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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, 31 de mayo del 2024

Sefior (a)
JORGE HERNANDEZ GUERRA
SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR. 5839349

Coordinador académico
Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir

Monteria
Asunto: Informe  mensual de
ejecucion contractual Mes mayo del
afo 2024

Referencia: No CO1.PCCNTR. 5839349 del afio 2024

Isaura Ceballos Garay identificado con la cédula de ciudadania No.1.067.836.729 de
Monteria, en mi calidad de Contratista del SENA, en el Centro Agropecuario y de
Biotecnologia El Porvenir, en cumplimiento del Contrato de Prestacion de Servicios de la
referencia, a continuacion, presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto
de cobro.

Valor y forma de Pago: Diez pagos iguales de febrero a noviembre por valor de
$4.465.545 cada uno y un ultimo pago por catorce dias de diciembre por valor de
$2.083.921 IVA incluido.

Los honorarios seran pagados por el SENA al contratista de acuerdo con el cronograma
definido por la Direccion Administrativa y Financiera de la Direccion General, en la
cuenta de AHORROS No. 091-000075-27 de Bancolombia, cuyo titular es el Contratista

Plazo: Sera hasta el 14 de diciembre de 2024.
OBJETO:

PRESTAR LOS SERVICIOS PERSONALES DE INSTRUCTORES DE DIFERENTES
AREAS DEL CONOCIMIENTO PARA IMPARTIR FORMACION PROFESIONAL EN EL
PROGRAMA DE ATENCION DE LA POBLACION VICTIMA DE LA VIOLENCIA DEL
CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR EN EL AREA DE
MERCADEQO Y VENTAS
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Obligaciones Especificas:
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programados dentro de los
tiempos que para cada
accion se determine por el
centro de formacién

Competencia: Formular
el plan segun objetivos y
metodologias

Resultado de
Aprendizaje: Estructurar
oferta comercial teniendo
en cuenta estrategias y
proceso de mercadeo

Servicio al cliente
en el municipio de
Valencia ficha
2933427-2958365

Competencia: Atender
clientes de acuerdo con
procedimientos de
servicio y normativa.

Resultado de la
competencia: Validar
satisfaccion del cliente

segun protocolos de la
organizacion.

Fortalecimiento de

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias

1 Planear e Impartir 160 horas Se realiz6 el desarrollo Anexo 1:
mensuales de formacién de procesos Quia de Aprendizaje
mtegrall presenma] alos académicos, Fichas No0.2924012-
aprendlces en el area impartiendo formacion, 2981542
asignada dentro del
programa de atencion en Ios”programas de
poblacion victimas del formacion: Anexo 2
desplazamiento por la Elaboracion del plan | p 5, Concertado
violencia, en las de  mercadeo, el | Fichas 2924012-
competencias, resultados de | municipio de Valencia | 5gg1542
aprendizaje y actividades de | las fichas 2924012-
los proyectos de formacion 2981542 Anexo 3:

Listas de Asistencias
Fichas No. 2924012-
2981542

Anexo 4:
Guias de aprendizaje
ficha 2933427-
2958365

Anexo 5:
Plan concertado ficha
2933427- 2958365

Anexo 6:

Listado de asistencia
ficha 2933427-
2958365

Anexo 7:
Guias de aprendizaje
ficha
2958265-
2981541-

2981545
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mercadeo y ventas
en el municipio de

Valencia ficha
2958365- 2981541-
2981545
Competencia:
Vender productos
y servicios de
acuerdo con las
necesidades del

cliente y objetivos

comerciales
Resultado del
aprendizaje: Evaluar el
proceso de venta
teniendo en cuenta las
condiciones del mercado
y politicas de la
organizacion.

Total, horas mes: 160
horas.

Anexo 8:
Plan concertado ficha
2958265-

2981541-
2981545

Anexo 9:
Listado

asistencia
2958265-
2981541-
2981545

de
ficha

Anexo 10:
Reporte de Horas del
instructor mes Abril.

Asociar aprendices en el
aplicativo Sofia Plus, dentro
de los términos establecidos
para ello

Se realizo el asocio de
las rutas a la ficha:

Anexo 11:
Pantallazo de
asociacion de la ruta
a la ficha 2981541-
2981545

Apoyar y participar
activamente en la gestién del
programa de formacién para
el cumplimiento de metas y
posicionamiento Regional de
acuerdo con los
lineamientos, cobertura y
productos indicados por la
Subdireccién de centro y el
supervisor del contrato

Se aporto a la meta con
la creacion de las fichas
2981542- 2985804 Para
un total de 74 aprendices
de Ibscuales 33
pertenecen a poblacion
victima y el restante se
aporta a las demas
poblaciones vulnerables.

Anexo 12:
Listado verificado en
vivanto

Generar y ejecutar
estrategias que permita la
permanencia de los
aprendices durante todo el
tiempo de formacién e
Informar oportunamente a la

Se aplicaron las
actividades didacticas
plasmadas en las guias
de aprendizajes como
estrategias pedagdgicas.

Anexo 1-6

Guias de aprendizaje
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Coordinacion Académica
cualquier novedad
presentada con los
aprendices.

Realizar el seguimiento de
cada aprendiz mediante la
orientacion y
acompafiamiento a las
actividades de aprendizaje y
reportar avances o
dificultades de manera
oportuna a la Coordinacién
Académica en los formatos y
tiempos que se dispongan
para ellos.

Se realizo
acompanamiento a los
aprendices en las
actividades
programadas en las
guias de aprendizajes
desarrolladas.

No se han reportado
dificultad.

Anexo 13: Registro

fotografico de la
ficha: 2924012

Anexo 14:
Registros
fotografico ficha
2981542

Anexo 15:
Registros
fotogréfico ficha
2933427
Anexo 16:
Registros
fotogréfico ficha
2958365

Anexo 17:
Registros
fotografico ficha
2958265
Anexo 18:
Registros
fotografico ficha
2981541

Atender oportunamente los
requerimientos que haga el
supervisor del contrato y

En este mes no se
presentaron

No aplica.
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presentar los informes
mensuales de la ejecucion

requerimientos por parte
de los supervisores y

del contrato o los productos | orientadores.
que se le requiera, ademas

del informe mensual de

actividades segun la fase en

que se encuentre el curso

(planear, ejecutar y evaluar)

durante el desarrollo del

proceso de aprendizaje y de

las actividades en general

con sus respectivos anexos.

7 Informar oportunamente Se envio correo | Anexo 19: reporte de
sobre las novedades de electrénico con el reporte | hovedades del
ambientes de aprendizajes ¥ | |nicial de novedad sobre | @mbiente fichas
materiales de formacion. . | 2981541- 2981545

el amblen.te de formacioén formato GEPI-F-021
de la ficha 2981541-

2981545 se realizado

mediante el formato

GFPI-F- 021

8 Prestar los servicios Se dio cumplimiento | Los anexos del
profesionales con seriedad, oportuno de los | presente informe
responsabilidad, respeto, entregables del proceso
eficiencia, oportunidad y formativo. LoS anexos
diligencia los servicios o
contratados. del presente informe

9 | Atender segun los Durante este mes no se | No aplica
requerimientos de la presentaron
Subdireccion de centro, requerimiento
actividades de apoyo a la
supervision de contratos y/o
evaluacién de propuestas
segun las competencias que
su formacion académica le
permitan desarrollar.

10 | Emitir los juicios evaluativos | Durate el periodo se

de cada resultado de
aprendizaje en la plataforma
Sofia plus dentro de los 5
dias habiles siguientes a la
finalizacion de cada
resultado de aprendizaje
impartido, dando a conocer
los resultados de los mismos
a los aprendices.

realizaron los juicios de
evaluacion de la ficha
2958365. La cual finalizo
el 30 de abril.

Anexo 20: Reporte
de juicios de
evaluacion de la
ficha 2958365
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11 | Mantener en tiempo real el Se organizo las carperas
portafolio del instructorcon | de evidencia en el | Anexo 21: Pantallazo
la documentacion requerida | pRIVE  portafolio  del
en e,I proceso de formacién instructor - programa de del  portafolio  del
segun la guia para -
desarrollar los procesos victima. instructor (drive)
formativos.

12 | El contratista debe cumplir No aplica No aplica

con las normas del Sistema
General de Riesgos
Laborales, en especial, las
siguientes: 1. Procurar el
cuidado integral de su salud.
2. Contar con los elementos
de proteccion personal
necesarios para ejecutar la
actividad contratada, para lo
cual asumira su costo. 3.
Informar a los contratantes la
ocurrencia de incidentes,
accidentes de trabajo y
enfermedades laborales. 4.
Participar en las actividades
de Prevencion y Promocion
organizadas por los
contratantes, los Comités
Paritarios de Seguridad y
Salud en el Trabajo o Vigias
Ocupacionales o la
Administradora de Riesgos
Laborales. 5. Cumplir las
normas, reglamentos e
instrucciones del Sistema de
Gestion de la Seguridad y
Salud en el Trabajo SG-SST.
6. Informar oportunamente a
los contratantes toda
novedad derivada del
contrato.
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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 Informe Legalizacion Desplazamiento Contratista GTH-F-087, en el
resultados de cada

que se describieron las actividades desarrolladas y los

desplazamiento. Cada informe cuenta con el visto bueno del Supervisor.

Se lista a continuacion el soporte de la legalizacion de los desplazamientos realizados, los

cuales forman parte integral del presente informe de ejecucién contractual.

ITEM | No DE LA LUGAR DE FECHA DE FECHA DE
ORDENDE | DESPLAZAMIENTO | DESPLAZAMIENTO | DESPLAZAMIENTO
VIAJE INICIAL FINAL
1, 59524 MONTERIA- 25-04-2024 25-04-2024
VALENCIA
2. |59504 MONTERIA- 26-04-2024 26-04-2024
VALENCIA
3. |59504 MONTERIA- 29-04-2024 29-04-2024
LORICA
4 | 59504 MONTERIA- 30-04-2024 30-04-2024
LORICA

Nota 1: Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntara el
respectivo informe que 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 ejecuciéon contractual.
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Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar. Documentos electronicos enunciados

como evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y Ilos

desplazamientos realizados y el No. 4547225019 de la planilla SOI, operador de
afiliacion Sanitas EPS. (Decreto Ley 2106 de 2019 — “Decreto Ley Anti tramites”)

Evidencias en (69) folios

Cordialmente,

Recibi a satisfaccion:

ISAURA CEBALLOS GARAY
Contratista
C.C. No. 1.067.836.729 de Monteria

Recibi a satisfaccion:

JORGE ENRIQUE HERNANDEZ GUERRA
Supervisor(a) Contrato CO1.PCCNTR. 5839349
Coordinador Académico CABP
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Obligacion contractual 1

Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2924012- 2981542

PROCESO DE GESTIOMN DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Denominacion del Programa de Formacion: Elaboracion Del Plan De Mercadeo

Cadigo del Programa de Formacion: 41311512

MNombre del Proyecto ( si es formacion Titulada)

Fase del Proyecto { si es formacion Titulada)

Actividad de Proyecto(si es formacion Titulada)

Competencia 260101061 Formular el plan segun objetivos y metodologias

Resultados de Aprendizaje Alcanzar:

1. REALIZAR DIAGNOSTICO DE LA ORGANIZACION, DE ACUERDO COMN LOS ENTORNOS
ACTUALES DE LA

2. ELABORAR EL PLAN DE MERCADEO DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DEL CLIENTE
Y LASEXPECTATIVAS DE LA ORGANIZACION

3 VERIFICAR LA FORMULACION DEL PLAN DE MERCADEO, SEGUN LOS REQUERIMIENTOS
DE LA

Duracion de la Guia: 96 horas

2. PRESENTACION

Motivar hacia la actividad de aprendizaje en consideracion a las fortalezas que aportara en el
desarrollo de habilidades y destrezas

Guiar y organizar el aprendizaje de manera que se oriente al desarrollo integral del aprendiz

Motivar a la accion, al trabajo autonomo sistematico y organizado

Relacionar conocimientos previos con los nuevos para la construccion significativa de los mismos
Promover el aprendizaje colaborativo y el crecimiento integral del grupo

(Maximo 710 renglones)

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Descripcion de la(s) Actividad(es)

ESTRATEGIAS EMPRESARIALES

La estrategia empresarial es un elemento necesario en todo negocio que busque lograr un desarrollo
sostenible y un crecimiento que se pueda replicar con el paso de los afios. Conocer mas sobre metodologias
vy tecnicas te ayudara a mejorar tu estrategia empresarial, ya sea que esités comenzando una marca o empresa
o que lleves afios con un emprendimiento propio, o a implementara en caso de que adn no cuentes con una.

La importancia de contar con una estrategia empresarial

GFPI-F-135 V02
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha- 2924012- 2981542
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Mas alla de lo que significa una estrategia empresarial, ¢ por qué deberia ser importarte crear y aplicar una
estrategia para tu empresa? VYeamos algunos de los motivos principales

POR IMPLEMENTAR UNA ESTRATEGIA EMPRESARIAL
Permite la planificacion

Facilita la prevision

Fromueve la estabilidad

Mejora la comprension de tu empresa

Elementos de la estrategia empresarial

Mas adelante veremos que las estrategias empresariales pueden tener diferentes funciones, pero hay algunos
rasgos comunes que comparten estas evaluaciones.

Conocer estos elementos es especialmente (il si quieres generar un plan de trabajo o un documento para tu
estrategia.

Cultura empresarial: debe reflejar los valores que estan detras de la organizacion, asi como su mision, vision
v filosofia de negocios. Este elemento permite establecer ideales que servirdn como punto de partida para la
planificacion.

Objetivos: son las metas que esperas cumplir a partir de la implementacion de tu estrategia. A fin de cuentas,
su creacion debe tener en cuenta los objetivos a los que te diriges.

Modelo de negocio: si ya tienes definidos tus objetivos, el siguiente paso es establecer el modo en el que
esperas alcanzarlos. La metodologia es el nicleo de tu estrategia empresarial y debe induir los pasos que
debes seguir para asegurar €l éxito de tu negocio, asi como las colaboraciones que estableceras para operar
correctamente.

Recursos: tu plan de negocio solo sera funcional si sabes qué es lo que necesitas para cumplir cada una de
sus etapas. Esto implica detallar qué tecnologias necesitaras, el volumen de personal requerido y los recursos
econdmicos de los que dispondras.

Propuesta de wvalor: toda propuesta de negocio debe estar acompafiada de diferenciadores que hagan
competitiva a la oferta y logren destacarla del resto. La propuesta de valor debe formar parte de la estrategia
empresarial para que se vuelva el foco de atencion de tus operaciones y se explote al maximo

ACTIVIDAD

Exposicion y socializacidon de los siguientes términos
Propuesta de valor

Modelo de negocios

GFPI-F-135 V02
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2924012- 2981542

Objetivos empresariales
Cultura empresarial

Estrategias

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

¢ Que es el direccionamiento estratégico?

Es la definicion del rumbo hacia el cual se encaminan todos los esfuerzos de una
organizacion. El direccionamiento estratégico responde a cuatro preguntas basicas: qué,
para qué, como y a través de queé medios |la empresa se lanzara al mercado y lograra
mantenerse en &l tiempo.

L Como se define el direccionamiento estratégico de una empresa®?
A partir de 4 componentes principales:

Mision: es el quehacer de la organizacion. Refleja su identidad. su razdén de ser y lo que la
hace diferente a las demas.

Vision: indica hacia donde se proyecta la empresa. Define aquellos que quiere llegar a ser
en un plazo de tiempo determinado.

Politicas: establecen cémo se lograran la mision y la visidon. Son esas directrices (de
funcionamiento y de comportamiento) que deben cumplir todas las personas de la
empresa.

Macroprocesos: son las divisiones internas que se hacen en la organizacién para el logro
de los objetivos. Se conocen también con el nombre de areas de trabajo o proceso
internos.

Cc; Quiénes son los responsables del direccionamiento estratégice en una empresa?Si bien
todos los colaboradores estan llamados a mantener el rumbo de la organizacidn, son los
directivos quienes deben establecer las politicas de funcionamiento de la empresa y
decidir cdmo se trabajara para lograr todo lo que plantea el direccionamiento estratégico.

¢ Quée ofros aspectos deben tenerse en cuenta?

GFPI-F-135 V02
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2924012- 2981542
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Ventaja competitiva: elementos o factores que una compafiia tiene como diferenciales con
respecto a otras empresas competidoras.

Estrategia: es la direccidon y el alcance de una organizacion a largo plazo. Es definir el
qué.

Tactica: son las acciones que se realizan para llevar a cabo una estrategia. Es la
materializacion de esta en el corto plazo. Es definir el como.

Renddn concluye que “un proceso de direccionamiento estrategico moderno debe partir
del entendimiento del presente de la organizacion para poder construir el futuro™.

