUESTAS DE o RUIZMESTRA
ECIDOS POR v
LA EMPRESA MEJORAMIENTO DE
C 11527609 [ALBA | VELASQUEZ|POR PROVECTOS AR | APROBAD | #######% | CC 78019472 - CARLOS JOSE
c [es LuclA  |VALETA  |CERTIFICAR  [DE ACUERDO CON LOS PLANES Y |PROPUESTAS DE o RUIZMESTRA
ECIDOS POR v
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
LOS PROCESOS
|ADMINISTRATIVOS DE
|ACUERDO CON LAS
C (50926620 [JANIS [ PALACIOS | POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221819 FORMULAR | APROBAD | ####### | CC 78010472 - CARLOS JOSE
c MARIA  |DORIA  [CERTIFICAR  [DE ACUERDO CON LOS PLANES Y |PROPUESTAS DE o RUIZ MESTRA
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR | INNOVACION Y
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
C (50926620 [JANIS [ PALACIOS | POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221820 FORMULAR | APROBAD | ####### | CC 78010472 - CARLOS JOSE
c MARIA  |DORIA  [CERTIFICAR  [DE ACUERDO CON LOS PLANES Y | PROPUESTAS DE o RUIZ MESTRA
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR | INNOVACION Y
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
LOS PROCESOS.
ADMINISTRATIVOS DE
|ACUERDO CON LAS
C (50975778 [DAY |DIAZ CUETO| POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221815 - FORMULAR | APROBAD | ######## | CC 78019472  CARLOS JOSE
c CERTIFICAR | DE ACUERDO CON LOS PLANES Y | PROPUESTAS DE o RUIZ MESTRA
ECIDOS POR v
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
C (50875778 [DAY |DIAZ CUETO|POR & AR | APROBAD | ######## | CC 78019472 - CARLOS JOSE
c CERTIFICAR | DE ACUERDO CON LOS PLANES Y | PROPUESTAS DE o RUIZ MESTRA
ECIDOS POR v
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
LOS PROCESO!
|ADMINISTRATIVOS DE
|ACUERDO CoN LAS
C (72052797 [JHON | GARIZABAL | POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221819 FORMULAR | APROBAD | ####### | CC 78010472 - CARLOS JOSE
c JARO  |OARRIETA [CERTIFICAR  [DE ACUERDO CON LOS PLANES Y | PROPUESTAS DE o RUIZ MESTRA
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR | INNOVACION Y
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
C (72052797 [JHON | GARIZABAL | POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221820 FORMULAR | APROBAD | ####### | CC 78010472 - CARLOS JOSE
c JARO  |OARRIETA [CERTIFICAR  [DE ACUERDO CON LOS PLANES Y |PROPUESTAS DE o RUIZ MESTRA
S POR v
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
LOS PROCESO!
ADMINISTRATIVOS DE
¢ 0 cor
C (75031906 [HUGO _[CANTERO [POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221819 - FORMULAR | APROBAD | #######7 | CC 78010472 - CARLOS JOSE
c PASTOR |GALEANO  [CERTIFICAR LOS PLANES Y. DE o RUIZ MESTRA
POR 3
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
C (75031906 [HUGO _[CANTERO [POR 5295 COORDINAR PROYECTOS | 221820 -FORMULAR | APROBAD | #######7 | CC 78010472 - CARLOS JOSE
c PASTOR |GALEANO  [CERTIFICAR LOS PLANES Y. DE o RUIZ MESTRA
POR 3
LAEMPRESA MEJORAMIENTO DE
LOS PROCESOS




GUIA DE APRENDIZAJE PLANEACION PEDAGOGICA Y PLAN DE TRABAJO FICHA 3566068 MERCADEO Y VENTAS CHIMA
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE
e Denominacion del Programa de Formacion: MERCADEO Y VENTAS

Cdédigo del Programa de Formacién: 63210007

Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): No aplica

e Fase del Proyecto (si aplica): No aplica

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): No aplica

e Competencia: Realizar Negociacion con los proveedores y clientes, segin los objetivos y
estrategias establecidas por la organizacion.

e Resultados de Aprendizaje: Desarrollar plan de cierre de ventas para aplicarlos en la
negociacién con los clientes. Evaluar el proceso de negociacion, teniendo en cuenta las
condiciones del mercado y politicas de la empresa. Definir las técnicas de ventas en la
negociacion, de acuerdo a los perfiles de los clientes.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (horas): 80 horas.

2. PRESENTACION

La comercializacién de productos y servicios rurales se enfoca en conectar a los productores locales
con los consumidores, con el fin de destacar la autenticidad, la calidad y la sostenibilidad de sus
productos con el objetivo es generar oportunidades econdmicas para las comunidades rurales y
satisfacer la demanda de productos frescos y auténticos. Ademas, con la comercializacién de
productos y servicios rurales los grandes, medianos y pequefios emprendedores pueden beneficiarse
en el desarrollo de marcas locales y regionales, certificaciones de calidad y experiencias de turismo

rural.
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Todo esto contribuye a preservar las tradiciones y promover el desarrollo sostenible en las areas

rurales.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de reflexién inicial:
Descripcion de la actividad:
A través del siguiente enlace observaran el video ¢Qué es el mercadeo? Definicion de Marketing.,

donde tendremos conceptos basicos del mercadeo, como generar ventas, productividad y rentabilidad.

https://www.youtube.com/watch?v=I84B6EIE-1A&t=17s

el Mercadeo

Sirve para crear, comunicary
entregar un valor a un cliente
para satisfacer alguna
expectativa o necesidad
existente

SUSCRITO

¢Qué es el MERCADEO? Definicion de MARKETING

Con base en el video anterior cada grupo de trabajo discutird internamente y respondera los siguientes
interrogantes con sus propias palabras:

e iQué es la comercializacién?

e (Qué es un intermediario?

e (Cudles son los sistemas de comercializacion y de qué trata cada uno?
Posteriormente, bajo la moderacién de la instructora, las respuestas grupales se socializaran con el grupo
en general.
Ambiente requerido: Aula de clases o ambiente social.

Estrategias o técnicas diddacticas activas: Debate o discusién grupal
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Materiales de formacion: Marcadores borrables y borrador.
Material de apoyo: Video Introduccién a la comercializacién.

Duracion de la actividad: 0,5 horas.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje:

Descripcion de la actividad:

Seguramente al inicio de este proceso formativo usted ya se encuentra familiarizado con algunos
conceptos bdsicos relacionados con el mercadeo, los cuales son importantes para el desarrollo de esta
competencia. El siguiente ejercicio consiste en relacionar el concepto de la derecha con la
respectiva descripcion en la columna izquierda de acuerdo con su criterio. Tenga en cuenta que
esta actividad no tiene fines evaluativos y su propdsito no es mas que identificar los
conocimientos previos del grupo y familiarizar los aprendices con los conceptos que requieren de

su comprensién para el desarrollo de la competencia.

a. Se enfoca en atender las necesidades del
CLIENTE cliente y crear valor para ellos a través de
productos o servicios que les brinden
beneficios y soluciones.
B. Esfundamental para cualquier negocio, ya que
MERCADEO su satisfaccién y lealtad determinan el éxito y
la rentabilidad a largo plazo.
C. Proceso de planificar, promocionar y distribuir
PRODUCTOS Y SERVICIOS productos o servicios para llegar a los clientes
y satisfacer sus necesidades.
TECNICAS DE VENTAS A. Estrategias y métodos utilizados para captar
clientes y cerrar ventas.
COMERCIALIZACION B. Es algo que se ofrece para satisfacer las

necesidades o deseos de los clientes.
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F. Proceso en el que dos o mas partes tratan de llegar a
un acuerdo sobre algo, como un precio o una decisién.
H. Recursos naturales o materiales basicos que se
utilizan para producir bienes y productos.
i. Proceso de mantener a los clientes satisfechos y
comprometidos con una marca, producto o servicio.
J. Proceso de abordar, manejar y superar las
preocupaciones o dudas que un cliente tiene sobre un
producto o servicio.
K. Conjunto de actividades y estrategias utilizadas para
dar a conocer un producto, servicio o marca, con el
objetivo de atraer y convencer a los
clientes

potenciales para que compren.

Ambiente requerido: Aula de clases o ambiente social.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Mesa redonda.

Materiales de formacidn: Marcadores borrables y borrador.

Material de apoyo: No aplica.

Duracion de la actividad: 0,5 horas.

3.3 Actividades de apropiacion:

Descripcion de la actividad:

El primer paso para lograr ‘enamorar’ al consumidor es conocer los tipos de clientes que hay en el mercado.
En este sentido, una clasificacién efectiva se basa en el nivel de satisfaccidn, de felicidad y su actitud ante la
marca. Se trata de tres categorias que funcionan de forma conjunta, es decir, una misma persona respondera
a un perfil dentro de cada grupo. Asi mismo, es indispensable tener presente que para tipo de cliente existen

estrategias especificas enfocadas en generar opciones de ventas.
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Para el desarrollo de esta actividad a cada grupo de trabajo se le suministrara el documento de “técnicas de
ventas para cada tipo de cliente” para que sea socializado y discutido internamente, luego de ello, se hara una
socializacién general dirigida por la instructora donde se analizard cada tipo de cliente y el efecto esperado con
cada técnica en particular. Una vez claro los conceptos cada grupo de trabajo debe realizar un mapa conceptual

que incluya los tipos de clientes, su descripcion y la estrategia sugerida para cada caso.

Ambiente requerido: Aula de clase o ambiente social.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Mapas conceptuales
Materiales de formacién: No aplica

Material de apoyo: Marcadores borrables y borrador.

Evidencias de aprendizaje: Mapa conceptual elaborado por cada grupo.
Instrumentos de evaluacién: Lista de chequeo.

Duracion de la actividad: 2 horas.
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3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

Descripcion de la actividad:

Para el desarrollo de esta actividad, a cada grupo de trabajo se le solicitara escoger un producto de su
prefrencia, con el cual deberdn realizar una simulacién de roles de ventas, donde representaran cada tipo de
clientes y aplicaran las estrategias correspondientes para lograr el cierre exitoso de la venta.

—_—

Ambiente requerido: Aula de clases o ambiente social
Estrategias o técnicas diddcticas activas: Dramatizacioén.
Materiales de formacién: No aplica

Material de apoyo: Marcadores borrables y borrador.
Evidencias de aprendizaje: Dramatizacion.
Instrumentos de evaluacidn: Lista de chequeo.

Duracion de la actividad: 4 horas.
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4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO

FORMATIVO.
R0 GBI GIEELCE Actividad de Evidencias de Criterios de Tecnicas e
proyecto proyecto . . . . ‘s Instrumentos
. ) Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ..
formativo formativo de Evaluacion
Actividad de
apropiacion.

NO APLICA | NO APLICA Mapa Presentay Lista de
(Socializacion conceptual. argumenta a chequeo
del documento) los clientes los

beneficios y
caracteristicas
de los
productos y
servicios.
Actividad de
transferencia
NO APLICA | NO APLICA del Clinicade Aplica Lista de
conocimiento. ventas. estrategias de chequeo.
ventay
(Dramatizacion) negociacion
apoyado en
medio de
comunicacion
establecido
por la
organizacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

1. Marketing: Conjunto de estrategias y acciones para promocionar y vender productos o servicios.

2. Mercado: Conjunto de consumidores potenciales de un producto o servicio.

3. Segmentacion: Division del mercado en grupos especificos segun caracteristicas demograficas, geograficas
o psicograficas.

4. Posicionamiento: Proceso de crear unaimagen o identidad Unica para un producto o marca en la mente del
consumidor.

5. Publicidad: Comunicacidn masiva para promocionar productos o servicios a través de diferentes medios.
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6. Promocion: Conjunto de actividades para fomentar las ventas, como descuentos, ofertas especiales o
eventos.
7. Marca: Identidad Unica de un producto o empresa que la distingue de la competencia.
8. Producto: Bien o servicio ofrecido a los consumidores para satisfacer sus necesidades o deseos.
9. Precio: Valor monetario asignado a un producto o servicio.
10. Distribucidn: Proceso de llevar los productos desde el fabricante hasta el consumidor final.
11. Competencia: Empresas o productos que compiten por la atencién y preferencia de los consumidores en
el mercado.
12. Investigacion de mercado: Proceso de recopilar y analizar datos sobre el mercado, consumidores y
competidores para tomar decisiones informadas.
13. Estrategia de marketing: Plan de accidn para alcanzar objetivos especificos de marketing y ventas.
14. Fidelizacién: Proceso de mantener y fortalecer la relacién con los clientes para fomentar la lealtad y
repeticion de compras.
15. Analisis de mercado: Evaluacion detallada de las tendencias, oportunidades y desafios en el mercado para

identificar areas de mejora y crecimiento.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia

de desarrollo curricular. (BIBLIOGRAFIA / WEBGRAFIA).

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es)

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia Fecha Razén del Cambio
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Autor (es)

GFPI-F-135 V04




Cadigo:
SENA GFPI-F-134
;A; Version: 05

PROCESO

GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

NOMBRE DEL FORMATO

FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica Clasificada I:‘ Publica Reservada l:l

pablica [ |

8/07/2026

Fecha de Elaboracién
D inacion del g de MERCADEO Y VENTAS
Modalidad de Formacién PRESENCIAL
63110195 - Version 1

Cédigo y version del Programa de Formacién

Nombre del Proyecto Formativo (no aplica para complementaria)

El Porvenir - Regional Cérdoba

Cédigo del Proyecto (no aplica para complementaria)
Regional y Centro de i6n: Centro Agr oy de

CARLOS JOSE RUIZ MESTRA

n Curricular que realizé la planeacién

Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Ges
pedagégica

AMBIENTES DE
DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS) o S SN

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE  ESTRATEGIAS DIDACTICAS
APRENDIZAJE ACTIVAS

DESARROLLAR
MATERIALES DE
HORAS TRABAIO DIRECTO  HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE AMBIENTE RGN

FASE DE PROYECTO ACTIVIDAD DE
OBSERVACIONES
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COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS SABERES DE PROCESO CRITERIOS DE EVALUACION
INSTRUCTORES RESPONSABLES

Evidencia de o
tabulacion de

Ambiente conv|

Disefiar el canal de Planificar la estructura del canal de distribucion

i seginel |de acuerdo con los tos de mercado,
plan de mercadeoy | variables de comercializacién y objetivos del
plan de mercadeo.

normativa técnica

Mercado: concepto, cobertura, tendencias,
tipos de segmento, métodos y criterios de
segmentacién de mercados. Planes
de comercializacién: tipos, objetivos,
caracteristicas, variables de la mezcla de

Aplicar técnicas de segmentacion de mercado,
para definir el perfil del consumidor final.
Aplicar estrategias de mezcla de mercado,
acordes al perfil del consumidor final.
Contrastar las estrategias de mercadeo

Define el perfil del consumidor final, aplicando | - Control Estadistico y Monitoreo
técnicas de segmentacion. Selecciona las Metodolégico del Canal: Taller de
variables de la mezcla de mercadeo que construccién de Cuadro de Mando
componen el plan de mercadeo. Comercial e indicadores kP,
tabulacién de datos histéricos de

Desempefio y
Producto:
Dashboard /
Reporte estadistico

datos, datasets de
ventas, guias de

formulacién de kPI

y casos de andlisis  Instructor Técnico en

de monitoreo

ventas, anlisis de variaciones
onerativo del canal

porcentuales e interpretacién de comercial Mercadeo

mercadeo (marketing mix). Entorno: |actuales frente a las necesidades de
y comercial, i

Estrategias Didacticas
Activas: Taller de
astadistica romercial
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS

e (Cddigo del Programa de Formacion: 632215 - Versién 100

e Nombre del Proyecto Formativo: IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS ALIMENTICIOS

e Fase del Proyecto : PLANEACION

e Actividad de Proyecto Formativo : REALIZAR PLAN DE SUMINISTRO DE PRODUCTOS AL PUNTO DE
VENTA / RECIBIR PRODUCTOS ALIMENTICIOS DE ACUERDO A NORMATIVIDAD VIGENTE.

e Competencia: 260101021 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA

e Resultados de Aprendizaje: 260101021-01 - PRESENTAR A LOS CLIENTES LAS CARACTERISTICAS,
VENTAJAS Y USOS DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS SEGUN PROTOCOLOS DE LA EMPRESA

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (horas): 60

2. PRESENTACION

Estimado Aprendiz, bienvenido a esta guia de aprendizaje centrada en la habilidad clave de Presentacion
de Productos y Servicios Alimenticios. En un mercado dindmico y altamente competitivo, saber comunicar
el valor de un producto alimenticio es determinante para el éxito comercial.

A través de esta guia, desarrollara destrezas para argumentar y demostrar las caracteristicas intrinsecas y
extrinsecas de los alimentos (calidad, empaque, valor nutricional, ventajas y usos), respetando los

protocolos corporativos, la normatividad legal e inocuidad vigente.

