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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Santa Marta, mayo 2023

Sefior (a)
MIGUEL ANGEL ANDRADE CAIAFA

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.4511671
Coordinador Academico

Centro Logistica y Promocion Ecoturistica del Magdalena
Ciudad

Asunto: Informe mensual de ejecucién contractual
Mes mayo del afio 2023

Referencia: No CO1.PCCNTR.4511671 del afio 2023

JUAN CARLOS HENRIQUEZ JIMENEZ , identificado con la cédula de ciudadania No. 85.456.539
de santa marta, en mi calidad de Contratista del SENA, en centro logistica y promocion ecoturistica
del magdalena, en cumplimiento del Contrato de Prestacion de Servicios de la referencia
CO1.PCCNTR.4511671, a continuacion 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 VEINTE MILLONES CUATROCIENTOS
OCHENTA Y CUATRO MIL CIENTOCINCUENTA PESOS M/CTE ($20.484.150). Esta suma sera
pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera: cinco (5) pagos iguales sucesivos
mensuales por los meses de febrero a junio de 2023, por valor de CUATRO MILLONES NOVENTA
Y SEIS MIL OCHOCIENTOS TREINTA PESOS M/CTE ($4.096.830) por periodos fijos cada uno.

Plazo: Sera hasta el 30 de junio 2023.

OBJETO:

Prestar servicios personales de caracter temporal para impartir formacion profesional
programada por el Centro de Logistica y Promocion Ecoturistica Regional Magdalena en los
Programas de Formacion Titulada, Titulada Virtual, Complementaria y/o Complementaria
Virtual en el area de DIRECCION DE VENTAS
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Obligaciones Especificas:
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No

Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

Orientar la formacion de
aprendices en el area, en las
competencias, los resultados
de aprendizaje y las
actividades de los proyectos
de formacion programados,
dentro de los tiempos que,
para cada accion, se
determine por parte del centro
de formacion.

* Direccion de Ventas
Ficha No. 2448416

Anexo 1

Planear y ejecutar el
desarrollo curricular del
programa(s) que se le
asignen durante la ejecucion
de su contrato (Proyecto de
formacion, Planeacion
pedagdgica y los recursos
didacticos que incluyen guia
de aprendizaje, material de
apoyo a la formacion e
instrumentos de evaluacion).

* Elaboracion de guias
de aprendizaje.

Anexo 2

Identificar los aprendizajes
previos, estilos y ritmos de
aprendizaje del aprendiz que
ingresa al proceso formativo,
de acuerdo con los
lineamientos institucionales

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.
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Participar en el proceso de
induccion de los aprendices.
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esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

Realizar seguimiento a los
aprendices en etapa
productiva en su sitio de
trabajo y seguimiento a la
bitacora virtual del aprendiz
cuando le sean asignados.

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

Llevar control de las
inasistencias de los
aprendices a la formacion,
registrar en el aplicativo
institucional las inasistencias
y reportar a la coordinacion
académica las novedades
para aplicacion del
reglamento del aprendiz

* Inasistencia Ficha No.
2448416

Anexo 3

Asociar los aprendices a la
ruta de aprendizaje en el
aplicativo institucional una
vez el aspirante esté en
estado matriculado y verificar
con el reporte que todos
aparezcan en formacion

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.
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Emitir los juicios de
evaluacion con base en la
valoracioén de las evidencias
de aprendizaje y registrarlas
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Juicios de evaluacion

8| enlos aplicativos Fichas No. 2448416 Anexo 4
institucionales (administrativo
y académico), maximo tres(3)
dias después de alcanzado el
resultado de aprendizaje.
Usar y gestionar las
diferentes plataformas
tecnoldgicas institucionales Manejo de plataformas
de apoyo académico y virtuales de aprendizaje,
administrativo relacionado plataformas Sofia Plus,
9 ) s : Anexo 5
con su rol, actualizando y Biblioteca Virtual Senay
registrando de manera veraz | otras fuente de consulta
y oportuna cada una de las en linea
acciones que integran el
proceso formativo.
Participar en la formulacién
de proyectos de investigacion L L
. : . esta obligacion no se esta obligacion no se
aplicada, innovacion ) . ) .
10 - ejecuto en el periodo ejecuto en el periodo
pedagogica y desarrollo . :
e i . objeto del cobro. objeto del cobro.
tecnoldgico, de interés
institucional SENNOVA.
Participar en los equipos,
grupos, comités, proyectos y Capacitacion Ley 1480
11 | demas instancias del 2011 , seguridad Vial Anexo 6
institucionales que lo y Zona segura
requieran.
Desplazarse a otras ciudades
0 municipios diferentes al esta obligacion no se esta obligacion no se
12 | domicilio contractual para el ejecuto en el periodo ejecuto en el periodo

cumplimiento del contrato, en
caso de que se requiera

objeto del cobro.

objeto del cobro.
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Presentar el reporte de
eventos en SOFIA PLUS
(Programacion con visto
bueno del coordinador
académico o misional) en los
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Informe Gestiéon de
Tiempos. Diligenciar en
la pagina web
institucional “Si
contratista” cuenta de
cobro y presentar la
misma en el SECOP I,
con anexos de Informe

