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INFORME MENSUAL EJECUCIÓN CONTRACTUAL 

 

 

Bogotá, 30 de mayo de 2026 

 

Señor (a) 
JOHANY ANDRES CASALINAS GÒMEZ 
Supervisor(a) contrato nro. CO1.PCCNTR.8880976 
Dependencia: Virtualización 
Centro de Gestión de Mercados, Logística y Tecnologías de la Información 
Sena Distrito Capital 
Bogotá D.C. 
 

 

Asunto: Informe mensual de ejecución contractual mes mayo del 

año 2026  

 

Referencia: CO1.PCCNTR.8880976 del año 2026  

 

 

Jesús Enrique Quijano Caicedo, identificado con la cédula de ciudadanía No. 79408070 de Bogotá 
en mi calidad de Contratista del SENA, (dependencia Virtualización), en cumplimiento del 
Contrato de Prestación de Servicios CO1.PCCNTR.8880976 de (06) de (febrero) del año 2026, a 
continuación, presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto de cobro.  
 

Valor y forma de Pago:  Se fija como valor total para el contrato la suma de CUARENTA Y OCHO 

MILLONES QUINIENTOS OCHENTA Y CINCO MIL OCHOCIENTOS DOS PESOS M/CTE. 

($48.638.303). Esta suma será pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera: a) un primer 

pago en el mes de febrero por valor de TRESCIENTOS QUINCE MIL OCHOCIENTOS TREINTA Y TRES 

PESOS M/CTE. ($4.105.831). B) nueve (9) pagos iguales en los meses marzo a noviembre por valor 

de CUATRO MILLONES SETECIENTOS TREINTA Y SIETE MIL CUATROCIENTOS NOVENTA Y SIETE PESOS 

M/CTE. ($4.737.497). C) un último pago en el mes de diciembre por valor de UN MILLON 

CLASIFICACIÓN DE LA INFORMACIÓN 

Pública X Pública Clasificada  Pública Reservada  
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OCHOCIENTOS NOVENTA Y CUATRO MIL NOVECIENTOS NOVENTA Y NUEVE PESOS M/CTE. 

($1.894.999). 

Plazo: Será hasta el (12) de (diciembre) de 2026. 

 

Objeto: Prestar los servicios personales de carácter temporal, para atender la formación complementaria 

en las competencias técnicas relacionadas con la red de conocimiento logística y transporte en la 

modalidad presencial y/o virtual, dando cumplimiento a los lineamientos, procesos y metodologías de la 

Formación Profesional Integral, de acuerdo con los requerimientos del Centro de Gestión de Mercados, 

Logística y Tecnologías de la Información . 

 

Ejecución mensual de actividades 

 Obligaciones Acciones realizadas Evidencias 

1. Desarrollar actividades de apoyo en la 

planeación de los procesos de la 

competencia asignada por la 

supervisión, según la modalidad en la 

que se oriente el programa, de acuerdo 

con las necesidades del servicio, las 

cuales contemplan las jornadas 

académicas y sedes adscritas que 

maneje el centro de formación, en la red 

de conocimiento y área temática citada 

en el objeto contractual 

Se cumplió con las 

actividades y compromisos 

de la formación profesional 

integral para programas de 

Formación Complementaria, 

de Técnicas en Ventas , en la 

modalidad virtual aplicando 

metodologías y estrategias 

de la formación , a las fichas 

de caracterización  

3507103,3507104, 3507118, 

3507120  

 

Cumplimiento de la 

programación de acuerdo al 

horario asignado por la 

coordinación con (4)   fichas 

asignadas,  las fichas de 

Técnicas en Ventas, 3507103, 

3507104,3507118, 3507120  

para un total de 320 

aprendices  

Ver evidencia Archivo 

/Cronogramas.  