Lo invitamos a trabajar de manera autdnoma, reflexiva y colaborativa, conectando sus vivencias previas con
los nuevos conocimientos comerciales y técnicos. jExitos en su proceso formativo!
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

e Descripcion de la(s) Actividad(es)

3.1 Actividades de reflexion inicial: @ Descripcion de la actividad: Piense en una oportunidad en la que
asistié a un supermercado o feria y le ofrecieron la degustacién o presentacién de un nuevo producto
alimenticio (un queso especial, un embutido o un jugo natural). Reflexione en grupo sobre las siguientes
preguntas:

1. ¢Qué factores en la actitud del vendedor o en la presentacidn del producto llamaron su atencién?

2. ¢Qué informacién técnica o comercial del producto fue determinante para que decidiera comprarlo
o rechazarlo?

3. ¢Considera que el empaque, la limpieza y la comunicacién influyen en la confianza del cliente al
adquirir alimentos? Comparta sus opiniones en una mesa redonda orientada por el instructor.

=

Ambiente requerido: Ambiente de formacion polivalente / Aula de comercio.

=

Estrategias o técnicas didacticas activas: Mesa redonda, Lluvia de ideas.

=

Materiales de formacion: Libretas de apuntes, marcadores, tablero.

=

Material de apoyo: Videos de presentaciones comerciales en puntos de venta.

Duracion de la actividad: 4 horas

3.2 Actividades de contextualizacidn e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje:

Descripcion de la actividad: @ Para presentar un producto alimenticio con efectividad, el Asesor Comercial
debe dominar tanto la teoria comercial como las especificaciones del producto. Lea atentamente el mapa
conceptual entregado por el instructor sobre los conceptos fundamentales de negociacidn y realice un
cuadro comparativo identificando:

e Caracteristicas del Mercado y Perfiles de Clientes (Nacionales e Internacionales).

e Caracteristicas Intrinsecas (sabor, textura, ingredientes, aportes nutricionales) y Extrinsecas
(empaque, marca, precio, certificaciones 1ISO 9000/14000, HACCP, Eco Label) de un producto
alimenticio seleccionado.

e Canales y Modos de Presentacidn: Venta personal vs. Venta virtual.

Ambiente requerido: Ambiente de formacion con conectividad a Internet / Biblioteca.
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Estrategias o técnicas didacticas activas: Mapa conceptual, Cuadro comparativo, Estudio de caso
preliminar.

Materiales de formacion: Computadores con acceso a internet, resimenes técnicos de productos.
Material de apoyo: Manuales de fabricante, Fichas técnicas de productos alimenticios.

Duracion de la actividad: 10 horas

3.3 Actividades de apropiacidn:

Descripcion de la actividad: @ Realice la apropiacion teérica y practica de los conceptos fundamentales
mediante el desarrollo del siguiente Taller Individual y Grupal de Argumentacidn y Protocolos
Comerciales, que aborda los temas clave de la competencia:

1. Manual del Producto y Ficha Técnica: Disefie un manual de producto alimenticio con sus
caracteristicas, ventajas, beneficios y objetivos. Integre el uso de catdlogos y certificados del
productor.

2. Técnicas de Demostracion y Muestras/Degustaciones: Defina la lista de chequeo para una
demostracidn/degustacion de alimento en punto de venta.

3. Comunicacién y Técnicas de Venta: Elabore un guion de comunicacién verbal y no verbal aplicando
fases de la venta (Atencidn, Interés, Deseo, Accion - AIDA / SPIN) y manejo de respuestas.

4. Escenarios y Medios de Comunicacion: Determine el escenario fisico o virtual adecuado y el
material de apoyo (brochures, presentaciones, catalogos) segun el perfil del cliente.

5. Nomenclatura Técnica e Inglés Comercial: Redacte la descripcion de las bondades y valor agregado
del producto alimenticio en espafiol y en inglés técnico basico.

Ambiente requerido: Ambiente de formacion dotado de equipos de computo, laboratorio de ventas /
punto de venta simulado.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Taller guiado, Juego de roles (Role-playing), Exposicion técnica.

Materiales de formacion: Papeleria, muestras simuladas de productos, empaques, catdlogos impresos y
digitales.

Material de apoyo: Normas sanitarias, guias de etiquetado, manuales de ventas.
Evidencias de aprendizaje:
e Evidencia de Conocimiento: Cuestionario sobre conceptos comerciales, caracteristicas
intrinsecas/extrinsecas y técnicas de venta AIDA/SPIN.

e Evidencia de Desempefio: Simulacién (Juego de Roles) de la presentacion de un producto
alimenticio a un cliente simulado cumpliendo con los protocolos de la empresa.
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Instrumentos de evaluacidén: Cuestionario de preguntas (Conocimiento), Lista de chequeo de
esempefiio (Desempeiio).

Duracion de la actividad: 26 horas.

.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

Descripcion de la actividad: B En equipos de trabajo, asuma el rol de Ejecutivos Comerciales de una

e

mpresa de alimentos. Debera estructurar y ejecutar la Presentacion de un Producto Alimenticio

Innovador o de Valor Agregado frente a un comité de clientes potenciales:

1. Seleccione un producto del portafolio del proyecto formativo.

2. Prepare el escenario fisico/virtual, exhibicién de muestras o degustacidn, catalogo digital y lista de
chequeo.

3. Argumente las ventajas, calidad-precio, certificaciones (HACCP/1SO) e innovacion del producto.

4. Apligue técnicas de comunicacién asertiva, resolucién de preguntas del cliente e inglés técnico
comercial basico.

5. Entregue un Informe Final de la Presentacién Comercial respaldado con el manual y ficha del
producto.

Ambiente requerido: Ambiente polivalente con escenarios de exhibicion y equipos tecnoldgicos

(televisor/proyector).

p

p

=

Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje Basado en Proyectos (ABP), Simulacion real en
unto de venta o sala de negociacion.

Materiales de formacidn: Insumos para presentacién/degustacion, utensilios de servicio, material
ublicitario, catdlogos.

Material de apoyo: Plantillas de presentacién corporativa, listas de cotejo.
Evidencias de aprendizaje:

e Evidencia de Producto: Dossier/Informe de presentacion comercial del producto alimenticio
(incluye catalogo, ficha técnica, argumento de beneficios y guion comercial).

Instrumentos de evaluacidn: Lista de chequeo de producto.

Duracion de la actividad: 20 horas

. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO FORMATIVO.
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formativo
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Actividad del
proyecto
formativo

REALIZAR
PLAN DE
SUMINISTRO
DE
PRODUCTOS
AL PUNTO DE
VENTA /
RECIBIR
PRODUCTOS
ALIMENTICIOS
DE ACUERDO
A
NORMATIVIDA
D VIGENTE.

Actividad de
Aprendizaje

Argumentar

e impulsar las
caracteristica
s, ventajasy
usos de
productos
alimenticios
segln
protocolos y
normatividad
comercial.

Evidencias de
Aprendizaje

Cuestionario sobre

conceptos de
negociacion, tipos de
producto,
caracteristicas
intrinsecas/extrinsec
as y técnicas de
venta.

Evidencia de
Desempeiio:
Simulacién de
presentaciéon
comercial de un
producto alimenticio
aplicando técnicas
de comunicacion,
argumentacion y
degustacion.

Evidencia de
Producto: Dossier de
presentaciéon
comercial (Catalogo,
Ficha técnica, Guion
de ventas y plan de
argumentacion).

Criterios de
Evaluacion

Realiza las
presentaciones
de productos y
servicios con
base en
argumentos
sobre
beneficios,
demostracione
s, muestras,
degustaciones,
exhibiciones y
el uso de
catdlogos,
manuales,
programas o
navegadores
que contengan
graficos o
animaciones,
apoyados en la
certificacién
del productor.

- Determina el
escenario fisico
y de
comunicacion
para la
presentaciony
argumentacion
de las
caracteristicas
distintivas de
los productos o
servicios a
partir de
aspectos de
exclusividad e
innovacion, de
acuerdo con el
producto o

Técnicas e
Instrumentos
de Evaluacion

Realiza las
presentaciones
de productos y
servicios con
base en
argumentos
sobre
beneficios,
demostracione
s, muestras,
degustaciones,
exhibiciones y
el uso de
catdlogos,
manuales,
programas o
navegadores
que contengan
graficos o
animaciones,
apoyados en la
certificacidn
del productor.

- Determina el
escenario fisico
y de
comunicacion
para la
presentaciony
argumentacion
de las
caracteristicas
distintivas de
los productos o
servicios a
partir de
aspectos de
exclusividad e
innovacioén, de
acuerdo con el
producto o

GFPI-F-135 V04




SENMNA

N

servicio, perfil
del cliente,
protocolo de la
organizacién, y
la estrategia de

servicio, perfil
del cliente,
protocolo de la
organizacién, y
la estrategia de

ventas ventas

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Caracteristicas Intrinsecas: Propiedades propias e inseparables del producto alimenticio, tales como
composicion nutricional, sabor, olor, textura e ingredientes.

Caracteristicas Extrinsecas: Atributos externos que modifican la percepcidn del producto, tales como la
marca, el empaque, la etiqueta, el precio y las certificaciones.

Degustacidn: Prueba promocional de un alimento o bebida que se realiza a los consumidores para dar a
conocer sus propiedades organolépticas e incentivar la compra.

HACCP (Hazard Analysis and Critical Control Points): Sistema de gestidn en el que la seguridad
alimentaria se aborda a través del analisis y control de riesgos bioldgicos, quimicos y fisicos.

Protocolo Comercial: Conjunto de reglas, procedimientos y estdndares de comunicacidn que un asesor
de ventas debe seguir al interactuar con un cliente bajo la imagen corporativa.

Técnica AIDA: Modelo clasico de ventas que describe las fases por las que pasa un cliente: Atencion,
Interés, Deseo y Accidn.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

=

Kotler, P., & Armstrong, G. (2018). Principios de Marketing. Pearson Educacion.

=

Schnarch, A. (2014). Desarrollo de nuevos productos: Una estrategia de innovacion. McGraw-Hill.

Norma Técnica Colombiana NTC-ISO 9001. Sistemas de gestion de la calidad. Requisitos. Instituto
Colombiano de Normas Técnicas y Certificacién (ICONTEC
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Dependencia

Autor (es) | CARLOS RUIZ MESTRA INSTRUCTOR CABP 29/07/2026
CONTRATISTA

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

‘ Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V04



Cadigo:
SENA GFPI-F-134
;A; Version: 05

PROCESO

GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

NOMBRE DEL FORMATO

FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica Clasificada I:‘ Publica Reservada l:l

28/07/2026

Fecha de Elaboracién

COMERCIALIZACON DE ALIMENTO

D inacién del Prog de
Modalidad de Formacién PRESENCIAL
Cédigo y versién del Programa de Formacién 632215
Nombre del Proyecto Formativo (no aplica para complementaria)
Cédigo del Proyecto (no aplica para complementaria)
CARLOS JOSE RUZ MESTRA Regional y Centro de formacién AGROPECUARIO Y BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Gestién Curricular que realizé la planeacién
pedagégica

" AMBIENTES DE
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FASE DE PROYECTO ACTIVIDAD DE

- bl - - ERISTIEAS UEE ERUADL. APOYAR LAS PRESENTACIONES DE APOYAR LAS PRESENTACIONES DE CARLOS JOSE RUIZ Los aprendices realizan las

iig’g”u‘gggffpumo NEGOCIAR PR D o A ICIONALES E PRODUCTOS Y SERVICIOS CON ELUSO DE  PRODUCTOS Y SERVICIOS CON EL USO DE MESTRA e com s

DEVENTARECBR (i SEGON T ASFCACN | NAVEGADORES QUECONTIENEN . PROGRAMAS O NAVEGABORES GLE Trabaj E‘ e rcdores rescin dlncir
* PLANEACION ZT%DEL,LCTT,ZSOS oE CONDICIONES DEL  PRESENTAR A LOS CLIENTES LAS Césﬁgﬁgg;‘;@z ‘Q‘;ggfgfgss Y |GRAFICOS O ANIMACIONES. REFORZAR  CONTIENEN GRAFICOS O ANIMACIONES. Socializacion p'a?ﬁ’;ﬁaﬁiocamw :ilfzmadn :;Z::::;E:a e

ACUERDO A MERCADO Y CARACTERISTICAS, VENTAIAS Y USOS DE YSERVICIOS, INFORMACION SOBRE LOS PRODUCTOS Y REFORZAR INFORMACION SOBRELOS ~ AREA DESARROLLO instructor  [aprendizaje

NORMATIVIDAD POLITICASDELA ~ LOS PRODUCTOS O SERVICIOS SEGUN MANUALES DE PRODUCTOS, SERVICIOS CON DEMOSTRACIONES, PRODUCTOS Y SERVICIOS CON CONOCITIVO.
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MAIKOL SERLA 2.E)Qué informacion técnica o
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Denominacién del Programa de Formacién: Técnico en Procesamiento de Carnes
e Cobdigo del Programa de Formacién: 936187

e Nombre del Proyecto Formativo : Fortalecimiento de la produccién y comercializacién rural
sustentable de derivados cdrnicos en el sector agroindustrial.

e Fase del Proyecto : Fase de Planeacién y ESTRUCTURACION.

e Actividad de Proyecto Formativo: Estructurar propuestas de negocio e innovacidén en el
procesamiento y comercializacion de productos derivados carnicos

e Competencia: Gestionar procesos propios de la cultura emprendedora y empresarial de

acuerdo con el perfil personal y los requerimientos de los contextos productivo y social

Resultados de Aprendizaje: ¢ 24020152901: Integrar elementos de la cultura emprendedora teniendo en cuenta el
perfil personal y el contexto de desarrollo social.

e 24020152902: Caracterizar la idea de negocio teniendo en cuenta las oportunidades y necesidades del sector
productivo y social.

e 24020152903: Estructurar el plan de negocio de acuerdo con las caracteristicas empresariales y tendencias de
mercado.

e 24020152904: Valorar la propuesta de negocio conforme con su estructura y necesidades del sector productivo y
social.

e Duracion de la Guia de Aprendizaje (48 horas):

2. PRESENTACION

El emprendimiento y la investigacion aplicada son pilares fundamentales dentro de la Formacién Profesional Integral
del SENA. En el sector agroindustrial, especialmente en el procesamiento y comercializacion de derivados carnicos, no
basta con dominar las técnicas de transformacion; es imprescindible desarrollar competencias para identificar
necesidades del mercado, formular soluciones innovadoras y estructurar iniciativas empresariales sostenibles y
competitivas.

Esta guia de aprendizaje de 48 horas esta disefiada para orientar y fortalecer sus competencias emprendedoras a partir
del autoandlisis de su perfil personal y ético, el estudio sistematico del sector productivo y la aplicacion de
metodologias de ideacién e investigacion de mercados. A través del trabajo autbnomo y colaborativo, usted aprendera a
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modelar y validar ideas de negocio, a formular estructuras organizacionales y operacionales sélidas, y a evaluar la
factibilidad técnica y econémica de su propuesta.

Lo invitamos a asumir este proceso formativo con liderazgo, creatividad, autogestion y responsabilidad social,
conectando sus saberes previos con las nuevas herramientas de gestion empresarial para transformar ideas en
oportunidades reales de desarrollo productivo y comunitario.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

e Descripcidn de la(s) Actividad(es)

3.1 Actividades de reflexion inicial: e Partiendo de sus experiencias personales, sociales y conocimientos previos
sobre la mentalidad emprendedora:

1. Participe en un conversatorio guiado analizando la pregunta: ¢ Qué diferencia a un operario de un
emprendedor e innovador en la agroindustria de alimentos?"

2. Analice un caso de éxito empresarial representativo del sector agroindustrial/carnico nacional. Reflexione en
grupo sobre los valores, habilidades y principios éticos que permitieron la consolidacion de dicha empresa.

3. Realice una autoevaluacidn inicial de su perfil emprendedor e identifique sus fortalezas, debilidades,
responsabilidad social y habilidades de comunicacion asertiva y autogestion.

Ambiente requerido: Ambiente convencional / Aula de formacion con conectividad.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Lluvia de ideas, analisis de casos y conversatorio.

Materiales de formacion: Hojas de papel, marcadores, tablero, videobeam.

Material de apoyo: Casos de estudio impresos o digitales sobre emprendimientos agroindustriales.

Duracién de la actividad: 6 horas.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje:

Descripcion de la actividad: e Para abordar adecuadamente la formulacion de una idea de negocio basada en
investigacion aplicada:

1. Desarrollo Teorico y Conceptualizacion de la Ideacion: El instructor presentara la exposicion magistral
sobre el concepto de ideacion, metodologias (Design Thinking, Lean Startup), técnicas de pensamiento
creativo e instrumentos de identificacion de problemas.

2. Andlisis de Problemas y Oportunidades del Sector: En equipos colaborativos, consulte fuentes de
informacion primarias y secundarias sobre el entorno carnico u agroindustrial local/regional. Identifique y
redacte la estructura de un problema o necesidad especifica en el mercado.