ACTIVIDAD

Disefie el plan estratégico para una empresa del sector (misién, visidon, objetivos. politicas,
recglas)

DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

Un diagndstico empresarial es una evaluacion de la gestion, operatividad y
funcionamiento de una empresa que tiene como objetivo detectar sus
fortalezas y debilidades para generar estrategias que eleven su bienestar y
desempefio.

La importancia de los diagnosticos empresariales es obvia: nadie puede
solucionar un problema si no es consciente de que ese problema existe. Un
diagnodstico empresarial busca detectar las areas de oportunidad de una
empresa y es un paso previo al disefio de estrategias para atacar los factores
que han detonado una limitacion.

TIPOS DE DIAGNOSTICO EMPRESARIAL
al. Diagnostico organizacional

El diagndstico organizacional es el mas comun ya que sus resultados dan
cuenta del modo en que una empresa gestiona sus engranajes. Sila

GFPI-F-135 V02
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2924012- 2981542

empresa funciona como una maquina, lo mejor sera monitorear sus partes
para corroborar que todas sus partes trabajan armdnicamente.

Estos diagnodsticos permiten a las empresas organizar mejor sus
departamentos e identificar qué papel desempefia cada trabajador, quiénes
pueden liderar mejor a un equipo ¥y como los diferentes departamentos
pueden generar una mejor sinergia.

Algunas herramientas que pueden ser aplicadas para un diagndstico
organizacional son:

Analisis FODA, para la deteccion de fortalezas, oportunidades, debilidades vy
amenazas.

Entrevistas uno a uno, para obtener informacidon cualitativa.

Analisis graficos, para la identificacion visual de la estructura de la
organizacion y de los elementos que estan influyendo en su estancamiento o
progreso.

2. Diagnostico funcional

Los diagnosticos funcionales giran en torno a identificar areas de oportunidad
en el funcionamiento de la empresa. A través de un diagndstico funcional
sabras qué tareas se realizan, coOmo se desempefan tus colaboradores y
cual es el valor de su trabajo. Estas pruebas permiten a las empresas llevar a
cabo acciones correctivas cuando sea necesario y promover la productividad
y eficiencia.

Algunas herramientas que pueden ser aplicadas para un diagnostico
funcional son:

GFPI-F-135 V02
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2924012- 2981542

Analitica de datos, para obtener valores cuantitativos sobre la productividad.
Entrevistas con lideres, para evaluar el trabajo de los equipos.

Evaluaciones técnicas, que permiten medir los conocimientos y habilidades
de los trabajadores.

3. Diagndstico cultural

Las evaluaciones culturales tienen como fin identificar el estado de las
relaciones internas de una organizacion desde un punto de vista mas
humano. El interés es saber si los empleados comparten una visién comun y
si existe un buen nivel de satisfaccién entre los colaboradores.

Las empresas que trabajan constantemente en su cultura generan equipos
de trabajo mas solidos pero esta cultura siempre tiene que estar en relacidon
con las demandas, intereses y expectativas de aquellos que dan vida a la
empresa.

Algunas herramientas que pueden ser aplicadas para un diagndstico cultural
son:

Encuestas de satisfaccion, que dejaran ver el nivel de bienestar de los
empleados.

Evaluaciones psicométricas, que ayudaran a asegurar que se cuenta con un
espacio de trabajo seguro, armonico y eficiente.

Entrevistas con el personal, para identificar los puntos en comun y las
necesidades de cada miembro de |la empresa.

4. Diagnostico estratégico

GFPI-F-135 V02
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2924012- 2981542

Existe un tipo de diagnodstico que cualquier empresa debe llevar a cabo para
saber si su forma de afrontar los retos esta funcionando.

El diagnodstico estratégico puede evaluar la evolucion de una empresa e
identificar aquellos planes de accidn y estrategias que mejor han funcionado
para su crecimiento. Este diagndstico ayuda, ademas, a reforzar métodos de
trabajo, a sustituir o priorizar objetivos y metas a corto, mediano y largo plazo
y a dar cuenta del modo en que una empresa se ve condicionada por el
medio en el que opera.

Algunas herramientas que pueden ser aplicadas para un diagnostico
estratégico son:

Analisis PEST, que busca identificar las relaciones existentes entre una
empresa y los medios politico, econdmico, social y tecnoldgico en los que se
desenvuelve.

Estudio de las cinco fuerzas de Porter, que ayuda a identificar la influencia de
la competencia en la toma de decision empresarial.

Modelo de las siete S, disefiado para afrontar los factores fundamentales que
GeripHTRSRA geleuipretl QUHEES P SRRfISacion (estrategia, estructura,

sistemas, estilo, valores compartidos, personal y habilidades).
5. Diagnédstico integral

El ultimo tipo de diagnéstico es el mas dificil de realizar, ya que invelucra a
todos los anteriores métodos de evaluacidn. Los diagnodsticos integrales
tienen la ventaja de ofrecer un panorama completo de lo que pasa dentro de
una empresa y permite establecer relaciones complejas entre diferentes
elementos.

GFPI-F-135 V02
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2924012- 2981542

N

Esto hace evidentes cosas que generalmente pasariamos por alto,
permitiendo disefiar estrategias holisticas para optimizar la salud de la
empresa. Generalmente estos estudios son llevados a cabo por auditores o
consultores externos a la empresa, lo cual asegura cobjetividad y un buen
manejo de los datos.

Recuerda que todas las empresas tienen un desarrollo Unico que ocurre a su
propio ritmo. Mientras que algunas experimentan un crecimiento lento, otras
llegan a ser referentes del mercado en poco tiempo. Ambos caminos son
validos, lo importante es reconocer que cada uno requiere la aplicacion de
herramientas de diagndstico diferentes, en funcidén de aquello que se intenta
identificar.

¢ Como hacer un diagnostico empresarial?
Define tus objetivos

Prepara a tu equipo

Recaba los datos

Evalua tus resultados

Lleva a cabo una retroalimentacion

GFPI-F-135 V02
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Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2924012- 2981542
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RECOLECCION DE DATOS: METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

al.a recoleccion de datos es un método por el cual las empresas recopilan y

miden informacidon de diversas fuentes, a fin de obtener un
pancrama completo, responder preguntas importantes,
evaluar sus resultados y anticipar futuras tendencias.

Métodos de investigacion

La recoleccion de datos se puede llevar a cabo por medio
de 4 métodos de investigacion:

Método analitico. Revisa a profundidad y en forma
ordenada cada dato; va de lo general a lo particular para
obtener conclusiones.

Método sintético. Analiza y resume la informacion; a través
de razonamientos logicos llega a nuevos conocimientos.

Método deductivo. Parte de conocimientos generales para
llegar a conocimientos singulares.

Método inductivo. A partir del analisis de datos particulares
llega a conclusiones generales.

Para qué sirve la recocleccion de datos

Permite analizar datos cuantitativos o cualitativos de forma
sencilla para comprender el contexto en que se desarrolla
el objeto de estudio.

O

Observacién: se realiza
par tiempo confinuo y
simintervenin

Frcuis aroun: son redniones

Cuestionarios ¢ encuestas

son en linea o presencialed
¥ usan preguntas
abiertas o cerradas.

F

Formularios de contacto: estan
relacionados a
uno oferta para recopilar
ciertos datos.

sector an Instagram,
Twither ¥ demdas.

La empresa puede almacenar y clasificar los datos segun las caracteristicas
de un publico determinado, para que mas adelante realice esfuerzos de
marketing dirigidos especialmente a él (que se traduzcan en ventas).

GFPI-F-135 V02
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o
SENA

N

Ayuda a identificar oportunidades de negocio.

Muestra en qué procesos hay oportunidad de ﬂ
optimizacidn para prevenir fricciones en el recorrido del R | T

de sifios gubernamentales,
comprador.  aniversidoces,

nstituciones, el

Ofrece datos para que las empresas comprendan mejor
los comportamientos de sus clientes y leads, al recopilar

(CO)

informacion sobre los sitios que visitan, las publicaciones |t

: emple
imiento o
cookies,

con las que interactiuan y las acciones que completan.
9 técnicas de recoleccidon de datos

Observacioén

Cuestionarios o encuestas

Focus group

Entrevistas

Formularios de contacto

Fuentes abiertas

Moeonitoreo de redes sociales

Analisis del sitio web

Historial de conversaciones

RAP: 1

Realice el diagnistico empresarial a una empresa del sector

¢ Diagnostico organizacional
¢ Diagnostico funcional
¢ Diagnoctico cultural

GFPI-F-135 V02

GTH-F-062 V10



o
SENA

N

Continuacion Anexo 1: Guias de aprendizaje ficha 2924012- 2981542

=
SENA
1. Buyer persona 4. Objetivos 6. Flujos de venta
[Proporciona una visidn de [Elabora una lista de los [Describe los distintos caminos que usard tu
tu buyer personc.] objetivos que alcanzards.] cliente para realizar su compra.]
7. Recursos digitales
2. Competencia [Enumera los recursos ftecnolégicos que
usards en tu campafa de marketing.]
[Detalla las tendencias del 5. Presupuesto
sector al que perteneces.
[Muestra los recursos »
economicos gque usards en 8. Conclusiones
H tu estrategia de R B
3. Estrategia T [cTienes algo mdas que agregar?]
[Describe en qué consisten
estas acciones.]
-
b Plan de marketing

E B [ - R =
o e s T (Een Wetar | —
’ ] [= B | o [ W M o, F g/ ® |5 v By w ¥ z
1
- @ @ @ k-3 3 - o @ - - 3 @ @ - - 3 o £ i3 -
N® Actividad $ E ,i g g § $ ; E § $ E j E E i :f i E g $
s 2|8 =B = - - - == I b
2 |
3 Limpesza de Tamens urEn T fretable ikl
" Traem y Aeptasten saoianT | osouaort
5 Excaacitn oe Parjas o7 | osovan?
& Fomtiaras Materal Frogac SOIENT | i:ona0i?
7 EBmisaoan Maten il Eaoed onie A2 T 170017
- Acradad & w7 | aowaor
o Maredad T OHRMT ZxoNe01T
il Actradad & | mowor | asownn ||
1 Atided § #moiEnT | aooneen?
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4
SENA

by I g o b b e e SR T S e 8 ) B S S B R e e
a0 = Entrada-Salida tipo Operacl i
L | Inicioy Fin de frente psiquica y
\_____ __,," repetitiva

Entrada: Lectura
datos por
rarjetas

perforadas

Proceso de
Namada de
una sub
alterna
Conector dentro
de pagina

Condiciones de
asignatura
alternada

Representacion
de datos
grabados en la

Representacién : cuarta cinta
- de resultados magnética

Reporte Impreso

Almacenamiento

Condicion
de acciones ‘ en linea de disco
alternativas Conector fuera b i
decision y dentro de 3 =
numérica pagina —_— Direccion de
‘u un diagrama
de flujo

RAP:2

Realizar el plan de mercadeo a una empresa del sector apoyandose en las
plantillas socializadas

» Ambiente Requerido

Ambiente fisico con sillas, mesas, pizarra, electricidad
» Materiales

Dispositivo tecnologico con conectividad a internet
Cartulina, papel periégdico

Copias, marcadores

Tomando como referencia la planeacion pedagagica y las onentaciones para elaborar guias de aprendizaje
citado en la guia de desarrollo cumicular

GFPI-F-135 V02
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4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

RAP4

» Exposicion y socializacion de los siguientes términos
« Propuesta de valor

RAP: 5

= Disefie el plan estratégico para una empresa del sector (mision, vision, objetivos,
politicas, recglas)
« Historial de conversaciones

RAP:6
Realice el diagnistico empresarial a una empresa del sector

« Diagnostico organizacional
= Diagnostico funcional
= Diagnoctico cultural

RAP: 7

» Realizar el plan de mercadeo a una empresa del sector apoyandose en las
plantillas socializadas

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Teécnicas e Instrumentos de

Evaluacion

Evidencias de Conocimiento : Teécnica de Evaluacion:

Formulacion de preguntas

Conoce los conceptos
basicos del plan de

mercadeo.
Instrumento de Evaluacion:

Lista de Chequeo

Evidencias de Desempeiio

Evidencias de Producto:

Desarrclla los talleres
aplicando los conceptos de
Mercadeo

Desarrollo practico del
programa de

Teécnica de Evaluacion:
Observacion directa

Instrumento de Evaluacion:

Talleres

Técnica de Evaluacidén:
Valoracion del producto

GFPI-F-135 V02

GTH-F-062 V10
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e R EE A A B B B At B Nl BN SRS B e P e kel R e B e R N

-
= E DO

AN

formacion Instrumento de Evaluaciéon:
Lista de Chequeo

5. GLOSARIO DE TERMINOS
ESTRATEGIA
Arte de proyectar y dirigir las operaciones militares, especialmente las de guerra.

CLIENTE. CLIENTA

Persona que utiliza los servicios de un profesional o de una empresa, especialmente la que lo hace
regularmente

MERCADO

Lugar publico con tiendas o puestos de venta donde se comercia, en especial con alimentos y otros productos
de primera necesidad.

UN ESTUDIO DE MERCADO

es un conjunto de acciones realizadas por organizaciones comerciales que tienen como objetivo obtener
informacidn sobre el estado actual de un segmento determinado mercado.

UN DIAGRAMA DE GANTT

es una herramienta de gestion de proyectos que ilustra el trabajo realizado durante un periodo de tiempo en
relaciéon con el tiempo previsto para el trabajo.

UN PLAN ESTRATEGICO

es una hemamienta que sirve para definir hacia dande quiere ir tu organizacion y qué accionas se
realizaran para lograr esos objetivos.

MISION es entendido como la facultad o el poder que se le es dado a una o varias personas para realizar
cierto deber o encargo.

Wision es la capacidad de wver mas alla, en tiempo y espacio, yv por encima de los demas, significa visualizar,
ver con los ojos de la imaginacidn, en términos del resultado final que se pretende alcanzar

OBJETIVO., OBJETIVA ADJETIVO

Fin que se quiere alcanzar y al cual se dirige una accion.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

file:liC:/Users/usuaric/Downloads/informe®%20Programa®%%20de%%20Formaci%C3%B3n %20Compleme
ntaria%20{14).pdf

GFPI-F-135 V02
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https:iiblog.hubspot.es/imarketing/estrategia-empresarial

de%20marketing%%20ejemplo&matchtype=e&network=g&placement=8&ds kids=p744612571448ds e=

GOOGLE&ds eid=700000001542923&ds el1=GOOGLE&gclid=Cj0KCQjwlumhBhCIARISABOE&

ZJSnUaALCSel TOng7oKPo2x37yvouYTzQ2KwxIkE4AWDLCG4UQp9 dafAmgoEALwW wcB&gclsrc=aw.d

s

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) ISAURA CEBALLOS | INSTRUCTORA | CABP 15 -05 - 2023
GARAY

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

Nombre Cargo Dependencia

Fecha | Razon del Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V02

GTH-F-062 V10
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§7E N‘E‘. PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION ELABORACION DEL PLAN DE MERCADED
FICHA
COMPETENCIA FORMULAR EL PLAN SEGUN OBIETIVOS Y METODOLOGIAS
ELABORAR EL PLANDE MERCADEO DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DEL CLIENTE ¥ LAS EXPECTATIVAS DE LA
RESULTADO DE APRENDIZAJE
ORGANIZACION.
INSTRUCTOR ISAURA CEBALLOS GARAY
Forma de entrega actividad | Fecha de ENTREGO
Aprendiz Actividad a desarrollar il bl b !ct
Fisico Digital | | ed 5l No
PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION " ——
AMALIS SARAY CONDES ROMERQ (OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO
PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION . —_—
CAMILO ANDRES PEREZ OJEDA OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO
PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION « i
DELIA MARIA MERCADO DUGUE OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO
PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION “ e
DIANA MARCELA COGOLLD SOLANO OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO
PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION " T
DIDIER ENRIQUE RAMOS MARMOLEID OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO
PUESTA EN MARCHA ¥ PRESENTACION i T e
ELA MARIA DELGADO PETRO (OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO
PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION i anpmd ¥
ELIANA MARIA RICO MESTRA (OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO
PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION p s
FIDEL ERNESTO CASTRO FUENTES OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO
PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION g Gesl. &
JESUS DANIEL LOPEZ CARRILLO OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO
PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION § o
JESUS DAVID SANCHEZ MIRANDA OFICIAL DE EL EMPREMDIEMIENTO
PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION § o
JHON ALEX CARVAJAL BERROCAL |OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO
24
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DIANA MARCELA COGOLLO SOLANO

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
(OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

DIDIER ENRIQUE RAMOS MARMOLEID

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
(OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

ELA MARIA DELGADO PETRO

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

ELIANA MARIA RICO MESTRA

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

FIDEL ERNESTO CASTRO FUENTES

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
(OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

JESUS DANIEL LOPEZ CARRILLO

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
'OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

JESUS DAVID SANCHEZ MIRANDA

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
(OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

JHON ALEX CARVAJAL BERROCAL

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
(OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

JORGE ELIAS LOPEZ HERNANDEZ

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
(OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

JORGE LUIS ARGUELLO MENDOZA

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4222024

KEYNER ANDRES SALCEDO DELGADD

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

LEIDY DIANA ESQUIVEL OVIEDO

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
(OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

LINA MARCELA ANAYA GONZALEZ

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
(OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22(2024

LINEY DALIS ANAYA GONZALEZ

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
(OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

LIZBETH JOHANA MORALES FRANCO

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
'OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

LUIS ALBERTO FALCO CABALLERD

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
(OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

LUIS FERNANDO PEREIRA BORJA

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
(OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

MARTHA NELLY CABRERA JARUPIA

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
(OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

NATALY MONTERROZA SUAREZ

PUESTA EN MARCHA Y PRESENTACION
(OFICIAL DE EL EMPRENDIEMIENTO

4/22/2024

GTH-F-062 V10
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57.5 NTA. PLAN DE TRABAIO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION ELABORACION DEL PLAN DE MERCADED
FICHA 2981542
COMPETENCIA FORMULAR EL PLAN SEGUN OBJETIVOS Y METODOLOGIAS
ELABORAR EL PLANDE MERCADED DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DEL CLIENTE Y LAS EXPECTATIVAS DE LA

RESULTADO DE APRENDIZAJE .