Anexo 7.Reporte de

13 dias establecidos por el mensual _de actividades, tiempo_s del Instructor
centro, al supervisor pago al sistema de en Sofia Plus.
’ ; . Seguridad Social segun
correspondiente y los demas planilla No. 9449983985
soportes requeridos para la del periodd 2023-abril
legalizaciéon del pago. :
necesarios para la
legalizacion de esta,
segun las politicas
institucionales
Llevar y mantener actualizado
el portafolio de evidencias del | Gestion del portafolio del
14 | instructor segun lo indica la Instructor en Territorio Anexo 8
guia para desarrollar SENA
procesos formativos
Responder por la custodia y
buen uso de equipos, bienes
e inventario asignado a su
cargo o puestos bajo su
cuidado, que el centro o lugar esta obligacion no se esta obligacion no se
15 | donde se desarrolle la ejecuto en el periodo ejecuto en el periodo

formacion le facilite para el
desarrollo de su objeto
contractual y hacer entrega
formal de acuerdo con los
lineamientos institucionales.

objeto del cobro.

objeto del cobro.
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Apoyar los procesos de
Aseguramiento de la calidad
cuando la entidad lo requiera
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esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

17

Apoyar la planeacion y el
alistamiento de los materiales
de formacion, propios de su
area y apoyar los procesos de
evaluacion y/o parte técnica
de la supervision de la
adquisicién de bienes y/o
servicios cuando la entidad lo
requiera de acuerdo con la
ley 1474 de 2011y
requerimiento de la
institucion.

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

18

Adoptar en la formacion las
diferentes estrategias
pedagdgicas que la entidad
dispone como son:
Worldskills, Senasoft,
Bootcamp, cocina gourmet,
entre otras.

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

19

Participar en procesos de
promocion y divulgacién de la
oferta educativa, servicios y
actividades de divulgacion
tecnoldgica programada por
el Centro

Actividades de
divulgacion afio 2023
en redes sociales

Anexo 9

20

Participar en las labores de
montaje y puesta en marcha
de equipos y maquinaria
utilizados en la formacién
profesional integral, cuando
ésta sea requerida

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.
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Rendir oportunamente los
informes requeridos sobre las
acciones encomendadas y los

esta obligacion no se

esta obligacion no se

21 ejecuto en el periodo ejecuto en el periodo
productos resultantes de : :
- objeto del cobro. objeto del cobro.
procesos de formacion
profesional
Solicitar oportunamente los L L
: esta obligacion no se esta obligacion no se
elementos necesarios para ) . . .
22 . ejecuto en el periodo ejecuto en el periodo
desarrollar eficazmente su . :
o - objeto del cobro. objeto del cobro.
labor técnico-pedagdgica
Incorporar las tendencias
tecnolégicas, pedagdgicas y
de gestidn a las estructuras esta obligacion no se esta obligacion no se
23 | curriculares por competencias ejecuto en el periodo ejecuto en el periodo
laborales de las diferentes objeto del cobro. objeto del cobro.
acciones de formacion
profesional
Asegurar la organizacion, o
- Organizacion del
mantenimiento y adecuada :
24 | T ambiente laboral, aula Anexo 10
utilizacion de los recursos que
: 106
hay en su ambiente laboral
Presentar agendas e informes
de legalizacion
correspondientes a las L L
. : esta obligacion no se esta obligacion no se
ordenes de desplazamiento, ) : ) .
25 ejecuto en el periodo ejecuto en el periodo

cuando a esto se diere lugar,
en un plazo maximo de 5
dias, posteriores a la
finalizacion de la comision

objeto del cobro.

objeto del cobro.
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Atender oportunamente los
requerimientos que haga el
supervisor del contrato y
presentar informes
mensuales de la ejecucion del
contrato.
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Presentar
oportunamente la
Cuenta de Cobro y el
Informe mensual de
Actividades.SECORP I

Anexo 11

27

Aplicar al proceso y aportar la
certificacion de la Norma de
Competencia Laboral para la
funcion de instructor, con
plazo méximo a 30 de junio
de 2022, o durante la
ejecucion del contrato si el
inicio de ejecucion se da
posterior a esta fecha.

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

esta obligacion no se
ejecuto en el periodo
objeto del cobro.

A continuacion 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
Informe Legalizacion Desplazamiento Contratista GTH-F-087, en el que se describieron las
actividades desarrolladas y los resultados de cada desplazamiento. Cada informe cuenta con el
visto bueno del Supervisor.

Se lista a continuacién el soporte de la legalizacion de los desplazamientos realizados, los cuales
forman parte integral del presente informe de ejecucién contractual.

FECHAS DE DESPLAZAMIENTOS

ITEM No DE LA LUGAR DE !
ORDEN DE VIAJE | DESPLAZAMIENTO INICIO FINALIZACION

1,

2,

Nota 1: Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntara el respectivo informe
gue la soporte. En caso de haber realizado el desplazamiento en fecha posterior a la presentacion
del informe de ejecucion contractual, debera reportarlo en el siguiente informe de ejecucion
contractual.
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Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electrénicos enunciados como
evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos realizados y

el No. 9449983985 de la planilla, aportes en linea y periodo abril 2023. (Decreto Ley 2106 de
2019 — “ Decreto Ley Antitramites”)

Declaracién bajo la gravedad de juramento.