3. Planteamiento de Soluciones Creativas: Mediante la aplicacion de técnicas creativas, genere alternativas de
solucién enfocadas en responder a las necesidades previamente caracterizadas.

¢ Ambiente requerido: Ambiente de formacién dotado con TIC e internet.

o Estrategias o técnicas didacticas activas: Exposicion dialogada, taller guiado y mapas mentales.
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o Materiales de formacién: Computadores, conexién a internet, pliegos de papel, marcadores.
o Material de apoyo: Articulos sectoriales, informes de mercado agroalimentario y guias de metodologias de ideacion.
e Duracidn de la actividad: 10 horas.

3.3 Actividades de apropiacion:

Descripcion de la actividad: e Desarrollo secuencial y exhaustivo de todos los contenidos tedricos del saber segun el
disefio curricular de la competencia:

e Modulo Tedrico 1: Cultura Emprendedora, Perfil y Valores Eticos

Estudio detallado de: Emprendimiento (concepto, caracteristicas, habilidades, tipos), Perfil emprendedor,
Responsabilidad social, Comunicacion asertiva, Autogestion, Autonomia, y Principios y valores éticos
universales.

e Modulo Tedrico 2: Ideacion, Problema e Ideas y Oportunidades de Negocio

Profundizacion en: Ideacion (conceptos, metodologias, técnicas y herramientas), Problema (conceptos,
estructura de problema, alternativas creativas de solucion), Ideas y oportunidades de negocio, Modelaje de
ideas, Validaciones tempranas de mercado, Innovacion, Creatividad y Proceso creativo.

e Mobdulo Tedrico 3: La Empresay los Mercados

Desarrollo conceptual de: Empresa (concepto, caracteristicas, estructura, tipologia, areas funcionales,
formalizacién), Mercados (concepto, tipos, estructura, caracteristicas, productividad, competitividad).

e Modulo Tedrico 4: Estructura Operacional, Organizacional y Planeacion Estratégica

Revision tedrica de: Estructura operacional (concepto, producto, proceso, infraestructura fisica, requerimientos
técnicos, tecnoldgicos y humanos), Estructura organizacional (concepto, tipologia, estructura organica), y
Planeacion estratégica (misidn, vision, objetivos, matriz DOFA).

e M0ddulo Tedrico 5: Finanzas y Gestion Empresarial

Construccion teorica de: Finanzas (concepto, tipos, estructura basica, tendencia y prospectiva), Gestion
empresarial (concepto, habilidades, destrezas, niveles, estructura, control y requerimientos).

e Taller de Aplicacién: Posterior al desarrollo integral de las teméticas, los aprendices conformaran grupos de
trabajo para construir el prototipo/modelo de la idea de negocio (Lienzo Canvas o Ficha Técnica de la Idea) y
disefiar el instrumento para la validacién temprana de mercado (encuesta/entrevista para grupo focal).

¢ Ambiente requerido: Ambiente-taller / Aula convencional con equipos de computo.

o Estrategias o técnicas didacticas activas: Leccion magistral integradora, trabajo en equipo, matriz de relacion y
estudio analitico de casos.

¢ Materiales de formacién: Cuadernos, computadores, software de procesamiento de texto y hojas de calculo.
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e Material de apoyo: Documentos guia SENA sobre emprendimiento, plantillas Lean Canvas, normas de
formalizacion empresarial.

o Evidencias de aprendizaje:

e Evidencia de Conocimiento: Cuestionario evaluativo individual sobre los conocimientos del saber (Cultura
emprendedora, Empresa, Mercados, Operacién, Finanzas y Gestion).

e Evidencia de Desempefio: Observacion en la sustentacion de la caracterizacion del problema, perfil
emprendedor y aplicacion de metodologias de ideacion y validacion temprana.

¢ Instrumentos de evaluacion: Cuestionario de preguntas y Lista de chequeo de desempefio.
e Duracion de la actividad: 18 horas.

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

Descripcion de la actividad: e Consolidacion e integracion practica del Plan de Negocio o Propuesta Empresarial:

1. Estructuracion del Documento de Propuesta/Plan de Negocio: Cada equipo integrara los elementos
abordados (Planeacion Estratégica, Andlisis de Mercado Potencial, Estructura Organizacional, Estructura
Operacional, Proyeccidn Financiera Basica y Tendencias).

2. Valoracion y Argumentacién de la Propuesta: Realice el anlisis del impacto del plan de negocio
considerando las dinamicas y atribuciones del sector productivo.

3. Pitch de Negocio / Exposicion Final: Presente y argumente la propuesta de negocio mediante un pitch
ejecutivo ante un jurado o grupo par, defendiendo la viabilidad, pertinencia e innovacién de la propuesta
frente a las necesidades del sector.

¢ Ambiente requerido: Ambiente de formacidn o auditorio con medios audiovisuales.

e Estrategias o técnicas didacticas activas: Juego de roles (Pitch comercial), exposicién oral argumentativa y
coevaluacion.

Materiales de formacion: Videobeam, computador, diapositivas, pendones o material de muestra/prototipo.

Material de apoyo: Guia de estructuracion de pitches de negocio e indicadores de evaluacion sectorial.

Evidencias de aprendizaje:

e Evidencia de Producto: Documento final estructurado del Plan de Negocio / Propuesta Empresarial que
incluya la investigacion de mercado, estructura operacional, organizacional y financiera.

Instrumentos de evaluacion: Lista de chequeo de producto y Rubrica de evaluacion de exposicién/pitch.

Duracién de la actividad: 14 horas.
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4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO
FORMATIVO.

Fase del proyecto

formativo

Actividad
del
proyecto
formativo

Actividad
de
Aprendizaje

Evidencias
de
Aprendizaje

Criterios de
Evaluacion

Técnicas e
Instrument
os de
Evaluacion

Planeacién vy | Estructurar Integrar Evidencia de Aplica Plantea ideas

ESTRUCTURACI propuestas de | elementos de | Conocimiento: | acciones de de negocio a
negocio e la cultura Cuestionario emprendimien | partir de_

ON. innovacién en | emprendedor | sobre to de acuerdo | oportunidades
el a, analisisde | fundamentos con los y necesidades
procesamient | mercadoy de gg:ﬁgtl?g de gg:]gc])?r(r?:dc%n
oy estructuracién | emprendimient . .

R . . - social y el andlisis
comercializaci | técnico- o, ideacion, ersonal sectorial
onde financiera de empresa, P ' '
productos la propuesta mercados, E I
derivados empresarial. estructuras 'y structura ntegra
carnicos estion un perfil de elementos

& ’ emprendedor | bésicos de

Evidencia de teniendo en investigacion

i o nta | r

Coacteriry | pesempat: | sl |G erd
validar i e .

SUSte,ntac'c,’,n principios de | necesidades
tempranamen | de la ideacion, | |, gestion descriptivas
te laidea de izacié .

. caracterizacion | empresarial. | del plan de
negocioenel | del problemay negocio.
sector validacion Plantea ideas
agroindustrial. | temprana de denegocioa | Técnica:

merrjado partir de Observacion
mediante oportunidades | directa.
grupo focal. y necesidades
del mercado Instrumento:
conforme con :
. Lista de
el analisis cheaueo de
sectorial. q N
desempefio

4. GLOSARIO DE TERMINOS

Autogestion: Capacidad del individuo para dirigir su propio desarrollo profesional y personal de manera auténoma
y organizada.

GFPI-F-135 V04



SENMNA

N

e Cultura Emprendedora: Conjunto de valores, actitudes, habilidades y conductas que predisponen a las
personas a asumir retos, innovar y generar valor en la sociedad.

e Estructura Operacional: Conjunto de recursos fisicos, humanos y tecnolégicos, asi como los procesos
requeridos para la elaboracién de un bien o servicio.

e Grupo Focal (Focus Group): Técnica de investigacion cualitativa donde un grupo seleccionado de personas
analiza y opina sobre un producto, servicio o idea de negocio.

e ldeacion: Proceso creativo enfocado en la generacion, desarrollo y conceptualizacién de ideas para resolver
problemas especificos.

e Lean Canvas: Herramienta de gestion estratégica que permite visualizar y estructurar de manera agil los
elementos clave de un modelo de negocio.

e Planeacion Estratégica: Proceso de definicion de objetivos, estrategias y acciones organizacionales
orientadas al posicionamiento y sostenibilidad a largo plazo.

e Validacién Temprana: Procedimiento para probar hipdtesis de mercado con usuarios o clientes reales antes
del lanzamiento masivo de una propuesta.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

o Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Generacién de modelos de negocio. Deusto.

¢ Ries, E. (2011). El método Lean Startup: Como crear empresas de éxito utilizando la innovacion continua. Ediciones
Deusto.

e Servicio Nacional de Aprendizaje - SENA. (2019). Programa de Formacidn Técnico en Procesamiento de Carnes
(Codigo 936187). SENA.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es) | Carlos Jose Ruiz Mestra Instructor CABP 09/08/2026

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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D inacion del g de EMPRENDIMIENTO E INVESTIGACION APLICADA
Modalidad de Formacién PRESENCIAL
Cédigo y version del Programa de Formacién 936187
Nombre del Proyecto Formativo (no aplica para complementaria) For dela iony rural de derivados carnicos en el sector agroindustrial.

Cédigo del Proyecto (no aplica para complementaria)

Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Gestién Curricular que realizé la planeacién
pedagégica

FASE DE PROYECTO
FORMATIVO (Si el

ACTIVIDAD DE
PROYECTO
FORMATIVO (siel
programa es titulada)

COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE

programa es de
titulada)

24020152903 ESTRUCTURAR EL PLAN DE
NEGOCIO DE ACUERDO CON LAS
CARACTERISTICAS

EMPRESARIALES Y TENDENCIAS DE
MERCADO

24020152902 CARACTERIZAR LA IDEA DE
NEGOCIO TENIENDO EN CUENTA LAS
OPORTUNIDADES Y

EMPRENDIMIENTO E
INVESTIGACION
APLICADA

SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

CARACTERISTICAS, HABILIDADES, TIPOS,
PERFIL EMPRENDEDOR,
RESPONSABILIDAD, COMUNICACION
ASERTIVA, AUTOGESTION, AUTONOMIA,
PRINCIPIOS YVALORES ETICOS.
IDEACION, CONCEPTO, METODOLOGIAS,
TECNICAS Y HERRAMIENTAS.

PROBLEMA, CONCEPTOS, ESTRUCTURA

DE PROBLEMA, ALTERNATIVAS CREATIVAS

SABERES DE PROCESO

IDENTIFICAR LOS ELEMENTOS DE LA CULTURA
EMPRENDEDORA
RECONOCER CASOS DE EXITO EMPRESARIAL
DETERMINAR ELEMENTOS PERSONALES EN LA
CULTURA EMPRENDEDORA
ANALIZAR EL SECTOR PRODUCTIVO DE
INFLUENCIA
CONSULTAR FUENTES DE INFORMACION

CARLOS JOSE RUZ MESTRA

CRITERIOS DE EVALUACION

APLICA ACCIONES DE EMPRENDIMIENTO
DE ACUERDO CON LOS ELEMENTOS DE
DESARROLLO SOCIAL Y

PERSONAL

PLANTEA IDEAS DE NEGOCIO A PARTIR DE
OPORTUNIDADES Y NECESIDADES DEL
MERCADO CONFORME
CONELANALISISSECTORIAL

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

HORAS TRABAJO DIRECTO

AREA DESARROLLO
CONOCITIVO.
AREA DE PROCEDIMIENTO

(HORAS)

HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE

Regional y Centro de formacién

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE
APRENDIZAJE

Socializacion

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

Trabajo de campo
participativo

AMBIENTE

El
seleccionado
porel
instructor

AGROPECUARIO Y BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS

MATERIALES DE
FORMACION

Tablero,marcadore,b
orradoe,libreta de
notas,guia de
aprendizaje

INSTRUCTORES RESPONSABLES

CARLOS JOSE RUIZ
MESTRA

OBSERVACIONES

Los aprendices realizan las
actividades con la
orientacion del instructor

GFPI-F-134



NOMBRE DEL PROGRAMA

Regional Cérdoba - Monteria

Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir

SENMNA
7AV PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION PROCESAMIENTO DE CARNES
FICHA 3543439
COMPETENGIA GESTIONAR PROCESOS PROPIOS DE LA CULTURA EMPRENDEDORA'Y
EMPRESARIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL PERSONAL Y LOS REQUERIMIENTOS
ESTRUCTURAR EL PLAN DE NEGOCIO DE ACUERDO CON LAS CARACTERISTICAS
RESULTADO DE APRENDIZAJE
EMPRESARIALES Y TENDENCIAS DE MERCADO
INSTRUCTOR CARLOS RUIZ
Aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGO
entrega
Fisico Digital Sl No
YORYETH PACHECO
ANA PLAZA
IVANNA RODIGUEZ X X
MARIA JOSE CARABALLO 1.B§rticipe eh un conversatoriol
guiado analizando la pregunta:
"¢ Qué diferencia a un operario de un X X
DANA FUENTE FANNI JARABA emprendedor e innovador en la
agroindustria de alimentos?"
JOHANA PENA 2.Analice un caso de éxito X X
empresarial representativo del sector
agroindustrial/carnico nacional. X X
OMAR EL CORDERO Reflexione en grupo sobre los
s A 31/08/2026
valores, habilidades y principios
NORKELIS PEROZO éticos que permitieron la
consolidacion de dicha empresa.
JHONATA CAUSIL 3.Realice una autoevaluacion inicial X X
de su perfil emprendedor e
identifique sus fortalezas, X X
HENARLS HERNANDEZ debilidades, responsabilidad social y
habilidades de comunicacion
JESUS HERNANDEZ asertiva y autogestion. X X
KATERINE MENDOZA X X
DIEGO DIAZ X X
STIVEN LOZANO X X
MARISOL SANTANA X X




GUIA DE APRENDIZAJE Y PLANEACION PEDAGOGICA FICHA 3523568 -GESTION DE LOS DERECHOS DEL CAMPESINO Y ORDENAMIENTO PUEBLO NUEVO

SENMNA

N

PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacion: Gestidn de los Derechos del Campesino y
Ordenamiento de la Territorialidad

e Coddigo del Programa de Formacién: 212500

e Nombre del Proyecto Formativo : Implementaciéon de estrategias de gestion territorial,
asociativa y econdmica para el fortalecimiento de las unidades productivas
campesinas.

e Fase del Proyecto : Ejecucion.

e Actividad de Proyecto Formativo: Caracterizar y registrar los flujos econdmicos vy
contables de las unidades de produccidon campesina bajo normatividad vigente y
enfoque territorial.

e Competencia: RECONOCER RECURSOS DE ACUERDO CON POLITICA Y
NORMATIVIDAD CONTABLE.

e Resultados de Aprendizaje: RA3: Identificar registros contables de ingresos, costos y
gastos en el contexto campesino de acuerdo con la normatividad contable y la
dindmica de la economia familiar y comunitaria.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (72horas):

2. PRESENTACION

El reconocimiento de la economia campesina, familiar y comunitaria implica comprender como las
familias rurales dinamizan sus recursos, producen alimentos y garantizan la sostenibilidad de sus
territorios. Tradicionalmente, los sistemas contables comerciales han invisibilizado las
particularidades del sector agropecuario campesino, tales como el trabajo familiar no remunerado,
el trueque, los costos de produccion bioldgica y el autoconsumo.
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Con el desarrollo de esta guia de aprendizaje, correspondiente al Resultado de Aprendizaje 3,
usted adquirira habilidades para identificar, clasificar y registrar adecuadamente los ingresos,
costos y gastos en las unidades productivas agropecuarias. Comprender la naturaleza contable de
las actividades campesinas no solo permite llevar un control financiero eficiente y transparente, sino
que fortalece la toma de decisiones, facilita el acceso a instrumentos de fomento e incentivos del
Estado, y dignifica el trabajo rural en el marco de la soberania alimentaria y la autonomia
econdmica de las comunidades campesinas.

Lo invitamos a asumir este proceso con actitud critica, reflexiva y colaborativa, conectando los
saberes tradicionales de la produccion del campo con las herramientas y normativas contables
vigentes.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

e Descripcion de la(s) Actividad(es)

3.1 Actividades de reflexion inicial: ¢ En grupos de 4 aprendices, analicen la siguiente situacion
de la cotidianidad campesina: "Don José y su familia tienen una parcela donde cultivan yuca,
platano y crian gallinas criollas. Al finalizar el mes, Don José vende una parte de la cosecha en la
plaza de mercado local, otra parte la intercambia (trueque) por panela y café con su vecino, y una
porcién considerable la consume la familia en el hogar. Para mantener los cultivos, compré
abonos y pago el transporte de la cosecha, pero las jornadas de trabajo de €l, su esposa y sus hijos
no fueron contabilizadas en dinero."

Responda de manera individual y socialice en plenaria:

1. ¢Cree usted que Don José sabe exactamente si su unidad productiva generd ganancias o
pérdidas en el mes? ¢Por qué?

2. ¢Qué diferencia encuentra entre los gastos personales de la familia y los costos reales de la
cosecha?

