SENA

N

Modelo de Mejora

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
Sistema Integrado de Gestion y Autocontrol

Procedimiento Ejecucion de la Formacién
PROYECTO FORMATIVO

Cédigo Proyecto SOFIA:

1. Informacién basica del proyecto

1.1 Centro de Formacion:

1.3 Nombre del proyecto:

1.4 Programa de Formacion al
que darespuesta:

1.5 Tiempo estimado de
ejecucion del proyecto (meses):

1.6 Empresas o instituciones que
participan en su formulacién o
financiacion: (si Existe)

1.7 Palabras claves de
blsqueda:

1.8 Nimero total de resultados
de aprendizaje del programa de
formacion:

1950525 Cdédigo del Programa SOFIA: 631101 Version del Programa: Fichas asociadas: 0
CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS 1.2 Regional: REGIONAL BOLIVAR
DESARROLLO DEL PROCESO DE VENTA EN EMPRESAS DE LA REGION
ASESORIA COMERCIAL
15
EQUIPO DESARROLLO CURRICULAR - RED COMERCIO Y VENTAS - SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE - SENA
Plan de accion, exhibicion, venta, productos, servicios, publicidad, consumidor, cliente, atencién, segmentacion, negociar, asesoria, comercial
1.9.1 Numero de resultados de aprendizaje especificos que se alcanzan con el proyecto: 49
1.9 Nimero de
resultados de
50 aprendizaje por tipo |1.9.2 Nimero de resultados de aprendizaje transversales que se alcanzan con el proyecto: 0
de competencia
1.9.3 Numero de resultados de aprendizaje basicos que se alcanzan con el proyecto: 1

2. Estructura del proyecto

2.1 Planteamiento del problema o necesidad que se pretende solucionar

La globalizacién y la apertura de los mercados han propiciado cambios en las empresas Colombianas, la insercion de nuevos competidores en el comercio minorista, tiendas de descuentos duro,
entretenimiento, calzado, ropa y negocios de conveniencia, entre otros; dinamiza el mercado y lo vuelve cada vez mas competitivo. De acuerdo con un estudio realizado por Fedesarrollo en el 2018 los
sectores de comercio y servicios tendrian un comportamiento similar observado en 2017, con una tasa de crecimiento de 2% cada uno. No obstante, Fedesarrollo argumenta que este comportamiento
podria verse afectado durante los primeros meses del afio en registros negativos basados en la confianza del consumidor, el incremento del IVA, la caida de la demanda y el aumento de las tasas de
interés de los créditos de consumo; lo que se ve reflejado en bajos niveles de calidad en el servicio, disminucién en la capacidad de negociacion y baja en la eficiencia y productividad, conllevando a que

se pierda las ventajas competitivas que se habian logrado hasta el momento, por lo que se requiere dinamizar el sector para lograr un mayor posicionamiento de las empresas colombianas. Por lo anterior
se plantea el interrogante: ¢ De qué manera se dinamiza el area comercial
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de acuerdo a las condiciones del mercado y las politicas de las empresas para ser competitivos?

2.2 Justificacion del proyecto

Las empresas Colombianas actualmente compiten en mercados globalizados con estrategias fuertes de comercializacién es por esto que necesitan diferenciarse para ser competitivas a nivel local,
regional y nacional. Para el desarrollo de este proyecto es necesario que las empresas que venden productos y servicios en Colombia opten por desarrollar estrategias comerciales para la dinamizacion de
su area comercial, en aspectos como el mejoramiento de la experiencia del usuario, apertura de mercados segmentados y planeacion de las ventas, por esto es necesario capacitar al talento humano de

las organizaciones para lograr rentabilidad, posicionamiento, eficiencia y productividad en las ventas.

2.3 Objetivo general

Desarrollar el proceso de venta en empresas de la region de acuerdo con condiciones del mercado y las politicas de la empresa

2.4 Objetivos especificos

Caracterizar los clientes de acuerdo a los productos o servicios que ofrece la organizacion

Elaborar propuesta comercial teniendo en cuenta las condiciones del mercado y politicas de la empresa
Realizar actividades de venta en el mercado segin propuesta comercial

Evaluar los resultados del proceso de venta teniendo en cuenta los niveles de satisfaccion de los clientes

2.5 Alcance

2.5.1 Beneficiarios del proyecto Aprendices del programa tecnico en asesoria comercial, organizaciones con y sin &nimo de lucro, personas naturales o juridicas
2.5.2 Impacto

Social: Mejoramiento en la calidad de vida del talento humano de las organizaciones

Econdémico: Aumento en las ventas, generando beneficios a las empresas y jalonando la economia regional

Ambiental: Disminuir la utilizacion de productos que afecten y deterioren el medio ambiente

Tecnoldgico: La adecuada utilizacion de tecnologias de la informacion y la comunicacion aplicadas al mercadeo y ventas

2.5.3 Restricciones o riesgos asociados y alternativas de solucién

Resistencia por parte de los empresarios a adoptar nuevas tendencias y retos del mercado
Ambientes de aprendizaje simulados apropiados, que faciliten la formacion del programa

2.5.4. Productos o resultados del proyecto

Caracterizacion de clientes

Propuesta comercial

Evento promocional

Informe de resultados de sequimiento al cliente
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2.6 Innovacion/Gestion Tecnoldgica

El proyecto resuelve una necesidad del sector productivo? Sl
El proyecto mejora el proceso/producto/servicio existente? Sl
El proyecto involucra el uso de nuevas técnicas y tecnologias de proceso? Sl
Los productos finales son susceptibles a proteccion industrial y/o derechos de autor? Sl
Los productos obtenidos en el proyecto pueden ser posicionados en el mercado? Sl
2.7 Valoracion Productiva

Con el desarrollo del proyecto se puede satisfacer la necesidad de un cliente potencial? Sl
Viabilidad de proyecto para plan de negocio? Sl