Me permito declarar bajo la gravedad de juramento que durante el periodo objeto de cobro
S| NO_X_ he suscrito otro u otros contratos con entidade(s) del Estado el (los) cual(es) se
encuentra(n) en ejecucion; la anterior declaracion de acuerdo con lo establecido en el numeral 5°
de la Directiva Presidencial No. 001 de 2022, a fin de identificar potenciales conflictos de interés y
hacer la gestion del riesgos para la toma de decisiones dentro del principio de la debida diligencia
frente a la ejecucion de los contratos de prestacién de servicios profesionales o de apoyo a la
gestion.

Nota: En el evento de sefialar Sl, el andlisis efectuado por el supervisor y ordenador de pago debera quedar documentado
y publicado en el SECOP Il en los documentos relacionados en el archivo Gestion Contractual GC_ del periodo objeto de
cobro.

Evidencias en(18) folios

Cordialmente,

Firma

JUAN CARLOS HENRIQUEZ JIMENEZ
Contratista

C.C. 85.456.539 Santa Marta.

Recibi a satisfaccion:

Firma

MIGUEL ANGEL ANDRADE CAIAFA

SUPERVISOR CONTRATO No. CO1.PCCNTR.4511671
Coordinador Académico
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ANEXO 1

Direccion de Ventas Ficha No. 2448416
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Elaboracion de guias de aprendizaje

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
GUIiA DE APRENDIZAJE

SENA

ANEXO 2

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

* Denominacion del Programa de Formacion: DIRECCION DE VENTAS

* Codigo del Programa de Formacion: 621111

* PROYECTO FORMATIVO: Venta de p y ici para el dep: del
magdalena

e Duracion 240 Horas

e Comp ia: Proponer al de solucién que contribuyan al logro de los

objetivos de acuerdo con el nivel de impartancia y responsabilidad de las funciones

asignadas por |a organizacion.

Resultados de Aprendizaje: Analizar los hechos y situaciones administrativas de

la organizacion en su contexto, aplicando metodologias estadisticas, matematicas

o financieras en la solucién de problemas y el plan de accién.

Evaluar social y econdmicamente las alternativas de solucién propuesias a la

decision, teniendo en cuenta la ponderacion, criterios técnicos, el resultado que se

persiga, las metodologias y la tecnologia disponible.

Verificar y caracterizar los procesos y procedimientos administrativos y logisticos de

la empresa en la toma de decisiones para el logro de los resultados, utilizando
modelos matematicos y de simulacion, teniendo en cuenta la tecnologia disponible

y la legislacion vigente

Verificar y caracterizar los procesos y procedimientos administrativos y logisticos de

la empresa en la toma de decisiones para el logro de los resultados, utilizando
modelos matematicos y de simulacion, teniendo en cuenta la tecnologia disponible

y la legislacion vigente.
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
GUIA DE APRENDIZAJE

2. PRESENTACION

Verificar y caracterizar los procesos y procedimientos administrativos y logisticos de
la empresa en la toma de decisiones para el logro de los resultados, utilizando
modelos matematicos y de simulacion, teniendo en cuenta la tecnologia disponible y
la legislacion vigente.



SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
SISTEMA INTEGRADO DE GESTION SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
GUIA DE APRENDIZAJE GUIA DE APRENDIZAJE
» Clientes de Regular Influencia: Son aquellos que ejercen una determinada
influencia en grupos mas reducidos, por ejemplo, médicos que son considerados
lideres de opinion en su sociedad cientifica o de especialistas. Lograr que éstos
clientes recomienden el producto o servicio es menos complicado y costoso que los
Clientes Altamente Influyentes. Por ello, basta con preocuparse por generar un nivel
http-//elearningmasters.galileo_edu/2020/03/16/proceso-de-reflexion-en-los-cursos-virtuales/ de complacencia en ellos

> Clientes de Influencia a Nivel Familiar: Son aquellos que tienen un grado de
influencia en su entorno de familiares y amigos, por ejemplo, la ama de casa que es
considerada como una excelente cocinera por sus familiares y amistades, por lo que sus

3.1. Actividades de Reflexidn inicia

» Clientes Insatisfechos: Son aquellos que percibieron el
desempefio de la empresa, el producto y/o el servicio por debajo de sus
expectativas.

1. Clientes Segun Su Grado De —Influencia— En La Sociedad O En Su

Entorno Social.
4 g
| \'vg\-

» Clientes Altamente Influyentes: Este tipo de clientes se caracteriza por producir
una percepcion positiva o negativa en un grupo grande de personas hacia un
productc o servicio. Por ejemplo, estrellas de cine, deportistas famosos,
empresarios de renombre y personalidades que han logrado algin tipo de
reconocimiento especial. Lograr esto muy conveniente por la cantidad de clientes
que pueden derivar, sin embargo, para lograr ese "favor” se debe conseguir un alto
nivel de satisfaccion (complacencia) en ellos o pagarles por usar el producto y hacer
recomendaciones (lo cual, suele tener un costo muy elevado)
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
GUIA DE APRENDIZAJE

recomendaciones sobre ese tema son escuchadas con atencion. Para lograr su
recomendacidn, basta con tenerlos satisfechos con el producto o servicio que se les
brinda.

3. Clientes Segun Su Nivel De Lealtad Con La Empresa

Esta situacion plantea un gran reto a los emprendedores porque estd en juego no sdlo la
satisfaccién del cliente y su lealtad, sino también, la adecuada orientacion de los
esfuerzos y recursos de la empresa.