3. ¢Por qué es importante para la economia campesina valorar en dinero el trabajo familiar y
los trueques comunitarios?

e Ambiente requerido: Ambiente abierto en territorio rural o aula de formacion pluritecnoldgica
con mesas colaborativas.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Lluvia de ideas, estudio de caso rural y mesa redonda.

Materiales de formacion: Libretas de apuntes, marcadores, pliegos de papel kraft.

Material de apoyo: Cartilla ilustrada sobre economia familiar campesina.

Duracion de la actividad: 8 horas.
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3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el

aprendizaje:

Descripcion de la actividad: e Para abordar los registros contables en el campo, es indispensable
identificar y clarificar los conceptos basicos que componen la contabilidad rural. El instructor
orientara la actividad mediante una matriz de asociacion donde los aprendices, organizados en
equipos de trabajo, categorizaran situaciones reales del entorno campesino en los siguientes ejes
tematicos:

o Concepto y clasificacion de Ingresos en la economia campesina (Ventas directas, venta en
fresco, agroturismo, subsidios/incentivos estatales).

e Concepto y clasificacion de Costos (Insumos, semillas, bioinsumos, mano de obra familiar y
contratada, preparacion de suelo).

o Concepto y clasificacion de Gastos (Fletes, mantenimiento de herramientas, servicios
béasicos del predio, comisiones de venta).

« Naturaleza de las cuentas (Débitos y Créditos) y dindmica contable del Catalogo de Cuentas
aplicado al sector agropecuario.

o Documentacion soporte (Facturas, recibos de caja, cuentas de cobro, comprobantes de
ingreso y egreso campesino).

Cada equipo elaborara un mapa mental que sintetice como interactiian estos elementos en un ciclo
productivo (agricola o pecuario) especifico de la region.

e Ambiente requerido: Ambiente de formacién rural dotado con conectividad a internet y equipo
audiovisual.

e Estrategias o técnicas didacticas activas: Mapa mental colaborativo, didlogo de saberes y
exposicion participativa.

e Materiales de formacion: Tablero acrilico, marcadores borrables, papel bond, fichas
bibliogréaficas.

e Material de apoyo: Guia técnica de principios contables basicos aplicados a la microempresa
rural.

e Duracion de la actividad: 16 horas.

3.3 Actividades de apropiacion:
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Descripcion de la actividad: e Taller Practico: ""Estructuracion de Registros Contables para la
Economia Campesina™

Con el acompafamiento del instructor, los aprendices desarrollaran en subgrupos los siguientes
pasos operativos para afianzar los conocimientos del saber (Item 4.6.2 - RA3):

1. Clasificacion de Hechos Econdmicos Rurales:

o A partir de un simulador de transacciones de un predio campesino (compras de
insumos, pago de jornales, venta de cosechas, autoconsumo y adquisicion de
herramientas), identifique y clasifique cada operacion en Ingreso, Costo o Gasto.

2. Valoracion del Trabajo Familiar y Recursos Endogenos:

o Aplique la metodologia de estimacion para monetizar el valor del jornal de la mano
de obra familiar no remunerada y el valor de los bioinsumos elaborados en la propia
finca, integrandolos a la estructura de costos de produccion.

3. Diligenciamiento de Libros y Documentos Soporte:

o Registre las operaciones identificadas en los formatos contables basicos: Libro de
Ingresos y Egresos, Registro de Costos por Cultivo/Especie Pecuaria, y Kardex de
almacenamiento de cosechas e insumos.

o Diligencie comprobantes de venta campesina y recibos de egreso respetando los
requisitos formales minimos y la normativa tributaria/contable simplificada.

4. Determinacion del Resultado Econdmico:

o Calcule el Margen Bruto y la Utilidad Neta de la unidad productiva restando los
costos y gastos totales de los ingresos brutos obtenidos en el periodo objeto de
estudio.

e Ambiente requerido: Ambiente de aprendizaje dotado con computadores portatiles y software
contable/hojas de calculo (Excel o LibreOffice).

e Estrategias o técnicas didacticas activas: Taller préactico guiado, simulacion de situaciones
contables y aprendizaje basado en problemas (ABP).

e Materiales de formacion: Computadores portatiles, calculadora, paquetes de formatos fisicos
contables.

 Material de apoyo: Plantilla en Excel para el control de Kardex e Ingresos/Gastos campesinos;
Plan Unico de Cuentas (PUC) comercial y agricola.

e Evidencias de aprendizaje: Taller resuelto con la clasificacion contable, diligenciamiento de
libros de registro e informe de resultados econémicos de la unidad productiva simulada.

e Instrumentos de evaluacion: Lista de chequeo de desempefio y cuestionario sobre
conocimientos contables.

e Duracion de la actividad: 24 horas.
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3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

Descripcion de la actividad: e Estudio de Campo y Propuesta de Sistema de Registro Contable
en una Unidad Productiva Campesina Real

Los aprendices realizaran una visita de campo a una finca o unidad productiva de una asociacién o
familia campesina de la localidad/region para aplicar lo aprendido:

1. Entrevistar al productor campesino para diagnosticar como lleva el control de sus recursos
econémicos.

2. Identificar los flujos de ingresos (ventas, autoconsumo, trueque), costos (semillas, jornales,
biopreparados) y gastos reales de la unidad productiva durante el tltimo ciclo de produccién.

3. Disefar y entregar al productor una Cartilla o Cuaderno de Control Contable Simplificado
adaptado a sus particularidades socioculturales y de alfabetizacion digital, explicandole
pedagdgicamente cOmo registrar sus ingresos, costos y gastos para conocer la rentabilidad de su
parcela.

e Ambiente requerido: Predios rural-campesinos del territorio / Unidades de produccion
agropecuaria de la comunidad.

e Estrategias o técnicas didacticas activas: Trabajo de campo, Investigacion Accion Participativa
(1AP), taller de transferencia "campesino a campesino™.

e Materiales de formacion: Formatos impresos de registro contable rural, carpetas organizadoras,
tableros de apoyo.

e Material de apoyo: Guia metodoldgica para la caracterizacion socioeconémica y contable de
predios rurales.

e Evidencias de aprendizaje: Documento final de diagnéstico financiero y propuesta del sistema
de registro contable entregado a la unidad productiva campesina.

¢ Instrumentos de evaluacion: Rubrica de evaluacién de producto final.

e Duracion de la actividad: 24 horas.
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4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION

FORMATIVO.

Fase del
proyecto

formativo

Ejecucion

Actividad
del
proyecto
formativo

Caracterizary
registrar los
flujos
econdmicos y
contables de
las unidades
de
produccidn
campesina
bajo
normatividad
vigente y
enfoque
territorial.

Actividad
de
Aprendizaje

Caracterizar
y registrar los
flujos
econémicos
y contables
de las
unidades de
produccidn
campesina
bajo
normatividad
vigentey
enfoque
territorial.

SENMNA

N

Evidencias de
Aprendizaje

Evidencia de
Conocimiento:
Cuestionario
evaluativo sobre
conceptos de
ingresos, costos,
gastos, naturaleza
de cuentasy
normatividad
contable
simplificada.

Evidencia de
Desempefio:
Observacion
directa durante el
taller practico de
clasificacion de
hechos
econémicos y
diligenciamiento
de libros
contables.

Evidencia de
Producto:
Cartilla/Cuaderno
de registro de
ingresos, costos y
gastos adaptado y
aplicado a una
unidad
productiva
campesina real
del territorio.

Criterios de
Evaluacion

- Reconoce e
identifica los
ingresos, costos
y gastos segln
la naturaleza de
las operaciones
en la economia
campesina.

- Clasifica
correctamente
los hechos
economicos en
las cuentas
contables
correspondientes
de acuerdo con
la normatividad.

Valora
adecuadamente
la mano de obra
familiar y las
dinamicas
propias de la
economia
familiar y
comunitaria.-
Elabora soportes
y libros de
registro contable
atendiendo a los
requerimientos
técnicos y del
contexto rural.

EN EL PROCESO

Técnicas e
Instrumentos
de Evaluacion

Conocimiento:
Cuestionario /
Cuestionario
de preguntas.

Desempefio:
Observacion /
Lista de
chequeo.

Producto:
Valoracion de
producto /
Rabrica de
evaluacion de
propuesta
contable.
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4. GLOSARIO DE TERMINOS:

e Autoconsumo: Porcion de la produccion agricola, ganadera o artesanal que la familia
campesina reserva para su propia alimentacion y subsistencia sin mediar transaccion monetaria.

e Costo de Produccion: Erogacion econdmica o inversion directa realizada para la
generacion de un bien agropecuario (semillas, fertilizantes, jornales, alimento concentrado).
e Economia Campesina, Familiar y Comunitaria (ACFC): Sistema de produccion,
transformacion y comercializacidn gestionado por familias y comunidades rurales,
caracterizado por el uso predominantemente familiar de la fuerza de trabajo y la vinculacién
directa con el territorio.

e Gasto: Erogacion o salida de dinero destinada a la administracion, comercializacién
omantenimiento general de la finca que no se incorpora directamente en el producto fisico final.

e Ingreso: Valor monetario u homogeéneo percibido por la venta de productos
agropecuarios, prestacion de servicios rurales, subsidios o intercambios econémicos.

e Jornal: Valor econémico asignado a la jornada diaria de trabajo en el campo. En la
contabilidad campesina debe presupuestarse y valorarse aun cuando corresponda a trabajo
familiar no remunerado en efectivo.

e Trueque: Practica ancestral e intercambio directo de bienes, productos o servicios entre
productores o comunidades sin el uso de moneda circulante.

5. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

e Congreso de la Republica de Colombia. (2023). Acto Legislativo 01 de 2023: Por el cual se
reconoce al campesinado como sujeto de derechos y de especial proteccién. Diario Oficial.

e Ministerio de Agriculturay Desarrollo Rural - MADR. (2020). Estrategia Nacional de
Agricultura Familiar, Campesina y Comunitaria en Colombia. Bogota D.C.

e Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura - FAO. (2018).
Gestion financiera y contabilidad basica para organizaciones y productores rurales. Roma:
FAO.

6. o Servicio Nacional de Aprendizaje - SENA. (2023). Acuerdo 0003 de 2023: Por el cual se
crea la estrategia CampeSENA y el programa de Formacion Especializada
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es) | CARLOS JOSE RUIZ MESTRA | INSTRUCTOR CABP 31 AGOSTO 2026

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

‘ Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA

N

PROCESO

NOMBRE DEL FORMATO

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Pablica Clasificada | |

Publica Reservada

[

Cadigo:
GFPI-F-134

Version: 05

Fecha de Elaboracién 9/08/2026
D del Prog de
Modalidad de Formacién PRESENCIAL
Cédigo y version del Programa de Formacién 212500
de ias de gestion itori; iativa y para el for de las unidades productivas campesinas.

Nombre del Proyecto Formativo (no aplica para complementaria)

Cédigo del Proyecto (no aplica para complementaria)

FASE DE PROYECTO
FORMATIVO (Si el
programa es de
titulada)

ACTIVIDAD DE

programa es titulada)

registrar los flujos
econémicosy
contables de las
unidades de
produccién
campesina bajo

Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Gestién Curricular que realizé la planeacién

pedagégica

COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE

2. IDENTIFICAR EL MARCO NORMATIVO
CONTABLE Y TRIBUTARIO APLICABLE A
UNIDADES CAMPESINAS.
3. IDENTIFICAR REGISTROS CONTABLES DE
Reconocer recursos  ACTIVOS, PASIVOS Y PATRIMONIO EN EL
financieros de CONTEXTO CAMPESINO.
acuerdo con politicay 4. IDENTIFICAR REGISTROS CONTABLES DE

SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

CONSTITUCION DE LA REPUBLICA
DECOLOMBIA
7.LOS CAMPESINOS TIENEN DERECHO A

RECONOCIMIENTO DE SU
PERSONALIDADJURIDICA.

9.LOSCAMPESINOSTIENENDERECHOAFUND

ARORGANIZACIONES, SINDICATOS,COOPER

ATIVAS,0
CUALQUIER OTRA ORGANIZACION O

SABERES DE PROCESO

RAL
RECONOCER LOS DERECHOS DEL CAMPESINADO
RELACIONADOS CON DIFUNDIR INFORMACION,
PERSONALIDAD JURIDICA, FUNDACION DE
ORGANIZACIONES.
IDENTIFICAR NORMATIVA APLICABLE EN LA
CONSTITUCION Y FUNDAMENTOS DE LA
ECONOMIA CAMPESINA.

CARLOS JOSE RUZ MESTRA

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

A ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
CRITERIOS DE EVALUACION
DESARROLLAR

HORAS TRABAJO DIRECTO

RAL

RECONOCE LA ECONOMIA CAMPESINA
COMO EJE FUNDAMENTAL PARA LA
SOBERANIA ALIMENTARIA Y EL
EQUILIBRIO TERRITORIAL EN COLOMBIA.
IDENTIFICA LA LEGISLACION Y NORMAS
COMERCIALES, TRIBUTARIAS, CONTABLES
Y DESARROLLO DEL

AREA DESARROLLO
CONOCITIVO.
AREA DE PROCEDIMIENTO

HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE

Regional y Centro de formacién

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE
APRENDIZAJE

Socializacion

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

Trabajo de campo
participativo

AMBIENTE

El
seleccionado
porel
instructor

AGROPECUARIO Y BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS

MATERIALES DE
FORMACION

Tablero,marcadore,b
orradoe,libreta de
notas,guia de
aprendizaje

INSTRUCTORES RESPONSABLES

CARLOS JOSE RUIZ
MESTRA

OBSERVACIONES

Los aprendices realizan las
actividades con la
orientacion del instructor

EJECUCION

normatividad vigente

contable  INGRESOS, COSTOS Y GASTOS EN EL
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NOMBRE DEL PROGRAMA

Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir
Regional Cérdoba - Monteria

SENA

7AV PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION GESTION DE LOS DERECHOS DEL CAMPESINO Y ORDENAMIENTO DE LA
FICHA 3523568
COMPETENCIA ’
RECONOCER RECURSOS FINANCIEROS DE ACUERDO CON POLITICAY
3. IDENTIFICAR REGISTROS CONTABLES DE ACTIVOS, PASIVOS Y PATRIMONIO
RESULTADO DE APRENDIZAJE
EN EL CONTEXTO CAMPESINO.
INSTRUCTOR CARLOS RUIZ

F de ent ctividad ENTREGO
Aprendiz Actividad a desarrollar orma de entrega activica F:::‘r:::
Fisico Digital Sl No
ANGELICA MARIA PACHECO SALGADO
YORLENYS PILA BASILIO
MARIA CAMILA ORTIZ BETIN X X
ROSAURA RESTREPO PACHECO
ANDRES MIGUEL QUINONEZ BANQUET X X
ALBERT JOSE RAMOS GONZALEZ
X X
- Revisar los planes y programas
ESTEBAN DE JESUS QUINONEZ PILA establecidos por la empresa para X X
entender los objetivos y metas.
MAICOL DE JESUS MOTIEL SOMOYAL 9/09/2026

Identificar los proyectos que se van a

coordinar y priorizarlos segin su

KEYLA LUZ PEREZ SANTANA . N A
importancia y urgencia.

KEINER CANTILLO LOPEZ

INGRID JOHANA PERTUZ GUZMAN

GLEINIS DEL CARMEN GUEVARA PEREZ

ENOR DE JESUS PEREZ GUZMAN

DAILY SANDRITH QUINONES PILA

SIRLEY GALINDO ESTRADA

MARIA LORENZA MURILLO CORDERO

ERICA YULIETH ORTIZ PERTUZ

ALICIA DEL CARMEN PEREZ ALEMAN

X X[ X | X [X|X | X[X]|X|X
X XX | X [X|X | X[X]|X|X




GUIA DE APRENDIZAJE Y PLANEACION PEDAGOGICA FICHA 3605612-FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS CERETE.

SENMNA
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacién: Fortalecimiento en Mercadeo y Ventas

e Coddigo del Programa de Formacion: 62330031

e Nombre del Proyecto Formativo : Fortalecimiento y estructuracién de la gestion comercial y de
ventas en emprendimientos o unidades productivas rurales

e Fase del Proyecto (si aplica): ejecucién

e Actividad de Proyecto Formativo : Disefiar e implementar el plan de comercializacién y atencion
al cliente de acuerdo con las condiciones del mercado.

e Competencia: Vender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del cliente y

objetivos comerciales.
Resultados de Aprendizaje: « 26010104701 - Estructurar oferta comercial teniendo en cuenta estrategias y proceso de.

e 26010104702 - Realizar venta de productos o servicios teniendo en cuenta las condiciones del mercado.

e 26010104703 - Evaluar el proceso de venta teniendo en cuenta las condiciones del mercado y politicas de la
organizacion.

e 26010104704 - Implementar acciones de mejora en la oferta comercial de acuerdo con el perfil de los clientes y
condiciones del mercado.

e Duracidn de la Guia de Aprendizaje: (96horas)

2. PRESENTACION

Bienvenido al programa de formacién Fortalecimiento en Mercadeo y Ventas. El mercado actual exige
organizaciones e iniciativas productivas con capacidades dindmicas para adaptarse a los constantes cambios
econdmicos, sociales y comerciales del entorno. Por esta razon, el desarrollo de esta guia le permitira apropiar las bases
conceptuales y practicas indispensables para investigar mercados, definir segmentos estratégicos, estructurar propuestas
comerciales sélidas y ejecutar procesos de venta y servicio al cliente de alto impacto.