ORGANIZACION.
INSTRUCTOR ISAURA CEBALLOS GARAY

Forma de entrega actividad | Fecha de ENTREGD
Aprendiz Actividad a desarrollar b b ec:a
Fisico Digital | ee sl No

% 5/3/204) X
ADALBERTO MANUEL BURGOS MENDOZA SONDED DE APRENDIZAJES PREVIOS

% 5/3/2004) X
ALBANESSA GAVIRIA FLOREZ SONDED DE APRENDIZAJES PREVIOS

% 5/3/2004) X
AMAURY ENRIQUE SALGADO EURGOS SONDED DE APRENDIZAJES PREVIOS

% 5/3/2004) X
ANASARIA SARMIENTO WILCHES SONDEO DE APRENDIZAJES PREVIOS

X 53204 X
NATALI PORTILLO HERRERA SONDED DE APRENDIZAJES PREVIOS

X 53204 X
ANGELICA PAOLA SIBAJA BOTONERD SONDEO DE APRENDIZAJES PREVIOS

; % 5/3/2024) X

ANGELICA QUINIONES SARMIENTO SONDEO DE APRENDIZAJES PREVIOS

% 53204 X
AURA VANESSA GAVIRIA FLOREZ SONDED DE APRENDIZAJES PREVIOS

% 53204 X
DAYANA MARIA CONEQ OSORIO SONDED DE APRENDIZAJES PREVIOS

% 5/3/204) X
ELEANIS MARCELA BUELVAS SIERRA SONDED DE APRENDIZAJES PREVIOS

X /3074 ¥

26
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MATALI PORTILLO HERRERA

SONDEQ DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

ANGELICA PADLA SIBAJA BOTONERD

SONDEOD DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

ANGELICA QUINONES SARMIENTO

SONDEOD DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

AURA VANESSA GAVIRIA FLOREZ

SONDEQ DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

DAYANA MARIA CONEOQ OSORIO

SONDEQ DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

ELEANIS MARCELA BUELVAS SIERRA

SONDEQ DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

ENELDA ROSA QUINONEZ CEBALLD

SONDEQ DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

GRACIELA MARIA MENDOZA PINEDA

SONDEOQ DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

JAIDER LUIS YANEZ AVILA

SONDEOQ DE APRENDIZAIES PREVIOS

5/3/2024

JAIME LUIS OVIEDO PINEDA

SONDEOQ DE APRENDIZAIES PREVIOS

5/3/2024

JUAN BAUTISTA BUELVAS OS0RIO

SONDEQ DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

JULIA PAOLA HOLGUIN DUARTE

SONDEQ DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

KARIME NICOLLE SARMIENTO WILCHES

SONDEOD DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

KETTYS LUZ LEON GOMEZ

SONDEOD DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

LIBIA ROSA QUIRONEZ VILORIA

SONDEO DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

LILIANA VERTEL PEREIRA

SONDEQ DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

LUNSA FERNANDA PACHECO PACHECO

SONDEOQ DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024

MARIA ALEJANDRA FERIA CHICA

SONDEOD DE APRENDIZAJES PREVIOS

5/3/2024
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RESULTADO DE APRENDIZAJE

INSTRUCTOR

57';'\"6 PLAN DE TRABAIO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION ELABORACION DEL PLAN DE MERCADED
FICHA 2981542
[COMPETENCIA FORMULAR EL PLAN SEGUN OBIETIVOS ¥ METODOLOGIAS

ELABORAR EL PLANDE MERCADEO DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DEL CLIENTE Y LAS EXPECTATIVAS DE LA

ORGANIZACION.

ISAURA CEBALLOS GARAY

GTH-F-062 V10

F d t ctividad Fechad ENTREGO
Aprendiz Actividad a desarrollar e Sapris
n = entrega
Fisico Digital sl No
X 5/3/2024 X
MAYERLIS SUAREZ RODRIGUEZ SONDEOD DE APRENDIZAJES PREVIOS
X 5/3/2024 X
MERLY DEL CARMEN MORELO FLOREZ SONDED DE APRENDIZAJES PREVIOS
X 5/3/2024 X
MICHEL ANDREA ESTRADA ARGUMEDO SONDEO DE APRENDIZAJES PREVIOS
X 5/3/2024 X
ORLEY ELIAS SIERRA CANTERO SONDEO DE APRENDIZAJES PREVIOS
X 5/3/2024 X
PRISCILIANA DEL CARMEN FERMANDEZ VIDAL SONDEO DE APRENDIZAJES PREVIOS
X 5/3/2024(X
ROSELIS MARIA BURGOS LOPEZ SONDEO DE APRENDIZAJES PREVIOS
X 5/3/2024|X
SHAROLL ALEXA SARMIENTO WILCHES SONDEO DE APRENDIZAJES PREVIOS
X 5/3/2024|X
WVALENTINA OYUELA CAVADIA SONDED DE APRENDIZAJES PREVIOS
X 5/3/2024(x
'WILFRIDO FLOREZ LAZARO SONDEOD DE APRENDIZAJES PREVIOS
X 5/3/2024|%
'WILSON ENRIQUE PEREZ BALLESTA SONDEO DE APRENDIZAJES PREVIOS
28
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

= denominacion del programa de formacion: servicio al ciente.

= codigo del programa de formacion:13530025

= nombre del proyecto (si es titulada ):

= fase del proyecto ( si es formacion titulada):

= actividad de proyecto(si es formacion titulada):

= competencia: atender clientes de acuerdo con procedimiento de servicio y
normativa

= resultados de aprendizaje alcanzar:
validar satisfaccion del cliente segun protocolos de la organizacion
prestar servicio al cliente teniendo en cuenta politicas de la organizacién.

2- presentacion

= motivar hacia la actividad de aprendizaje en consideracidn a las fortalezas que
aportara en el desarrollo de habilidades y destrezas

= guiar y organizar el aprendizaje de manera que se oriente al desarrollo integral del
aprendiz

+ motivar a la accion, al trabajo auténomo sistematico y organizado

= relacionar conocimientos previos con los nuevos para la construccién significativa
de los mismos

= promover el aprendizaje colaborativo y el crecimiento integral del grupo

Estimado aprendiz sena, bienvenido(a) al programa de formacidon atencidn y servicio al
cliente. la atencion y el servicio al cliente se constituyen en algunos de los elementos
diferenciadores, que aportan al desarrollo y crecimiento de las empresas en la actualidad
convirtiéndose en su eje bandera y su diferenciador mas puntal; en donde el cliente se
convierte en el agente activo y razon de ser de las organizaciones y por ende es el afan
de cada dia mas se forjen conicmeintos amplios sonre la exelente atencién y que el
servicio sea mas humano, posicionando a cada empresa en el mercado laboral. por lo
anterior y por la gran demanda en los diferentes sectores productivos del pais. serhiacas vo1
necesario disponer de un talento humano integraly con nocoeimtientos optimos, que
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adopte y esten en la facultad de crear estrategias acordes con las tendencias nacionales
e internacionales que permitan ofrecer un trato diferencial al cliente de hoy.

les deseo muchos éxitos y la invitacion a ser la mejor version de ustedes mismos
enfrentando nuevos retos pero con calidad humana y servicial.

3- Actividades:
3.1 Actividades de reflexion inicial.

RAP1:

antes de iniciar el desarrollo de las actividades propuestas en esta guia de aprendizaje, es
importante que reflexione sobre el siguiente contexto responda con toda la sinceridad del
caso para despues debatirse en la clase y ver que perpestivas tiene cada estudiante con
respecto al tema.

Jpara usted que es la atencion?
ique entiendes por servicio al cliente?
¢ que sabes de servicio al cliente?

iqué tipo de cliente sientes ge eres?

ambiente requerido salon de clases

materiales cuaderno, borrador y lapiz.

3.2 actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos.

investigacién: mediante este meétodo el aprendiz debera reconocer la definicién de
conceptos tale como:

identificar tipos de clientes,.protocolos,.ciclo de servicio ,momentos de verdad y aplicar
procesos de comunicacion, implementar normas de cortesia , técnicas de servicio al
cliente y requerimientos de clientes realizar atencion al cliente resolver contingencias
generar encuestas y reportes de servicio y no menos importante aplicar medidas de
salud y seguridad en el trabajo

RAP2: “atender a los clientes utilizando las tecnologias de acuerdo con el protocolo
de la organizacion”.

GFPI-F-135 V01

despues de ver estos dos videos elabore un mapa conceptual en el cual plasme la ruta
de atencion de acuerdo a las necesidades de los clientes, tenga en cuenta y tome como
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ejemplo una empresa en particular que sea de su gusto. recuerda desde su propic punto
de vista.

https://voutu.be/3kcEerdyOky
https://youtu_be/1acg8friugs

ambiente requerido salén de clases

materiales cuaderno. borrador vy lapiz.

RAP3: descripcién de la actividad: teniendo en cuenta los conceptos aprendidos
anteriormente desarrolle los siguientes puntos;

tema no. 1 elabore un cuadro donde relacione las clases de clientes, sus caracteristicas vy
modo de tratarlos.

tema no. 2 elabore el triangulo del servicio utilizando dibujos para cada componente vy
explique cada uno de ellos.

tema no. 3 determine cuales son los elementos de atencidon y servicio al cliente.

material de apoyo: consulta en internet ¥y guia del instructor.

ambiente requerido salén de clases

materiales cuaderno. borrador vy lapiz.

RAPA4: en grupo de 3 personas vamos a realizar una actividad donde nos vamos a
denominar varios roles el vendedor, el cliente 2 tipos de cliente v sus debidas obejeciones
v un porodto o emprea de su eleccidon vy se desarrolla en clases 1 obra para validar los
conociemitnos adquiridos a lo largo del desarrcllo de la actividad.

ambiente requerido salon de clases
materiales cuaderno, borrador vy lapiz
RAPS5: descripcion de la actividad. selecciona alternativas de mejora para el proceso de

venta, de acuerdo con la oferta comercial vy las estrategias definidas por la organizacion.

1- los estudiantes van a validar en sus supermercados locales y tiendas ma}%?ﬁg 35 VoL

con cuaderno en Mano vamos a captar 5 momentos de atencion al cliente donde
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se tomen 5 ejemplos de atencidon al cliente sean buenas o malas y definir que
hubiesen echo ustedes en su lugar.

socializaremos en el aula de clases cada una de esas experiencias.

2- asi mismo vamos a realizar averiguaciones de cuales son las empresas que estan
a la vanguardia del servicio al cliente y quienes son las mejores practicas que

vemos reflejadas en el mercado. trer los ejemplos escritos en el cuderno.

ambiente requerido saléon de clases

materiales cuaderno, borrador y lapiz

= duracion de la guia: 48 horas.

4. actividades de evaluacion

tome como referencia la técnica e instrumentos de evaluacidn citados en la guia de

desarrollo curricular

evidencias de
conocimiento :

prueba de conocimientos
evidencias de desempeno

participacidon en equipos de
trabajo

trabajo individual

evidencias de producto:

clasifica clientes teniendo
en cuenta tipologia
clasifica necesidades del
servicio a partir de los
requerimientos determina
momentos de verdad de
acuerdo con ciclo de
servicio realiza atencion al
cliente cumpliendo con
protocolos del canal
realiza seguimiento a

taller tedrico

lista de chequeo.

observacion.

GFPI-F-135 vo1
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34



SENA

N

Continuacién Obligacion contractual 1

Anexo 4: Guias de aprendizaje ficha 2923427- 2958365

o
= E RO

N

presentacion trabajo final vy resultados de satisfaccion
socializacion directa con teniendo en cuenta
cliente real.

protocolos de la
organizacion.

5- GLOSARIO DE TERMINOS

2.

ASERTIVIDAD: es la capacidad de solucionar problemas estratégicos y
poder diferenciar la agresividad y pasividad, debemos ser consistentes
tener las ideas claras. equilibradas para poder llegar a ser asertivos dando a
conocer nuestro punto de vista.

AUDITORIA: es el mecanismo que tiene una compafiia para revisar si
cumple con el requerimiento legal e interno segun su reglamento interno,
para brindar un buen servicio.

BUZCON DE SUGERENCIAS: esta disefiado para que los consumidores sin
necesidad de escribir su nombre o sepan quién es da la opinién de codmo le
para rece el servicio o lo atencion prestada en el establecimiento.

CADENA DE SATISFACCION: es utilizada en las empresas como medio de
medir las capacidades de sus colaboradores el sentido de pertenencia con la
organizacion para asi poder brindarles a los clientes lealtad a la marca.

CICLO DE SERVICIO: es la cadena que forma todos los momentos de
verdad que el cliente ha tenido la oportunidad de vivirlos, esto ayuda tambien
a las personas que prestan un servicio para mejorarlo vy conocer las
necesidades del cliente.

CLIENTE: es la persona que adquiere nuestros productos o servicios, con la
finalidad de suplir una necesidad que para €l es basica e importate en ese
momento. ellos son los mas importantes de nuestra empresa gracias a ellos
es la productividad.

COMPETITIVIDAD: es la capacidad de un negocio o empresa para crear
estrategias que lo ayuden a adquirir una posicion vanguardista en el
mercado. se destaca la habilidad, recurso o conocimiento que dispone una
empresa de |la cual carecen sus competidores.

CULTURA ORGANIZACIONAL: es el conjunto de normas que se tengan en
una organizacion en todas sus areas basadas en respeto, valores, ética.
integridad, actitudes, habitos todo esto genera una persona integraeﬁFpLil_?_lssvm
ambiente laboral bueno.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

SENRLA

v \§

DISPOSICION: es tener el espacio y tiempo suficiente para realizar una
actividad o brindando un servicio al cliente eficiente, solucionando cualquier
problema o inquietud que puede tener este sobre nuestro producto o
servicio.

EMPODERAMIENTO: el proceso que realiza una persona para ganar poder,
autoridad e influencia sobre otros, para esto es necesario tener poder de
decision, acceso a la informacion, habilidad para ejercer efectivamente.

ESTANDARES: permiten controlar las operaciones o procesos que se
realizan en la organizacion, teniendo el conocimiento cada una de las
personas que trabajan en ella de sus actividades.

ENCUESTA: son un tipo de preguntas verbal o escrita que se relaciona a un
grupo de personas determinado para obtener informacion sobre un tema
especifico para investigacion, cuando es de forma escrita se usa entrevista y
de forma escrita se realiza por medio de cuestionario.

ESTRATEGIA: es la técnica que tiene una organizacion para desarrollar
ciertas actividades que mejoren el proceso de servicio con un objetivo fijo la
satisfaccion del cliente.

ETICA: ser correcto y actuar bojo una normas o principios individuales y
sociales que cada uno de nosotros vamos creando por que en el ambiente
interno y externo de la organizacion de va creando.

GARANTIA DE LA CALIDAD: comprende todas aquellas actividades de una
empresa u organismo para conseguir y demostrar la calidad en ésta.

GESTION: es la direccion o administracion de un negocio. que lo guia hacia
un mismo camino lo cual lo puede llevar a la excelencia.

INSATISFACICON: es cuando un cliente no se siente satisfecho con el
servicio o producto que le estan brindando la empresa, ya sea por su mala
atencion o el desempefio del producto no alcanza a sus expectativas frente a
su necesidad.

MISION: compromiso moral que tiene una organizacién o persona para
poder llevara a cabo la funcion o deber moral que una persona o colectividad
consideran necesario para cumplir con su compromiso con la sociedad.

MOMENTO DE VERDAD: es el contacto fisico que tiene el cliente con la
organizacion donde sabemos como se prestara el servicio a cada uno de los
clientes.