Aqui te presentamos una lista con los siete tipos de clientes, clasificados segtin su nivel
de lealtad cen la empresa:

1. Los Apéstoles: Son los incondicionales de la empresa. Manifiestan muy elevados
niveles de encanto y de compromiso futuro. Se convierten en “embajadores de buena
voluntad”, porque dentro de sus respectivos circulos de referencia suelen ejercer un
pronunciado liderazgo de opinién a faver de nuestros productos.

2 Los Clientes Leales: Manifiestan un patrén de conducta similar a los Apdstoles,
pero con un nivel de intensidad menor.

3. Los Clientes Terroristas: Se caracterizan por sus muy bajos niveles de Encanto y
de Compromiso Future. Frecuentemente han tenido una o varias malas experiencias con
el producto o servicio y una gran parte de ellos difunde su “mala voz" con un
comparativamente elevado nivel de efectividad

4. Los Clientes Potencialmente Desertores: Manifiestan un patron de conducta
similar a los Terroristas, aunque con una menor intensidad

5. Los Clientes Indiferentes: Este segmento agrupa a aquellos clientes que son
indiferentes al producto. En cierta forma, su actitud hacia el producto o servicio es del fipo
“no esta bien ni mal sino tode lo contrario”.

6. Los Clientes Rehenes: Los Clientes Rehenes son aquellos que, a pesar de no
estar contentos con la empresa, permanecen con la marca. Esta situacidn se puede dar,
por ejemplo, en mercados semj-monopdlicos en donde no perciben altemnativas viables, o
en categorias donde estos clientes ven como excesivamente costosa la migracién a ofras
alternativas

7. Los Mercenarios: Se caracterizan por niveles de “encanto” comparativamente
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
GUIA DE APRENDIZAJE

elevados, pero con muy bajas intenciones de compromiso hacia el producto. Estos suelen
darse claramente, donde el precio mas bajo del bien dicta las condiciones de permanencia
del cliente.

4. Tipos De Clientes Segun Su Personalidad

» Cliente Polémico

EL CLIENTE POLEMICO
Rasgos isti Tratamiento
[« Provoca la discusién s Cuando no los s Escuchar sus quejas con |
* Pretende lievar siempre atendemos de forma alencion y sin
la razén atenta o pr
» Desconfia de las * Cuando hacemos perder | e No discutir. Adoptar una
soluciones que se le Su tiempo con esperas o actitud amable, serena y
ofrecen. retrasos tratar de tranquilizarios,

Si discutimos con elios * Tratar de aclarar sus

Si perciben que estamos dudas

inseguros * Prestarles atenciony
que asi lo perciban,

¢ Necesita una atencion
preferente.



SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA S ": . SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
SISTEMA INTEGRADO DE GESTION /’/'u\ SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
GUIA DE APRENDIZAJE GUIA DE APRENDIZAJE
EL CLIENTE HABLADOR
EL CLIENTE SABELOTODO Rasgos Tratamionto
o Amistoso, hablador, ¢ Cuando se les atiende ¢ Ser amables, pero
Tratamiento sonviente, de los que se con mucha preferencia, mantener la distancia.
« Ensituaciones criticas. | No quitarte la razon ni wonm puede hacenos perder [ “Ir al grano”
o Cuando hay diferentes dscutir. explicaciones y hasta mucho mas tiempo del | o Mantener sobre elios la
puntos de Vista. + Cuando se equivoca, repiten su discurso. necesario en una visita. iniciativa y el bderazgo
b on * Seguridad aparente. de la conversacion.

% m“""",‘. Y o Necesita que se esté o Dirigir nuestras
forma que no se ofenda, pendiente de él. preguntas a  la
incluso haciéndole ver o Puede llegar a ser obtencién de respuestas
Que &l ha aportado la pesado concretas,

. o Evitar segur todas sus
serena y atenta, pero no bromas.
dejarse dominar.

EL CLIENTE INDECISO
EL CLIENTE HABLADOR Trstamionto
« Cuando no nos * Necesita mas
Rasgos Tratamiento refacionamos de forma dedicacion que otro
amistosa, cliente.
Amistoso, hablador, o Cuando se les atiende (e Ser amables, pero o Cuando se le dan * Animarie a que plantee
sonriente, de los que se con mucha preferencia, mantener la distancia. muchas opciones a claramente sus
extienden en sus. puede hacernos perder | e “Ir al grano” elegir. necesidades o quejas,
explicaciones y hasta mucho mas tiempo del | e Mantener sobre ellos la para evitar que quede
repiten su discurso. necesario en una visita. iniciativa y el iderazgo insatisfecho.
Seguridad aparente de la conversacion. « inspirarle confianza y
Necesita que se esté o Dirigir nuestras seguridad.
pendiente de &l preguntas a a e Aceptar sus puntos de
Puede llegar a ser obtencién de respuestas vista.
pesado c S, o Guiarle con preguntas
o Evitar seguir todas sus abiertas y ayudarie a
bromas. se
« Orientarle de forma muy
concreta sobre la mejor
opcion,
e Ofrecerie pocas
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
GUIA DE APRENDIZAJE

SENA

EL CLIENTE GROSERO

Rasgos Tratamiento
ePermanente mal humor. eAnte cualquier punto de eSer corteses, diga lo que
eDiscute con facilidad. Vista diferente al suyo. diga (recuerde la actitud
eDominante y agresivo, eSiempre que considere (y asertiva).