A través de las actividades planteadas, usted desarrollara habilidades de pensamiento critico, negociacion, resolucién de
problemas y atencion al cliente, impulsando el crecimiento de su unidad productiva o dinamizando el sector comercial
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en su regién. Lo invitamos a asumir este proceso con autonomia, responsabilidad, motivacion hacia el trabajo
colaborativo y un constante espiritu de superacion profesional e integral.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
e Descripcion de la(s) Actividad(es)

3.1 Actividades de reflexion inicial:

Descripcion de la actividad: ¢ Reflexione individualmente a partir de la siguiente pregunta orientadora: "¢ Qué factores
determinan que un cliente elija comprar un producto o servicio en lugar del ofrecido por la competencia, y qué impacto
tiene la atencidn recibida en esa decision?". Comparta sus reflexiones en un conversatorio guiado por el instructor para
identificar saberes previos sobre compra, venta y servicio.

o Ambiente requerido: Ambiente de formacién polivalente / Aula de clases con conectividad o espacio abierto en
entorno rural.

o Estrategias o técnicas did4cticas activas: Lluvia de ideas, conversatorio socializado.
e Materiales de formacion: Tablero, marcadores, libreta de apuntes.
¢ Material de apoyo: Video/Lectura introductoria sobre experiencias de compra exitosas.

e Duracion de la actividad: 6 horas.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje:

Descripcion de la actividad: ¢ En grupos de trabajo, identifique un emprendimiento o producto de su region. Elabore un
mapa mental sobre los conceptos que considera que debe saber un vendedor antes de ofrecer dicho producto (e.g., quién
es el comprador, cuanto cobrar, cdmo publicitarlo, qué canales usar). Exponga su mapa mental al grupo.

e Ambiente requerido: Ambiente abierto/pluritecnoldgico o aula de clase.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Mapa mental colaborativo, taller de trabajo en equipo.

Materiales de formacion: Papeldgrafos, marcadores de colores, cinta adhesiva.

Material de apoyo: Documentos guia sobre elementos basicos del mercadeo.

Duracion de la actividad: 10 horas.

3.3 Actividades de apropiacion:
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Descripcion de la actividad: e Apropiar e integrar los conceptos fundamentales del proceso comercial a través de guias
de trabajo y exposiciones tematicas guiadas por el instructor. El aprendiz desarrollara los siguientes subtemas segln los
Conocimientos de Conceptos y Principios del programa:

1. Investigacion de mercados y Segmentacion:
o Definicion, tipos y aplicabilidad de la investigacion de mercados.
o Segmento objetivo: Variables de segmentacion (geogréafica, demografica, psicografica, conductual) y
clasificacion de segmentos.
o Benchmarking: Concepto, metodologia y ejemplos aplicados.
2. Perfil del Cliente y Canales de Comunicacién:
o Caracterizacion del cliente, tipologias de clientes y servicios de atencién.
o Medidas de satisfaccion del cliente.
o Canales de comunicacion con clientes: Conceptos, tipos (directos, indirectos, digitales) y
aplicabilidad.
3. Plan de Mercadeo, Estrategias de Venta y Fijacion de Precios:
o Plan de mercadeo y estrategia de ventas: Concepto, estructura y aplicabilidad.
o Gestion de mercadeo segun metas y objetivos de los proponentes.
o Formulacidn de estrategias segun el tipo de cobertura de mercado (intensiva, selectiva, exclusiva)
para la toma de decisiones.
o Fijacion de precios con base en los costos de produccion y distribucion, y margenes de
intermediacion.
4. Propuesta Comercial, Merchandising y Técnicas de Venta/Negociacion:
Propuesta comercial: Concepto, estructura, componentes y argumentos de venta.
Sistemas de informacidn organizacional y herramientas de venta.
Merchandising: Concepto, tipos y aplicabilidad en el punto de venta.
Técnicas de venta y negociacion: Etapas de la venta, preventa, cierre del negocio, motivaciones y
habitos de compra, clinica de ventas, promocion, fidelizacion, venta y posventa.
Valoracién de condiciones y suscripcion de acuerdos de venta conforme a procedimientos técnicos y
politicas comerciales.

O O O O

@)

o Ambiente requerido: Ambiente de formacién dotado de equipos de computo con acceso a Internet / Biblioteca /
Espacio de formacién rural.

e Estrategias o técnicas didacticas activas: Exposicion dialogada, taller practico individual y grupal, clinica de ventas
(rol playing).

o Materiales de formacion: Computadores, papel, marcadores, lapiceros.

o Material de apoyo: Documentos normativos, presentaciones en diapositivas, textos de consulta sobre mercadeo y
ventas.

e Evidencias de aprendizaje:

e  Cuestionario resuelto sobre conceptos de investigacion de mercado, segmentacion, costos, fijacion de precios y
técnicas de venta.
e Informe técnico del disefio de la propuesta comercial y plan de mercadeo para un producto/servicio especifico.

o Instrumentos de evaluacion: Cuestionario de conocimientos, Lista de chequeo de desempefio/producto.

e Duracidn de la actividad: 50 horas.
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3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

Descripcion de la actividad: e plicar los conocimientos adquiridos en un caso real o simulado. Los aprendices deberan:

1. Disefiar el perfil de cliente y la segmentacion para la unidad productiva elegida.

2. Estructurar la propuesta comercial del producto/servicio incluyendo precio (costos + margen), canales de
comunicacion y estrategia de mercadeo.

3. Realizar un ejercicio simulacién ("Clinica de Ventas") donde apliquen técnicas de abordaje, argumentacion de
venta, manejo de objeciones, cierre de la venta y acuerdos posventa con politicas institucionales.

e Ambiente requerido: Ambiente simulacién de ventas / Espacio real de exhibicién comercial o feria productiva rural.

e Estrategias o técnicas didacticas activas: Juego de roles (Clinica de ventas), estudio de caso practico, simulacién

comercial.

e Materiales de formacion: Productos o muestras comerciales, fichas técnicas, acuerdos/contratos de venta,

calculadora.

o Material de apoyo: Formatos de reporte de ventas y listas de chequeo.

o Evidencias de aprendizaje:

e Desempefio: Grabacién o desempefio en vivo de la simulacién de clinica de ventas y atencidn al cliente.
e Producto: Documento consolidado del Plan Comercial que incluye estrategia de ventas, estructura de precios,
propuesta comercial y plan de mejora del servicio.

o Instrumentos de evaluacion: Lista de chequeo de desempefio, Lista de chequeo de producto.

e Duracion de la actividad: 30 horas.

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

FORMATIVO.

Fase del
proyecto
formativo

Ejecucion

Actividad del
proyecto
formativo

Disefiar e
implementar el
plan de
comercializacién
y atencién al
cliente de
acuerdo con las

Actividad de

Aprendizaje

Aplicar
conceptos de
investigacion,
segmentacion,
estrategias de
precioy
técnicas de
negociacién en

Evidencias de
Aprendizaje

Evidencia de
Conocimiento:
Cuestionario
escrito sobre
investigacién de
mercados,
segmentacion,
tipologias de

Criterios de
Evaluacion

« Caracteriza los
clientes con base
al diagnéstico de
mercado
realizado.

« Selecciona los
segmentos de
mercado

Técnicas e
Instrumentos
de Evaluacion

Técnica:
Formulacién de
preguntas.

Instrumento:
Cuestionario.
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condiciones del
mercado.

la oferta
comercial.

clientes, precios y
técnicas de venta.

Evidencia de
Desempefio:
Simulacion
practica (Clinica
de ventas)
aplicando técnicas
de negociacion,
abordaje, cierre y
posventa.

Evidencia de
Producto:
Documento del
Plan de
Comercializacion
con propuesta
comercial,
estructura de
costos y
estrategias de
ventas

aplicando los
criterios de
segmentacion y
las politicas de la
organizacion.

* Estructura la
oferta comercial
teniendo en
cuenta el perfil de
los clientes y
condiciones del
mercado.

* Presenta los
productos o
servicios teniendo
en cuenta el
portafolio
definido por la
organizacion.

* Informa la
disponibilidad de
los productos o
servicios de
acuerdo con el
portafolio y las
técnicas de
comunicacion.

* Realiza la venta
de los productos
0 servicios segln
politicas y
estrategias
comerciales.

Técnica:
Observacion
directa.

Instrumento:
Lista de chequeo
de desempefio.

Técnica:
Valoracién de
producto.

Instrumento:
Lista de chequeo
de producto

GLOSARIO DE TERMINOS: e Benchmarking: Proceso continuo de medir productos, servicios y précticas
contra los competidores mas duros o aquellas compafiias reconocidas como lideres en la industria.

¢ Clinica de Ventas: Formato o técnica de entrenamiento basada en la simulacion de situaciones reales de venta para
evaluar y mejorar las habilidades comerciales.

o Fidelizacién de Clientes: Estrategia orientada a mantener a los clientes actuales de la empresa comprando de forma
continua mediante la entrega de valor y excelente atencién.

GFPI-F-135 V04



SENMNA

N

¢ Merchandising: Conjunto de técnicas aplicadas en el punto de venta para motivar el acto de compra en las
condiciones més rentables.

¢ Propuesta Comercial: Documento formal u oferta donde se detallan los productos/servicios, condiciones técnicas,
precios y beneficios ofrecidos a un cliente.

e Segmentacion de Mercado: Proceso de dividir un mercado en grupos de compradores homogéneos que tienen
diferentes necesidades, caracteristicas 0 comportamientos.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS: ¢ Kotler, P., & Armstrong, G. (2017). Principios de Marketing. Pearson
Educacion.

e Schnarch, A. (2014). Marketing para pymes: Un enfoque practico. Ediciones de la U.

e Stanton, W. J., Etzel, M. J., & Walker, B. J. (2007). Fundamentos de Marketing. McGraw-Hill.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es) | CARLOS JOSE RUIZ INSTRUCTOR CABP 30 /08/2026

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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PROCESO

GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

NOMBRE DEL FORMATO

Cadigo:
GFPI-F-134

Version: 05

FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA

pablica [ |

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Pablica Clasificada | |

Publica Reservada

[

Fecha de Elaboracién

30/08/2026

D inacién del Prog de

FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS

Modalidad de Formacién

presencial

Cédigo y version del Programa de Formacién

62330031

Nombre del Proyecto Formativo (no aplica para complementaria)

Cédigo del Proyecto (no aplica para complementaria)

Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Ges
pedagégica

n Curricular que realizé la planeacién

FASE DE PROYECTO
FORMATIVO (Si el
programa es de
titulada)

ACTIVIDAD DE
PROYECTO
FORMATIVO (siel
programa es titulada)

COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Vender productosy | 26010104702 REALIZAR VENTA DE
servicios de acuerdo | PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EN
con las necesidades del | CUENTA LAS CONDICIONE DEL

cliente y objetivos MERCADO

i ESTRUCTURAR OFERTA

SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

INVESTIGACION DE MERCADOS:
INTRODUCCION, CONCEPTO, TIPOS Y
APLICABILIDAD

SEGMENTO OBJETIVO: CONCEPTO, VARIABLES
DE SEGMENTACION DEL MERCADO Y

SABERES DE PROCESO

REALIZAR DIAGNOSTICOS DE MERCADOS

carlos jose Ruiz

CRITERIOS DE EVALUACION

CARACTERIZA LOS CLIENTES CON BASE AL

IDENTIFICAR OPOR
CARACTERIZAR LOS CLIENTES.
SELECCIONAR EL SEGMENTO DEL MERCADO.
IDENTIFICAR LAS NECESIDADES DE LOS

DE NEGOCIO.

0 DE MERCADO REALIZADO.
SELECCIONA LOS SEGMENTOS DE MERCADO
APLICANDO LOS CRITERIOS DE SEGMENTACION
YLAS

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

Aplicar conceptos de
investigacién, segmentacién,
estrategias de precio y técnicas de
negociacién en la oferta
comercial.

HORAS TRABAJO DIRECTO

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE
APRENDIZAJE

Evidencia de Conocimiento:
Cuestionario escrito sobre
investigacion de mercados,
segmentacién, tipologias de
clientes, precios y técnicas de

Regional y Centro de formacién CAP

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

Técnica: Formulacion de

AMBIENTE

Ambiente de

preguntas. formacién
Cuestion C

Técnica: Observacion directa. |Biblioteca /

Espacio de

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS

MATERIALES DE
FORMACION

+ Tableros, papel,
marcadores,
lapiceros.

OBSERVACIONES

INSTRUCTORES RESPONSABLES

carlos ruiz
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NOMBRE DEL PROGRAMA

Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir

Regional Cérdoba - Monteria

%ANVA PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS

FICHA

COMPETENCIA

RESULTADO DE APRENDIZAJE

INSTRUCTOR

3605612

Vender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del cliente y
objetivos

26010104702 REALIZAR VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS TENTENDO EN
CUENTA LAS CONDICIONE DEL
MERCADO
26010104701 ESTRUCTURAR OFERTA COMERCIAL TENIENDO EN CUENTA
ESTRATEGIAS Y PROCESQ DE

CARLOS RUIZ

Aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGO
entrega
Fisico Digital Sl No
ANGYENEY MONTALVO MENGUEL
DANYS DANIELA HEREDIA CORREA
DASIRIS MARTINEZ AYALA X X
GUSTAVO ADOLFO CONTRERAS FLOREZ
INGRI PAOLA BRUNO HERNANDEZ ) X X
REALIZAR DIAGNOSTICOS DE
MERCADOS IDENTIFICAR X X
IZAMAR ESPITIA HERNANDEZ OPORTUNIDADES DE NEGOCIO.
CARACTERIZAR LOS CLIENTES.
JAVIER JOSE PETRO CALDERA SELECCIONAR EL SEGMENTO X X
DEL MERCADO. 8/09/2026
IDENTIFICAR LAS NECESIDADES
JIMENA CAROLINA MESTRA CARABALLO e oS G IENTES,
N FIJAR PRECIOS. X X
JOSE DAVID BOLANO ARTEAGA FORMULAR ESTRATEGIAS DE
VENT X X
MAIRA ALEJANDRA ARGEL HERNANDEZ
MARIA SALOME ESPITIA ROSSO X X
NAHOMI SOFIA CANTERO CORONADO X X
SAMUEL ESPITIA ROSSO X X
YANDRI SOFIA ROYETH ARGEL X X




GUIA DE APRENDIZAJE Y PLANEACION PEDAGOGICA FICHA 3497359 -CONSTRUCCION DE EDIFICACIONES TIERRALTA (ALTO SINU)

SENMNA
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Denominacién del Programa de Formaciéon: TECNICO EN CONSTRUCCION DE EDIFICACIONES
e Codigo del Programa de Formacion: 836138

Nombre del Proyecto Formativo : Fortalecimiento de la produccion y comercializacion rural .

e Fase del Proyecto : Fase de Planeacion .

e Actividad de Proyecto Formativo: Estructurar propuestas de negocio e innovacion en
servicios, infraestructura y soluciones constructivas para edificaciones rurales y de
apoyo al sector agroindustrial.

e Competencia: 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.

e 24020153302: Apropiar el proceso de toma de decisiones personales en su cotidianidad, segiin el comportamiento
emprendedor.

e 24020153303: Emplear capacidad creativa e innovadora segln estrategia emprendedora.

e 24020153304: Relacionar la importancia de la negociacion con el emprendimiento segin las necesidades y elementos
de la negociacion.

Duracion de la Guia de Aprendizaje (48 horas):
2. PRESENTACION

El emprendimiento y la innovacion en el sector de la construccion son pilares fundamentales dentro de la Formacion
Profesional Integral del SENA. En el ambito de la construccion de edificaciones y el desarrollo rural, no basta con
dominar las técnicas de armado estructural, mamposteria o sistemas en seco; es imprescindible desarrollar competencias
socioempresariales para identificar necesidades de infraestructura en las comunidades, formular soluciones
constructivas sostenibles y estructurar iniciativas empresariales competitivas que fortalezcan la produccién y
comercializacion rural.

Esta guia de aprendizaje de 48 horas esté disefiada para orientar y fortalecer sus competencias emprendedoras a partir
del autoandlisis de su perfil personal, el estudio sistemético del entorno de la construccion y la aplicacion de
metodologias de ideacién y creatividad enfocadas en soluciones habitacionales y productivas para el campo. A través
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del trabajo auténomo y colaborativo, usted aprenderd a modelar ideas de negocio orientadas al sector constructor,
gestionar riesgos y proponer alternativas innovadoras que aporten al mejoramiento de la calidad de vida y al desarrollo
socioeconémico regional.