3. Planeacion del proyecto

3.3. Resultados de Aprendizaje Especificos, Transversales
3.1. Fases del Proyecto 3.2. Actividades del Proyecto y Bésicos (a partir del programa de formacion) 3.4. Competencia Asociada
2. CARACTERIZAR CLIENTES 567752 - 1. IDENTIFICAR SITUACIONES 240201528 - Razonar cuantitativamente frente a
ANALISIS POTENCIALES TENIENDO EN CUENTA |PROBLEMATICAS ASOCIADAS A SUS situacion_es susceptibles de ser abordad_as de manera
EL SEGMENTO DE MERCADO NECESIDADES DE CONTEXTO APLICANDO matematica en contextos laborales, sociales y
SELECCIONADO PROCEDIMIENTOS MATEMATICOS personales.
2. CARACTERIZAR CLIENTES 240201528 - Razonar cuantitativamente frente a
< POTENCIALES TENIENDO EN CUENTA 567753 - 3. R R FROBL situaciones susceptibles de ser abordadas de manera
ANALISIS ENTORNO PRODUCTIVO Y SOCIAL APLICANDO » .
EL SEGMENTO DE MERCADO PRINCIPIOS MATEMATICOS matematica en contextos laborales, sociales y
SELECCIONADO personales.
2. CARACTERIZAR CLIENTES 567754 - 4. VERIFICAR LOS RESULTADOS DE LOS| 240201528 - Razonar cuantitativamente frente a
ANALISIS POTENCIALES TENIENDO EN CUENTA |PROCEDIMIENTOS MATEMATICOS CONFORME situaciqn_es susceptibles de ser abordad_as de manera
EL SEGMENTO DE MERCADO CON LOS REQUERIMIENTOS DE LOS matematica en contextos laborales, sociales y
SELECCIONADO DIFERENTES CONTEXTOS personales.
2. CARACTERIZAR CLIENTES 567755 - 2. PLANTEAR PROBLEMAS 240201528 - Razonar cuantitativamente frente a
ANALISIS POTENCIALES TENIENDO EN CUENTA |ARITMETICOS, GEOMETRICOS Y METRICOS DE situacion_es susceptibles de ser abordad_as de manera
EL SEGMENTO DE MERCADO ACUERDO CON LOS CONTEXTOS PRODUCTIVO Y | mateméatica en contextos laborales, sociales y
SELECCIONADO SOCIAL personales.
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2. CARACTERIZAR CLIENTES
POTENCIALES TENIENDO EN CUENTA

567784 - 4. IMPLEMENTAR BUENAS PRACTICAS

220501046 - UTILIZAR HERRAMIENTAS

ANALISIS DE USO, DE ACUERDO CON LA TECNOLOGIA INFORMATICAS DE ACUERDO CON LAS
EL SEGMENTO DE MERCADO ' <
SELECCIONADO EMPLEADA NECESIDADES DE MANEJO DE INFORMACION.
I%O(EFAET\IA(\:(I:,II_EIESIZ'I/'A;N?IELILIIED’\ggﬁ CUENTA 567785 - 3. VERIFICAR LOS RESULTADOS 220501046 - UTILIZAR HERRAMIENTAS
ANALISIS EL SEGMENTO DE MERCADO OBTENIDOS, DE ACUERDO CON LOS INFORMATICAS DE ACUERDO CON LAS )
SELECCIONADO REQUERIMIENTOS NECESIDADES DE MANEJO DE INFORMACION.
2. CARACTERIZAR CLIENTES 567786 - 1. SELECCIONAR HERRAMIENTAS DE
" POTENCIALES TENIENDO EN CUENTA | TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LA BRO°01046 - UTILIZAR HERRAMIENTAS
ANALISIS p INFORMATICAS DE ACUERDO CON LAS
EL SEGMENTO DE MERCADO COMUNICACION (TIC), DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DE MANEJO DE INFORMACION
SELECCIONADO NECESIDADES IDENTIFICADAS )
2. CARACTERIZAR CLIENTES 567787 - 2. USAR HERRAMIENTAS TIC, DE
" POTENCIALES TENIENDO EN CUENTA |ACUERDO CON LOS REQUERIMIENTOS, BEERRNEC - UTILIZAR HERRAMIENTAS
ANALISIS INFORMATICAS DE ACUERDO CON LAS
EL SEGMENTO DE MERCADO MANUALES DE FUNCIONAMIENTO, NECESIDADES DE MANEJO DE INFORMACION
SELECCIONADO PROCEDIMIENTOS Y ESTANDARES )
567822 - 1. COMPRENDER INFORMACION BASICA| 240202501 - INTERACTUAR EN LENGUA INGLESA
) éo%éi%?;f;slzﬁgN?élil%ggﬁ CUENTA ORAL Y ESCRITA EN INGLES ACERCA DE Si DE FORMA ORAL Y ESCRITADENTRODE
ANALISIS EL SEGMENTO DE MERCADO MISMO, DE LAS PERSONAS Y DE SU CONTEXTO |CONTEXTOS SOCIALES Y LABORALES SEGUN LOS
SELECCIONADO INMEDIATO EN REALIDADES PRESENTES E CRITERIOS ESTABLECIDOS POR EL MARCO
HISTORIAS DE VIDA COMUN EUROPEO DE REFERENCIA PARA LAS
2. CARACTERIZAR CLIENTES 567823 - 2. DESCRIBIR A NIVEL BASICO, DE ZDAEO?:%ZRSI?/&A aggfiAE%?’Q?AEB‘EL,&P&;JSéNGLESA
" POTENCIALES TENIENDO EN CUENTA |FORMA ORAL Y ESCRITA EN INGLES PERSONAS, -
ANALISIS CONTEXTOS SOCIALES Y LABORALES SEGUN LOS
EL SEGMENTO DE MERCADO SITUACIONES Y LUGARES DE ACUERDO CON
SELECCIONADO SUS COSTUMBRES Y EXPERIENCIAS DE viDa | SRITERIOS ESTABLECIDOS POR EL MARCO
COMUN EUROPEO DE REFERENCIA PARA LAS
2. CARACTERIZAR CLIENTES 567826 - 4. VALORAR LA PROPUESTA DE 240201529 - Gestionar procesos propios de la cultura
ANALISIS POTENCIALES TENIENDO EN CUENTA |NEGOCIO CONFORME CON SU ESTRUCTURAY |emprendedora y empresarial de acuerdo con el perfil
EL SEGMENTO DE MERCADO NECESIDADES DEL SECTOR PRODUCTIVO Y personal y los requerimientos de los contextos
SELECCIONADO SOCIAL productivo y social.
2. CARACTERIZAR CLIENTES 567827 - 3. ESTRUCTURAR EL PLAN DE NEGOCIO| 240201529 - Gestionar procesos propios de la cultura
ANALISIS POTENCIALES TENIENDO EN CUENTA | DE ACUERDO CON LAS CARACTERISTICAS emprendedora y empresarial de acuerdo con el perfil
EL SEGMENTO DE MERCADO EMPRESARIALES Y TENDENCIAS DE MERCADO | personal y los requerimientos de los contextos
SELECCIONADO productivo y social.
2. CARACTERIZAR CLIENTES 567828 - 1. INTEGRAR ELEMENTOS DE LA 240201529 - Gestionar procesos propios de la cultura
ANALISIS POTENCIALES TENIENDO EN CUENTA |CULTURA EMPRENDEDORA TENIENDO EN emprendedora y empresarial de acuerdo con el perfil
EL SEGMENTO DE MERCADO CUENTA EL PERFIL PERSONAL Y EL CONTEXTO |personal y los requerimientos de los contextos
SELECCIONADO DE DESARROLLO SOCIAL productivo y social.
2. CARACTERIZAR CLIENTES 567829 - 2. CARACTERIZAR LA IDEA DE NEGOCIO| 240201529 - Gestionar procesos propios de la cultura
ANALISIS POTENCIALES TENIENDO EN CUENTA | TENIENDO EN CUENTA LAS OPORTUNIDADES Y |emprendedora y empresarial de acuerdo con el perfil
EL SEGMENTO DE MERCADO NECESIDADES DEL SECTOR PRODUCTIVO Y personal y los requerimientos de los contextos
SELECCIONADO SOCIAL productivo y social.
ANALISIS 2. CARACTERIZAR CLIENTES 577854 - 2. PROSPECTAR CLIENTES 260101033 - PROSPECTAR CLIENTES DE ACUERDO

POTENCIALES TENIENDO EN CUENTA

POTENCIALES SEGUN EL PRODUCTO O

CON LOS SEGMENTOS OBJETIVO Y ESTRATEGIA
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SEGMENTO DE MERCADO
SELECCIONADO

DE LA ORGANIZACION 144H

VENTAS.