MOMENTO ESTELAR: esto se lleva a cabo cuando el cliente ya tiene lo que
estaba buscando, llevandose una buena imagen de la empresa y del servicio
que se presto. GFPI-F-135 V01
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22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31

MOMENTO CRITICO: se llama asi cuando el usuario se lleva una mala
imagen de la empresa o negocio al que esta acudiendo llenandolo de
insatisfaccion y enojo en algunos casos.

ORGANIZACION: es actividad relacionada a cumplir un mismo objeto con
una actividad destinad para cada una de las personas que la conforman
estableciéndoles tareas, roles o labores definidas para el area asignada.

QUEJAS: es la forma en que tiene el cliente de mostrar su inconformidad con
un servicio o producto que este adquiriendo. también lo toman como modo
de protesta.

RESARCIMIENTO: se usa cuando al prestar un servicio se incumple con las
obligaciones adquiridas ya, las cuales pueden ser penales o contractuales.
brindando seguridad que el compromiso se contraido.

REINGENIERIA: se utiliza cuando los procesos no funcionan bien vy
necesitan comenzar de nuevo planteando nuevas alternativas. es hacer lo
que se esta haciendo pero hacerlo bien.

SERVICIO: es la combinacion de varias cualidades (intangibles) como
desempefio, esfuerzo, atencion y otros tangibles como un trato amable, un
obsequio,. los muebles de la sala de recibo entre otros.

SERWVUCCION: la unién de servicio al cliente, calidad y satisfaccion es lo que
nos conlleva a un cliente satisfecho.

SISTEMA: es la forma de manjar las normas o procedimientos con un orden
Iogico para la empresa, para ordenar el funcionamiento de una colectividad.

VALOR AGREGADO: son las caracteristicas que le dan a un producto o
servicio que lo hace ser diferente a la competencia, esto hace darle un mayor
valor que le brinda a la empresa o negocio diferenciarse en el mercado.

. VISION: es donde la empresa se ve a corto, mediano vy largo plazo haciendo

una proyeccion de su futuro sin dejar de lado las necesidades, expectativas y
cambio de los clientes.

6. REFERENTES BILEIOGRAFICOS

1. https://voutu.be/3kcEerdy0Oky

2. https://youtu.be/1aog8friuqgs

3. ismi — international service marketing institute. (2001, octubre). ¢ sabe lo que @fs~135V01
clientes esperan de usted? mk marketing + ventas. nro 162. pag 28. marketing de
servicios
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4- rodriguez a., jose luis. (2006, agosto). seminario la importancia del servicio al cliente.
guatemarmol.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

nombre cargo dependencia | fecha

autor Iy 1 instructor CABP marzo-2023
(es) (TS e

ISAURA CEBALLOS GARAY

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

nombre cargo dependencia | fecha | razon del
cambio

autor
(es)

GFPI-F-135 V01
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%5 NTA. PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION SERVICIO AL CLENTE
FICHA
COMPETENCIA ATENDER CLIENTES DE ACUERDO CON PROCEDIMIENTOS DE SERVICIOS Y NORMATIVAS
RESULTADO DE APRENDIZAJE VALIDAR SATISFACCION DEL CLIENTE SEGUN PROTOCOLOS DE LA ORGANIZACION
INSTRUCTOR ISAURA CEBALLOS GARAY
Forma de entrega actividad | Fecha de ENTREGO
Aprendiz Actividad a desarrollar e o E{ta
Fisico Digital | el 5l No
) ¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN ? P
ADELA DEL CARMEN PERA GONZALEZ NUESTRO DESARROLLO
¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN g i
ANA MILENA DEL CASTILLO NAVAS NUESTRO DESARROLLO
¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN % b
CARLOS ALBERTO PACHECO MARTINEZ NUESTRO DESARROLLO
¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN Z Gl @
CARMEN EUMELSIS SAENZ DURANGOD NUESTRO DESARROLLD
¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN
X 4/26/2024) X
CATALINA MARIA SAENZ CARBALLO MUESTRO DESARROLLO 26/
¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN 3 P
CELMIRA [SABEL VERGARA PICO NUESTRO DESARROLLO
¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN i oo x
DELIMIRO MORELD HERNANDEZ NUESTRO DESARROLLO
¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN . A
EDUIN PARRA HERRERA NUESTRO DESARROLLO
¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN . T
ENITH DEL CARMEN GONZALEZ MARTINEZ MNUESTRO DESARROLLD
¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN . —
FRANYI PATRICIA DEL CASTILLO HERRERA NUESTRO DESARROLLO
¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN g T
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PLAN DE TRABAJO CONCERTADO

PROGRAMA DE FORMACION

FICHA

COMPETENCIA

RESULTADO DE APRENDIZAJE

INSTRUCTOR

SERVICIO AL CLIENTE

ISAURA CEBALLOS GARAY

ATENDER CLIENTES DE ACUERDO CON PROCEDIMIENTOS DE SERVICIOS Y NORMATIVAS

VALIDAR SATISFACCION DEL CLIENTE SEGUN PROTOCOLOS DE LA ORGANIZACION

: i Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGO
Aprendiz Actividad a desarrollar
- = entrega
Fisico Digital s No
Y LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN % a/26/2024 %
MARCELA ANGELICA AVILA PALENCIA NUESTRO DESARROLLO
Y LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN % 4/26/2024 %
MARTHA CECILIA ARGEL ORTIZ NUESTRO DESARROLLO
¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN X 4/26/2024 X%
NORELIS NORETH AVILA DIAZ NUESTRO DESARROLLO
3 ¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN X 4/26/2024 X
NORMA SUSANA CORREA PENA NUESTRO DESARROLLO
Y LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN % 4/26/2024 %
RAFAEL ANTONIO VEGA NORIEGA NUESTRO DESARROLLO
Y LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN X a/26/2024|x
SERLY PATRICIA PACHECO PAEZ NUESTRO DESARROLLO
¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN % a/26/2024|x
WVICTOR ABRAHAM RAMOS ALDANA NUESTRO DESARROLLO
Y LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN % 4/26/2024%
VIVIANA GOMEZ RAMOS NUESTRO DESARROLLO
¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN X a/26/2024]%
WEIMAR ANTONIO SILVA ROJAS NUESTRO DESARROLLO
¥ LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN % a/26/2024|%
'WILIAN JOSE VERGARA SERPA NUESTRO DESARROLLO
40
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%‘; “‘1& PLAN DE TRABAJIO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION SEAVICIO AL CLIENTE
FIOHA Pl E T
COMPETEMNCIA ATENDER CLIENTES DE ACUERDO CON PROCEDIMIENTOS DE SERVICIOS ¥ NORMATIVAS
RESULTADO DE APRENDIZAIE WALIDAR SATIEFACCION DEL CLIENTE SEGUN PROTOCOLOS DE LA ORGANIZACION
IMSTRUCTOR ISALRA CEBALLOS GARAY
Forma die entrega acthdidad Fecha de ENTREGO
Aprendiz Actividad a desarroliar SRR
Fisica Digital - st o
EXPOCISION CANALES DE - afzapm024 %
ADFLAN ALFONSO BABILOMNI ARETAGA COMUNICACION
EXPOCISION CANALES DE
x Uk Daa e DY x
AGIE MARCELA BELTRAN DORLA CORMUINICACIGN Y
EXPOCISION CARALES DE % AT %
ANS GREIS LOPET SEVILLA COMUNICACIGN
EXPOCISION CANALES DE % P X
AMA ISABELA BT ARELEA COMUNICACIEON
E EXPOCISION CANALES DE % arzasmaza %
ANA MERCEDES HERNANDEZ CEDERD COMUINICACION
EXPOCISION CANALES DE x arzaszaz n
AMA SOFLA TORRES PADILLA CORMUNICACION
EXPOCISION CAMALES DE
] fza/za24 X
ANGHYE PAOLA QLINTANA ZAPATA CORMUNICACION N
EXPOLISION CANALES DE x arzarpoz4 ;
ARGENIDN ECHAVARRLA CARE CORLINICACICN
EXPOCISION CAMALES DE x arrarpo2a %
RN, GANDLA HERNANDES COMUNICACION
EXPOCISION CANALES DE
x LrE T i) "
BRAYAN LLIIS JULIO RMORA COMUNICACTON -
EXPOCISION CAMALES DE x arrarpoz2a %
CELEMIS DEL CARMEN GALARCIO CANTERD COMUNICACION
EXPOCISION CANALES DE % Freerren o
DELCY LUZ DIAT ANTLA COMUNICACIEON
EXPOCISION CANALES DE
x f23/ 2024 x
DIEGD ANDRES CARDEMNAS CORMUINICACIGN “'
g EXPOLISION CANALES DE % AT o
ELIANA PATRICIA JULIO HERMANDET CORMUNICACIGON
e = EXPOCISION CANALES DE x arzaszoza o
ENGEL SEGUNDO GALEAND MARTIMNEZ COMUNICACIGN
An i & EXPOCISICIA CAMALES DE X Azarm024 X
EVER OSORIC BENITEZ COMUNICACION
EXPOCISION CANALES DE o arzaszaz .
GABRIEL EMRIQUE HERMNANDEZ TORRES COMUNICACION o
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Anexo 5: Plan concertado ficha 2958365

% "% PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PFROGRAMA DE FORMACION SERVION AL CLIENTE
FICHA I95H3ES
COMPETENCIA ATENDER CLIENTES DE ACUERDD CON PROCECIMIENTOS DE SERVICIOS Y MORMATIVAS
RESULTADO DE APRENDIZAIE WALIDWE SATISFACCION DEL CLIENTE SEGUN PROTOCDLOS DE LA ORGANIZACHON
NS TRUCTOR IEALEA CEBALLOS SARAY
Formia de entrega actividad Fecha de ENTREGD
Aprendiz Actividad a desarroitar i
Fisica Digital - ] T
EXPOCISION CANALES DE
x fZ3, 3024 X
JUAN PABLO HINCAPIE GOMEZ COMUNICACISN Y
_ E.Xl‘mlhlf:]‘i.'! CAMNALES DE ® 4237203 "
BAAIRA MARLA MARTINEZ MENDOZA CORMUNICACION
EXPOOISION CAMNALES DE ® 4rra 024 W
PAARLA APSGELICS IBARET HERMANDEZ COMUNICACIGN
EXPOCISION CANALES DE ® arra 04 %
PARLA ARGELICA NURIEZ MORELDS COMUNICACIGN
E-KFDCIH?N'! CAMALES DE x PPy W
MARLA TERESA LOPEZ JULID COMUNICACION
EXPOCISION CANALES DE ® A4 Ea) 203
MARQUEZA JUDITH SEVILLA POLD COMUNICACIGN
_ EXPOCISION CAMNALES DE ® ayra /03
BMARTA BIVIANA AVILA MEILA COMUNICACIGN
E-K-FL‘P-EIEI?V! CAMALES DE x asragraalx
CORLEIDYS JUDITH SEVILLA FOLO COMUNICACIGN
EXPOLISION CANALES DE x asragraaalx
PABLO SOSE NURIE? HERNANDER COMLINICACTGN
EXPOCISION CANALES DE x apraszaad)x
SANDRA PATHICIA NEGRETE BANDA CORMUNICACIGN
E-XPL'P-:IISITT'I‘U'! CAMALES DE x 4232024 ®
SHIRLY PAHOLA BARTINEZ RIVAS COMUNICACION
EXPOCISION CANALES DE x arzarzozalx
SINDGY PACLA JLLIO MORA COMUNICACIGN
EXPOCISION CAMNALES DE ® afrafzoas x
SUSANA CRISTING SILMARET RAMOS COMUNICACIGN
F_IXFL‘FISI%]‘J! CAMNALES DE x® 4rzagzaa4lx
WALENTINA YAGARI MANIORE CORMUNICACIGON
EXPOCISION CANALES DE x® arragzaaalx
WLENDY JOHANA HERNANDES ARGLMEDO COMUNICACIGN
EXPOCISION CANALES DE
X F237 2024 x
¥ISETH DAYANA MENDOZA HOYOS COMUNICACICN i
E-KFLKZISI?‘J! CAMNALES DE x® 44237203 "
FLARI YOUALSAA JULIO SANCHET COMUNICACIGN
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Anexo 6 : Registro de listado de asistencia ficha 2923427 ABRIL
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Anexo 6 : Registro de listado de asistencia ficha 2958365 ABRIL
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PROCESCO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

= Denominacion del Programa de Formacidon: Fortalecimiento en mercadeo y ventas.

= Cddigo del Programa de Formacidon: 62330031

= MNombre del Proyecto (si es titulada ):

= Fase del Proyecto ( si es formacion Titulada):

= Actividad de Proyecto{si es formacion Titulada):

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

= Resultados de Aprendizaje Alcanzar:

= 26010104702 REALIZAR VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EN
CUENTA LAS COMDICIONE DEL MERCADO

= 26010104701 ESTRUCTURAR OFERTA COMERCIAL TENIENDO EN CUENTA
ESTRATEGIAS ¥ PROCESO DE

= 260101047032 EVALUAR EL PROCESQO DE VENTA TENIENDO EN CUENTA LAS
CONDICIONES DEL MERCADO ¥ POLITICAS DE LA ORGANIZACION .

« 26010104704 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MEJORA EN LA OFERTA
COMERCIAL DE ACUERDOD CON EL PERFIL DE LOS CLIENTES Y
COMNDICIONES DEL MERCADC

RAP1: Identificar los recursos necesarios para el desamollo de la venta de productos
W senvicios segin la politica de mercadeo.

RAP2: Desarrollar el proceso v la estrategia utilizada para la presentacion de un
producto o servicio de acuerdo con 2l plan de mercadeo.

RAP3: Asesorar a los clientes en situaciones reales segin los objetivos v el plan de
mercadeoc.

RAP4: Hacer el cierre de ventas de acuerdo con los procedimientos 3&3’3@@%”9&
establecidos.
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RAPS: Realizar informas del servicio post venta de acuerdo con la politica de la
organizacion.

= Duracion de la Guia: 96 horas.

2. PRESENTACION

= Maotivar hacia la actividad de aprendizaje en consideracion a las fortalezas que
aportara en el desarrollo de habilidades vy destrezas

=  Guiar y organizar el aprendizaje de manera que se orente al desarmollo integral del
aprendiz

= Maotivar a la accidn, al trabajo autdnomo sistematico v organizado

= Relacionar conocimientos previos con los nuevos para la construccion significativa
de los mismos

= Promover el aprendizaje colaborativo v el crecimiento integral del grupo

(Maximo 10 renglones)

Estimado aprendiz en esta guia de aprendizaje se prefende gue ud aprenda a identificar v
a adguirir capacidades necesarias para presentar y argumentar fas caracteristicas y
beneficlos de productos y servicios. Apoyandose en el uso de herramientas adecuadas;
asi como desarrollar estrategias de ventas y negociacion de acuerdo con los medios de
comunicacion establecidos por la organizacion, enfocara las estrafegias de marketing para
vender productos y servicios acordes con s5us necesidades y expecfativas v que usted sepa
identificar su nicho de mercado . Para esfo es necesano realizar el proceso de la venia de
productos y senvicios siguiendo procedimienfos para negociar un producto o Servicio en un
mercado especifico e identificado y acorde, conforme a las politicas de venta y los términos
de negociacion. Por lo anterior usted como estudiante en el frascurso de esfe curso estara
en capacidad de presenfar y argumentar a los clientes los beneficios v caracteristicas de
los productos y servicios apoyvado con e uso de catdlogos, manuales, programas o
navegadores mangjados por la orgarnizacioncon un plus adicional en la orentacidn a fa
atencion y al buen servicio por lo gue marcara la diferencia enitre sus compefidores ¥y su
mercado ohjetive estara mas gue satisfecho con la laore realizada.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1.Actividad de Reflexion Inicial
RAP1:
GFPI-F-135 Vol

Basado en sus conocimientos previos, le invitamos a reflexionar teniendo en cuenia las
siguientes preguntas:
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= E LA
7)\?
TALLER

Qué es una venta?

Quién es un vendedor para {i?

Quign es un clienta?

Qué es una necesidad?

Que es un nicho de mercado?

Qué es un producto?

Qué es un servicio?

CQué es una estrategia?

. Qe es una tactica?

10. Qe diferencia hay entre estrategia y tactica?

11.Qué debo tener en cuenta en una conversacién con un diente para identificar sus
necesidades?

12.Que cualidades debe tener un buen vendedor?

13. Cual seria tu cliente ideal?

14.Cual seria un vendedor ideal?

LENOM AWM

Ambiente Requerido: Ambiente de formacion
Materiales: Cuademo, lapiz, bomador.
RAP2: Basados en la siguiente lectura reponda el siguiente taller.