Lo invitamos a asumir este proceso formativo con liderazgo, creatividad, autogestion y conciencia ambiental,
conectando sus saberes técnicos en edificacion con las herramientas de gestion empresarial para transformar ideas en
oportunidades reales de emprendimiento productivo.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

e Descripcion de la(s) Actividad(es)

3.1 Actividades de reflexion inicial: e Partiendo de sus experiencias personales, sociales y conocimientos previos
sobre la mentalidad emprendedora:

1. Participe en un conversatorio guiado analizando la pregunta: ¢ Qué diferencia a un operario de un
emprendedor e innovador en la agroindustria de alimentos?"

2. Analice un caso de éxito empresarial representativo del sector agroindustrial/carnico nacional. Reflexione en
grupo sobre los valores, habilidades y principios éticos que permitieron la consolidacion de dicha empresa.

3. Realice una autoevaluacidn inicial de su perfil emprendedor e identifique sus fortalezas, debilidades,
responsabilidad social y habilidades de comunicacion asertiva y autogestion.

Ambiente requerido: Ambiente convencional / Aula de formacion con conectividad.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Lluvia de ideas, analisis de casos y conversatorio.

Materiales de formacion: Hojas de papel, marcadores, tablero, videobeam.

Material de apoyo: Casos de estudio impresos o digitales sobre emprendimientos agroindustriales.

Duracién de la actividad: 6 horas.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje:

Descripcion de la actividad: e Para abordar adecuadamente la formulacién de una idea de negocio en el sector de
la construccién de edificaciones:

e Desarrollo Tedrico y Conceptualizacién del Comportamiento Emprendedor: El instructor presentara una
exposicion dialogada sobre las Caracteristicas Emprendedoras Personales (CEP), la busqueda de oportunidades
en el sector edificador y la importancia del cumplimiento y la calidad.

e Andlisis de Problemas y Oportunidades en Infraestructura Rural: En equipos colaborativos, consulte
fuentes de informacion sobre las necesidades de vivienda, bodegas de almacenamiento agroindustrial, centros
de acopio o vias terciarias y edificaciones de apoyo rural en la region. Identifique y redacte la estructura de un
problema especifico del sector.

e Planteamiento de Soluciones Constructivas Creativas: Mediante la aplicacion de técnicas creativas, genere
alternativas de solucion basadas en el uso eficiente de materiales, técnicas sostenibles o prefabricados para dar
respuesta a las necesidades caracterizadas.
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e Ambiente requerido: Ambiente de formacién dotado con TIC e internet.
o Estrategias o técnicas didacticas activas: Exposicion dialogada, taller guiado y mapas mentales.
o Materiales de formacion: Computadores, conexion a internet, pliegos de papel, marcadores.

¢ Material de apoyo: Informes del sector constructor (CAMCOL / DANE), guias de ideacion y normatividad de
edificaciones.

e Duracién de la actividad: 10 horas.

3.3 Actividades de apropiacion:

Descripcion de la actividad: e  Desarrollo secuencial y exhaustivo de los contenidos teéricos del saber segun el disefio
curricular:

e Modulo Tedrico 1: Caracteristicas Emprendedoras Personales (CEP), autoconfianza, bisqueda de
informacion, fijacién de metas, planificacion sistematica y responsabilidad emprendedora en proyectos de
construccion.

e Modulo Tedrico 2: Proceso de toma de decisiones en la cotidianidad y en la ejecucion de obras, analisis de
riesgos y evaluacion de alternativas técnicas y econdémicas.

e Modulo Tedrico 3: Creatividad e innovacién aplicadas a la construccion de edificaciones, disefio de
estrategias emprendedoras y formulacién de planes de accién orientados a soluciones habitacionales o
comerciales.

e Modulo Tedrico 4: Negociacion en el emprendimiento, identificacion de intereses, técnicas de concertacion y
acuerdos comerciales en el sector de obras y servicios de construccion.

o Taller de Aplicacion: Los aprendices conformaran grupos de trabajo para estructurar una propuesta de
emprendimiento o unidad productiva de servicios en construccién de edificaciones (ej. mantenimiento especializado,
construccién de estructuras livianas, acabados sostenibles o soluciones rurales), aplicando herramientas de planificacion
y estrategias de negociacion.

o Ambiente requerido: Aula convencional con equipos de computo / Ambiente taller.

e Estrategias o técnicas didacticas activas: Leccién magistral integradora, trabajo en equipo y estudio analitico de
Casos.

o Materiales de formacion: Cuadernos, computadores, software de procesamiento de texto y hojas de calculo.

o Material de apoyo: Documentos guia SENA sobre fomento de la cultura emprendedora y normatividad aplicable al
sector constructor.

o Evidencias de aprendizaje:

e Evidencia de Conocimiento: Cuestionario evaluativo individual sobre los fundamentos del comportamiento
emprendedor, toma de decisiones, creatividad, innovacion y negociacion.

e Evidencia de Desempefio: Sustentacion de la identificacion de caracteristicas emprendedoras personales y la
aplicacion del proceso de toma de decisiones ante casos practicos de obra.
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¢ Instrumentos de evaluacion: Cuestionario de preguntas y Lista de chequeo de desempefio.

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

e onsolidacidn e integracion practica de la propuesta emprendedora:

e Estructuracion del Plan de Accion Emprendedor: Cada equipo integrara las herramientas de creatividad,
analisis de riesgos y estrategias de negociacion en un documento de propuesta de servicio o unidad de negocio
orientada a la construccién de edificaciones con enfoque en el desarrollo rural.

e Sustentacion / Pitch de Emprendimiento: Presente y argumente la propuesta de negocio o solucién
constructiva innovadora mediante una exposicion ejecutiva ante un jurado o grupo par, defendiendo su
viabilidad y pertinencia para el fortalecimiento del sector.

e Ambiente requerido: Ambiente de formacién o auditorio con medios audiovisuales.

o Estrategias o técnicas did4cticas activas: Juego de roles (Pitch comercial), exposicién oral argumentativa y

coevaluacion.

Evidencias de aprendizaje:

Materiales de formacion: Videobeam, computador, diapositivas y material grafico o digital de la propuesta.

Material de apoyo: Guia de estructuracion de pitches de negocio e indicadores de evaluacion sectorial.

e Evidencia de Producto: Documento final estructurado con el plan de accion, estrategia creativa y modelo de
negociacién del emprendimiento en construccion.

Duracién de la actividad: 14 horas.

Instrumentos de evaluacion: Lista de chequeo de producto y Rubrica de evaluacion de exposicion/pitch.

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

FORMATIVO.

Fase del proyecto
formativo

Planeacid

n

Actividad del
proyecto

formativo

Estructurar
propuestas de
negocio e
innovacion en
servicios,
infraestructura y
soluciones

Actividad de
Aprendizaje

Apropiar
caracteristicas
emprendedoras
, toma de
decisiones,
creatividad,

Evidencias
de
Aprendizaje

Evidencia de
Conocimiento:
Cuestionario
sobre
comportamient
0 emprendedor,

Criterios de
Evaluacion

Valora sus
caracteristicas
emprendedora
s personales
acorde con

Técnicas e
Instrumento
s de
Evaluacién

Técnica:
Observacion
directa,
valoracién de
producto y
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constructivas
para
edificaciones
rurales y
agroindustriales

innovacion y
negociacion
aplicadas a
proyectos de

construccién de

edificaciones.

creatividad y
negociacion.

Evidencia de
Desempefio:
Sustentacion de
perfil
emprendedor y
analisis de
decisiones.

herramientas
de diagnéstico.

- Aplica el
proceso de
toma de
decisiones
segun riesgos
y alternativas.

- Aplica
capacidad
creativa e
innovadora
ante desafios
del sector
constructor.

- Identifica
elementos de
negociacion
segun
intereses del
entorno.

evaluacion
escrita.

Instrumento:
Lista de
chequeo,
ribrica y
cuestionario.

1. GLOSARIO DE TERMINOS

2. e Autogestion: Capacidad del individuo para dirigir su propio desarrollo profesional y personal de
manera auténoma y organizada.

3. e Caracteristica Emprendedora Personal (CEP): Conjunto de comportamientos y actitudes que
distinguen a una persona con mentalidad emprendedora (ej. persistencia, busqueda de oportunidades,

planificacion).

4. e Construccion Sostenible: Modelo de construccién que incorpora criterios de ecoeficiencia,
optimizacion de recursos, manejo de residuos y habitabilidad.
5. e Creatividad: Capacidad de generar nuevas ideas, conceptos o soluciones novedosas para resolver
problemas practicos en el entorno productivo.

6. e Innovacion: Introduccion de un nuevo o significativamente mejorado producto, servicio o proceso en

el mercado de la construccion.

7. e Negociacion: Proceso mediante el cual dos o mas partes buscan llegar a un acuerdo mutuamente
beneficioso en el marco de una relacion comercial o de servicios

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

e McClelland, D. (1989). Estudio de la motivacion humana. Narcea Ediciones.

e Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Generacion de modelos de negocio. Deusto
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e Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Generacion de modelos de negocio. Deusto.

e Ries, E. (2011). EI método Lean Startup: Cédmo crear empresas de éxito utilizando la innovacién continua. Ediciones
Deusto.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es) | Carlos Jose Ruiz Mestra Instructor CABP 09/08/2026

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

‘ Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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PROCESO

GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

NOMBRE DEL FORMATO

Cadigo:
GFPI-F-134

Version: 05

FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Pablica Clasificada | |

Publica Reservada

[

Fecha de Elaboracién

9/08/2026

EMPRENDIMIENTO EN EL PROGRAMA CONSTRUCCION DE EDIFICACIONES

Nombre del Proyecto Formativo (no aplica para complementaria)

D inacion del Prog de
Modalidad de Formacién PRESENCIAL
Cédigo y version del Programa de Formacién 836138 V.1
For dela iony rural

Cédigo del Proyecto (no aplica para complementaria)

Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Gestién Curricular que realizé la planeacién
pedagégica

FASE DE PROYECTO
FORMATIVO (Si el
programa es de
titulada)

ACTIVIDAD DE
PROYECTO
FORMATIVO (siel
programa es titulada)

COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE

24020153301 Establecer caracteristicas y
mprendedoras per

de acuerdo con sus potencialidades,

objetivos y el entorno.

* 24020153302: Apropiar el proceso de

toma de decisiones personales en su

cotidianidad, segun el comportamiento

Fomentar cultura
emprendedora segin
habilidades y
competencias

SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

RA 1-EMPRENDEDOR:CONCEPTO,
CARACTERISTICAS, COMPORTAMIENTO.-
CARACTERISTICAS EMPRENDEDORAS
PERSONALES:-BUSQUEDA DE
OPORTUNIDADES: CONCEPTO-
PERSISTENCIA: CONCEPTO-
CUMPLIMIENTOCONEL CONTRATO DE
TRABAJO: CONCEPTO-CALIDAD Y EFICACIA:
CONCE

SABERES DE PROCESO

RAI-DESCRIBIR LOS ELEMENTOS DEL
CCOMPORTAMIENTO EMPRENDEDOR -
IDENTIFICAR LAS CARACTERISTICAS
EMPRENDEDORAS PERSONALES (CEP)
-ASOCIAR LAS COMPETENCIAS
EMPRENDEDORAS AL LOGRO DE LOS OBJETIVOS
PERSONALES.-RELACIONAR LOS ELEMENTOS DE
LA RESPONSABILIDAD EMPRENDEDORA CON

CARLOS JOSE RUZ MESTRA

CRITERIOS DE EVALUACION

RA1- VALORA SUS CARACTERISTICAS
EMPRENDEDORAS PERSONALES ACORDE
CON HERRAMIENTA DE

DIAGNOSTICO PERSONAL.- FORMULALOS
OBJETIVOS PERSONALES DE ACUERDO
CON SU MOTIVACION Y PROPOSITO DE
VIDA.- APLICA LA RESPONSABILIDAD
EMPRENDEDORA DE ACUERDO CON

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

AREA DESARROLLO
CONOCITIVO.
AREA DE PROCEDIMIENTO

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

HORAS TRABAIO DIRECTO  HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE

Regional y Centro de formacién

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE
APRENDIZAJE

Socializacion

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

Trabajo de campo
participativo

AGROPECUARIO Y BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS

MATERIALES DE

ey INSTRUCTORES RESPONSABLES

AMBIENTE

CARLOS JOSE RUIZ
MESTRA

el Tablero,marcadore,b
seleccionado  [orradoe,libreta de
porel notas,guia de
instructor | aprendizaje

Los aprendices realizan las

orientacion del instructor

OBSERVACIONES

actividades con la

PLANEACION Estructurar emprendedor.

GFPI-F-134



NOMBRE DEL PROGRAMA

Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir
Regional Cérdoba - Monteria

SENMNA
7AV PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION CONSTRUCCION DE EDIFICACIONES
FICHA 7. FICHA 3497359 -
COMPETENGIA FOMENTAR CULTURA EMPRENDEDORA SEGUN HABILIDADES Y COMPETENCIAS
PERSONALES
RAT ESTABLECER CARACTERISTICAS Y COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS
PERSONALES DE ACUERDO CON SUS POTENCIALIDADES, OBJETIVOS Y EL
RESULTADO DE APRENDIZAJE ENTORNO.
RA2 APROPIAR FI PROCFSO DF TOMA DFE DECISIONFS PFRSONAIFS FN SU
INSTRUCTOR CARLOS RUIZ
Aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega actividad F:::‘r::: ENTREGO
Fisico Digital Sl No
YADIRA SANCHEZ DIAZ
X X
ARACELIS ECHEVERRY SANCHEZ
X X
KENNIA CABALLERO ARTEAGA
X X
JAVIER ANTONIO LOZANO HERNANDEZ
1.Participe en un conversatorio X X
INGRID YOHANA ZURITA ACOSTA guiado analizando la pregunta:
"¢ Qué diferencia a un operario de un X X
emprendedor e innovador en la
MARIN ELIAS ZAPA MADERA agroindustria de alimentos?" X X
2.Analice un caso de éxito
EVIS JULIETH GUERRERO CORDERO empresarial representativo del sector
agroindustrial/carnico nacional. X X
Reflexione en grupo sobre los
AVIECED CASTILLO ARRIETA valores, habilidades y principios X 7/09(2026 X
éticos que permitieron la
YURANIS SOFIA SERPA MARTINEZ consolidacion de dicha empresa.
3.Realice una autoevaluacion inicial X X
KEVIN ANDRES PENA RUIZ de su perfil emprendedor e
identifique sus fortalezas, X X
debilidades, responsabilidad social y
ANA PATRICIA VIGA DIAZ habilidades de comunicacion X X
asertiva y autogestion.
CAMILA ANDREA ECHEVERRY SANCHEZ X X
BRIHAINYS ORTIZ AMAYA X X
JOSE EDUARDO CONTRERAS CABALLERO X X
MIGUEL DARIO ALEGRIA GUERRERO
X X
JUAN SEGUNDO DIAZ SOLIPA
X X
LUIS ARLEYS TAMAYO MANCO X X
JAVIER ANDRES GONZALEZ NAAR
X X
OVEIDA DEL CARMEN ORTIZ ALGARIN
X X
JAIRO MANUEL MORALES MENDOZA
X X
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ANEXO # 15 PANTALLAZO DEL PROCESO EN LA PLATAFORMA SOFIA PLUS FICHA 3560741 GESTION
DE MERCADO, COMERCIALIZACION Y VENTAS.
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ANEXO # 16 PANTALLAZO DEL PROCESO EN LA PLATAFORMA SOFIA PLUS FICHA 3559925 -
EMPRENDIMIENTO INNOVADOR
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ANEXO # 17 PANTALLAZO DEL PROCESO DE ASOCIAR EN LA PLATAFORMA SOFIA PLUS FICHA
3605612 FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS
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ANEXO # 18 EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS DE LA REUNION 21 DE AGOSTO DEL 2026 EN LAS
INSTALACIONES DE LA VITRINA.
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& CARLOS JOSE RUIZ

© Ayuda y soporie

B Bandeja de tareas

= LMS SENA

& Cambiar Clave

Salir &

Diagramar Consulta Horario y Disponibilidad de un Instructor

Detalle del Instructor

NIS 12835773

Nombre del Instructor CARLOS JOSE RUE MESTRA

Tipo Drocumento CC

HNimere de Documents THO194T2

Responsahilidad IMPARTIR FPI PROGRAMA CAMPESENA

Fecha Inizial 01/0972026

@
Fecha Final 3010972025
@

Horario

Vista del Horaio  pensual v

[ Tiemgo Dispanisle

[ Eventa Asignad

. Eventa Seleccionada

5 SABALUY
LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES ooumNGo
31/08/26 01/09/26 02/09/26 03/09/26 04/09/28 05/09/26
06:00 - 23:00: Disponible 06:00 - 23:00: Disponible 06:00 - 23:00: Disponible 06:00 - 23:00: Disponible
06/09/26
18:00 - 23:00: Disponible