2. CARACTERIZAR CLIENTES
POTENCIALES TENIENDO EN CUENTA

577855 - 1. SELECCIONAR LOS CRITERIOS PARA

260101033 - PROSPECTAR CLIENTES DE ACUERDO

ANALISIS LA CARACTERIZACION DE CLIENTES CON LOS SEGMENTOS OBJETIVO Y ESTRATEGIA
EL SEGMENTO DE MERCADO
L oEeNEos POTENCIALES DE ACUERDO CON SEGMENTO DE | DE VENTAS.
567756 - 2. DECODIFICAR MENSAJES 240201524 - DESARROLLAR PROCESOS DE
EIECUCION ‘T"E\,(I'fg,\?gg EPS%BEE.TF(:SL;SSERV'C'OS COMUNICATIVOS EN SITUACIONES DE LA VIDA | COMUNICACION EFICACES Y EFECTIVOS,
R QUERIVIEN 08 DE Los CLIENTES | SOCIAL Y LABORAL, TENIENDO EN CUENTAEL | TENIENDO EN CUENTA SITUACIONES DE ORDEN
CONTEXTO DE LA COMUNICACION SOCIAL, PERSONAL Y PRODUCTIVO.
4. VENDER PRODUCTOS Y SERVICIOS |567757 - 1. INTERPRETAR EL SENTIDO DE LA égﬁ%l,\?f&é%ENS’QEl'éa'é'-EASRYPERFOE%ET?\?gSDE
EJECUCION TENIENDO EN CUENTA LOS COMUNICACION COMO MEDIO DE EXPRESION | SOMIMCACION EFICACES ¥ EFECTIVOS, o oen
REQUERIMIENTOS DE LOS CLIENTES | SOCIAL, CULTURAL, LABORAL Y ARTISTICA 0 v PooDUoe,
567758 - 4. APLICAR ACCIONES DE 240201524 - DESARROLLAR PROCESOS DE
£ JECUCION ‘T"E\Kﬁl'z\'l\?DEoR Eﬁ%ﬁgﬂgfgssmv'c'os MEJORAMIENTO EN EL DESARROLLO DE COMUNICACION EFICACES Y EFECTIVOS,
REOUERIMIENTOS DE LoS CLIENTES | PROCESOS COMUNICATIVOS SEGUN TENIENDO EN CUENTA SITUACIONES DE ORDEN
REQUERIMIENTOS DEL CONTEXTO SOCIAL, PERSONAL Y PRODUCTIVO.
4. VENDER PRODUCTOS Y SERVICIOS |567759 - 3. VALIDAR LA IMPORTANCIA DE LOS é‘gﬁ%ﬁfé‘Aé%ENS’QEI'E(XEEASRYPESECCET?\%SDE
EJECUCION TENIENDO EN CUENTA LOS PROCESOS COMUNICATIVOS TENIENDO EN B s T YOS RDEN
REQUERIMIENTOS DE LOS CLIENTES | CUENTA CRITERIOS DE LOGICA Y SRR Al v PRODUSIIVG.
567792 - 4, REPORTAR LAS CONDICIONES Y 220601501 - APLICAR PRACTICAS DE
4. VENDER PRODUCTOS Y SERVICIOS |ACTOS QUE AFECTEN LA PROTECCION DEL PROTECCION AMBIENTAL, SEGURIDAD Y SALUD
EJECUCION TENIENDO EN CUENTA LOS MEDIO AMBIENTE Y LA SST, DE ACUERDO CON | EN EL TRABAJO DE ACUERDO CON LAS POLITICAS
REQUERIMIENTOS DE LOS CLIENTES | LOS LINEAMIENTOS ESTABLECIDOS EN EL ORGANIZACIONALES Y LA NORMATIVIDAD
CONTEXTO ORGANIZACIONAL Y SOCIAL VIGENTE.
567793 - 2. EFECTUAR LAS ACCIONES PARA LA | 220601501 - APLICAR PRACTICAS DE
4. VENDER PRODUCTOS Y SERVICIOS |PREVENCION Y CONTROL DE LA PROBLEMATICA | PROTECCION AMBIENTAL, SEGURIDAD Y SALUD
EJECUCION TENIENDO EN CUENTA LOS AMBIENTAL Y DE SST, TENIENDO EN CUENTA  |EN EL TRABAJO DE ACUERDO CON LAS POLITICAS
REQUERIMIENTOS DE LOS CLIENTES  LOS PROCEDIMIENTOS ESTABLECIDOS POR LA | ORGANIZACIONALES Y LA NORMATIVIDAD
ORGANIZACION VIGENTE.
220601501 - APLICAR PRACTICAS DE
4. VENDER PRODUCTOS Y SERVICIOS fggﬁE“N'ﬂiL'gg \E(RDPERgﬁIEL,%SEESS%EgSENT A |PROTECCION AMBIENTAL, SEGURIDAD Y SALUD
EJECUCION TENIENDO EN CUENTA LOS A Ee S e 55T TENENDO FNCUENTA | EN EL TRABAJO DE ACUERDO CON LAS POLITICAS
REQUERIMIENTOS DE LOS CLIENTES |05 PLANES ¥ PROSRAVAS ES LA e eID0S oL SIF(;CI%EANI;I_IEZACIONALES Y LA NORMATIVIDAD
220601501 - APLICAR PRACTICAS DE
4. VENDER PRODUCTOS Y SERVICIOS fﬂgfé\l'Ti'l_\égRY'FD'(E:ASRS#AASC%%'g[E"gg{l\‘fgs PROTECCION AMBIENTAL, SEGURIDAD Y SALUD
EJECUCION TENIENDO EN CUENTA LOS A N Tos o o AR O LS £ | EN EL TRABAJO DE ACUERDO CON LAS POLITICAS
REQUERIMIENTOS DE LOS CLIENTES i ORGANIZACIONALES Y LA NORMATIVIDAD
DE DESEMPERNO LABORAL
VIGENTE.
 EeUCION 2. VENDER PRODUCTOS Y SERVICIOS |567824 - 3. PARTICIPAR EN INTERCAMBIOS 240202501 - INTERACTUAR EN LENGUA INGLESA