NOKILA

Dwurante catorce afios consecutivos Mokia fue la marca lider en telefonia movil en el mundo.
Llegd a ser la empresa que la casa matriz, ubicada en Finlandia, aportd 25% del crecimiento
economico del pais entre los anos 1998 y 2007. Sin embargo, para 2011, perdid mas del

40% del mercado global.
sQueé paso? El 9 de enero de 2007 Steve Jobs presentd el iPhone, v, en 2008, se lanzo el
sistema operativo Android.

Mientras que Mokia se concentraba en su serie E v N para competir con Blackberry en el

segmento de ejecutivos yv hombres de negocio, los smartphones acapararon el mercado de
los millennials.

Explique cual es la propuesta de valor de con este nuevo producto.

& Cual es la estrategia de KODAC para incursionar nuevamente al mercado?

& Que fortalezas visualiza para ingresar al mercado? SEPI-E-135 Vo1
& Como definiria las areas de oportunidad de kodac en un nuevo producto?

& Qué amenazas tiene con este nuevo producto para el mercado?

Rk
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6. &Cuales son las debilidades para incursionar en este mercado?
7. &Quignes son sus principales competidores? s Qué producto estan en el mercado?
8 &Queé ventajas competitivas visualiza con un nuevo producta?

Ambiente Requerido: Ambiente de formacidn

Materiales: Marcadores, lapiz, borrador.

RAP3:
wWer el video de el influencer Yokoy kenji (SITUACION CAMEBLA POSICION)
¥ responda:

1- Cologue un ejemplo corto de su vida cotidiana reflejada en la reflexion.
2- CQue fue lo gque mas le llamo la atencion sobre el video.
3- Cual fue la esirategia de mercadeo utilizada en la reflexion.

Ambiente Requerido: Ambients de formacidn

Materiales: Marcadores, lapiz, bormador.

RAPA4:

Nos agrupamos en parejas vy realizaremos un ejercico tradicional de un vendedor v un
comprador donde se debe evidenciar la importancia del cierre de ventas, vy el proceso que
lleva el mismo. Donde =l comprador no sera una persona de facil convencimiento. El
producto debe ser de su elecion.

Ambiente Requerido: Ambients de formacian
RAPS: Desarrolla.

1. CLASIFICA EN EL CUADRCO SEGUN CORRESPONDA: (PRODUCTO O
SERVICIO)

GFPM-F-135 Wwo1
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== E

N

rapy Wes

FISIOTERAPLA TARTA PANTALOMNES PELUQUERIA
VETERINARIA LIBRO EDUCACION ORDEMADOR
PRODUCTO SERVICIO

RESFPONDA LA SIGUIENTES PREGUNTAS:

a) &Qué es un cliente?

b) &Cuadl es la importancia de tratar bien a un cliente?

c) Observamos varios videos en el salon para poder identificar los diferentes tipos de
clientes v la forma como debemos reaccionar Registra cinco ideas importantes,
acerca de lo gue concluiste de los videos. GEPI-F-135 VoL
hitps ffhyvoutu_be/TYhzourelMNo
https Aiyoutu.befz_RRxXVIIGE

49

GTH-F-062 V10



SENA

N

Continuaciéon Anexo 7 : Guias de Aprendizaje ficha 2958265- 2981541-2981545
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hittps-ffwaw google comdsearch?g=video+de+vendedores+grocerosf&og=video+de+wven
dedores+grocernns&ags=chrome. 6357331016012 1217 1j0j15&sourceid=chrome&ie=
UTF-g8#fpstate=ive&vid=cid-ac087d7 3, vid WOJIvETMEIID

A la largo de v vida e encontaras con muchos tpos de clientes pero debemos
tener la cualidad humana de poder saberilos identificar y poder sacar provecho
de nuesiro conociemiinie para saber aboradarfios y poder tener una venia
acertiva ¥y que el cliente al final del dia se sienta satisfecho y nosotros
cumplamos con NuUsras venias y una vez jdentificado todo fo anterior y
ponerio en practica podemos concluir gue nouestro fortalecieminio en
mercadeo ¥y venias abra encontrado ef verdadero equilibrio.

2. Realiza un cuadro sindptico gue estructure todos los tipos de clientes, enunciando
las caracteristicas.

a) &Queé logra la empresa cuando fideliza a sus clientes?

b) &Qué estrategias utiliza la empresa para fidelizar los clientes?

3.2. Actividades de Apropiacion

Apreciado aprendiz, optimice el conocdmiento v experiencia de sus compaferos en este
unto wvamos a realizar una feria donde la mitad del saldn seran vendedores v la otra mitad
seran compradores de porductos tipicos de la zona y pasaremos por cada stad para saber
que prodicuso ofrece cada vendedor y cuales son las mejores estrategias que utilizran para
ello. De inmediato se les podran hacer observaciones a sus comparneros que deben mejorar
para alcanzar los objetivos de la clase.

El equipo socializara su actividad con el resto del grupo, a su wvez, deberan wverificar los
productos compartidos por sus companeros y evaluar a sus companeros.

2.1. Actividades de Transferencia del Conocimiento
En en desarmollo de las clases ustedes deben realizar un estudio de mercado en su zona
localidad barrio o wvereda donde identifiqguermos un porducto y realizarle le mercadeo.
4. ACTIWIDADES DE EVALUACION
Tome como referencia la técnica e instrumentos de ewvaluacion citados en la guia de

Desarrollo Curricular
GFPI-F-135 W01
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Ewvidencias de CARACTERIZA LOS
Conocimiento : CLIENTES COMN BASE AL L
CHAGHOSTICO DE Taller Tedrico

Prueba de conocimientos MERCADC REALIZADO.

Evidencias de Desempefio | SELECCIONA LOS
SEGMENTOS DE
Participacion en equipos de | MERCADO APLICANDO
trabajo LOS CRITERIOS DE
o SEGMENTACION ¥ LAS
Trabajo individual POLITICAS DE LA Obsarvacién.
Evidencias de Producto: ORGAMNIZACHIN.
- i ESTRUCTURA LA OFERTA
Presentacion trabajo final ¥ | comeERCIAL TENIENDO EN
socializacién directa con CUENTA EL PERFIL DE
cliente real. LOS CLIENTES ¥
COMNDICIONES DEL
MERCADC PRESENTA LOS
PRODUCTOS O
SERVICIOS TENIENDO EMN
CUENTA EL PORTAFOLIC
DEFINIDO POR LA
ORGAMIZACIOMN. INFORMA
L& DISPOMIBILIDAD DE
LOS PRODUCTOS O
SERVICIOS DE ACUERDO
COM EL PORTAFOLIO v
LAS TECMNICAS DE
COMUMNICACION.

Lista de chequeo.

3. GLOSARIO DE TERMINOS

Producto: Mocion gque establece que los consumidores preferiran productos que
ofrezcan mejor calidad, rendimiento o caracteristicas y de gue la organizacion debe
dedicar su energia para mejorarlos continuaments; version detallada de la idea del nuavo
producto expresada en términos comprensibles para los consumidores_
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WVenta:ldea de que el consumidor no comprara suficientes productos de la organizacion a
menos que ésta haga un gran esfuerzo de promocidn y ventas.

Accesibilidad: Grado hasta el cual es posible llegar a senvir en un segmento de
mercado.
Acercamiento . Etapa del proceso de venta en el que el vendedor conoce vy saluda al

comprador para establecer una buena relacion desde el principio.

Actitud: Valoraciones favorables o desfavorables, opinionas v tendencias que
sistematicamente, presenta una persona respecto de un objeto o idea.

Adaptacion del producto:  Adaptacion de un producto a las condiciones locales o deseos
de los mercados extranjeros.

Administracidn de la fuerza de ventas: Analisis, planeacidn, ejecucién vy control de las
actividades de la fuerza de ventas, incluyendo los objetivos fijados a ésta; disefio de su
estrategia; v reclutamiento, seleccion, capacitacion, supervision v evaluacion de los
vendedores de la companiia.

Calidad del producto Capacidad de un producto para desempefiar sus funciones;
incluye durabilidad total, confiabilidad, precision, facilidad de operacion y reparacion y
otros atnbutos apreciados.

Canal de distribucion (canal de mercadotecnia) Conjunto de compafiias o individuos
que adguieren derechos, o ayuda a transferirios, respecto de un bien o senvicio en su
paso del productor al consumidor o usuario industrial.

Ciclo de vida del producto (CWP) Curso de las ventas y ganancias de un producto durante
la vida del mismo; incluye cinco diferentes etapas.

Cierre Etapa del proceso de compra en la gque el vendedor pide al diente gque haga el
pedido.

Postventa: es una etapa de la atencion al cliente vy se refiere a todas las estrategias
utilizadas para ofrecer una buena expenaencia para un cliente después del cieme de la
compra, con enfogue en la relacion.

Plan de Yentas:El plan de ventas, como dice su nombre, es el planeamiento que orienta
todos los procesos de ventas de una empresa v cuales son las estrategias que seran
utiizadas para alcanzar los objetivos.

. GEPI-F-135 W01
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. SCHIFFMAN v KANUK- “‘Comportamiento del consumidor™.

https:www. redalyc.orng/pdi/4250/49 5042454004 pdf

6. CONTROL DEL DOCUMENTO

AUUTor
(es)

NMombre

Isaura ceballos garay

Cargo

Dependencia

Fecha

INSTruwcTor

CABP

Marzo-2023

7. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar dnicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre

Cargo

Dependencia | Fecha

Razon del
Camlbio

Aoutor
(es)
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57E "% PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACIGN FORTALECIMIENTD EN MERCADED Y VENTA
IFICHA 1938265
[COMPETEMNCIA wender productos y servicios de acuerdo con |a necesidaes del cliente y objetivos comerciales
[RESULTADO DE APRENDIZAJE Realizar ventas de productos y servicios teniendo en cuenta las condicones del mercado.
rN!TI'RUL'I'{JFl ISAURA CEBALLDS GARAY
Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGD
Aprendiz Actividad a desarrollar o
Fisica Digital 5 51 Ha
X 5/9/2024 X
ALEJANDRA MEZA MONTES EXPOCISION DE TEMAS ASIGNADDS
X 5/9/2024] X
CAROL ANDREA DIAZ DORIA EXPOCISION DE TEMAS ASIGNADDS bl
X 5/9/2024 X
CAROLINA YULIETH DIAZ RAMOS EXPOCISION DE TEMAS ASIGNADDS
X 5/9/2024 X
DLANA CARDLINA VILLEGAS BELTRAN EXPOCISION DE TEMAS ASIGNADDS
X 5/9/2024 X
DIEGD ARMANDO VEGA RUEDA EXPOCISION DE TEMAS ASIGNADDS
X 5/9/2024 X
DISNEY SIERRA SEGURA EXPOCISION DE TEMAS ASIGNADDS
X 5/9/2024 X
ELIAMA PATRICIA LEON MARTINEZ EXPOCISION DE TEMAS ASIGNADDS
X 5/9/2024 X
EMILSON ENRICUE SAENZ HERNANDEZ EXPOCISION DE TEMAS ASIGNADDS
X 5/9/2024 X
ERIK ANDRES ALDANA VILLA EXPOCISION DE TEMAS ASIGNADDS
X 5/9/2024 X
ESTEIVER ESQUIVEL ESPITIA EXPOCISION DE TEMAS ASIGNADDS
X 5/9/2024 X
EUMER DAVID BABILONIA EXPOCISION DE TEMAS ASIGNADDS
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@
SEMNA

IAN

PLAN DE TRABAJO CONCERTADO

PROGRAMA DE FORMACION

JFICHUA

ICOMPETENCLA

JRESULTADD DE APRENDIZAJE

MNSTRUCTOR

FORTALECIMIENTO EN MERCADED ¥ VENTA

Vender productos y servicios de acuerdo con la nececidaes del cliente y objetivos comerciales

Realizar ventas de productos y servicios teniendo en cuenta las condicones del mercado.

ISAURA CEBALLDS GARRAYT

YURIS YOHANA NEGRETE HERNANDEZ

EXPOCISION DE TEMAS ASKEMNADOS

GTH-F-062 V10

Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGO
Aprendiz Actividad a desarrollar entrega
Fisico Digital 51 Mo

x 5/9/2024) X
MIRNA LESLY HERNANDEZ OVIEDO EXPOCISION DE TEMAS ASMENADOS

x 5/9,/2024] X
NEIDER IOSE LUNA MERCADIO EXPOCISION DE TEMAS ASMEMADOS

x 5/9/2024] »
PACLA ANDREA MARTINEZ RODRIGUEZ EXPOCISION DE TEMAS ASMEMNADOS

x 5/9/2024) X
ROSA MARLA PRADA MARTINEZ EXPOCISION DE TEMAS ASMGNADOS

x 5/9/2024 X
SILVIA LOREMA RAMOS PERATA EXPOCISION DE TEMAS ASKEMADOS i

x sf9/2024|x
WILFRAN MENDHOZA PEREZ EXPOCISION DE TEMAS ASIGHNADOS

= x 5/9/2024| X%

WILLLAKM ISSAC PEREZ QUINONEZ EXPOCISION DE TEMAS ASMENADOS

x 5/9,/2024|x
YESEMNILA HERNANDEZ NAVARRD EXPOCISION DE TEMAS ASMEMNADDS

x 5/9/2024|%
YESEMIA URREA CORDOBA EXPOCISION DE TEMAS ASIGNADDS

x 509,202 X
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E;EAN% PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
FROGRAMA DE FORMACKIN FORTALECIMIENTO EN MERCADED Y VENTA
FICHA 25E1%41
COMIPETEMRCIA vender productas y servicios de acuerdo con la necesidaes del cliente y objetivas comerciales
RESULTADO DE APRENDIZAIE &ealizar ventas de productas y senvicias tereendo en coenta las condicones del mercado.
INSTRUCTOR IRA LA, CERALLOYS GARAY
Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGD
Aprendiz Actividad a desarrcilar S
Fizica Digital i B rie
DESATE SOERE COMPORTAMIENTD DE % 104202 u
ALBEIRD JOSE SOTELD PADILLA ERCADO S o
EBATE SOERE COMPORTAMIENTD OE % aii0/z024 ®
ALVARD JAVIER JULND JULKD MERCADD
EBATE SOERE COMPORTAMIENTD OE % 100 a024) W
AMBLIRY DE JESUS MARTINEZ AYALA MERCADO 3
DEBATE SOERE COMPORTAMIENTOD x s/10/z024 ®
ANA ELWIRA CANTERD GOMEZ ERCADO
DEBATE SOERE COMPORTAMIENTD DE x 10020 X
CARMEN ALICIA GOMEZ MONTOYA MERCADO ik
MEBATE SOERE COMPORTAMIENTD OE x® a/1042024] ®
CEFERING MEGRETE RUME MERCADD
DEBATE SOBRE COMPORTAMIENTD DE % s/10/3024 ®
DAYRER JULKD GOMNIALES MERCADD
ot N EE!.A:IE.SLJHKE COMPORTAMIENTD DE x /10,2024 x
DiIMA ESTER HERRERA PASTRAKA MERCADO
ESATE SOERE COMPORTAMIENTD DE ® 1042024 ®
DONALDD ANTONIO GOMEZ SALDARRIAGA  [MmeErcano
DEBATE SOBRE COMPORTAMIENTD DE % &i0/E024 %
ELDA GERMANLA GOMEE DE TORRES MMERCADD
EE!.A.IE.M)!KE COMPORTAMIENTO DE x 1042024 X
ELIECER ANTONIO HERAZO FLOREZ MERICADD
- DEBATE SO8RE COMPORTAMIENTD DE x s/1042024] ®
GLADYS LINEY COGOLLD CANTERD MERCADO
DEBATE SO8RE COMPORTAMIENTD DE % sii0/E024 X
HLMGO ENRIQUE PADILLA GOMEZ MERCADD
EEHA.IE.SQHI'.E COMPORTAMIENTO DE % 1042024 "
IDALMIS CANTERCD GOMEZ MERCADO
= DEBATE SOERE COMPORTAMIENTD DE X &/1042024] "
RLEDYS JUDITH DURANGO NEGRETE MERCADO
EBATE SOERE COMPORTAMIENTD OE % si0/E024 ®
VAN RAMIRO FERRARD DU RAMNG O MERCADD
EBATE SOERE COMPORTAMIENTD OE M 1042024 "
JABAILTON ANTOMID MARTINEZ MURILLO MERCADO i
FERATE EREEE FrMADCE TARIE AT P

56

GTH-F-062 V10




SENA

N

Continuacién Obligacion contractual 1

Anexo 8: Plan concertado ficha 2981541

%,5 "% PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMADION FORTALECIMIENTO EN MERCADED Y VENTA
FICHA o151
COMPETENCIA Vender productas y servicios de acuerdo con la necesidaes del diente y objefivos comerciales

RESULTADO DE APHENDIZAIE Realizar ventas de productas y servicias teniendio &n cuenta las condicones del mercado.