07/08/26 08/09/26 09/09/26 10709/26 11/09/26 12/09/26

06:00 - 23:00: Disponitie

14/09/26
06:00 - 23:00: Disponitie

21/09/26
06:00 - 23:00: Disponibie

2B/09/26
06:00 - 23:00: Disponitie

06:00 - 10:00: Disponible 06:00 - 23:00: Disponible

18:00 - 23:00: Disponible

15/09/26 16/09/26
06:00 - 10:00: Disponitle 06:00 - 23:00: Disponible

18:00 - 23:00: Disponidle

22/09/26 23/09/26
06:00 - 10:00: Disponidle 06:00 - 23:00: Disponible

18:00 - 23:00: Disponible

30/08/26
06:00 - 23:00: Disponible

% Dlspolme

18:00 - 23:00: Disponible

06:00 - 23:00: Disponible

17/09/26
06:00 - 23:00: Disponible

24/09/26
06:00 - 23:00: Disponible

01/10/26

Anteriorq  Sigulonte p

[

SOFIA Plus Version 8.0.80 Powered by SENA -+ © SENA 2018 -+- Bogota - Colombiz- -a214

06:00 - 23:00: Disponible

18/09/26
06:00 - 23:00: Disponible

25/09/26
06:00 - 23:00: Disponible

02/10/26

06:00 - 23:00: Disponible

13/09/26

19/09/26
06:00 - 23:00: Disponible

20/09/26

26/09/26

06:00 - 23:00: Disponible

27/09/26

03/10/26

04/10/26




3/9/26, 8:33

SENA

Numero de Identificacion
Ficha Instructor
IDENTIFICACION: 78019472 TELEFONO:
) FECHA
INSTRUCTOR: CARLOS JOSE RUIZ MESTRA INICIO: 2026-02-02
AREA: TODOS FECHA FIN: 2026-11-30
= September 2026
Anterior eptember
DOMINGO LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES
02
10-18
3523568-GESTION 03
DE LOS
DERECHOS DEL 08-16
CAMPESINO Y 3543260-
ORDENAMIENTO ~ COMERCIALIZACION
01 DE LA DE ALIMENTOS
10-18 3384 - NEGOCIAR
3605612- leggUNROS%ESR PRODUCTOS Y
FORTALECIMIENTO [ P\l PSS e SERVICIOS SEGUN
EN MERCADEO Y ACUERDO CON CONDICIONES DEL
VENTAS ) MERCADO Y
POLITICAY :
NORMATIVA POLITICAS DE LA
COMPLEMENTARIO CONTABLE EMPRESA.
CAMPESENA 3 IDENTIFICAR 18661 - PRESENTARA
REGISTROS LOS CLIENTES LAS
CERETE CONTABLES DE CARACTERISTICAS,
ACTIVOS VENTAJAS Y USOS DE
’ LOS PRODUCTOS O
PASIVOS ¥ SERVICIOS S
PATRIMONIO EN
EL CONTEXTO .
CAMPESINO. CERETE
PUEBLO NUEVO
06 07 08 09 10
08-16 10-18 10-18 08-16
3497359 - 3605612- 3523568-GESTION 3543260-
CONSTRUCCION DE  FORTALECIMIENTO DE LOS COMERCIALIZACION

https://omnidatos.com/calendario2020/instructor.php?instructorld=78019472

Sofy- Calendario Web

REGIONAL CORDOBA

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

Siguiente
2

VIERNES SABADO

04 05

11 12

13


https://omnidatos.com/calendario2020/instructor.php?anio=2026&mes=8&instructorId=78019472
https://omnidatos.com/calendario2020/instructor.php?anio=2026&mes=8&instructorId=78019472
https://omnidatos.com/calendario2020/instructor.php?anio=2026&mes=10&instructorId=78019472
https://omnidatos.com/calendario2020/instructor.php?anio=2026&mes=10&instructorId=78019472

3/9/26, 8:33
EDIFICACIONES

FOMENTAR CULTURA
EMPRENDEDORA
SEGUN HABILIDADES
Y COMPETENCIAS
PERSONALES

RA1 ESTABLECER
CARACTERISTICAS Y
COMPETENCIAS
EMPRENDEDORAS
PERSONALES DE
ACUERDO CON SUS
POTENCIALIDADES,
OBJETIVOS Y EL
ENTORNO.

TIERRALTA (ALTO
SINU)

14

08-16
3497359 -
CONSTRUCCION DE
EDIFICACIONES

FOMENTAR CULTURA
EMPRENDEDORA
SEGUN HABILIDADES
Y COMPETENCIAS
13 PERSONALES

RA2 APROPIAR EL
PROCESO DE TOMA
DE DECISIONES
PERSONALES EN SU
COTIDIANIDAD, SEGUN
EL COMPORTAMIENTO
EMPRENDEDOR.

TIERRALTA (ALTO
SINU)

20 21

08-16
3497359 -
CONSTRUCCION DE
EDIFICACIONES

FOMENTAR CULTURA
EMPRENDEDORA
SEGUN HABILIDADES
Y COMPETENCIAS
PERSONALES

RA2 APROPIAR EL
PROCESO DE TOMA
DE DECISIONES

https://omnidatos.com/calendario2020/instructor.php?instructorld=78019472

EN MERCADEQO Y
VENTAS

COMPLEMENTARIO
CAMPESENA

CERETE

15
10-18
3605612-
FORTALECIMIENTO

EN MERCADEQO Y
VENTAS

COMPLEMENTARIO
CAMPESENA

CERETE

22
10-18

3605612-

FORTALECIMIENTO
EN MERCADEQO Y

VENTAS

COMPLEMENTARIO
CAMPESENA

CERETE

Sofy- Calendario Web

DERECHOS DEL
CAMPESINO Y
ORDENAMIENTO
DE LA

RECONOCER
RECURSOS
FINANCIEROS DE
ACUERDO CON
POLITICAY
NORMATIVA
CONTABLE

3. IDENTIFICAR
REGISTROS
CONTABLES DE
ACTIVOS,
PASIVOS Y
PATRIMONIO EN
EL CONTEXTO
CAMPESINO.

PUEBLO NUEVO

16

10-18
3523568-GESTION
DE LOS
DERECHOS DEL
CAMPESINO Y
ORDENAMIENTO
DE LA

RECONOCER
RECURSOS
FINANCIEROS DE
ACUERDO CON
POLITICAY
NORMATIVA
CONTABLE

3. IDENTIFICAR
REGISTROS
CONTABLES DE
ACTIVOS,
PASIVOS Y
PATRIMONIO EN
EL CONTEXTO
CAMPESINO.

PUEBLO NUEVO

23

10-18
3523568-GESTION
DE LOS
DERECHOS DEL
CAMPESINO Y
ORDENAMIENTO
DE LA

RECONOCER
RECURSOS
FINANCIEROS DE
ACUERDO CON
POLITICAY
NORMATIVA

DE ALIMENTOS

3384 - NEGOCIAR
PRODUCTOS Y
SERVICIOS SEGUN
CONDICIONES DEL
MERCADO Y
POLITICAS DE LA
EMPRESA.

18661 - PRESENTAR A
LOS CLIENTES LAS
CARACTERISTICAS,

VENTAJAS Y USOS DE
LOS PRODUCTOS O

SERVICIOS S

CERETE

17

08-16
3543260-
COMERCIALIZACION
DE ALIMENTOS

3384 - NEGOCIAR
PRODUCTOS Y
SERVICIOS SEGUN
CONDICIONES DEL
MERCADO Y
POLITICAS DE LA
EMPRESA.

18

18662 - ACORDAR
TERMINOS DE
NEGOCIACION Y
CONDICIONES
COMERCIALES,
SEGUN ESTRATEGIAS
DE LA EMPRESA,

CERETE

24 25

08-16
3543260-
COMERCIALIZACION
DE ALIMENTOS

3384 - NEGOCIAR
PRODUCTOS Y
SERVICIOS SEGUN
CONDICIONES DEL
MERCADO Y
POLITICAS DE LA
EMPRESA.

18662 - ACORDAR

19

26

2/3



3/9/26, 8:33

PERSONALES EN SU
COTIDIANIDAD, SEGUN
EL COMPORTAMIENTO

EMPRENDEDOR.

TIERRALTA (ALTO
SINU)

28

08-16
3497359 -
CONSTRUCCION DE
EDIFICACIONES

FOMENTAR CULTURA
EMPRENDEDORA
SEGUN HABILIDADES
27 Y COMPETENCIAS
PERSONALES

RA3 EMPLEAR
CAPACIDAD CREATIVA
E INNOVADORA
SEGUN ESTRATEGIA
EMPRENDEDORA.

TIERRALTA (ALTO
SINU)

29
10-18
3605612-
FORTALECIMIENTO

EN MERCADEO Y
VENTAS

COMPLEMENTARIO
CAMPESENA

CERETE

Sofy- Calendario Web

CONTABLE

3. IDENTIFICAR
REGISTROS
CONTABLES DE
ACTIVOS,
PASIVOS Y
PATRIMONIO EN
EL CONTEXTO
CAMPESINO.

PUEBLO NUEVO

30
10-18

3523568-GESTION

DE LOS
DERECHOS DEL
CAMPESINO Y
ORDENAMIENTO
DE LA

RECONOCER
RECURSOS
FINANCIEROS DE
ACUERDO CON
POLITICAY
NORMATIVA
CONTABLE

3. IDENTIFICAR
REGISTROS
CONTABLES DE
ACTIVOS,
PASIVOS Y
PATRIMONIO EN
EL CONTEXTO
CAMPESINO.

PUEBLO NUEVO

https://omnidatos.com/calendario2020/instructor.php?instructorld=78019472

TERMINOS DE
NEGOCIACION Y
CONDICIONES
COMERCIALES,
SEGUN ESTRATEGIAS
DE LA EMPRESA,

CERETE

3/3



CONTRALORIA

GENERAL DE LA REPUBLICA

LA CONTRALORIA DELEGADA PARA RESPONSABILIDAD FISCAL ,
INTERVENCION JUDICIAL Y COBRO COACTIVO

CERTIFICA:

Que unavez consultado el Sistema de Informacién del Boletin de Responsables Fiscales 'SIBOR', hoy martes 08 de
septiembre de 2026, a las 09:50:28, el numero de identificacion, relacionado a continuacion, NO SE ENCUENTRA
REPORTADO COMO RESPONSABLE FISCAL.

Tipo Documento

Cédula de Ciudadania

No. Identificacién

78019472

Caodigo de Verificacion

78019472260908095027

Esta Certificacion es vélida en todo e Territorio Nacional, siempre y cuando €l tipo y himero consignados en €l

respectivo documento de identificacion, coincidan con los agui registrados.

De conformidad con el Decreto 2150 de 1995 y la Resolucion 220 del 5 de octubre de 2004, |a firma mecanica aqui
plasmada tiene plena validez paratodos los efectos legales.

Generé: WEB

/7 .

HERNAN GUILLERMO JOJOA SANTACRUZ
Contralor Delegado

®

Con €l Cadigo de Verificacion puede constatar la autenticidad del Certificado.
Carrera 69 No. 44-35 Piso 1. Codigo Postal 111071. PBX 5187000 - Bogota D.C
Colombia Contraloria General NC, BOGOTA, D.C.

CGE, m—

Paginaldel



8/9/26, 9:51 Policia Nacional de Colombia

POLICIA NACIONAL
DE COLOMBIA

Consulta en linea de Antecedentes Penales y Requerimientos Judiciales

La Policia Nacional de Colombia informa:
Que siendo las 09:50:59 AM horas del 08/09/2026, el ciudadano identificado con:
Cédula de Ciudadania N° 78019472
Apellidos y Nombres: RUIZ MESTRA CARLOS JOSE

NO TIENE ASUNTOS PENDIENTES CON LAS AUTORIDADES JUDICIALES
de conformidad con lo establecido en el articulo 248 de la Constitucion Politica de Colombia.

En cumplimiento de la Sentencia SU-458 del 21 de junio de 2012, proferida por la Honorable
Corte Constitucional, la leyenda “NO TIENE ASUNTOS PENDIENTES CON LAS
AUTORIDADES JUDICIALES” aplica para todas aquellas personas que no registran
antecedentes y para quienes la autoridad judicial competente haya decretado la extincidn de la
condena o la prescripcion de la pena.

Esta consulta es valida siempre y cuando el numero de identificacion y nombres, correspondan
con el documento de identidad registrado y solo aplica para el territorio colombiano de acuerdo
a lo establecido en el ordenamiento constitucional.

Si tiene alguna duda con el resultado, consulte las preguntas frecuentes o acérquese a las
instalaciones de la Policia Nacional mas cercanas.

Direccién: Avenida El Dorado # 75
— 25 barrio Modelia, Bogota D.C.
Atencion administrativa: Lunes a
Viernes 8:00 am a 12:00 pmy
2:00 pm a 5:00 pm

Linea de atencién al ciudadano:
5159700 ext. 30552 (Bogotd)
Resto del pais: 018000910 112
E-mail: dijin.araic-
atc@policia.gov.co

U«

LY o
0(’ 4 & 7y

. 4:\q . N“c,\
&0y pATR

https://antecedentes.policia.gov.co:7005/WebdJudicial/formAntecedentes.xhtml 1/2


http://www.policia.gov.co/
https://antecedentes.policia.gov.co:7005/WebJudicial/preguntas.xhtml
https://antecedentes.policia.gov.co:7005/WebJudicial/contacto.xhtml
https://antecedentes.policia.gov.co:7005/WebJudicial/contacto.xhtml
mailto:dijin.araic-atc@policia.gov.co
mailto:dijin.araic-atc@policia.gov.co

[m]oE ]

PROCURADURIA CERTIFICADO DE ANTECEDENTES [
GENERAL DE LA NACION PIB
CERTIFICADO ORDINARIO 09:55:49
No. 302542197 Hoja 1 de 01

Bogota DC, 08 de septiembre del 2026

La PROCURADURIA GENERAL DE LA NACION certifica que una vez consultado el Sistema de Informacién de Registro de Sanciones e Inhabilidades
(SIRI), el(la) sefior(a) CARLOS JOSE RUIZ MESTRA identificado(a) con Cédula de ciudadania nimero 78019472:

NO REGISTRA SANCIONES NI INHABILIDADES VIGENTES

ADVERTENCIA: La certificacion de antecedentes contiene las anotaciones de las sanciones o inhabilidades que se encuentren vigentes. Cuando se
trate de nombramiento o posesion en cargos que exijan para su desempefio ausencia de antecedentes, se certificaran todas las anotaciones que
figuren en el registro. Anterior, de acuerdo a los incisos 30. y 40. del articulo 238 Ley 1952 de 2019.

NOTA: El certificado de antecedentes disciplinarios es un documento que contiene las anotaciones e inhabilidades generadas por sanciones penales,
disciplinarias, inhabilidades que se deriven de las relaciones contractuales con el estado, de los fallos con responsabilidad fiscal, de las decisiones de
pérdida de investidura y de las condenas proferidas contra servidores, ex servidores publicos y particulares que desempefien funciones publicas en
ejercicio de la accion de repeticion o llamamiento en garantia. Este documento tiene efectos para acceder al sector publico, en los términos que
establezca la Constitucién Politica y la ley particular o demas disposiciones vigentes. El Sistema SIRI reporta como antecedentes solamente las
sanciones con debida ejecutoria recibidas de las autoridades nacionales colombianas. En caso de nombramiento o suscripcién de contratos con el
Estado, es responsabilidad de la Entidad, validar la informacion de antecedentes del aspirante en la pagina web:
https://www.procuraduria.gov.co/Pages/certificado-antecedentes.aspx

Mowrtyb
I|

Mario Enrique Castro Gonzéalez
Jefe Division de Relacionamiento Con El Ciudadano (C)

ATENCION :

ESTE CERTIFICADO CONSTA DE 01 HOJA(S), SOLO ES VALIDO EN SU TOTALIDAD. VERIFIQUE QUE EL NUMERO DEL CERTIFICADO SEA EL MISMO EN
TODAS LAS HOJAS.

Divisién de Relacionamiento con el Ciudadano.

@ www.procuraduria.gov.co Carrera 5 No. 15 - 60 Piso 1; Pbx 5878750 D Linea gratuita 018000910315
ext. 13170; Bogota D.C.



8/9/26, 9:52 Consulta RNMC

.....

A (Default.aspx) Q

Portal de Servicios al Ciudadano PSC

Sistema Registro Nacional de Medidas Correctivas
RNMC

2 Consulta Ciudadano

La Policia Nacional de Colombia informa:

Que a la fecha, 08/09/2026 09:52:53 a. m. el ciudadano con Cédula de Ciudadania N°. 78019472 y Nombre:
CARLOS JOSE RUIZ MESTRA.

NO TIENE MEDIDAS CORRECTIVAS PENDIENTES POR CUMPLIR.