«Ofensivo. es muy a menudo) que no «Eludir su groserfa no
se le trata bien. déndonos por aludidos.
esArgumentar sin hacer caso
de sus provocaciones.
EL CLIENTE IMPULSIVO
Tratamiento
e Ante quele |o D firmeza.
hacen pensar, * Argumentar de forma
* Cuando tiene varias breve y concisa.
opciones donde elegir. | o  Actuar con rapidez.

GTH-F-062 V09

s n’/ o SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
/;/\\ SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
GUIA DE APRENDIZAJE
Cliente
EL CLIENTE DESCONFIADO
caracteristicos Situaciones Tratamiento

«Duda de todo y todos. «Cuando cree que se le ha | «Conservar la caima y

eRechaza hasta los dado informacion respetar sus ideas.
% argumentos mas lgicos. incompleta. eHacerle preguntas.

X oEs nte. eCuando piensa que no se | sBuscar puntos comunes,
«Trata de dominar al confia en &l que le den confianza en
interlocutor. eAnte el incumplimiento de
#No reflexiona. a S #No mostrarse insistente ni

discutir.

oNo afirmar nada que no
podamos demostrar.

#No contradecirle.

eDarle la razén siempre que
la tenga.
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5. CRITERIOS DE EVALUACION DE LA ACTIVIDAD; desarrolle:

. Cudles son los cuatro tipos o clases en las que se pueden clasificar los clientes.

. De tres ejemplos de clientes en el area en la que se desempefia.

. Existe una clasificacién de clientes segln su personalidad. Represente al menos 3 (que
no se encuentren en la guia), hable de cada uno de ellos, haciendo énfasis en sus

rasgos caracteristicos, situaciones en que deja ver su perscnalidad y tratamiento que
se debe seguir.

. Elabore la prueba y envie pantallazo.

https://es.educaplay.com/recursos-educativos/6119156-test de servicio al cliente.html

6. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
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ANEXO 3

Asistencia Ficha No. 2448416

ti Aplicaciones 1 Gmail P servi =) stion docume... @ Caso D1 Experienci... Incapacidades labo... Ergonomia — Ri ag ;Qué es un Acuerd...

s77’(¢- sy ﬂ | [Tl JUAN CARLOS HENRIQUEZ @

) Editar Asistencia

W Resumen de Asistencia ~ A'l: Asistencia del dia R: Retardo F: Total de Faltas TJ: Total de Faltas Justificadas TA: Total de asistencias -
© Calificar Asistencia T. Total de asistencias y faltas %A: Porcentaje de asistencia

[ Habilita la asistencia del segundo bloque

No. D del usuario  Rol Nombre

1 1004461625cc  Aprendiz HANSLLETH DAVID BARLIZ O o 0 4 4 100 «
GARRIDO Regresar
2 1082843580cc  Aprendiz  JULIO CESAR BARRAZA O o 0 4 4 100
FONTALVO
3 1084726987cc  Aprendiz  GEINER DAVID CANTILLO O O o 0 4 4 100
VILLARREAL
4 1192766921cc  Aprendiz  CAROLINAESTHER CARDONA [ O o 0 4 4 100
CAMACHO

5 1082868944t Aprendiz ~ MELISSA CAROLINA CASTRO (] 0 4 4 100
MONTENEGRO

6 1082833322cc  Aprendiz  NELLY MICHEL CASTRO (] 0 4 4 100
MONTENEGRO

7 1004352007cc  Aprendiz  LUCY MARGARITACORREDOR [ (] 0 1 1 100
GONZALEZ

22789325¢c Aprendiz  LISNEIRA MERCEDES DE AVILA (] 0

1 EURUSD

GTH-F-062 V09



SENA

ANEXO 4

Reportes de Juicio de evaluacion

Reporte de Juicios Evaluativos (3} [Moda de compatibilidad] - Excel

Insertar  Disposicién de pagina  Formulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda  © jQuédesea hacer?

’_:y Bolnsertar ~ | X v éY /C)