INSTRUCTOR ISALRA CEBALLOS GARAY

GTH-F-062 V10

Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGO
Aprendiz Actividad a desarroliar e
Flsico Digital -

3 £ & - Y ek

DEBATE SOBRE COMPORTAMIENTO DF X 81012024
MEIL GABRIEL GOMET HERATD MERCADO

DEBATE SOBRE COMPORTAMIENTD DE X 10
MARA SALEADO COGOLLO MEACADD =

DEBATE SOBRE COMPORTAMIENTD DF X s
PEDRD MANLEL IGLECIAS ACDSTA MERCALD i

DEBATE SOBRE COMPORTAMIENTD GE X .
RODOLED ROLANDO LOEA ISATA, MERCADD Biroa

DEBATE SOBRE COMPORTAMIENTD DF X s
ROSANA GOMEZ HERATO MEACADO =y

DEBATE SOBRE COMPORTAMIENTD GE X wjinsad
SANTAMNDER ARRIETA MONTERROSA MEACAD s

o i : e

DEBATE SOBRE COMPORTAMIENTD DE . s/10/224
FONAIRA ROSA DIAT RAMOS MERCADD

DEBATE SOBRE COMPORTAMIENTD GE X wjinsaad
YULIET PAOLA SALGADD COGOLLO MERCADD e
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GTH-F-062 V10

1;,5 "_"\& PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACKIN EORTALECIMIENTO EM MERCADEO Y VENTA
FICHA 2SE1545
COMPETENCIA Vender productas y servioos de acuerdo con la mecesdaes del clierte ¥ ODjEIIOS COMErTEkes
RESULTADO DE APRENDIZAIE fealizar ventas de productas y servicias terendo en cuenta las condicones del mercado.
INSTRUCTOR ISALRA CEBALLDS GARAY
Forma ﬂeenwmdaﬂ Fecha de ENTREGD
Aprendiz Actividad a desarrodiar EANEEH
Fisica Digital -
X
ADRUWANA LA GONZALES POLD TALLER DE SABERES PREVIOS
& x
BGHYE PADLA QUINTANA ZAPATA TALLER DE SABERES PREVIOS
* sy 024
ANGIE MARCELA BELTRAN DORLA TALLER DE SABERES PREVIOS
x
ARLANA GANDIA HERNANDESD TALLER DE SABERES PREVIOS
x
BERLY ESTHER REGRETE GUERRA TALLER DE SABERES PREVIOS
x
CARLOS MARIO CEUINTANA MORENC TALLER DE SABERES PREVIOS
- X ST p024
CECILLA ARANGD BLAMCO TALLER DE SABERES PREVIOS
® sl E024
CELEMNIS DEL CARMEN GALARCOO CANTERD TALLER DE SABERES PREVIOS
. x S/ p024|
DAMNIELA POLO TALLER DE SABERES PREVIOS
x &7 E024,
DlAMNA SOFW MORELOD VARGAS TALLER DE SABERES PREVIOS
£ - F Ik, x ST A024
DIEGD ANDRES CARDENAS CORREA TALLER DE SABERES PREVIOS
x® s E024
ELIS LORENA USUGA URANGO TALLER DE SABERES PREVIOS
= = ® sl E024
ENEYDA LUZ VASOIUEZ PADILLA TALLER DE SABERES PREVIOS
X EfPFE024
ESTEFANLA IBARET CASARRLBLA TALLER DE SABERES PREVIOS
x /7 2024
EWVER ANDRES ALVAREE FINEDA TALLER DE SABERES PREVIOS
£ E] &7/ 2024,
GIMA MARCELA MARTINEZ ARGEL TALLER DE SABERES PREVIOS
® /72024
ISABELA ARGEL MESTRA TALLER DE SABERES PREVIOS
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%‘% "‘."TA PLAN DE TRABAIO CONCERTADO
FROGRAMA DE FORMACKIM FORTALEOMIENTO EN MERCADEDQ Y WVENTA
FIOHA 25m1545
COMPETEMNCIA vender productos y servicios de acuerdo con la mecesidaes del diente y objetivos comerciales
RESULTADOD DE APRENDIZAIE Realizar vertas de productos y servicas tensendo en cuenta las condicones del mercado.
INSTRUCTOR ISALRRA, CEBALLDS GARAY

Forma deerﬂr\eﬁmdad ENTREGD
Aprendiz Actividad a desarrollar
Fizica Digital

x

KELLY SOHANA ARRIETA CHIOQLMLLOY TALLER DE SABERES PREVIOS
C = x

LENYS ECITH SUDERCOUILA TAMAYDH TALLER DE SABERES PREVIOS
x

LUZ ESTHELLA RANOS LEOMN TALLER DE SABERES PREVIOS
x

MARLA LUISA BASILOMNIA MARTINEZ TALLER DE SABERES PREVIOS
x

BMARITZA DEL CARMEMN MENDEZ NMENEZ TALLER DE SABERES PREVIOS
x

MILSON DAMNIEL AVILET JULIO TALLER DE SABERES PREVIOS
x

FADLA DE ARCO ROSARIO TALLER DE SABERES PREVIOS
. . N x

SAIDA WIVIANA HERNANDEZ ATILANGD TALLER DE SABERES PREVIOS
x

SANDRA PATHRICIA NEGRETE BANDA TALLER DE SABERES PREVIOS
x

SHAROMN LIZETH BELTRAN MERCADD TALLER DE SABERES PREVIOS
= B -

SHIELEY JEANETH DIAZ MARTINEZ TALLER DE SABERES PREVIOS
x

SHIELY PAHOLA MARTINEZ RIVAS TALLER DE SABERES PREVIOS
x

WENDY JOHANA HERMNANDEZ ARGUMELDD TALLER DE SABERES PREVIOS
. ” x

YAMNELYS DEL CARMEN MNANWARRO NAWVAR RO TALLER DE SABERES PREVIOS
x

FISETH DAVANS MENDOZA HOYOS TALLER DE SABERES PREVIOS
x

FOSIRA ALVAREY CHARRASOLMEL TALLER DE SABERES PREVIOS
=

YU LSA ROMERD MORELD TALLER DE SABERES PREVIOS

GTH-F-062 V10

59




Obligacion contractual 1

SENA

N

Anexo 9: Listado de asistencia ficha 2958265 ABRIL

siqais

Wt

\*\

thr MNISENC Elrcuudu fhednp
WeA T F [ Li\\\ WO JO q:’r,l!

‘EJ\U naL .

ALY V1U

onsvo: __L‘ﬂpd,lﬂ Fomacon

Programa tlo Formclin:

Toteldmienh  pu ypreaduo 4 vend

cddlgo dal Pregramee|

pn:d
sraarizacdn

|795 Q265

Competencl

\‘r]'c-\&c\ I\nc(odes I} Spavitieh el ooends ulan

:1ultailo gy

ﬁwl 2 uanh Mmﬂ_ﬁg

pundialey |

Tipa tle Fragrame!

Olema Rapelar
viaime X

finta

Irl e veonlaiedls

e

Mo de formaeldnl

Tutwil

Complamantala

X

e M_ (:m E_(/

\Saero CJ?SQH.DS

Eﬂ.‘ﬂniln(tlﬂlﬂlﬂ! ]%qklb&@

,;gnq.mﬁa‘éo

Tilflenoi Q[ZQél{é,u_)

DATOS DELAPRENDIZ

ik 1]

OIA |

A |

jod | el

o 28 o

Nombre

Anthlgas

Celuler

Cotrao Elactrdnlen

0

as1eA]

flimy

Apredls_|
005 .

flrmada!
Apandls

Flumadel
Auramds

Frmdel
Anendlt

_ dpraadls

firmacal Frsydy r r-cl

Aprngls | Apmeadly

Piodousn 2102w . (om

LERA

Ao

DY S61L74

ErAVES T e

[/ k-

Jon der

?ud\f‘

Danlela

elle!

2143230840

“!'_my\’\D

Hanondia,

141319544

30 29I Theny 5@ bt

wols

Wanglo o2 63wl con
FomondZ ool g

e d

Dicney

5||¢rra

30056+0095

Siorvadimei2o218 Imal:co

Disne

Uuivd

Nearet

20085 W40t

/

neqdrﬂur_{g 3_@51\\('0

Npape2,
.[-[n..f\ (AU

Dty

—

/

ils |\N.J 4

"

1]

"

Cholo

[t

Hirna |4
Kq«[a oo |

_JMM—JMNM—

DinNo.
Trmendt

Movknea RS

\
NANG

| el |
L Rawos P_[314544409

iz | 313553068

200260 |

323 s 62
yzjﬂa.ﬁ!:ﬂh

100200 Bﬂﬂl
Hatedbi |
23530018

2215011301,

S.‘.Ewik_mmmm@ﬁﬁﬂ‘ﬂ
5030438, pimtd 328 € gl e £

e
f

ﬁm&wﬂiﬁgwi&ﬁ.. i

M@mﬂ@-

_a:vdmmfrr?@_lzﬂi_mﬂ_.% !
o\ Em,,;a_a.,mm\\dﬁ.l ; )
gl !

U\L\ 1y it |
A ,ﬁ_c'\(:{ 03
O ot i

7 Mo b

1N

el iptiofo( &

" frxnd
<

GTH-F-062 V10

60



SENA

N

Continuacion Obligaciéon contractual 1

Anexo 9: Listado de asistencia ficha 2958265 MAYO

'wMHFMr Irg(.l-i nxrmnm XL
llIuM Tl (l\[“l“\\ [IU{I\_) - .- r- ) V‘mu;.(,,no e

. QUK IV, -1 \'ﬂ\’tl\{w I[\m urccln e —

=) 1
Hrograma dle Kormacking h\\*\\\\ tl\\][m\ O L\\ n]L\Ludl‘ f__!ﬁ'ﬂh!S.- i i F

Cevpetantlat \JL’UQ’\ P\L\{lﬂ\‘-\ vy_‘\_f_@:\ Llo.,4‘__(}_-‘__,'!.{9‘__(.!“[}]_?.______ ety

Ev),/_h “’-4 precss O J ' \enly

- Tty Conpliriantitty ' )[’J?_o ’W 7.52‘{
M L0 i &G
Tlpa fe Prapmimat :11, o o Fetmpthin X '
o 2 Praprana ey B
aginctinese by e
e 0 i
oo osalal & “”"‘""”’_",-_'(PC?“'[“W"P” ey MJ—-
AR L AT, il im.\ Uin
. : Ty Fitn) el
M Mot Colatre corno Clactenlen | en puendt_|_fndie_

LEXMMw.ﬂm&qﬂala_muﬁmm
1| \ e Luaa 3_{.(__33._&&,_1\1@@@&(\9_&&& by
‘ . ‘fiz:ni_J 3200 3004 o csice 40Bfont ) R

AAM Gl P 355008 “éﬁ“i’“i{:’.. el

e e 'wbumm- e . -
TL.!:U MHD_M (b4 | L__jlm &u&l’oﬂnadmdﬂmﬂ“ ") __,_._,,__.-

b Qrlgpr B 300D By i@ %%;Dbz S s =

g qu NARi! Rp 0 6630eq Slen adisneiznz 469 mal e

"udm.n_m&&gms&ﬁt_ acmm\uuﬂgrgmlu.\m

" s _w@mﬂew g @y 428G :
]Il BasgnlE m«ﬁ@hﬂ % tha [ [ |

L Mo 1
“g— PR = Z -

Lm EZZ s [Fasiaga s FAA VLS. ’fl?l@&m f”“’q =y

T Timers s (348319 _gwﬂ,@mmg —— l

o\ Kl | MMIQMWM i

Tﬁﬁtﬂm_» 21736080 o Condurbelss

[ 10w 0. ) bodzoozmeednd %:&W%ﬁ Dmml ' =

" Mfﬂ lg /) zl,u%;f___

L) -Jﬂ-\{\,\ p!L!bQ '5(:\1_5533;! | WOl fﬁ.ﬁgﬁ;& IQ/\’\L | S

"iak hopaytenud (e, 113080 [ I B

61

GTH-F-062 V10



SENA

N

Continuacion Obligaciéon contractual 1

Anexo 9: Listado de asistencia ficha 2981541

[renerdns

LISTADE ASISTRINIA - {
U -

(im0l

” W\\ (v \\" i Tﬂlml qu L')I’T

fOF".WW”H";U’ L

OWW ﬂ‘ honml

wgA O(‘I o ~

on; mo

Progrmi do formscln, HL\\Q\HU“\Qﬂ}O e ne |LL|J!’O lll UPY]"US ’:"JI- thl e gr e Iggzﬂcc’, ;’l;d‘;’zfz‘f‘z
i i H @QI[ZEI,.‘L%— L oluliog

Cempetincly \F nc\ﬂ J\\‘do 10\ \l\"n c.n\ do LAIRTIAL o (hn ﬂuﬁ l‘n"r_oleﬂ sl

Tipa tla Pregrame;

Iur cin el Ml -

Tijto de fotmatldng

Tiutula

[

L)

Complyriadtark ‘;.u.v: _%Q_Q—
x |7

1‘1!‘11 MF

ot mi di]

lJ(au:\l : C( Cq} \‘ fw

mrrntllclmtlluu /‘CQSq[oj cﬁé(’ﬂﬂ (’Ai’ CD )

E fauormm\ S

!
L ‘ Anelliar

Colulr

torreo Clacteinlen

flmm
Aprenlis

IR

A.E‘E
s gl
Al

o 212642303

= |
Tuan_ [TFaues?

Yo1d 07 64}

pacvy)

I3 ool

' 'frllu's Dﬂﬂﬂq v}

B INICAN

y.,».emm doci3

Yol

H__d}n_
Diha |
Liu/
i J 70 Wdf y Mol
imﬂm
_j Do | Caull
i JB(,LL&-A-
TS0 D&
' pskas __hmgn.
pdre t1_lIglesi
;uhle,\!:

..ii‘.‘

qu&gs,L_LgLLZLL‘S
00323442

e e Y P31L6230340

| Hp Qs
Cosdar

BN

lm\nrJ.‘M@ hialmd],

Al

Ilfl‘-{s

5053‘!35_561‘1;:\0_1011:.}119 @ma lm.iu'wx

¢lod&

il

pladt

».gaoah&aﬁ!ﬁ“ ol

E——

-

e/l

il

I

T

Lt

Tovslo 3135008 W’}V aam

IR

AN
Le3.t£§lc

7205t 1K
| 2oosspEnY

3'571_8_ﬂ£_

1| Corr |
L] 9

e

T

lm‘Lv

e
v e iRt 42

e eare e st it st
e s e = e

Lt s e e

e e it 2 42

._._....__,.._-—-—-.n—- ——

L

I&qm Joe
Panla B
Gub W

Flug Bl
BrEYT -
poksd el |
__ Ipedpon fedron
J) T —

g

R

" g

5]

GTH-F-062 V10

62



SENA

N

Continuacién Obligacion contractual 1

Anexo 9: Listado de asistencia ficha 2981545

\\\
M“\t DR

e, (]_L_ﬂ‘D &O G:W:J

o0

mn T AQISIETICIA - CIEC

0N

| 03 (A FORMACIE P
ON0)

.

E

Nm r'{ { '+

e ]

Togram o fersiclén; %‘h]eummﬂh 0 menwio vd UGﬂ'JVS

R I‘»Ef)aﬁ\{ F\')q fﬂU [ Oﬂ

. Clilnl‘h!r‘r e %Bagmztjpi

Adtistin mz ’ﬂ

Compatanch

\eude v Pocdodos Y

Sewicias_dp ortonto (on (as

(TR
A [r—

Dlactafapular
Vlethimy

(L1 J—
rteqeiclin conla Ml

tlpaha Pragrama!

it

Tjeo o ferlont

-

Tiutain

Compliriantitls

\Pealizon_veqh_cls procledd
( M#_D {MI: wy

[natnician

| [oau

EEQ‘!“::I

corren tletrbln /ée.gl-?/ Al

DAIDS DL ATERDIL

Wi | ?]"

I Bogeigs

"
Mo, .
E Analifdar

Celulit (orrae Clactrinlen

flma
T

Nombe
' | Diego &des
ey
Vit s,

(RN

o2

capenscon

w25
Honto &1

344 9056651 dand¥es cacdends oo Qg

Al

Findzl
Auani!

flomadel

e |
el

uw_..{

510651929 s Alhekom

3113698343

Vielhbatps ooty e

i

02k

Sk EISer{lle]

we;”‘b

(ang

6ardia

I
[
|
t
!
(]

el

A1k 320,
ST

wal

_w__ﬂ e;igﬁ—fo @‘HDJ'

fioeedonsorymesiatpetieg®

-Com

(elents (&)

31156% 3316 anage 1z3ga0ch 2 g

|, com

s S

OpQiede.
ot |

Xwdid
QQ\:L =]

el

T%é;ﬂ st

_o0da |

003 b15% Brwthoneiede. Blme!

Sond

ol

‘Yu,ul‘ﬁn

EORVRIS

2o,

Slin.