De conformidad con la Ley 1801 de 2016 “Por la cual se expide el Cddigo Nacional de Seguridad y
Convivencia Ciudadana”. Registro interno de validacion No. 147216764 . La persona interesada podra
verificar la autenticidad del presente documento a través de la pagina web institucional digitando
https://www.policia.gov.co, menu ciudadanos/ consulta medidas correctivas, con el documento de
identidad y la fecha de expedicidon del mismo. Esta consulta es valida siempre y cuando el nimero de
cédula corresponda con el documento de identidad suministrado.

Q Nueva Busqueda H B Imprimir ]

Policia Nacional de Colombia

Direccion General - Carrera 59 # 26 - 21
Centro Administrativo Nacional CAN , Bogota D.C
Linea de atencion: 018000-910112

®'Gov.Cco

https://srvcnpc.policia.gov.co/PSC/frm_cnp_consulta.aspx 17
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Documento de Autorizacién, Reconocimiento y
Ordenacién de Pago Comision al Interior del Pais

Unidad 6 Subunidad que Genera

Usuario que Genera Reporte:

Reporte:

Eocha v Hara Generacidn Renarta:

MHndelaesp

36-02-00-023-

911510

NELSON LUIS DE LA ESPRIELLA

MORALES

CENTRO AGROPECUARIO Y DE
BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR-

CORDOBA

inovoac A do annctn da 2024

Comision Servicio al Interior del Pais - Tramite - Inicial

Solicitud de Comisién No 128926 Fecha Solicitud 2026-08-05 Estado de la Comisién Autorizada Unidad Ejecutora o Subunidad - 36-02-00-023-911510 CENTRO AGROPECUARIO Y DE
. BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR-CORDOBA
Tipo de Comisién Servicio Fecha Aut./ Rech. 2026-08-06 Genera Viaticos SI Genera gastos de viaje Si Requiere Pasajes Aéreos NO
Transporte por Via Terrestre Area u Oficina Formacién Tipo de tramite Inicial Comisioén Inicial
CDP de viaticos
. 4226 . . 911538 CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR-CORDOBA- FORMACION
Consecutivo CDP Dependencia Solicitante PROFESIONAL ECONOMIA CAMPESINA
C-3603-1300-20-20305C-3603025-02 - ADQUIS. DE BYS - SERVlClO’DE FORMACION C-3603-1300-20-20305C-3603025-02 - ADQUIS. DE BYS - SERVICIO DE
PROFESIONAL |NTEGRAL - FORTALECIMIENTO DE LA PRESTACION DEL FORMACIO'N PROFESIONAL INTEGRAL - FQRTALEClMlENTO DE LA
Rubro Presupuestal de Viaticos SERVICIO DE FQRMAClON PROFESIONAL Y EL RECONOCIMIENTO DE SABERES |Rubro Presupuestal de Gastos de Viaje PRESTACION DEL SERVICIO DE FORMACION PRQFESlONAL Y EL
PREVIOS CON ENFASIS EN POBLACIONES CAMPESINAS Y POPULARES EN RECONOCIMIENTO DE SABERES PREVIOS CON ENFASIS EN
COLOMBIA NACIONAL POBLACIONES CAMPESINAS Y POPULARES EN COLOMBIA NACIONAL
. . - ) - - o Pernocta | Porcentaj st
Tipo y Numero de Fecha Inicial Fecha final Dpto. / Municipio | Dpto./ Municipio Ne°. ‘gt = R Base de Valor Viatico Valor Total Valor Gastos Valor total a n ey
flombic Documento Cae i Comisién Comision Origen Destino Dias Lé'ﬂﬁ?s.‘l'ﬁ Perocta Totaldias| | ;quidacion Diario Viaticos de Viaje pagar EhietoialialCami=Snlpogircero

MINISTERIO DE HACIEND

Y CREDITO PUBLICO

Este documento se encuentra firmado digitalmente de acuerdo a los lineamientos legales definidos en la ley 527 de 1.999 y sus decretos reglamentarios. Por lo tanto, el original de este documento se encuentra en formato electrénico y goza de autenticidad, integridad y no repudiacién. Los

Firmado digitalmente por: MINISTERIO DE HACIENDA Y
CREDITO PUBLICO
Serial del certificado: 1566035429378378625

Entidad: MINISTERIO DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO
Unidad Organizacional: Persona Juridica

Hora de firma: 2026/08/06 11:02:14 -05:00

certificados digitales de firma del presente documento se han emitido por una entidad de certificacién digital Abierta de confianza.
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Documento de Autorizaciéon, Reconocimiento y Usuario que Genera Reporte: MHndelaesp NELSON LUIS DE LA ESPRIELLA
F - . r - . r - r
Ordenacion de Pago Comision al Interior del Pais MORALES
Nacion Unidad 6 Subunidad que Genera  36-02-00-023-  CENTRO AGROPECUARIO Y DE
Reporte: 911510 BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR-
CORDOBA
Foacha v Hara Ganeracridn Ranarta- inovace A do annctn da 20924

CARLOS JOSE
RUIZ MESTRA

CC: 78019472

Instructor

Autorizada

2026-08-19

2026-08-19

2026-08-20

2026-08-20

2026-08-21

2026-08-21

2026-08-19

2026-08-19

2026-08-20

2026-08-20

2026-08-21

2026-08-21

CORDOBA /
MONTERIA

CORDOBA / CHIMA

CORDOBA/
MONTERIA

CORDOBA / CERETE

CORDOBA /
MONTERIA

CORDOBA / CHIMA

CORDOBA / CHIMA

CORDOBA /
MONTERIA

CORDOBA / CERETE

CORDOBA /
MONTERIA

CORDOBA / CHIMA

CORDOBA /
MONTERIA

0,5

0,5

0,5

0,5

0,5

0,5

No

No

50

50

50

50

50

50

6 4.737.497,00

100.656,00

603.936,00

384.000,00 987.936,00 Impartir formacion

Pagina 2 de

Este documento se encuentra firmado digitalmente de acuerdo a los lineamientos legales definidos en la ley 527 de 1.999 y sus decretos reglamentarios. Por lo tanto, el original de este documento se encuentra en formato electrénico y goza de autenticidad, integridad y no repudiacién. Los

certificados digitales de firma del presente documento se han emitido por una entidad de certificacion digital Abierta de confianza.




l-—".n —J Documento de Autorizacion, Reconocimiento y Usuario que Genera Reporte: MHndelaesp mliofﬁlVESLUIS DE LA ESPRIELLA
Ordenacién de Pago Comision al Interior del Pais
Nacion Unidad 6 Subunidad que Genera  36-02-00-023-  CENTRO AGROPECUARIO Y DE
Reporte: 911510 BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR-
CORDOBA
Farha v Hara (Ganararidn Rannrta- inoyviae R Aa apgnetn Aa 2N2A
2026-08-24 2026-08-24 CORDOBA CORDOBATCIENAGAT 05 No 50
2026-08-24 20260824 [ CORDOBAICIENAGA vl 05 No 50
2026-08-26 2026-08-26 CORDOBA CORDOBA/CHIMA | 05 No 50
2026-08-26 2026-08-26 CORDOBA / CHIMA CORD OB 05 No 50
2026-08-31 2026-08-31 PP CORDOBATCIENAGAT 05 No 50
2026-08-31 20260831 |CORDOBATCIENAGA CORDOBA! 05 No 50
Totales Solicitud de Comisiéon 603.936,00 384.000,00 987.936,00
OBJETO DE LA COMISION
Impartir formacion

Pagina 3 de
Este documento se encuentra firmado digitalmente de acuerdo a los lineamientos legales definidos en la ley 527 de 1.999 y sus decretos reglamentarios. Por lo tanto, el original de este documento se encuentra en formato electrénico y goza de autenticidad, integridad y no repudiacién. Los 9
certificados digitales de firma del presente documento se han emitido por una entidad de certificacion digital Abierta de confianza.



Documento de Autorizaciéon, Reconocimiento y Usuario que Genera Reporte: MHndelaesp NELSON LUIS DE LA ESPRIELLA

Ordenacion de Pago Comision al Interior del Pais MORALES
Haul “ Unidad 6 Subunidad que Genera 36-02-00-023- CENTRO AGROPECUARIO Y DE
Reporte: 911510 BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR-
CORDOBA
Farha v Hara (Ranararidn Rennrta: inawvac R Aa annctn dAa 2N2R
ORDENADOR DEL GASTO
Identificacion: 78739488 Nombre: NELSON LUIS DE LA ESPRIELLA MORALES Cargo: SUBDIRECTOR CENTRO AGROPECUARIO Y DE

BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR - CORDOBA

VISTO BUENO JEFE INMEDIATO

Nombre: Cargo:

Firma Responsable

Verificado Por: KEILA LUZ DIAZ VELASQUEZ Fecha Verificacion: 05/08/2026 20:21:15

r Firmado digitalmente por:
ik Nombre: NELSON LUIS DE LA ESPRIELLA
MORALES
Cédula de ciudadania: 78739488
Usuario SIIF: MHndelaesp
Nﬂ[:l[]l] 6/08/2026 11:02:28 a. m.

Este documento se encuentra firmado digitalmente de acuerdo a los lineamientos legales definidos en la ley 527 de 1.999 y sus decretos reglamentarios. Por lo tanto, el original de este documento se encuentra en formato electrénico y goza de autenticidad, integridad y no repudiacion. Los
certificados diaitales de firma del bresente documento se han emitido bor una entidad de certificacion diaital Abierta de confianza.
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CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica X | Publica Clasificada Publica Reservada

FORMATO DE LEGALIZACION DESPLAZAMIENTO DE CONTRATISTA

GCCON-F-101 V01



SEMNA

N

FORMATO INFORME LEGALIZACION DESPLAZAMIENTO - CONTRATISTA

CIUDAD Y FECHA Monteria 08 de Septiembre de 2026

PRESENTADO A: NELSON DE LA ESPRIELLA - SUBDIRECTOR (E)

ORDEN DE VIAJE No:
128926

FECHA DE INICIO:

FECHA DE FINALIZACION:

19,20,21,24,26,31 de Agosto de 2026.

19,20,21,24,26,31 de Agosto de
2026.

LUGAR A DONDE REALIZO
EL DESPLAZAMIENTO
Municipio de Chima Vereda

REGIONAL / CENTRO DE
FORMACION

OTRA:

CENTRO AGROPECUARIO Y DE

Municipio de Chima Vereda

Carolina, Cerete Vereda | BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR | Carolina, Cerete Vereda
Caracas, Chima Vereda | CORDOBA Caracas, Chima Vereda Carolina
Carolina Ciénaga de Oro Ciénaga de Oro Barrio Centro,
Barrio Centro, Chima Chima Vereda Carolina, Ciénaga

Vereda Carolina, Ciénaga de

de Oro Barrio Centro.

Oro Barrio Centro.

OBIJETIVO DEL DESPLAZAMIENTO:
Impartir formacion profesional integral programa CampeSena 2026 en los diferentes municipios
asignados.

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

1. Impartir formacion profesional integral del programa CampeSena.
Ficha 3559925 — Emprendimiento Innovador
Ficha 3543260 — Comercializacion de Alimento
Ficha 3566068 — Mercadeo y Ventas
Ficha 3543439 — Procesamiento de Carnes

RESULTADOS:

1. Formular propuestas de innovacién y mejoramiento de los procesos administrativos de
acuerdo con las observaciones y problemas tecnolégicos surgidos en los sistemas productivos
agropecuarios, presentadas en informes periédicos de acuerdo con la politica empresarial.
participar en las actividades tecnoldgicas y operativas en la empresa agropecuaria de acuerdo
con las lineas productivas propias de su perfil, utilizando técnicas y tecnologias vigentes,
automatizadas y sistematizadas segun la politica.

2. Desarrollar plan de cierre de ventas para aplicarlos en la negociacion con los clientes. Evaluar
el proceso de negociacion, teniendo en cuenta las condiciones del mercado y politicas de la
empresa. Definir las técnicas de ventas en la negociacién, de acuerdo a los perfiles de los
clientes.

3. Presentar A Los Clientes Las Caracteristicas, Ventajas Y Usos De Los Productos O Servicios.

4. Integrar elementos de la cultura emprendedora teniendo en cuenta el perfil personal y el

contexto de desarrollo social.

GCCON-F-101 V01
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EVIDENCIAS O SOPORTES: Enuncie los archivos que soportan estos resultados y anexe lo

correspondiente en este Informe

1. Listados de Asistencia, Tiquetes, Registro fotografico de las sesiones.

COMPROMISOS

ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA
1. Impartir formaciéon | CARLOS JOSE RUIZ MESTRA 19,20,21,24,26,31 de Agosto de
profesional integral | Instructor programa | 2026.

programa CampeSena
Desarrollo de actividades
asignadas de acuerdo con
los resultados de
aprendizaje.

CampeSena

CONCLUSIONES: Se impartié formacidn en atencién programa CampeSena.

Ficha 3559925 — Emprendimiento In

novador

Ficha 3543260 — Comercializacién de Alimento

Ficha 3566068 — Mercadeo y Ventas

Ficha 3543439 — Procesamiento de Carnes

DATOS DEL CONTRATISTA

NOMBRE Y APELLIDO FIRMA

CARLOS JOSE RUIZ MESTRA / 3
VISTO BUENO SUPERVISOR

CARGO DEL SUPERVISOR NOMBRE Y APELLIDO FIRMA
SUPERVISOR

COORDINADOR ACADEMICO

LUIS ERNESTO BARRERA

) o
__I;i.,'“-.'.'-- g-ﬁu:".-:._. FE=anio
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COMISIONES DE SERVICIOS

COMPROBANTE LEGALIZACION GASTOS TRANSPORTE
INFORMAL - FUNCIONARIOS

CIUDAD / MUNICIPIO - FECHA: MONTERIA 08 DE SEPTIEMBRE DE 2026 Cédigo Regional : 23
NOMBRE DEL FUNCIONARIO: CARLOS JOSE RUIZ MESTRA Cédigo Centro: 911510
No. DOCUMENTO IDENTIDAD: 78019472 Fecha de elaboracién: 8/09/2026

dor del servicio:

En desarrollo de la comision No. 128926 durante los dias 19,20,21,24,26,31 del mes de AGOSTO de 2026 se informa que en los tramos detallados a continuacion, fue necesario
utilizar transporte informal sin generacién de documento soporte de pago por parte del presta

FECHA TRAYECTO GENERADOR DEL PAGO MEDIO DE TRANSPORTE EMPLEADO VALOR PAGADO
19/08/2026 CHIMA - CORREGIMIENTO CAROLINA - CHIMA MOTO 20000
20/08/2026 CERETE - VEREDA CARACAS - CERETE MOTO 20000
21/08/2026 CHIMA - CORREGIMIENTO CAROLINA - CHIMA MOTO 20000
26/08/2026 CHIMA - CORREGIMIENTO CAROLINA - CHIMA MOTO 20000

RAZON POR LA CUAL, SE AUTORIZA EL GASTO INCURRIDO CUYO VALOR PAGADO EQUIVALE A: 80.000

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.

doy su jefei diato, se autoriza el presente gasto.

Teniendo en cuenta las certificaciones suscritas por el c

COMISIONADO FUNCIONARIO JEFE INMEDIATO ORDENADOR DEL GASTO

Nombre completo: CARLOS JOSE RUIZ MESTRA Nombre completo: LUIS ERNESTO BARRERA Nombre completo: NELSON DE LA ESPRIELLA
Cargo: INSTRUCTOR Cargo: COORDINADOR ACADEMICO | Cargo: SUBDIRECTORTEIN, 4
e A2 ,
A / D
o e~ . L =
Firma: . Firma: gk [ l'-l-":-ll'-'ﬁ'F I VRt e

77—
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IMPARTI FORMACION EN LA FICHA 3559925- EMPRENDIMIENTO INNOVADOR DIA 19 DE
AGOSTO DE 2026 CHIMA CORREGIMIENTO DE CAROLINA.

GTH-F-087 V.02
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IMPARTI FORMACION EN LA FICHA 3543260— COMERCIALIZACION DE ALIMENTO DIA 20 DE
AGOSTO DE 2026 CERETE VEREDA CARACAS.
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IMPARTI FORMACION EN LA FICHA 3566068— MERCADEO Y VENTA DIA 21 DE AGOSTO DE 2026
CHIMA CORREGIMIENTO DE CAROLINA.

GTH-F-087 V.02



N

IMPARTI FORMACION EN LA FICHA 3543439— PROCESAMIENTO DE CARNES DIA 24 DE AGOSTO

DE 2026 CIENAGA DE ORO BARRIO CENTRO.

GTH-F-087 V.02
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IMPARTI FORMACION EN LA FICHA 3559925- EMPRENDIMIENTO INNOVADOR DIA 26 DE
AGOSTO DE 2026 CHIMA CORREGIMIENTO DE CAROLINA.

GTH-F-087 V.02
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IMPARTI FORMACION EN LA FICHA 3543439— PROCESAMIENTO DE CARNES DIA 31 DE AGOSTO
DE 2026 CIENAGA DE ORO BARRIO CENTRO.

GTH-F-087 V.02
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