TENIENDO EN CUENTA LOS

CONVERSACIONALES BASICOS EN FORMA ORAL

DE FORMA ORAL Y ESCRITA DENTRO DE
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REQUERIMIENTOS DE LOS CLIENTES

ESCRITA EN INGLES EN DIFERENTES
SITUACIONES SOCIALES TANTO EN LA
COTIDIANIDAD COMO EN EXPERIENCIAS

CONTEXTOS SOCIALES Y LABORALES SEGUN LOS
CRITERIOS ESTABLECIDOS POR EL MARCO
COMUN EUROPEO DE REFERENCIA PARA LAS

4. VENDER PRODUCTOS Y SERVICIOS

577869 - 2. EFECTUAR LA VENTA CUMPLIENDO

260101047 - VENDER PRODUCTOS Y SERVICIOS

EJECUCION TENIENDO EN CUENTA LOS p p DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DEL
REQUERIMIENTOS DE LOS CLIENTES Sl > DE LA ORGANIZACION 144H CLIENTE Y OBJETIVOS COMERCIALES.
5. VERIFICAR LOS RESULTADOS DEL .
INFORME DE SEGUIMIENTO A 567788 - 1. DESARROLLAR HABILIDADES \Z/?giol\%ISEOEZIA-N(?I'EENLIZRAASL:*CA,\AB(;ITOOI\? gé;%%A(EIIQ_EI\S/IADg
EVALUACION CLIENTES TENIENDO EN CUENTA PSICOMOTRICES EN EL CONTEXTO "
DE ACTIVIDAD FISICA EN LOS CONTEXTOS
REQUERIMIENTOS DE LA PRODUCTIVO Y SOCIAL PRODUCTIVOS Y SOCIALES
ORGANIZACION :
5. VERIFICAR LOS RESULTADOS DEL .
INFORME DE SEGUIMIENTO A 567789 - 4. IMPLEMENTAR UN PLAN DE \zlilglgiol\l/lSEOglA_NGTEENLI?AR:EL:*CA,\AB(;ITCS)DI\? gé;%%ﬁ?éﬁ;gg
EVALUACION CLIENTES TENIENDO EN CUENTA ERGONOMIA Y PAUSAS ACTIVAS SEGUN LAS DE ACTIVIDAD FIiSICA EN LOS CONTEXTOS
REQUERIMIENTOS DE LA CARACTERISTICAS DE LA FUNCION PRODUCTIVA PRODUCTIVOS Y SOCIALES
ORGANIZACION )
5. VERIFICAR LOS RESULTADOS DEL 567790 - 3. EJECUTAR ACTIVIDADES DE 230101507 - GENERAR HABITOS SALUDABLES DE
INFORME DE SEGUIMIENTO A ACONDICIONAMIENTO FISICO ORIENTADAS VIDA MEDIANTE LA APLICACION DE PROGRAMAS
EVALUACION CLIENTES TENIENDO EN CUENTA HACIA EL MEJORAMIENTO DE LA CONDICION DE ACTIVIDAD FiSICA EN LOS CONTEXTOS
REQUERIMIENTOS DE LA FISICA EN LOS CONTEXTOS PRODUCTIVO Y PRODUCTIVOS Y SOCIALES
ORGANIZACION SOCIAL )
5. VERIFICAR LOS RESULTADOS DEL A
) INFORME DE SEGUIMIENTO A 567791 - 2. PRACTICAR HABITOS SALUDABLES \Z/?giol\%lSEOglAN('erENLiR:PRL:-'(;AABCI:Tgl\? SQII‘DLIJ?%A(?;EI\SAEg
EVALUACION CLIENTES TENIENDO EN CUENTA MEDIANTE LA APLICACION DE FUNDAMENTOS :
A DE ACTIVIDAD FISICA EN LOS CONTEXTOS
REQUERIMIENTOS DE LA DE NUTRICION E HIGIENE PRODUCTIVOS Y SOCIALES
ORGANIZACION )
5. VERIFICAR LOS RESULTADOS DEL
INFORME DE SEGUIMIENTO A R - ORAR LG -/ DE LA 210201501 - Ejercer derechos fundamentales del
< CIUDADANIA LABORAL CON BASE EN EL : B o
EVALUACION CLIENTES TENIENDO EN CUENTA trabajo en el marco de la constitucion politica y los
REQUERIMIENTOS DE LA S DERECT TGRS Y convenios internacionales
ORGANIZACION FUNDAMENTALES DEL TRABAJO
5. VERIFICAR LOS RESULTADOS DEL
INFORME DE SEGUIMIENTO A 567797 - SRR ER EL TR0 210201501 - Ejercer derechos fundamentales del
. UNO DE LOS ELEMENTOS PRIMORDIALES PARA : L o
EVALUACION CLIENTES TENIENDO EN CUENTA P trabajo en el marco de la constitucion politica y los
LA MOVILIDAD SOCIAL Y LA TRANSFORMACION S ;
REQUERIMIENTOS DE LA VITAL convenios internacionales.
ORGANIZACION
5. VERIFICAR LOS RESULTADOS DEL
INFORME DE SEGUIMIENTO A 567798 - 4. PARTIEIISIIR CCIONES 210201501 - Ejercer derechos fundamentales del
- SOLIDARIAS ORIENTADAS AL EJERCICIO DE LOS : R o
EVALUACION CLIENTES TENIENDO EN CUENTA trabajo en el marco de la constitucion politica y los
DERECHOS HUMANOS, DE LOS PUEBLOS Y DE S .
REQUERIMIENTOS DE LA LA NATURALEZA convenios internacionales.
ORGANIZACION
5. VERIFICAR LOS RESULTADOS DEL 567799 - 2. PRACTICAR LOS DERECHOS 210201501 - Ejercer derechos fundamentales del
EVALUACION INFORME DE SEGUIMIENTO A FUNDAMENTALES DEL TRABAJO DE ACUERDO |trabajo en el marco de la constitucion politica y los

CLIENTES TENIENDO EN CUENTA

CON LA CONSTITUCION POLITICA Y LOS

convenios internacionales.
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REQUERIMIENTOS DE LA
ORGANIZACION