CMALIES

_’@;‘M unao
ool m\lﬂj

a0 |

Estepau
ono N

Qo.ntong

W S8 Ia1

5&4&2{5@7@

Jo

oS

LR |Z2]

o [lpdlos W
[Pl dec
; ﬂl_\lflt{ T

I

p a0
D).

Pl

\

GTH-F-062 V10




o
SENA

N

Obligacién contractual 1

Anexo 10: Pantallazo de reporte de horas Mayo.

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 112,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

10/05/24 7:39

|_FICHA | FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO |___HORAS |

TOTAL TIEMPO EDT 's: 0.00

Page 2 of 3

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD | HORAS |

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00
INSTRUCTOR: ISAURA CEBALLOS GARAY
CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO ¥ DE BIOTECNOLOGIA EL

[ memga Disponible
[ Evenc Asignado
[l Evento Seleccionado

LUMES

29/04/24

06/05/24
06:00 - 23:00: Dispenible

13/05/24
06:00 - 12:00: Disponible

20:00 - 23:00: Dispenible

20/05/24
06:00 - 12:00: Dispanible

20:00 - 23:00: Dispenible
27/05/24

06:00 - 12:00: Dispenible

20:00 - 22:00: Dispenible

MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES mgo
30/04/24 01/05/24 02/05/22 03/05/24 04/05/24

06:00 - 23:00: Dispenible 06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 12:00: Dispenible 06:00 - 23:00: Disponible

05/05/24
20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible

07/05/24 08/05/24 05/05/24 10/05/24 11/05/24
05:00 - 12:00: Disponible Disponible .+ 06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 12:00: Dispanible 08:00 - 23:00: Dispenible

12/05/24

20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Dispenible

14/05/24 16/05/24 17/05/24 18/05/24

06:00 - 12:00: Disponible : :00: Disponible -« 06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 23:00: Disponible
1s/05/24

20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible

21/05/24 23/05/24 24/05/24 25/05/24

06:00 - 12:00: Disponible .. 06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 12:00: Dispanible 06:00 - 23:00: Disponible

26/05/24

20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Dispenible

28/05/24

- e s e e e e e ey
06:00 - 12:00: Disponible Disponible |2058265 SALON COMUNAL EL REPOSO

20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Dispenible
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Anexo 11: Pantallazo de asociacion de la ruta a la ficha — 2981541-2981545

'y
Soﬁa Plus ‘ 5,;‘(\5 ©Ayudaysopote  ESBandejadetareas 7 LMS SENA Cambiar Clave  Salir &
Instructor v
Z Disefio Curricular < Asociar Aprendiz a una Ruta de Aprendizaje
# Ejecucion de la Formacion - Opciones de biisqueda
Administrar Ruta de Aprendizaje ¥ R 2958265 - SERVICIO AL CLIENTE o4
p
Consuttar Ruta del Aprendiz
Ruta de Aprandizaje” 2958365 (SERVICIO AL CLIENTE) mdQ
Generar Excel de Planeacion y
Pedagogica
Generar PDF de Proyecto Formativo
Gestion de la Ruta de Aprendizaje >
La operacion Asociar aprendices a ruta se realizo exil | 39 i alaRuta de je: 2058365 (SERVICIO AL CLIENTE). Se ha

e e ik i st i enviado un correo elecironico a los aprendices asociados a la rufa

Aprendizaje
Evaluar Ruta de Aprendizaje

Evaluar Ruta de Aprendizaje Masivo

Listar Aprendices Asociados a Ruta

Soy Eval
Sor
Reconocimiento de Aprendizaje

Previos Masivo

Reconocimiento de Aprendizajes

Previos
SOFIA Plus Versién 9.0.80 Powered by SENA -- © SENA 2018 -*- Bogoti - Colombia- *-a188;
seha
SOﬁa Plus ‘ N SAURA CEBALLOS ©Ayudaysopote  BlBandejadetarcas P LMSSENA @ CambiarClave  Salir B
Instructor ~ N
# Disefio Curricular < Asociar Aprendiz a una Ruta de Aprendizaje
[ Ejecucion de la Formacion i Opgiones de biisqueda
Administrar Ruta de Aprendizaje > VR 2055265 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y we
£
Consultar Ruta del Aprendiz
Ruta de Aprendizaje” 2958265 (FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y. oea
Generar Excel de Planeacién VENTAS) y
Pedagdgica
Generar PDF de Proyecto Formativo
Gestion de la Ruta de Aprendizaje ™
La operacion Asociar aprendices a ruta s realizo exi 32 alaRutade 2958265 (FORTALECIMIENTO EN

|
, MERCADEO Y VENTAS). Se ha enviado un correo electrénico a los aprendices asociados a la ruta
Asociar Aprendiz a una Ruta de

Aprendizaje
Evaluar Ruta de Aprendizaje
Evaluar Ruta de Aprendizaje Masivo

Listar Aprendices Asociados a Ruta

Reconecimiento de Aprendizaje
Previos Masivo

Reconecimiento de Aprendizajes
Previos
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Anexo 12: Listados de verificacion de vivanto ficha: 2981542- 2985804

LISTADO PARA VERIFICACION VIVANTO

CENTRO AGROPECUARID ¥ DE BIOTECNOLOGLA EL PORVENIR

PROGRAMA VICTIMAS 2023
ROMBRE DEL INSTRUCTOR ISALRA CEBALLOS GARAY
DOCUMENTD 1067836729 | [cELuLaR 3126648703
NOMBRE DEL CURSO ELABORACION DEL FLAN DE MERCADED \CEEAL DSMSEMA EDL OO
MUNICIFIO VALENCIA [CORREGIMIENTO] | BONY ARFIBA
FECHA OE TUGAR OF
CONS NOMBRES ¥ APELLIDOS TO | DOCUMENTO | CELULAR | NACIMIENTO NACIMIENTO VIVANTO
1 (AOALEERTO MANLEL BURGOS MBRDOTA oc 15605231 3007B4BRET a4f23/1947 TIERRALTA DESPLAZADGS POR_LA_VIOLENCLE
2 (ALEAMESSA GAVIRIA FLORET oC 1192 1251 3006776121 10,/25,/2000 TIERRALTA IOAVENES_VLILNERAELES
3 (AW ALURY EWRIQUE SALGADD BURGOS oC 1067836155 E/7/1385 WALENOA DESPLAZADDE POR LA WIOLENCLA
3 [AMASARLA SARMIENTO WILCHES oC 39407752 3207253709 TIZE 1964 AREOLETES DECAFACITADOS
& NATAL FORTILLO HERRERA oC 1003737619 8/2/2003 TIERRALTA MUIER_CABEZA_DE_FAMILIA
[ (AMGELICA PADLA 51E814 BOTONERD oC 1068821381 3/23/1936 TIERRALTA MUIER CABEZA DE FA
7 (AMGELICA QUIRDNES SARMIENTD oC 1001035424 3207253709 4/5/2000 AFARTADD MUER_CABEZA _DE_FA
B (ALIRA WANESSA GAVIRLA FLORET oC 1192816160 2f13/1938 TIERRALTA MULER_CABEZA DE_FAMILIA
g DAYANA MARLS CONED OSORID oC 1068806781 1,21/ 7004 MIONTERIA DESPLAZADDE POR LA WIOLENCLA
10 ELEANIS MARCELA BLUELYAS SIERRA oC 1068818357 3002385607} ] WALEH A (CAMFESINDS
11 EMELDS ROSA QUIRONET CERALLD oC S0977145 9/26/1973 TIERRALTA MUER CABEZA DE FAMILIA
12 (GRACIELA MARLW MENDOZA FINEDA oC 43738423 3135411639 12/22/1958 TIERRALTA DESPLAZADOS POR LA WIOLENCLA
13 JAIDER LLIS YANEZ AYILA oC 1041263891 B/1/1932 WALENOA CAMFESINOS
14  |JAIME LUIS CWMIEDD FINEDA oC 1073952315 | 3145128702 Gla/1979 TIERRALTA DESPLAZADOS POR LA WIDLENCLA
15 ILUAN BALTISTA BUELVAS O50R10 oC 73560679 3228142626 17201963 SANTA CATALINA CAMFESINDS
16 ILILLA FADLA HOLGUIN DUARTE oc A7LTRIEY 3242824103 1124/ 1987 BARRANCABERMEN MUIER_CAEEZA_DE_FAMILIA
17 EARIME MICOULE SARMIENTD WILOHES. m 1037122802 37253009 13-Aisg-OF CHIGORODO JOVENES WULMERAELES
18 EETTYS LUZ LEON GOMET oC 1068821671 10,/12,/1885 WALENOA DESPLAZADDE POR LA WIOLENCLA
19 LIELA. RODEA QUIRIDNEZ VILORLA oC 36213371 3026346646 3/27/1964 TIERRALTA MUIER CABEZA DE FAMILIA
20 LILLANA VERTEL PEREIRA o 1073385430 3233838410 B/2/1887 MONTERIA DESPLAZADOE POR LA WIOLENCIA
21 LUISA FERNANDA FACHECD PACHECD m 1071430616 3147785007 26-Apr-D& TIERRALTA JOWEMES_VLUILMERABLES
22 MARLE ALEIANDRA FERLA CHICA oC 107400108 3228142626 10,/26/1934 PUERTO LIBERTADOR |DESPLAZADGS POR LA VIOLENCWA
23 MAYERLE SUARET RODRIGUEZ oc 1071432290 7f21/2001 TIERRALTA DESPLAZADOS POR_LA_VIOLENCLA
24 MERLY DEL CARMEN MORELD FLOREZ oC 26216991 3145128702 10,/13,/1977 TIERRALTA DESPLAZADDE POR LA WIOLENCIA
25 MICHEL AMDREA ESTRADM ARGUMEDD m 1101126519 3217720229 6/26/2008 SAMPUES DESPLAZADOS POR_LA VIOLENCIA
26 [DALEY ELIAS SIERRA CANTERD oC 1073982737 3243824103 7/24/1383 TIERRALTA CAMFESINOS
27 PRISCILLAMNA DEL CARMEN FERMANDEZ VIDAL oC 26211036 1/4 15850 TIERRALTA DESPLAZADOS POR_LA_VIOLENCIA
28 ROSELIS MARLA BURGOS LOFEZ OC 1073980927 3113850544 12,/29/1988 TIERRALTA (CAMFESINGS
29 [SHARDILL ALEXA SARMIENTD WILDHES Ti 1037122803 E113/3007 CHIGOROOO JOVENES WULNERAELES
30 VALENTINA OYLELA CavaDLa m 1024450196 3125164608 2f19/2007 TIERRALTA JOVENES_YLULNERABLES
EF 'WILFRIDO FLOREZ LAZARD oC 1073988064 3127805370 10,/18/1385 TIERRALTA JOVENES WULMERAELES
EF3 'WILSOMN ENRIQUE PEREZ BALLESTA xS B435203 11,/14/1975 WALENCIA CAMFESINDE
33 [YARRLIOIS MARIA MORELD FLORET oC SEO75A02 32262BR53E 10,/24/1972 VALENOA BOMICIOID
34 VEIY PUIDNTH EARRIOS HERRERA oC 10739599366 3135145654 7f27/1933 TIERRALTA DESPLATAMDDS POR LA WIOLENCLA
5 YELEWVIS RODRMGUET DRTEGA m 104640 1 3216426045 2/28/2008 BARRAMOLNILLA IOWVENES_WULNERABLES
36 [ YEMNIE SOLEI FINEDS MARTINEZ [is 1073985005 1,/5/1950 TIERRALTA DESPLATAMDS POR LA WIOLENCLA
7 [YULIETH PATRICIA RAMIDS GUERRERD o 1333338006 11/27/1996 TIERRALTA CAMPFESINDS
37
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Anexo 12: Listados de verificacion de vivanto ficha: 2981542- 2985804

LISTADD PARA VERIFICAOION VIVANTO

CENTRO AGROPECUARID ¥ DE BIOTECNOLOGLA EL FORVENIR

PROGRAMA VICTIMAS 2023

MOMBERE DEL INSTRUCTOR ISALURA CEBALLOS GARAY

DOCUMENTD 1067836729 | [ceLuLar 3126648703

ROMBRE DEL CURSD SERVICHD AL CLIENTE ICEBALLOISEvGEMA EDLLOO

MILIMICI PO VALENCIA pﬂKREElMIENTU |_

FECHA DE LLMGAR DE
CONS NOMBRES ¥ APELLIDOS TO | DOCUMENTO | CELULAR MACIMIENTO NACMIENTO  |WVIVANTO

1 ARELYS CEOLUA ARGUMEDD FLOREZ CC 50571201 3/13/1575 WALEMCLA MUER_CABEZA_DE_FAMILIA
2 |BELKY CASTILLASOTELO Cf |soeazsss 4211380 WALEWCLA DESFLAZADOS POR_LA_WIOLEWCIA
3 |CARLOS ALBERTD NEGRETE CORDOEA C 1067939254 4/22/1935 MONTERIA CAMPESINDS
4 DENIS CRISTINA FLORE? BLANCUISETT CC 2639547 3/25/1960 WALEMCLA DESFLATADOS POR LA VIOLEMCLA
5 |DdsmEs YULETH SANCHEZ PAEZ CC 10034 65661 72371997 WALENCIA DESFLAZADOS_POR_LA_VIOLENCIA
B ECELMIRA ROSA GOMEZ CORONADD CC S0E8E0166 331970 WALEMCLA DESFLAZADOS POR_LA_VIOLENCIA
7 |EDUIMN FARRA HERRERA [id 10GERDSTOS 10/14/1387 WL ERCLA AFROCOLOMEIANDS
B FRAYDY PATRICIA RUIZ MARTINEZ cC 44002816 1i/19/1984 BARRANCUILLA  |MILUER_CABEZA_DE_FAMILIA
9 |GREYS TATIANA HUMAMES LOPEZ [id 10GER19827 1/18/1995 WIALEMCLA MUIER_CABETA_DE_FAMILLA
10 |INGRID FATRICL: FARAA MENDOZA CC |S0871827 3/11/1982 WALENCLA MOVENES_VULNERAHLES
11 [WOSE DE L HOZ QUESADA VERTEL CC_ [a7313oe 12/20/1962 WALEMCLA AFROCOLOMEIANOS
12 |IUAN CARLOS PATERMIMA GALARCKD [m 10904504 6,/ 28/1583 WALEMCIA DESFLAZADOS_POR_LA_WVIOLEMCIA
13 |ATRIS J0AMA SERA MURDZ [is 1104417858 4/10/1550 SAN MARCOS IOWENES_VULNERABLES
14 |KELY YOHANA SIERRA GOMEZ [ 10GER 19017 7771994 WIALEMCLA DESFLATADOS_POR_LA_VIOLEWCIA
15 [KETTY S0F1A HEENANDET LOPER [ 50870252 1/6/1978 WALEMCLA MUUER_CABEZA_DE_FAMILLA
16 [LEICY LOREMA GALVAN CALISIL [is 110IB0E2 TS 2/10y1987 WALEMCLA DESFLAZADOS_POR_LA_VIOLEWCIA
17 LEONARDD DAVID VERBEL ARTEAGA [54 10GES1EGET /2171994 WALEMCLA DESFLAZADOS_POR_LA_VIOLEWCIA
18 LUIS ALFONSO PERATA TAPIA {C [10203349 11/22193% WALEMCLA CAMPESINGS
19 |MARCD SEGUNDO NAZ HERMANDEZ cC 10903333 11/23/1975 WALEMCLA DESPOIC
20 MARLA ANGELICA RAMOS PASTRANA ICC 1DGEES2 736 124111957 WALEMCLA DESFLATADOS POR_LA_WVIOLEMCLA
21 [MARLA JOSE ANICHIARICD ARTEAGA [ 10GER 15166 BLUENAVISTA DESFLAZADOS POR_LA_WIOLEWCIA
11 |MARTHA SDFIA LEAL SAENT CC 1067961240 WALERCLA DESFLAZADOS_POR_LA_VIOLEWCIA
23 |MATALIA ARTEAGA OLEA [id 1183780812 WALENCIA DESFLAZADOS_POR_LA_WIDLEWCIA
24 |ORLAMDO MANLIEL SALGADD LOZAND CC_|1090d204 WALENCIA CAMPESINGS
25  |OSCAR ENRIOUE CERA ALMANTA CC 10903000 TIERRALTA CAMPESINDS
26 |REDA MARTELD VALDELAMAR [= SOST1302 WALEWCLA DESFLAZADOS_POR_LA_VIOLEWCIA
27 |ROVIRD RAFAEL RIVERD CASTELLAND CC  |10902515 10/3/1574 WALERCIA DESFLAZADOS_POR_LA_VIDLENCIA
28 |RUEI MELLY URREA GOMEZ [34 S0EE01564 5/15/1570 SAM CARLOS ANTIOO|DESFLAZADOS POR_LA_VIOLEWCIA
29 |sANDAY LORENA DORLA IULID CC |10679292m0 /1934 WALENCIA DESFLAZADOS_POR_LA_VIOLENCIA
30 [vAlAIRA PADLA BARRIENTOS CABRALES [ 10GES 10460 1/18/1988 WIALEMCLA DESFLATADOS_POR_LA_VIOLEWCIA
31 |WUILISSA EENA BELTRAN MENDEZ CC 10GEE0646E 3/21,/3004 WALENCLA DESFLAZADOS_POR_LA_VIOLEWCIA
3
33
34
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Anexo 13: Registros fotograficos en formacion de las fichas: 2924012
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Anexo 14: Registro fotografico de la ficha 2981542