A T ] :
- &X Bliminar v | ¥ v
N K S ~ & A~ E =l Combinary centrar ~ | § ~ % 00 %5 L9 Formato  Darformato Estilosde | ., Ordenary  Buscary
™ condicional ~ comotabla v celda~ | [ Formato - ~ filtrar v seleccionar
Portapapeles w Fuente =S Alineacién = Nimero N Estilos Celdas Edician o~
. Su licencia no es original y puede ser victima de una falsificacién de software, Evite las interrupciones y mantenga sus archivos a salvo con una » P~ - "
o OBTENGA OFFICE AUTENTICO gina'y p P ¥ g Obtenga Office auténtica Mis informacién x
licencia original de Office hoy mismo.
8566 - £ || 1004379015 -
A g c o £ £ g i ]
R =3 004573015 GUILLERMO DE JESUS. LOPEZ BOVEA 5227 - PRODUCIR TEXTOS EM INGL ESCRITA ¥ ORAL IR EN IMGLES FRASES O ENUMCIADOS SIMFLES | APROEADO CC 12546773 - AMDRES AWELIND lAEAq
it Snne it o nri
3 (EreET TG O JES Torez SovER EHFORTACION | 555 PROTECT AR EL MR ADODE AOUERDO CONEL T OF [ 2280t DEVERMINAR Li% PRFCI0S F [0S PROBUSTES T P T TERNE - AN CARLGS AR SO
PRODUCTO O SERWICID ¥ CARACTER{STICAS DE LOS SERWICIOS & PARTIR DEL 4MALISIS DE LOS REPORTES DE PRECIOS,
s COMSUMIDORES Y USUARIDS EN LA, DEFINICIGN DE ESTRATEGIAS DE MERCADED, SEGUNTIPGS
Teowscemencaten eadnTeoef
e TR TG Torezoover TP ORRAA I |75 PRVECT A EL ERCA I T SCUEFD0 CONEL TP TE | $8525 - DETERIA R L O ¥ ¥ BEFTOR DL PR eTo | RPoEn | Co oo AR CRFLos AR o
PRODUCTD 5 SERYICKS Y CARACTERS STIGHS B L05 © SERVIEID CON EL APRY D DE SOFTY ARE ESPECIALZADO T LA
560 CONSUMIDORES ¥ USUARIDS APLICACION DE TECHICAS DE PRONGSTICO, P4 RA IDENTIFICAR EL
3 IO045TAD GUILLERMN OF JESUS, LOPEZ BOVEA EMFORMACION | 3565 - PROYECT R EL MERC A0 DE ACUERDO COMELTIPO DE | 22326 - IDEMTIFIGAR: SEGMENTIS DE MERA00 TENIENDO EM APROE A D0 G 1551415 - JUAN CARLOS AFlaS GON: D
PRODUCTO O SERWICID ¥ CARACTER{STICAS DE LOS CUENTA SU DIMENSION ¥ COBERTURA, EM EL DESARROLLO DE
s CONSUMIDORES ¥ USUARIGS EXTRATELIAS DE SEGMENT A CIGH CON EL ARG D DE SOFTWARE
|concumpores YusuaRe: ________________|ESTRATECIAS OB SESMENTACIONCONELAPAYODESOPTVARE ] |
w T SR OE 0% Torez SovER THTGRIACION | 7955 -WIEDIR LA EFECTIVIDND DEL CRHAL GE RCUERDD GOMLAS [ 35897 E4T ADLECER LA PERTENGCIA DEL CARAL SEQUNEL [ FPOBAoD TR MIACARLS RS SO
59 MET 45 DE YENTAS. MERCADD, PORTAFOLIO OF PRODUCTOS, ORIENT ACIGH
e e e
o (EreE ECr T TorET SR e WD LA FFECTIDND DEL CoAL F CUERD0 COMLAS [ S5ats - EvRiiTai L oS eSOl R D0S DoTENE S £ Shmn CAPAL | FPFOERDD TR AN CARLGS TS O
R S Nyt S gy T
w T SR OE 0% Torez SovER EHTORITRCION | 3956 - MDA L R ECTIVIOAD DEL CRHAL OE RCUERDD GOMLAS [ 25043 CLAATILA | ANSLENF L% CDST 0% ¥ SAaTis P cmsHs.wmmus e
METAS DE HENTAS, ASOCIADDS AL CANAL DETERMIMAND SU PORCENT AJE DE
564 PARTICIPACION ¥ $U POMDERACIGM COM RELACION & LA
IR S
= (EreE ECr T TorET SR e WA LA EFECTIDND DEL CoAL F OUERD0 COMLAS [ S350 CALEh iR i FENe S B AE DEL GATAL IMPLE M AT, | FRFOERDD TR AN CARLGS TS O
MET 4.5 DE WENTAS. TEMIEWDO EN CUENT 4 LOS PARAMETROS DE COSTOS T GASTOS
BLIE IMCIDEN EN SU OPERACIGN 7 FUMCIONAMIENTI 7 U

1o TOGETIEE GUTLLERMS OE JES0S AR EVEN EHUIE ETERCHEES, 30T ATIAHE, FAFTTOL
= ToCSTIOE COTLERTD OE JE505 e ERFORIRGIGN 3374 - HE I EVEWTOS DF GOMUNIGAOION DE MERCADES, i ! P CSTETE00 T ATTANA ARG
s (CTEET GUILLERMG DE JESUS TOPEZ EGVER, EN FORMACIGN | 3674 - REALIZAR EVENTOS DE COMUNICACIGH DE MERCAGEC, | 22341- PRODUCIR EL MENSAJE DE COMURICAC APROEADD 3 mnm
3 004373015 GUILLERMO DE JESUS. LOFEZ BOVEA M FORKAACION 3574 - REALIZAR EVENTOS DE COMURNICACION DE MERCADED, 22842 - IDEMTIFICAR LAS OPORT UMID A DES DE PROMOCION AFROBA00 CC STRTT650 - TATIAMA KARINIMOLIN,
| TEWIENDD EN CUENTA LS CARACTERISTICAS Y NECESIDADES DE| TEMIENDO EN CUENTA EL FLAN ESTRATEGICO DE MERCADED Lh

Hoja ® [ ] []

9 Accesibilidad: No disponible Recuento: 32 i H -———+ 5%

[ [ ] S8p. M. =

Listo
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javascriptvoid('Flash’)