03. MAYO  

 

2.  Ejecutar los lineamientos establecidos en 

la Guía Orientación Formación ambientes 

virtuales de aprendizaje GFPI-G- 014 vs.4 

o el procedimiento que se encuentre 

Se impartió la programación 

según los lineamientos de la 

nueva guía Orientación 

Formación ambientes 

Evaluación de 160 evidencias 

en Plataforma ZAJUNA en los 

cursos de formación 

complementaria fichas 

https://sena4.sharepoint.com/:f:/r/teams/Virtualizacin/Shared%20Documents/2026/5.%20RECURSO%20HUMANO/0002.%20CONTRATACION/0003.%20CUENTAS%20DE%20COBRO/INSTRUCTORES%20COMPLEMENTARIA/JESUS%20QUIJANO/04.MAYO?csf=1&web=1&e=RBDT8T
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vigente para la modalidad de formación 

virtual: “Cumplir con la Ejecución de la 

Formación que se asigne para el 

acompañamiento de aprendices en 

Ambientes Virtuales de Aprendizaje 

según lo descrito en el instructivo para 

orientar el desempeño … del instructor en 

Ambientes Virtuales de Aprendizaje 

SENA, entregado por la Dirección de 

Formación Profesional” 

virtuales de aprendizaje 

GFPI-G-014 vs.4, y el 

cronograma a los programas 

de formación 

complementaria virtual 

Fichas, 3507103,3507104, 

3507118, 3507120 

Técnicas en Ventas, 

3507103,3507104, 

3507118, 3507120 

Cinco (16) sesiones en línea 

programadas para el mes, 

como espacios de formación y 

de las actividades en la 

plataforma ZAJUNA y 

realizadas por medio de la 

plataforma Teams.  

Un  (1) foro y mensajería en la 

plataforma Zajuna. 

Seguimiento al centro de 

calificaciones en plataforma 

Zajuna para 320 aprendices. 

Se publicó (72) anuncios en la 

plataforma Zajuna de las fichas 

asignadas 

Envió (120) correos de 

seguimiento del proceso de 

formación. 

0.3 MAYO 

 

https://sena4.sharepoint.com/:f:/r/teams/Virtualizacin/Shared%20Documents/2026/5.%20RECURSO%20HUMANO/0002.%20CONTRATACION/0003.%20CUENTAS%20DE%20COBRO/INSTRUCTORES%20COMPLEMENTARIA/JESUS%20QUIJANO/04.MAYO?csf=1&web=1&e=RBDT8T
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Ver evidencia Archivo 

obligaciones contractuales 

3. Realizar el seguimiento y evaluación de 

la etapa productiva de acuerdo a la Guía 

GFPI_G_040 “Guía etapa productiva 

proceso formativo”, GFPI_G_014 “Guía 

orientación formación ambientes 

virtuales de aprendizaje”, Reglamentos 

del aprendiz y demás instructivos, guías, 

formatos y lineamientos que regulen el 

seguimiento, en caso de que sea 

asignado. 

Para el periodo objeto de 

este pago, la necesidad del 

servicio no requirió ejecutar 

actividades, 

correspondientes a esta 

actividad  

Para el periodo objeto de este 

pago, la necesidad del servicio 

no requirió ejecutar 

actividades, correspondientes 

a esta actividad 

4. Realizar la evaluación de los aprendices 

acorde a la normatividad y registrarlos 

oportunamente en los aplicativos 

dispuestos por la entidad. 

Se realizó la evaluación de 

evidencias de aprendizaje en 

la plataforma ZAJUNA  

 

Evaluación y verificación de 

evidencias en plataforma 

Zajuna: 

AA1-EV01. Cuestionario. 

Técnicas de negociación y 

perfil de clientes. 

AA1-EV02. Presentación. 

Técnicas de ventas de 

productos de consumo masivo. 

AA1-EV03. Cuestionario. 

Proceso de venta. 

AA1-EV04. Foro temático:  

tipos de negociaciones. 
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AA2-EV02. Presentación: 

comparativo cierre de ventas 

AIDA vs SPIN. 

A2-EV03. Cuestionario. 

Proceso de negociación. 

AA2-EV04. Documento: 

análisis del resultado de 

ventas. 

Evaluación de 160 evidencias 

en Plataforma ZAJUNA en los 

cursos de formación 

complementaria fichas 

Técnicas en Ventas, 

3507103,3507104, 3507118, 

3507120 

Se emitió juicios de evaluación 

a 170 aprendices en SOFIA 

PLUS  para los siguientes 

resultados de aprendizaje: 

RAP 260101021-01. Realizar el 

proceso de la venta de 

productos y servicios siguiendo 

procedimientos para negociar 

un producto o servicio en un 

mercado específico. 
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RAP 260101021-02. Definir las 

técnicas de ventas en la 

negociación, de acuerdo a los 

perfiles de los clientes. 