L
3
§

1
1
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Anexo 15: Registro fotografico de la ficha 2933427
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Anexo 16: Registros fotograficos en formacion de las fichas: 2958365
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Anexo 17: Registros fotograficos en formacion de las fichas: 2981541
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Anexo 18: Reporte inicial de novedad del ambiente ficha 2981541-2981545
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Anexo 18: Reporte inicial de novedad del ambiente ficha 2981541-2981545
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Anexo 19: Reporte de juicios de evaluacion de la ficha 2958365

BIRIER e[~ 0~ wn =

22
23
24
25
26
27
28
29
30
K]
32
33
34
35

Reporte de Juicios de Evaluacion

Fecha del
Ficha de

Et‘)gig;):

Version:

Denominacion:
Estado de la
Fecha Inicio:

Fecha Fin:
Modalidad de
Regional:

Centro de

2510472024
2958365

113530025

2

SERVICIO AL CLIENTE
EN EJECUCION
16/04/2024

300472024
PRESENCIAL

23 - REGIONAL CORDOBA,
9115 - CENTRO AGROPECUARIO ¥ DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

Ti |[Naomero de |Nombre Apellidos Competencia Resultado de Aprendizaje Juicio de Evaluacién Funcionario que registro el juicio
CC[1003064400 |BRAYAN LUIS JULIO MORA 38426 - Atender clientes de 596261 - 2. VALIDAR SATISFACCION |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS
acuerd n nracedimisnts d DEL ClIENTE SEGUIN PROTOCOI O CARA
CC[1003064400 |BRAYAN LUIS JULIO MORA 38426 - Atender clientes de 596262 - 1. PRESTAR SERVICIO AL |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS
acuerdn con ncedimientn de C1IENTE TEMENNO EM CLIENT, GARAY
CC[1003099583 |MARIA AMGELICA |NUMEZ MORELOS 38426 - Atender clientes de 596261 - 2. VALIDAR SATISFACCION |NO APROBADO CC 10678236729 - 1SAURA CEBALLOS
T [1063357079 |DAVINSON MANUEL |RICARDO LAZARO 38624 - Formular el plan |567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
eniin phietivag DFE | A ORGANZACION DE
Tl 1063649681 |LUISA FERMANDA  |MEDRANO TABARES |38824 - Formular el plan [567140 - 2. ELABORAR EL PLAN DE [APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
2oin ohiotig MEBRCANED OF ACIIERRO COMN | AS
T |1063649681 |LUISA FERNANDA  [MEDRANO TABARES (38824 - Formular el plan |567141 - 3. VERIFICAR LA APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
enin phistivg EORMIUI ACION OF] Pl AN DE
T |1063649681 |LUISA FERMANDA  [MEDRANO TABARES (38824 - Formular el plan |567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
aniin phistivg OF | & ORGANIZACION DE
Tl 1067872121 |LAURA SOFIA LINAN NEGRETE 38824 - Formular el plan |567140 - 2. ELABORAR EL PLAM DE |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
coiin phistivns MEBCARED NE ACIIERDO COMN A
Tl 1067872121 |LAURA SOFIA LINAN NEGRETE 38824 - Formular el plan |567141 - 3. VERIFICAR LA APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
eniin phietivag EQRMUI ACIAN DOFL B AN DE
Tl 1067872121 |LAURA SOFIA LINAN NEGRETE 38824 - Formular el plan |567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
2oin ohiotig DE 1A ORGANZACION DE
CC [1067976998 |MAIKOL GARCIA GUEVARA 38824 - Formular el plan |567140 - 2. ELABORAR EL PLAN DE (APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
IEANCAR| S enin phistivg IMERCANED NE ACIIERDD CON | AS
CC [1067976998 |MAIKOL GARCIA GUEVARA 38824 - Formular el plan |567141 - 3. VERIFICAR LA APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
IEANCAR] ) aniin phistivg EQORMUI ACION OFL Bl AN DE
CC [1067976998 |MAIKOL GARCIA GUEVARA 38824 - Formular el plan |567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
IEANCARI O coiin phistivns DE | A ORGANIZACION DE
Tl 1071430673  |DAYANIS VERGARA MARTINEZ (38824 - Formular el plan |567140 - 2. ELABORAR EL PLAN DE  |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
eniin phietivag MEBCARED NE ACIIERRN COM 1A
Tl 1071430673 |DAYANIS VERGARA MARTINEZ (38824 - Formular el plan |567141 - 3. VERIFICAR LA APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
2oin ohiotig EORMIUI ACION DEL B AN DE
T [1071430673 |DAYANIS VERGARA MARTINEZ 38824 - Formular el plan |567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
enin phistivg OF | &4 ORGANIZACION DFE
T [1071430825 |IVAN ANDRES GUERRA MORELO 38824 - Formular el plan |567140 - 2. ELABORAR EL PLAN DE [APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
aniin phistivg MERCANEO NE ACIIERDO CON | A
Tl 1071430825 |IVAN ANDRES GUERRA MORELD 38824 - Formular el plan |567141 - 3. VERIFICAR LA APROBADO CC 1067836729 - 1SAURA CEDALLOS GARAY
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SENA

N

Continuacion Anexo 19: Reporte de juicios de evaluacién de la ficha 2958365

Al i fe Reporte de Juicios de Evaluacion
B C D F G H |

Tl |1071431452 |BRAYAN STIVEN GOMEZ GONZALEZ 38624 - Formular el plan (567140 - 2. ELABORAR EL PLAN DE  |APROBADOD CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
H edin chistiun MERCANEQ NF ACHFRNO CON A

Tl |1071431452 |BRAYAN STIVEN GOMEZ GONZALEZ 38824 - Formular el plan |567141 - 3. VERIFICAR LA APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
42 pin ohistiv EQRMILI ACIAN DF| Bl AN DE

Tl [1071431452 |BRAYAN STIVEN GOMEZ GONZALEZ 38824 - Formular el plan 567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
43 e0iin ohiotivg OF | A DRGANIZACIAN DF

Tl ]1071431668 |MONICA CAMARGO FERIA 386824 - Formular &l plan (567140 - 2. ELABORAR EL PLAN DE |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
44 eqin ohistivn MERCANED OE ACLIERDO CORN T AS

Tl |1071431666 |MONICA CAMARGO FERIA 38624 - Formular el plan |567141 - 3. VERIFICAR LA APROBADD CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
45 eaiin ohistive EQRIAIL ACION DFI Bl AN DF

Tl |1071431668 |MONICA CAMARGO FERIA 38824 - Formular el plan (567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
46 pin ohistiv OF | A ORGANIZACIAN DF

Tl 1071431999 |SANTIAGO HERNANDEZ PEREZ  [38824 - Formular el plan |567140 - 2. ELABORAR EL PLAN DE  [APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
47 eqin ohistin MERCADEQ DF ACHFENN CONTA

Tl 1071431999 |SANTIAGO HERNANDEZ PEREZ  [38824 - Formular el plan |567141 - 3. VERIFICAR LA APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
48 aoiin phictivg EQRLAILACION DEL DI AN OF

Tl 1071431999 |SANTIAGO HERNANDEZ PEREZ  |38824 - Formular el plan |567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
49 eaiin ohistive OF | A ORGANIZACION DF

Tl |1071432367 |ESTEBAN DE JESUS |LORA SEVILLA 38824 - Formular &l plan (567140 - 2. ELABORAR EL PLAN DE  |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
50 ein ohistin MERCANEQ NF ACHFRON CON A

Tl |1071432367 |ESTEBAM DE JESUS |LORA SEVILLA 38824 - Formular el plan (567141 - 3. VERIFICAR LA APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
51 eniin ohistivy EORMII ACIAN DEI DI AN DE

Tl |1071432367 |ESTEBAN DE JESUS |LORA SEVILLA 38824 - Formular el plan (567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADD CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
52 aquin phiotivos v DE 1A ORGANIZACIAON OF

Tl 1071433116 |LUZ MARY PLAZA PACHECO 38624 - Formular el plan (567140 - 2. ELABORAR EL PLAN DE  |APROBADOD CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
53 eqin ohistin MFRCADFQ DF ACHFRNO CON | AS

Tl 1071433116 |LUZ MARY PLAZA PACHECO 38824 - Formular el plan 567141 - 3. VERIFICAR LA APROBADOD CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
54 pin ohistiv EQRMI LI ACIAN DFI Bl AN DE

Tl 11071433116 |LUZ MARY PLAZA PACHECO 38824 - Formular el plan [567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADO CC 1067836729 -ISAURA CEBALLOS GARAY

Al 7 J« Reporte de Juicios de Evaluacion
B C D F G H |

CC 11073974183 |JAIDER LUIS FLOREZ ROSARIO 38624 - Formular el plan 1567140 - 2. ELABORAR EL PLAN DE |APROBADO CC 1067636729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
59 aaiin obistivng y MERCADED DFE ACIIFROO CON | AS

CC [1073974183 |JAIDER LUIS FLOREZ ROSARIO 38824 - Formular el plan [567141- 3. VERIFICAR LA APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
60 eqiin ohistivn EORMILACION DEL PILAN OF

CC [1073974183 |JAIDER LUIS FLOREZ ROSARIO 38824 - Formular el plan [567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
61 aaiin ohisting v DF | A OBGANIZACION DE

Tl [1073978138 |LOREMA SOFIA RICO MESTRA 38824 - Formular el plan |567140 - 2. ELABORAR EL PLAN DE |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
62 aaiin obistivng y MERCADED DFE ACIIFROO CON | AS

Tl [1073978136 |LOREMA SOFIA RICO MESTRA 38624 - Formular el plan |567141 - 3. VERIFICAR LA APROBADO CC 1067636729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
63 pqiin ohistivns v EORLIL ACION DIFL B AN DF

Tl 1073978138 |LORENA SOFIA RICO MESTRA 38824 - Formular el plan [567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
64 paiin phistins v DF | & ORGANZACIAON DE

Tl 1073978517 [MARIBEL MADRID NOVOA 38824 - Formular el plan [567140 - 2. ELABORAR EL PLAN DE  |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
65 aaiin obistivng y MERCADED DFE ACIIFROO CON | AS

Tl [1073978517 |MARIBEL MADRID HOVOA 38824 - Formular el plan |567141 - 3. VERIFICAR LA APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
66 pqiin ohiativng v EQRMILACION DIFL P AN DF

Tl [1073978517 |MARIBEL MADRID NOVOA 38624 - Formular el plan 1567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADO CC 1067636729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
67 paiin phistine v DF | A ORGANZACIAON DE

Tl 1073980700 [JHANAIDYS YEPES BELTRAN 38824 - Formular el plan [567140 - 2. ELABORAR EL PLAN DE  |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
68 poin phistivng v MEBCANEN OF ACIIFROO CON | AS

Tl 1073980700 [JHANAIDYS YEPES BELTRAN 38824 - Formular el plan |567141 - 3. VERIFICAR LA APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
69 pqiin ohiativng v EQRMILACION DIFL P AN DF

Tl [1073980700 |JHANAIDYS YEPES BELTRAN 38824 - Formular el plan |567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
70 ain phistine v DOF | & DECANIZACION OF

Tl |1073980858 [SANTIAGO TEHERAN ROSALES  [38824 - Formular el plan [567140 - 2. ELABORAR EL PLAN DE  |APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
m aiin ohistiun MERCADNED OF ACHERNO CONTAS

Tl [1073980858 [SANTIAGO TEHERAN ROSALES (38824 - Formular el plan [567141- 3. VERIFICAR LA APROBADO CC 1067836729 - ISAURA CEBALLOS GARAY
72 pqiin ohistivos v ENRMII ACION DF] Pl AN OF,
__|T1 [1073980858 |SANTIAGO TEHERAN ROSALES 138824 - Formular el plan [567142 - 1. REALIZAR DIAGNOSTICO |APROBADO CC 1067836729 - 1SAURA CEBALLOS GARAY
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Obligacion 11

Anexo 20: Pantallazo del portafolio del instructor (DRIVE DEL PRORAMA DE

VICTIMAS)

v @) ComeoilsauraC X | ™ (3%45nolefdos) X SoporteDePago. X | @ (3)WhatsApp X Sl Contratistas ISAURA CEBALL. X Convertir Word
= C @ 2 senad-mysharepointcom
* —
57;.\\.A OneDrive £ Buscar ol & & ? Isaura Ceballos Ga... \QG)I
° [ Compartir &2 Copiarvincule £ Afiadir acceso directo a Mis archivos  [g Sincronizar . Descargar [F Organizar ~ = ~ Detalles
= L VR STV IU ORI B LT U
- FICHA 2923594 ELABORACION DEL PLAN T... 23 de febrero z3ura Ceballos Garay 2 elementos &g Compartido
(]
=] - FICHA 2924012 ELABORACION DEL PLAN ... 23 de febrero z3ura Ceballos Garay 2 elementos &g Compartido
A
& FICHA 2933427 SERVICIO AL CLIENTE VALE... 8 de marzo saura Ceballos Garay 2 elementos &2 Compartido
- :F\(HA 2958263 FORTALECIMIENTO EN MER...  hace 31 minutos saura Ceballos Garay 2 elementos &¢ Compartido
- lF\(HA 2958365 SERVICIO AL CLIENTE LORI... hace 15 minutos saura Ceballos Garay 2 elementos &¢ Compartido
(O B “FICHA 2981541 FORTALECIMLL.. -+ @ Y hace 8 minutos Isaura Ceballos Garay 2 elementos &8 Compartido
- “FICHA 2981542 ELABORACION DEL PLAN ... hace 2 minutos saura Ceballos Garay 2 elementos &¢ Compartido
- “FICHA 2981545 FORTALCIEMITNO EN MER... hace 5 minutos saura Ceballos Garay 2 elementos &p Compartido
- FICHA 2985804 SERVICIO AL CLIENTE VALE... Hace unos segundos saura Ceballos Garay 2 elementos &2 Compartido

https://sena4-my.sharepoint.com/personal/jhernandezg sena edu co/ layouts/15/

onedrive.aspx?id=%2Fpersonal%2Fjhernandezg%5Fsena%5Fedu%5Fco%2FDocuments
%2FPORTAFOLIO%20DE%20EVIDENCIA%20INSTRUCTORES%20VICTIMAS

%2FISAURA%20CEBALLOS&ct=1708012038633&or=OWA
%2DNT&cid=e03b6d66%2D44f7%2D5813%2Dc93t%2D28797040c2c5&ga=1&WSL =1

77

GTH-F-062 V10


https://sena4-my.sharepoint.com/personal/jhernandezg_sena_edu_co/_layouts/15/onedrive.aspx?id=%2Fpersonal%2Fjhernandezg_sena_edu_co%2FDocuments%2FPORTAFOLIO%20DE%20EVIDENCIA%20INSTRUCTORES%20VICTIMAS%2FISAURA%20CEBALLOS&ct=1708012038633&or=OWA-NT&cid=e03b6d66-44f7-5813-c93f-28797040c2c5&ga=1&WSL=1
https://sena4-my.sharepoint.com/personal/jhernandezg_sena_edu_co/_layouts/15/onedrive.aspx?id=%2Fpersonal%2Fjhernandezg_sena_edu_co%2FDocuments%2FPORTAFOLIO%20DE%20EVIDENCIA%20INSTRUCTORES%20VICTIMAS%2FISAURA%20CEBALLOS&ct=1708012038633&or=OWA-NT&cid=e03b6d66-44f7-5813-c93f-28797040c2c5&ga=1&WSL=1
https://sena4-my.sharepoint.com/personal/jhernandezg_sena_edu_co/_layouts/15/onedrive.aspx?id=%2Fpersonal%2Fjhernandezg_sena_edu_co%2FDocuments%2FPORTAFOLIO%20DE%20EVIDENCIA%20INSTRUCTORES%20VICTIMAS%2FISAURA%20CEBALLOS&ct=1708012038633&or=OWA-NT&cid=e03b6d66-44f7-5813-c93f-28797040c2c5&ga=1&WSL=1

	Obligación contractual 3
	Anexo 12: Listados de verificación de vivanto ficha: 2981542- 2985804
	Continuación Obligación contractual 3
	Anexo 12: Listados de verificación de vivanto ficha: 2981542- 2985804