X  ® Temitorium || DIRECCION DE VE

@ senaterritorio.la/perfil.php?id=17540012

P servicio

DIRECCION DE VENTAS
(2448416)
P621111 P2448416 R47 C9529

@
SENA

Impartido por:

Administrador LMS , NURYS
REMEDIOS RONDANO DE CORWIN,
NATALIE MARGARITA ZABLEH
OROZCO, ANDRES AVELINO
LABARCES GUARDIOLA, ROSIRIS
DEL CARMEN ARINA CASTRO,
NELSY XIMENA JIMENEZ OVALLE,
ANA MARIENA ANDRADE MUNOZ,
TATIANA KARINI MOLINA DALLOS,
ROCIO DEL ROSARIO GOMEZ
POSADA, LUIS ALBERTO SANCHEZ
GARCIA, JUAN CARLOS
HENRIQUEZ JIMENEZ

¥ Lagestiondocume.. @ Caso D1 Experienci...

Anuncio

SENA

ANEXO 5

X @ Nueva pestafia

Induccion
Formacién Titulada

Incapacidades labo...

Ergonomia—Riesg... agt ;Qué es un Acuerd...

Aprendiz

Presencial

Evidencia Galeria

Publicacion de evidencias de la

- .

CHCRCIRNEE
[ Fuente HTML | @
B I UGS x x* I |i =

Estilo ~ | Normal ~ | Fuente

) ® & o & N ESP ) o
o M W L, S £ - 2

ia EVALUAR ACCIONES DE MERCADEO SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LAE

”» = =

jSay Eval
~ | Tamafio - A B} ?

Offline

wi7am g
17/05/2023 =

L LAA
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ANEXO 6
Capacitacion Ley 1480 del 2011 ,

GTH-F-062 V09
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Capacitacion de seqguridad Vial

& 2de52 Tomar el control

D @ &
@ @ )

FallomD.. &% TulioGer.. & Ramiro Ma..

N N D
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Capacitacion Zona segura

B 2 w O 0 B

9.08AMZ O ® O -

Reunion
00:56 18 asistentes O

@ Te uniste como asistente. M:

& 2de32

Jorge Tu.. & jairoredo..® LUISHO.. %

B X 3
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ANEXO 7

Reporte de tiempos del Instructor en Sofia Plus.

B sofia plus X @ Informe Apoyo Formacien B)pc X +
Cc vo | CiUsers/Jenny/Downloads/Informe_Apoyo_Formacion%20(3).pdf

i Aplicaciones ! Gmail P servido [ Lagestiondocume.. (! Toma de decisiones @ Caso D1 Experienci...

=  Informe_Apoyo_Formacion (3).pdf — 100% + B ®

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 168,00

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

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

| FECHAINICIAL | FECHA FINAL ACTIVIDAD | HORAS |

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

10/05/23 13:39 Page 3 of 4

INSTRUCTOR: JUAN CARLOS HENRIQUEZ JIMENEZ

CENTRO DE CENTRO DE LOGISTICA Y PROMOCION ECOTURISTICA DEL
FORMACION: MAGDALENA

!' Q, Buscar

GTH-F-062 V09
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ANEXO 8

Gestion del portafolio del Instructor en Territorio SENA

B sofia plus erritorium || DIRECCION DEVEl. X | @ Temritorium || DIRECCION DEVEN X @ Temitorium

&« C & senaterritorio.la
ii Aplicaciones 4 Gmail P senvido [f Lagestiondocume. (3 Caso D1 Experienci.. Incapacidades labo... Ergonomia—Riesg.. gt ;Qué es un Acuerd...

A

s7=;<V P ﬂ | [T JUAN CARLOS HENRIQUEZ - @)

(3 Nueva carpeta @ Agregar | Agregar Contenido

Direccién De Ventas (2448416 Pry 1340508) / PROYECTO

NOMBRE TIPO ACCIONES
- Generalidades Carpeta v ®
. Fases del proyecio formafivo Campeta e @
' Sesiones en linea Carpeta hd ® Regresar
' Biblioleca Sena Campeta e @
{Soy Eval
. Glosario Carpeta e @
. Portafolio del Instructor Carpeta v @

- I
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ANEXO 9

Actividades divulgacion redes sociales.

« SENA & @SENAComunica - 15 may.

@ Desde hoy, en todas las regiones de sm méas de 23.000 personas se
formaran virtualmente en 29 programas técnicos y tecnélogos para
avanzar hacia el cumplimiento de sus suefios.

El SENA les da la bienvenida y les desea éxitos en su proceso de
preparacion de cara al mundo productivo.

LA CONEXIONZD

VIRTUAL

nuestra emoclién les

REAL

iBIENVENIDOS!