RAP 260101021-03. 

Desarrollar plan de cierre de 

ventas para aplicarlos en la 

negociación con los clientes. 

RAP 260101021-04. Evaluar el 

proceso de negociación, 

teniendo en cuenta, las 

condiciones del mercado y 

políticas de la empresa 

RAP Identificar emociones que 
experimenta el ser humano, 
mediante la expresión de 
sentimientos, pensamientos y 
comportamientos, acordes 
con las exigencias de la 
convivencia basada en 
principios y valores 
Humanos 

RAP Identificar la madurez 

emocional como el factor que 

posibilita a un ser humano 

estabilizar los estados 

emocionales para alcanzar el 

éxito y lograr la mejor 
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proyección personal y 

profesional 

0.3 MAYO  

5.  Reportar las novedades académicas y/o 

disciplinarias de los aprendices 

asignados a la coordinación. 

Para el periodo objeto de 

este pago, la necesidad del 

servicio no requirió ejecutar 

actividades, 

correspondientes a esta 

actividad 

Para el periodo objeto de este 
pago, la necesidad del servicio 
no requirió ejecutar 
actividades, correspondientes 
a esta actividad 

6. Participar en los comités de evaluación y 

seguimiento a los aprendices cuando se 

requiera. 

Para el periodo objeto de 

este pago, la necesidad del 

servicio no requirió ejecutar 

actividades, 

correspondientes a esta 

actividad 

Para el periodo objeto de este 

pago, la necesidad del servicio 

no requirió ejecutar 

actividades, correspondientes 

a esta actividad 

7.  Implementar las estrategias para 

preparar, orientar, evaluar y apoyar el 

aprendizaje utilizando las herramientas y 

métodos definidos por la entidad 

Se acompañó 

permanentemente en el 

proceso de aprendizaje y 

formación en las 

competencias en las fichas 

de caracterización asignadas 

de Técnica en 

Ventas,3507103,3507104, 

3507118, 3507120 

Dieciséis (16) sesiones en línea 

programadas para el mes, 

como espacios de formación y 

de las actividades en la 

plataforma ZAJUNA y 

realizadas por medio de la 

plataforma Teams, para las 

actividades de aprendizaje: 

https://sena4.sharepoint.com/:f:/r/teams/Virtualizacin/Shared%20Documents/2026/5.%20RECURSO%20HUMANO/0002.%20CONTRATACION/0003.%20CUENTAS%20DE%20COBRO/INSTRUCTORES%20COMPLEMENTARIA/JESUS%20QUIJANO/04.MAYO?csf=1&web=1&e=RBDT8T
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Evaluación y verificación de 

evidencias en plataforma 

Zajuna: 

AA1-EV01. Cuestionario. 

Técnicas de negociación y 

perfil de clientes. 

AA1-EV02. Presentación. 

Técnicas de ventas de 

productos de consumo 

masivo. 

AA1-EV03. Cuestionario. 

Proceso de venta. 

AA1-EV04. Foro temático:  

tipos de negociaciones. 

AA2-EV02. Presentación: 

comparativo cierre de ventas 

AIDA vs SPIN. 

A2-EV03. Cuestionario. 

Proceso de negociación. 

AA2-EV04. Video documento: 

análisis del resultado de 

ventas. 

Evaluación de 160 evidencias 

en Plataforma ZAJUNA en los 
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cursos de formación 

complementaria fichas  

Técnicas en Ventas, 

3507103,3507104, 3507118, 

3507120 

Se enviaron correos de 

retención a 150 aprendices 

que aún no ingresan a la 

formación, a través del correo 

institucional OUTLOOK  

0.3 MAYO  

8. Apoyar las actividades relacionadas con 

el desarrollo curricular de los programas 

de formación asociados con la línea 

medular que imparte el centro, de 

acuerdo con la necesidad y las 

tendencias del sector. 