CONVENIOS INTERNACIONALES

5. VERIFICAR LOS RESULTADOS DEL
INFORME DE SEGUIMIENTO A

567820 - 5. COMUNICARSE DE MANERA
SENCILLA EN INGLES EN FORMA ORAL Y

240202501 - INTERACTUAR EN LENGUA INGLESA
DE FORMA ORAL Y ESCRITA DENTRO DE

EVALUACION CLIENTES TENIENDO EN CUENTA CONTEXTOS SOCIALES Y LABORALES SEGUN LOS
REQUERIMIENTOS DE LA Egi?gQT%OLNAggFYA'E'(T:AO'\#DEIEN%OLEGA ENUN | CRITERIOS ESTABLECIDOS POR EL MARCO
ORGANIZACION COMUN EUROPEO DE REFERENCIA PARA LAS
5. VERIFICAR LOS RESULTADOS DEL  |567821 - 4. LLEVAR A CABO ACCIONES DE 240202501 - INTERACTUAR EN LENGUA INGLESA
) INFORME DE SEGUIMIENTO A MEJORA RELACIONADAS CON EL INTERCAMBIO |DE FORMA ORAL Y ESCRITA DENTRODE
EVALUACION CLIENTES TENIENDO EN CUENTA DE INFORMACION BASICA EN INGLES, SOBRE Si | CONTEXTOS SOCIALES Y LABORALES SEGUN LOS
REQUERIMIENTOS DE LA MISMO, OTRAS PERSONAS, SU CONTEXTO CRITERIOS ESTABLECIDOS POR EL MARCO
ORGANIZACION INMEDIATO ASi COMO DE EXPERIENCIAS COMUN EUROPEO DE REFERENCIA PARA LAS
5. VERIFICAR LOS RESULTADOS DEL  |567825 - 6. PONER EN PRACTICA VOCABULARIO |240202501 - INTERACTUAR EN LENGUA INGLESA
INFORME DE SEGUIMIENTO A BASICO Y EXPRESIONES COMUNES DE SU AREA | DE FORMA ORAL Y ESCRITA DENTRO DE
EVALUACION CLIENTES TENIENDO EN CUENTA OCUPACIONAL EN CONTEXTOS ESPECIFICOS DE | CONTEXTOS SOCIALES Y LABORALES SEGUN LOS
REQUERIMIENTOS DE LA SU TRABAJO POR MEDIO DEL USO DE FRASES |CRITERIOS ESTABLECIDOS POR EL MARCO
ORGANIZACION SENCILLAS EN FORMA ORAL Y ESCRITA COMUN EUROPEO DE REFERENCIA PARA LAS
5. VERIFICAR LOS RESULTADOS DEL
INFORME DE SEGUIMIENTO A 577871 - 2. EJECUTAR ACCIONES POSTVENTA  |260101034 - MONITOREAR AL CLIENTE DE
EVALUACION CLIENTES TENIENDO EN CUENTA DE ACUERDO CON POLITICAS DE LA ACUERDO CON METODOLOGIAS DE EVALUACION Y
REQUERIMIENTOS DE LA ORGANIZACION 48H SEGUIMIENTO.
ORGANIZACION
5. VERIFICAR LOS RESULTADOS DEL
INFORME DE SEGUIMIENTO A 260101034 - MONITOREAR AL CLIENTE DE
EVALUACION CLIENTES TENIENDO EN CUENTA 27;i7Rz'l'I;‘\’:LI.DEIIE_LESX'\QEQES(C::ICAIOD';ESSEE(\)/ISC:TI\(SEll\:lZﬁ ACUERDO CON METODOLOGIAS DE EVALUACION Y
REQUERIMIENTOS DE LA SEGUIMIENTO.
ORGANIZACION
; 567706 - 1. IDENTIFICAR LA DINAMICA
1. CONTEXTUALIZAR LA FORMACION | ORGANIZACIONAL DEL SENA Y EL ROL DE LA 240201530 - Resultado de Aprendizaie de la Induccion
INDUCCION PROFESIONAL INTEGRAL, DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL DE P / '
ACUERDO CON LA POLITICA ACUERDO CON SU PROYECTO DE VIDA Y EL
INSTITUCIONAL DESARROLLO PROFESIONAL
3. REALIZAR PROPUESTA COMERCIAL |567780 - 3. ORGANIZAR PROCESO PRODUCTIVO |220201501 - APLICACION DE CONOCIMIENTOS DE
PLANEACION QUE RESPONDA A LAS NECESIDADES |DE FORMA ORDENADA Y SISTEMATICA SEGUN |LAS CIENCIAS NATURALES DE ACUERDO CON
Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES LOS CAMBIOS FiSICOS QUE OCURREN EN EL SITUACIONES DEL CONTEXTO PRODUCTIVO Y
SEGUN LAS POLITICAS DE LA CONTEXTO SOCIAL.
3. REALIZAR PROPUESTA COMERCIAL 220201501 - APLICACION DE CONOCIMIENTOS DE
PLANEACION QUE RESPONDA A LAS NECESIDADES gﬁg%gk?;?fgggiéﬁgg\(‘fggﬁ MEJORA 1| AS CIENCIAS NATURALES DE ACUERDO CON
Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES PRINCIPIOS FISICOS SITUACIONES DEL CONTEXTO PRODUCTIVO Y
SEGUN LAS POLITICAS DE LA SOCIAL.
3. REALIZAR PROPUESTA COMERCIAL 220201501 - APLICACION DE CONOCIMIENTOS DE
567782 - 2. INTERPRETAR LOS CAMBIOS QUE SE
PLANEACION QUE RESPONDA A LAS NECESIDADES | oo c oo\ AN EN LOS CUERPOS SEGUN LOS LAS CIENCIAS NATURALES DE ACUERDO CON

Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES
SEGUN LAS POLITICAS DE LA

