
SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE "SENA"  REGIONAL CESAR 

   CENTRO DE INNOVACION Y DE GESTION EMPRESARIAL Y CULTURAL CIGEC SENA
PLANEACION MENSUAL DESARROLLO DE  ACTVIDADES DE APRENDIZAJE POR INSTRUCTOR 

MES : MARZO -2025

FICHA CARAC. COMPETENCIAS RESULTADOS DE APRENDIZAJE ACTIVIDADES APRENDIZAJE
FECHA DE EJECUCION

INICIO FINAL LUN MIE JUE VIE SAB
ALISTAMIENTO DEL SEGUNDO SEMESTRE ENTREGABLE LOS FORMATOS Y EVIDENCIA 6.6.2024 2.8.2024 AMBIENTE X X X X X 40

3199712 18.3.2025 31.3.2025 02:00PM 6:00PM X X X X X 36

3199676 10.3.2025 21.3.2025 08:00AM 12:00P.M X X X X X 40

HORAS ADICIONALES X 8

TOTAL 84

_______________________________________ TEODULO ARRIETA MEJIA
V.B. Firma del Instructor Firma del Coordinador  Académico

INSTRUCTOR RESPONSABLE DEL PROGRAMA DE FORMACION: TEODULO ARRIETA MEJIA                                                                                                                                                                                                                                                                                          
No.  77142757                                                                                                                                                                          

HORARIO 
(6-22 HORAS) AMBIENTE DE 

FORMACION 
(CODIGO O 
NOMBRE)

DIAS 
 (MARQUE CON X LOS DIAS 

LABORADOS) DURACION 
ACTVIDAD DE 
APRENDIZAJE 

(HORAS)
 INICIO

mes/dia/año
TERMINA

mes/dia/año
MA
RSEMANA DE 

ALISTAMIENTO

CAPACITACION , TRABAJO DE MOTIVACION EMOCIONAL, 
ENTREGA DE EVIDENCIAS DE LAS ACTIVIDADES 

PROGRAMADAS PARA LA FORMACION  TECNICA  08:00AM,   
12:00PM

12:00PM 
18:00PM

REALIZAR NEGOCIACIÓN 
CON LOS PROVEEDORES Y 

CLIENTES, SEGÚN LOS 
OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS

SE REALIZARON  EL PROCESO DE LA VENTA DE 
PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TÉCNICAS DE 
ARGUMENTACIÓN Y CIERRE DE VENTAS SIGUIENDO 

PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O 
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECÍFICO, CONFORME A 

LAS POLÍTICAS DE VENTA Y LOS TÉRMINOS DE 
NEGOCIACIÓN

Se realizaron el proceso de la venta de productos y servicios Se 
aplicaron técnicas de argumentación y cierre de ventas Se siguieron 

los procedimientos para negociar un producto o servicio en un 
mercado específico, Se atendieron conforme a las políticas de venta 

y los términos de negociación.

AMBIENTE DE 
FORMACION 

(CODIGO O NOMBRE)

PREPARAR Y PRESENTAR LA 
INFORMACIÓN CONTABLE Y 
FINANCIERA SEGÚN NORMAS 
LEGALES Y POLÍTICAS 
ORGANIZACIONALES

1. CLASIFICAR LAS EMPRESAS Y LAS SOCIEDADES DE ACUERDO AL 
CÓDIGO DE COMERCIODETERMINAR LOS CAMPOS DE ACCIÓN DE 

LA CONTABILIDAD, CONCEPTUALIZACIÓN Y SUS OBJETIVOS DE 
ACUERDO CON EL RÉGIMEN CONTABLE COLOMBIANO.2. 

IDENTIFICAR CUENTAS DE BALANCE Y DE RESULTADO DE ACUERDO 
CON EL RÉGIMEN CONTABLE COLOMBIANO.3. COSTEAR 

PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LA MODALIDAD 
DE FORMACIÓN Y DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DEL 

CLIENTE.

Se clasificaron las empresas y las sociedades de acuerdo al código 
de comercio Se determinaron los campos de acción de la 
contabilidad, conceptualización y sus objetivos de acuerdo con el 
régimen contable colombia Se identificaron las cuentas de balance 
y de resultado de acuerdo con el régimen contable colombiano Se 
realizaron costeo de productos y servicios teniendo en cuenta la 
modalidad de formación y de acuerdo con las necesidades del 
cliente Se calcularon la utilidad sobre el costo y sobre las ventas de 
un producto de acuerdo a la política interna,

AMBIENTE DE 
FORMACION 

(CODIGO O NOMBRE)
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