(o () T 4 Q 17 1 1.541 o
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ANEXO 10

Organizacion del ambiente laboral, Aula 106

GTH-F-062 V09
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ANEXO 11

Presentar oportunamente la Cuenta de Cobro y el Informe mensual de
Actividades.SECORP I

FORMATO PARA LIQUIDACION PAGO DE CONTRATOS POR CONCEPTO DE HONORARIOS Yio  [20digo Regional 7
L PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES Eddigo Ceniro 952910
?A‘ REGIONAL MAGDALENA Fecha Elaboracién Mayo de 2023
SERWICIO NaCionaL CENTRO DE LOGISTICA Y PROMOCION ECOTURISTICA DEL MAGDALENA - SERVICIOS PRESTADOS A Version ENERO 2023 - 1,23
DE APRENDIZ AJE 1D de Praceso 49487-546163
DATOS DEL CONTRATISTA
Nombres y apellidos contratista: JUAN CARLOS HENRIQUEZ JIMENEZ |
Correo electrdnico contratista: | Jjhenriquezj@sena.edu.co c.C. 85.456.530 IPIN® de contacto 0
Régimen del IVA: [ NO RESPONSABLE | Pertenece al régimen simple de tributacion? Es declarante de renta? [ S| | Es Pensionada? [ NO
Banco al cual consignar: | BANCOLOMBIA Induccion SST [ SI | Presta Servicios Excluidos de WA 7 | NO
[Sus ingresos en el 2022 fueron iguales o NO Tipo de cta AHORROS N® Cuenta | 91214076611
[upariores a $53'206.000: Sus i msos dnl cnmratn sus:riu cun la Erlldnd an nl 2%3] | ND
DATOS DELCONTRATO Y PERIODO OBJETO DE PAGD. oo
N° del contrato: 451167112023 | N° Compromiso SIF | 8323
Valor Total del Contrato % 20.484.150| N " Pago | Periodo objeto de pago Valor Bruto Pa
Saldo Anterior del Contrato % 8.193.660 4 Dal 01/05/2023 Al 3110572023 $ 4.096.830
Nuevo Saldo del Contrato 5 4.006.830 Legalizacion comisionas dal penodo 5 0.0
Prestar servicios personales de cardcter temporal para impartir formacidn profesional programada por el Centro da Logistica y
IDBJETO CONTRACTUAL: Promocitén Ecoturistica Regional Magdalena en los Programas de Formacidn Titulada, Titulada Virtual, Complementaria y/o
(Descrpcion del servicio prestado) Complementaria Virual en el area de DIRECCION DE VENTAS

RESUMEN PAGOS GENERADOS EN EL PERIODO OBJETO DE PAGO

Ingreses por honorarios $ 4.006.830 Tarifa de Retencion en la Fuente ART 383° 0.00%
Retencion en la Fuente del Periodo jo

Ingresos de otros meses cobrados en al mes j0
TOTAL INGRESOS DEL PERIODO $4.096.830 Menos, Retefuente Otros Ingresos 30
BASE PARA RETENCION EN LA FUENTE $ 2.172.678 TOTAL RETEFUENTE PRESENTE PAGOD 30
LIQUIDACION DE PAGO A SEGURIDAD SOCIAL Y LIQUIDACION DEL NETO A PAGAR
Mayo Abril Basa retencion anla fuente a tiode RENTA | 2,.172.678.00| TARIFA
N° Planilla PILA, o, N* Radicacién pago 55 e 0449983085 Base retenclon en la fuente a Bl de 1CA | 3,629.730,00
Ingreso Base de Colizacién - IBC § 1.638.732 1.638.732 Valor basa IVA 0,00
Aporta obligatorio a sequridad social salud § 204,900 204.900 IVA (Sies RESPONSABLE) 0,00 19%
Aporte obligatorio a sequridad social Pensidn [ 262.200 262,200 Menecs Retencidn en la Fuente 0,00| 000%
Aporte obligatorio a Fondo de sclidaridad Pensional 1 - [1] Mencs Retancion IVA 0,00 15%
ARL | § B.600 B.600 Reteica - 3299 25.408.00| 0.700%
Aportes voluntarios a Fondo de pensiones Obligatorias § 8.835.833 | - - 0,00
$ 1.024.207 R 0,00
Aportes voluntarios a cuentas AFCY AVC 7 T13.430.466 § - - 0,00
Aporte voluntario 8 Fondos de pansmnaa voluntarias  $ 13.430.466 [§ - Pro-Hospital 81.837.00| 2.000%
Intereses Prestamo de Vivienda 4.241.200 ¥ - Otras Retenciones 0,00 0,000%
Aportes pension de ingresos de otros meses cobrados en el mes § - Otras Retenciones 0,00 0,000%
Apores salud de ingresos de otros meses cobrados en &l mes ¥ - Otras Retenciones 0,00 0,000%
Aportes A.R.L de ingresos de ofrgs meses cobrados en el mes 5 -
Dependientes hasta $ 1.357.184 § 400.683 Descuentos de Libranza 0,00
Salud hasta $ 678.502 § 678.502 Descuantos de embargo (Si tiene) 0,00
Renta Exanta 25% § 2,792,123 ¥ 633.214
Retencion en la Fuente Contingants $ - VALOR A PAGAR $3.989.485,00

S0ON: TRES MILLONES NOVECIENTOS OCHENTA ¥ NUEVE MIL CUATROCIENTOS OCHENTA Y CINCO PESOS MICTE
ACTIVIDADES DESARROLLADAS DURANTE EL PERIODO OBJETO DE PAGO
Presentacion de soportes como la planilla de pago a la seguridad social, Aportes en Linea Planilla abril 2823 No,.09449983085

Presentar oportunamente la Cuenta de Cobro y el Informe mensual de Actividades SECOP IT
Impartir formacion de manera presencial a los programas Ficha 2448416

i S S S
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