PRINCIPIOS Y LEYES FiSICAS

SITUACIONES DEL CONTEXTO PRODUCTIVO Y
SOCIAL.
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PROYECTO FORMATIVO

3. REALIZAR PROPUESTA COMERCIAL
QUE RESPONDA A LAS NECESIDADES

567783 - 1. APLICAR FUNDAMENTOS DE LA
FiSICA EN LA RESOLUCION DE PROBLEMAS DE

220201501 - APLICACION DE CONOCIMIENTOS DE
LAS CIENCIAS NATURALES DE ACUERDO CON

PLANEACION Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES ACUERDO CON LOS REQUERIMIENTOS DEL SITUACIONES DEL CONTEXTO PRODUCTIVO Y
SEGUN LAS POLITICAS DE LA CONTEXTO PRODUCTIVO SOCIAL.
3. REALIZAR PROPUESTA COMERCIAL |567830 -1. PROMOVER MI DIGNIDAD Y LA DEL 240201526 - Enrique Low Murtra-Interactuar en el
PLANEACION QUE RESPONDA A LAS NECESIDADES |OTRO A PARTIR DE LOS PRINCIPIOS Y VALORES | contexto productivo y social de acuerdo con principios
Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES ETICOS COMO APORTE EN LA INSTAURACION DE | éticos para la construccion de una cultura de paz.
SEGUN LAS POLITICAS DE LA UNA CULTURA DE PAZ
3. REALIZAR PROPUESTA COMERCIAL RGeS et ON TRIBLUBLCON FL 240201526 - Enrique Low Murtra-Interactuar en el
FORTALECIMIENTO DE LA CULTURA DE PAZ A . . L
< QUE RESPONDA A LAS NECESIDADES contexto productivo y social de acuerdo con principios
PLANEACION PARTIR DE LA DIGNIDAD HUMANA'Y LAS e L
Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES < éticos para la construccién de una cultura de paz.
SEGUN LAS POLITICAS DE LA ESTRATEGIAS PARA LA TRANSFORMACION DE
CONFLICTOS
3. REALIZAR PROPUESTA COMERCIAL |[567832 - 2. ESTABLECER RELACIONES DE 240201526 - Enrique Low Murtra-Interactuar en el
PLANEACION QUE RESPONDA A LAS NECESIDADES |CRECIMIENTO PERSONAL Y COMUNITARIO A contexto productivo y social de acuerdo con principios
Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES PARTIR DEL BIEN COMUN COMO APORTE PARA |éticos para la construccion de una cultura de paz.
SEGUN LAS POLITICAS DE LA EL DESARROLLO SOCIAL
3. REALIZAR PROPUESTA COMERCIAL |567833 - 3. PROMOVER EL USO RACIONAL DE 240201526 - Enrique Low Murtra-Interactuar en el
PLANEACION QUE RESPONDA A LAS NECESIDADES |LOS RECURSOS NATURALES A PARTIR DE contexto productivo y social de acuerdo con principios
Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES CRITERIOS DE SOSTENIBILIDAD Y éticos para la construccion de una cultura de paz.
SEGUN LAS POLITICAS DE LA SUSTENTABILIDAD ETICA Y NORMATIVA
) gUREEQIEISZQSNPSA(),AP\E,EETI\?E%E?I%RA%?IS_ 577870 - 1. ESTRUCTURAR PROPUESTA 260101047 - VENDER PRODUCTOS Y SERVICIOS
PLANEACION Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES COMERCIAL DEL PRODUCTO Y SERVICIO DE DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DEL
SEGUN LAS POLITICAS DE LA ACUERDO CON EL MERCADO OBJETIVO 144H CLIENTE Y OBJETIVOS COMERCIALES.
567188 - APLICAR EN LA RESOLUCION DE
PROBLEMAS REALES DEL SECTOR
6. APLICAR LOS CONOCIMIENTOS EN PRODUCTIVO, LOS CONOCIMIENTOS,
PRODUCTIVA CONTEXTOS REALES DEL SECTOR HABILIDADES Y DESTREZAS PERTINENTES A LAS 999999999 - RESULTADOS DE APRENDIZAJE

PRODUCTIVO

COMPETENCIAS DEL PROGRAMA DE
FORMACION ASUMIENDO ESTRATEGIAS Y
METODOLOGIAS DE AUTOGESTION

ETAPA PRACTICA

3.5 Organizacion del proyecto

3.5.1 No. Instructores requeridos

15

3.5.2 No. Aprendices sugeridos para
participar en el proyecto

35

3.6 Descripcion del ambiente de aprendizaje requerido

Ambientes simulados o reales para el entrenamiento del personal en ventas. Capacidad para 36 personas, Mesas y Sillas ergonémicas. Elementos y condiciones relacionadas con la seguridad industrial, la

salud ocupacional y el medio ambiente
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) SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
SENA Sistema Integrado de Gestion y Autocontrol

7A§ Procedimiento Ejecucion de la Formacion

PROYECTO FORMATIVO

Modelo de Mejora

3.7. Recursos estimados

Equipos / Herramientas Talento Humano (Instructores) Materiales de formacién consumibles

Actividades del proyecto | Duracion
(Meses)

Descripcion Cant. | V. Unit. V. Total Especialidad cant. [ V. Unit. V. Total Descripcion Cant. | V. Unit. V. Total

1. CONTEXTUALIZAR LA
FORMACION PROFESIONAL
INTEGRAL, DE ACUERDO
CON LA POLITICA
INSTITUCIONAL

1. CONTEXTUALIZAR LA Resma Papel tamafio

FORMACION PROFESIONAL g carta ! $12.000 $12.000
INTEGRAL, DE ACUERDO
CON LA POLITICA
INSTITUCIONAL

1. CONTEXTUALIZAR LA Instructor tecnico

FORMACION PROFESIONAL o profesional en 1 RS L ees00:000
INTEGRAL, DE ACUERDO mercadeo y ventas
CON LA POLITICA
INSTITUCIONAL

1. CONTEXTUALIZAR LA Instructor competencia

FORMACION PROFESIONAL 0.3 clave y transversal 1 USIELUINY | DEIGUILED
INTEGRAL, DE ACUERDO
CON LA POLITICA
INSTITUCIONAL

2. CARACTERIZAR CLIENTES
POTENCIALES TENIENDO EN
CUENTA EL SEGMENTO DE
MERCADO SELECCIONADO

2. CARACTERIZAR CLIENTES Televisor Smart TV

POTENCIALES TENIENDO EN 2.6 con salida HDMI ! 7000000 |
CUENTA EL SEGMENTO DE
MERCADO SELECCIONADO

2. CARACTERIZAR CLIENTES
POTENCIALES TENIENDO EN
CUENTA EL SEGMENTO DE
MERCADO SELECCIONADO

2. CARACTERIZAR CLIENTES
POTENCIALES TENIENDO EN
CUENTA EL SEGMENTO DE
MERCADO SELECCIONADO

2. CARACTERIZAR CLIENTES
POTENCIALES TENIENDO EN
CUENTA EL SEGMENTO DE
MERCADO SELECCIONADO

2. CARACTERIZAR CLIENTES
POTENCIALES TENIENDO EN

0.3 Marcadores Borrables 2 $2.000 $4.000

2.6 Tablero Acrilico 1 $ 500.000 $ 500.000

2.6 Computadores 36 | $1.800.000 |¥64.800.000

2.6 Impresora Laser 1 $ 300.000 $ 300.000

2.6 Memoria USB 36 $20.000 $ 720.000

2.6 Borrador tablero 1 $ 3.000 $ 3.000
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CUENTA EL SEGMENTO DE
MERCADO SELECCIONADO

2. CARACTERIZAR CLIENTES
POTENCIALES TENIENDO EN
CUENTA EL SEGMENTO DE
MERCADO SELECCIONADO

2.6

Resma papel tamafio
carta y oficio

$12.000

$ 48.000

2. CARACTERIZAR CLIENTES
POTENCIALES TENIENDO EN
CUENTA EL SEGMENTO DE
MERCADO SELECCIONADO

2.6

Marcadores borrables

$2.000

$4.000

2. CARACTERIZAR CLIENTES
POTENCIALES TENIENDO EN
CUENTA EL SEGMENTO DE
MERCADO SELECCIONADO

2.6

Post-it

36

$2.500

$90.000

2. CARACTERIZAR CLIENTES
POTENCIALES TENIENDO EN
CUENTA EL SEGMENTO DE
MERCADO SELECCIONADO

2.6

Instructor competencia

1 $3.800.000 | $ 3.800.000
clave y transversal

2. CARACTERIZAR CLIENTES
POTENCIALES TENIENDO EN
CUENTA EL SEGMENTO DE
MERCADO SELECCIONADO

2.6

Instructor tecnico
profesional en
mercadeo y ventas

2 $3.800.000 | $7.600.000

3. REALIZAR PROPUESTA
COMERCIAL QUE RESPONDA
A LAS NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE LOS
CLIENTES SEGUN LAS
POLITICAS DE LA
ORGANIZACION

16

Borrador nata

100

$ 150

$ 15.000

3. REALIZAR PROPUESTA
COMERCIAL QUE RESPONDA
A LAS NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE LOS
CLIENTES SEGUN LAS
POLITICAS DE LA
ORGANIZACION

16

Resaltadores

36

$1.600

$57.600

3. REALIZAR PROPUESTA
COMERCIAL QUE RESPONDA
A LAS NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE LOS
CLIENTES SEGUN LAS
POLITICAS DE LA
ORGANIZACION

1.6

Lapiz

48

$1.000

$ 48.000

3. REALIZAR PROPUESTA
COMERCIAL QUE RESPONDA
A LAS NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE LOS
CLIENTES SEGUN LAS
POLITICAS DE LA

1.6

Sacapunta

36

$1.000

$ 36.000
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ORGANIZACION

3. REALIZAR PROPUESTA

A LAS NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE LOS
CLIENTES SEGUN LAS
POLITICAS DE LA
ORGANIZACION

A LAS NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE LOS
CLIENTES SEGUN LAS
POLITICAS DE LA
ORGANIZACION

A LAS NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE LOS
CLIENTES SEGUN LAS
POLITICAS DE LA
ORGANIZACION

A LAS NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE LOS
CLIENTES SEGUN LAS
POLITICAS DE LA
ORGANIZACION

A LAS NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE LOS
CLIENTES SEGUN LAS
POLITICAS DE LA
ORGANIZACION

A LAS NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE LOS
CLIENTES SEGUN LAS
POLITICAS DE LA
ORGANIZACION

COMERCIAL QUE RESPONDA 16 Gancho clip 36 $2.000 $ 72.000
3. REALIZAR PROPUESTA
COMERCIAL QUE RESPONDA 1.6 Borrador para tablero 1 $ 3.000 $ 3.000
3. REALIZAR PROPUESTA Resma papel tamafio
COMERCIAL QUE RESPONDA v carta y oficio 4 $12.000 $48.000
3. REALIZAR PROPUESTA
COMERCIAL QUE RESPONDA g Rela 36 $1.500 $54.000
3. REALIZAR PROPUESTA
COMERCIAL QUE RESPONDA 1.6 Marcadores borrables 3 $2.000 $ 6.000
3. REALIZAR PROPUESTA Instructor tecnico
COMERCIAL QUE RESPONDA 16 profesional en $ 380 IR 000

mercadeo y ventas
3. REALIZAR PROPUESTA 16 Instructor competEEsy $3.800.000 | $3.800.000

COMERCIAL QUE RESPONDA
A LAS NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE LOS
CLIENTES SEGUN LAS
POLITICAS DE LA

clave y transversal
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ORGANIZACION

4. VENDER PRODUCTOS Y

CUENTA LOS

CLIENTES

Vitrinas de Exhibicion

SERVICIOS TENIENDO EN $ 00 o LBIe00Y
REQUERIMIENTOS DE LOS
4. VENDER PRODUCTOS Y Muebles exhibidores $600.000 | $1.800.000

SERVICIOS TENIENDO EN
CUENTA LOS
REQUERIMIENTOS DE LOS
CLIENTES

tipo Isla

4. VENDER PRODUCTOS Y
SERVICIOS TENIENDO EN
CUENTA LOS
REQUERIMIENTOS DE LOS
CLIENTES

Muebles Punto de
Pago

$2.000.000 | $4.000.000

4. VENDER PRODUCTOS Y

CUENTA LOS

CLIENTES

Gondolas de exhibicién

SERVICIOS TENIENDO EN 180 x 90 X 77 R §55800-000
REQUERIMIENTOS DE LOS
4. VENDER PRODUCTGS Y Ganchera y Cross $200.000 | $400.000

SERVICIOS TENIENDO EN
CUENTA LOS
REQUERIMIENTOS DE LOS
CLIENTES

4. VENDER PRODUCTOS Y
SERVICIOS TENIENDO EN
CUENTA LOS
REQUERIMIENTOS DE LOS
CLIENTES

Caja registradora

$1.800.000 | $ 1.800.000

4. VENDER PRODUCTOS Y
SERVICIOS TENIENDO EN
CUENTA LOS
REQUERIMIENTOS DE LOS
CLIENTES

Ganchos legajadores

36

$ 500 $18.000

4. VENDER PRODUCTOS Y
SERVICIOS TENIENDO EN
CUENTA LOS
REQUERIMIENTOS DE LOS
CLIENTES

Perforadora

36

$10.000 $ 360.000

4. VENDER PRODUCTOS Y
SERVICIOS TENIENDO EN
CUENTA LOS
REQUERIMIENTOS DE LOS
CLIENTES

Cosedora

36

$10.000 $ 360.000

4. VENDER PRODUCTOS Y
SERVICIOS TENIENDO EN

Marcadores borrables

$2.000 $4.000
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PROYECTO FORMATIVO

Modelo de Mejora

CUENTA LOS
REQUERIMIENTOS DE LOS
CLIENTES

4. VENDER PRODUCTOS Y
SERVICIOS TENIENDO EN
CUENTA LOS
REQUERIMIENTOS DE LOS
CLIENTES

2 Lapicero 36 $2.000 $ 72.000

4. VENDER PRODUCTOS Y
SERVICIOS TENIENDO EN
CUENTA LOS
REQUERIMIENTOS DE LOS
CLIENTES

2 Carpeta 36 $ 3.000 $108.000

4. VENDER PRODUCTOS Y Instructor tecnico

SERVICIOS TENIENDO EN 2 profesional en 2 3.5 I <500 0%
CUENTA LOS mercadeo y ventas
REQUERIMIENTOS DE LOS
CLIENTES

4. VENDER PRODUCTOS Y Instructor competencia

SERVICIOS TENIENDO EN 2 clave y transversal ! $.3.800,000 1.5 3.800.000
CUENTA LOS
REQUERIMIENTOS DE LOS
CLIENTES

5. VERIFICAR LOS 26 Sobre manila tamafio
RESULTADOS DEL INFORME k carta y oficio
DE SEGUIMIENTO A
CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA REQUERIMIENTOS

DE LA ORGANIZACION

72 $ 500 $ 36.000

5. VERIFICAR LOS Resma papel tamafio

RESULTADOS DEL INFORME 2.6 carta y oficio 4 $12.000 $48.000
DE SEGUIMIENTO A
CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA REQUERIMIENTOS
DE LA ORGANIZACION

5. VERIFICAR LOS
RESULTADOS DEL INFORME
DE SEGUIMIENTO A
CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA REQUERIMIENTOS
DE LA ORGANIZACION

2.6 Material Fomy 36 $ 5.000 $ 180.000

5. VERIFICAR LOS
RESULTADOS DEL INFORME
DE SEGUIMIENTO A
CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA REQUERIMIENTOS
DE LA ORGANIZACION

2.6 Marcadores borrables 3 $2.000 $ 6.000

5. VERIFICAR LOS

RESULTADOS DEL INFORME G Lapiceros 36 $2.000 $ 72.000
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7A§ Procedimiento Ejecucion de la Formacion

PROYECTO FORMATIVO

Modelo de Mejora

DE SEGUIMIENTO A
CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA REQUERIMIENTOS
DE LA ORGANIZACION

5. VERIFICAR LOS
RESULTADOS DEL INFORME
DE SEGUIMIENTO A
CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA REQUERIMIENTOS
DE LA ORGANIZACION

2.6 Papel Iris 36 $3.000 $ 108.000

5. VERIFICAR LOS
RESULTADOS DEL INFORME 2.6 Borrador tablero 1 $ 3.000 $ 3.000

DE SEGUIMIENTO A
CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA REQUERIMIENTOS
DE LA ORGANIZACION

5. VERIFICAR LOS Instructor competencia

RESULTADOS DEL INFORME < clave y transversal ! RNy | 800000
DE SEGUIMIENTO A
CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA REQUERIMIENTOS
DE LA ORGANIZACION

5. VERIFICAR LOS Instructor tecnico

RESULTADOS DEL INFORME 26 profesional en 2 USELIINY | LTI
DE SEGUIMIENTO A mercadeo y ventas
CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA REQUERIMIENTOS
DE LA ORGANIZACION

6. APLICAR LOS Instructor tecnico

CONOCIMIENTOS EN 59 profesional en 1 ERRRO:000 | $3.800.000
CONTEXTOS REALES DEL mercadeo y ventas
SECTOR PRODUCTIVO

3.7.1 Detalle de los recursos estimados

Herramientas Cantidad Valor Unitario Valor Total Fuente Recurso
Gondolas de exhibicién 180 x 90 x 77 3 $ 600.000 $ 1.800.000 | COMPRA MAQUINARIA EQUIPO
Vitrinas de Exhibicion 3 $ 500.000 $ 1.500.000 | COMPRA MAQUINARIA EQUIPO
Muebles Punto de Pago 2 $ 2.000.000 $ 4.000.000 | COMPRA MAQUINARIA EQUIPO
Muebles exhibidores tipo Isla 3 $ 600.000 $ 1.800.000 | COMPRA MAQUINARIA EQUIPO
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Ganchera y Cross 2 $ 200.000 $ 400.000 | COMPRA MAQUINARIA EQUIPO
Impresora Laser 1 $ 300.000 $ 300.000 | COMPRA MAQUINARIA EQUIPO
Caja registradora 1 $ 1.800.000 $ 1.800.000 | COMPRA MAQUINARIA EQUIPO
Total: $ 11.600.000
Equipos Cantidad Valor Unitario Valor Total Fuente Recurso
Computadores 36 $ 1.800.000 $ 64.800.000 | COMPRA MAQUINARIA EQUIPO
Televisor Smart TV con salida HDMI 1 $ 2.000.000 $ 2.000.000 | COMPRA MAQUINARIA EQUIPO
Tablero Acrilico i $ 500.000 $ 500.000 | COMPRA MAQUINARIA EQUIPO
Total: $ 67.300.000
Materiales Cantidad Valor Unitario Valor Total Fuente Recurso
Borrador tablero 1 $ 3.000 $ 3.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Gancho clip 36 $2.000 $ 72.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Regla 36 $ 1.500 $ 54.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Lapiceros 36 $2.000 $ 72.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Borrador nata 100 $ 150 $ 15.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Carpeta 36 $ 3.000 $ 108.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Marcadores borrables 2 $2.000 $ 4.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Lapiz 48 $1.000 $ 48.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Resma papel tamafio carta y oficio 4 $12.000 $ 48.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
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Marcadores borrables 3 $2.000 $ 6.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Borrador para tablero 1 $ 3.000 $ 3.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Resaltadores 36 $1.600 $ 57.600 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Papel Iris 36 $ 3.000 $ 108.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Lapicero 36 $2.000 $ 72.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Memoria USB 36 $ 20.000 $ 720.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Sacapunta 36 $ 1.000 $ 36.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Material Fomy 36 $5.000 $ 180.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Resma Papel tamafio carta 1 $ 12.000 $ 12.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Post-it 36 $2.500 $ 90.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Marcadores Borrables 2 $2.000 $ 4.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Cosedora 36 $ 10.000 $ 360.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Sobre manila tamafio carta y oficio 72 $ 500 $ 36.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Ganchos legajadores 36 $ 500 $ 18.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Perforadora 36 $ 10.000 $ 360.000 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Total: $2.486.600
Talento Humano Cantidad Valor Unitario Valor Total Fuente Recurso
Instructor tecnico profesional en mercadeo y ventas 23 $ 3.800.000 $ 7.600.000 | CONTRATACION INSTRUCTORES
Instructor competencia clave y transversal 1 $ 3.800.000 $ 3.800.000 | CONTRATACION INSTRUCTORES
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Instructor tecnico profesional en mercadeo y ventas 1 $ 3.800.000 $ 3.800.000 | CONTRATACION INSTRUCTORES

Total:

$ 15.200.000

4. Rubros presupuestales

Recurso Cantidad Valor Unitario Valor Total Rubro presupuestal por el que se financiara el proyecto
Equipos 40 $ 1.690.000 $67.600.000 | COMPRA MAQUINARIA EQUIPO
Herramientas 10 $ 1.130.000 $ 11.300.000 | COMPRA MAQUINARIA EQUIPO
Materiales de Formacion 20 $ 129.780 $ 2.595.600 | MATERIALES PARA FORMACION PROFESIONAL
Talento Humano 15 $ 3.800.000 $ 57.000.000 | HONORARIOS FORMACION PROFESIONAL
Total: $ 138.495.600

5. Equipo que participd en la formulacién del proyecto

Nombre

Especialidad

Nombre Centro

Regional

CLAUDIA JULIANA LEON

EQUIPO DESARROLLO CURRICULAR

CENTRO DE SERVICIOS EMPRESARIALES Y
TURISTICOS

REGIONAL SANTANDER

JAVIER DEL CARMEN MARTINEZ

INSTRUCTOR TECNICO

CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS

REGIONAL BOLIVAR

JOSE LUIS CASTANO

FORMADOR DE FORMADORES

CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS

REGIONAL CALDAS

IVAN VELEZ

GESTOR RED COMERCIO Y VENTAS

CENTRO DE COMERCIO Y TURISMO

REGIONAL QUINDIO

SOL MAGALY CASTILLA

INSTRUCTOR TECNICO

CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS

REGIONAL ATLANTICO
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