Para el periodo objeto de 

este pago, la necesidad del 

servicio no requirió ejecutar 

actividades, 

correspondientes a esta 

actividad 

Para el periodo objeto de este 

pago, la necesidad del servicio 

no requirió ejecutar 

actividades, correspondientes 

a esta actividad 

9. Formular, ejecutar y evaluar cuando sea 

necesario, las actividades derivadas de 

los procesos de autoevaluación y registro 

calificado de los programas de formación 

en los tiempos establecidos por el centro 

de formación, la Dirección General y el 

Ministerio de Educación Nacional, para 

la actualización de planes y programas de 

Para el periodo objeto de 

este pago, la necesidad del 

servicio no requirió ejecutar 

actividades, 

correspondientes a esta 

actividad 

Para el periodo objeto de este 

pago, la necesidad del servicio 

no requirió ejecutar 

actividades, correspondientes 

a esta actividad 

https://sena4.sharepoint.com/:f:/r/teams/Virtualizacin/Shared%20Documents/2026/5.%20RECURSO%20HUMANO/0002.%20CONTRATACION/0003.%20CUENTAS%20DE%20COBRO/INSTRUCTORES%20COMPLEMENTARIA/JESUS%20QUIJANO/04.MAYO?csf=1&web=1&e=RBDT8T
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formación, en sintonía con las 

necesidades del entorno y su 

especialidad 

10.  Aplicar y hacer cumplir lo establecido en 

el reglamento del aprendiz. 

Se aplicó el reglamento del 

aprendiz en aspectos como 

recordar los deberes de los 

aprendices SENA y en 

aspectos tan sencillos como: 

 

-El saludo y la despedida al 

inicio y finalización de la clase 

o sesión en línea. 

 

-El trato respetuoso con los 

aprendices tanto dentro 

como fuera del ambiente de 

aprendizaje, e incentivo este 

trato entre los estudiantes.  

Se recordó a los aprendices 

las normas de Netiqueta en 

el ambiente de formación 

LMS. 

https://youtu.be/NVf3yfDQcp

Y 

https://youtu.be/N3ou-

WZ32z8 

https://youtu.be/KUziGd
MaEUE 
 
https://youtu.be/FHPloe
Oxtoo 
 
https://youtu.be/VjWbK
ay3YLo 

 
0.3 MAYO  
 
 

11. Apoyar la promoción de los programas 
de Formación Profesional Integral y 
participar en actividades de divulgación 
tecnológica. 

Envió de correos de 

divulgación de programas,  

Envió de correos de 

divulgación de programas, 

Plan de Mercadeo, ID 

https://youtu.be/NVf3yfDQcpY
https://youtu.be/NVf3yfDQcpY
https://youtu.be/N3ou-WZ32z8
https://youtu.be/N3ou-WZ32z8
https://youtu.be/KUziGdMaEUE
https://youtu.be/KUziGdMaEUE
https://youtu.be/FHPloeOxtoo
https://youtu.be/FHPloeOxtoo
https://youtu.be/VjWbKay3YLo
https://youtu.be/VjWbKay3YLo
https://sena4.sharepoint.com/:f:/r/teams/Virtualizacin/Shared%20Documents/2026/5.%20RECURSO%20HUMANO/0002.%20CONTRATACION/0003.%20CUENTAS%20DE%20COBRO/INSTRUCTORES%20COMPLEMENTARIA/JESUS%20QUIJANO/04.MAYO?csf=1&web=1&e=RBDT8T
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2356813, Técnicas en ventas-

ID 2356814, Apropiación de 

requerimientos Logísticos en 

el E-commerce _ID 2356827, 

Caracterización de Audiencia 

para Campañas Digitales ID 

2356828 

 

12.  Presentar oportunamente los informes y 
reportes requeridos sobre las actividades 
formativas, usando los formatos y 
plataformas indicadas por el SENA. 

Diligenciamiento formatos 

GTH-F-

062_Formato_mensual 

_de_ejecución_contratual_v

-10 

 

Informe mensual de ejecución 
contractual mes de Abril 2026 

 
0. 3 MAYO  
 

13.  
 
 
Participar en las actividades convocadas 
por la supervisión relacionados con la 
ejecución del objeto contractual. 

Se asistió a la reunión de 

coordinación académica, de 

generalidades seguimiento 

complementaria reinducción 

relacionada con los procesos 

administrativos y el 

seguimiento 

correspondiente a la 

formación complementaria 

virtual 

.   

 

 

 

Se participó en la reunión el 

14/05/2026 a las 3:30 p.m. de 

forma virtual.  

 https://teams.microsoft.

com/meet/24341513028

6908?p=R8KKLdxBOFG8P

etaZR 

 

 

https://sena4.sharepoint.com/:f:/r/teams/Virtualizacin/Shared%20Documents/2026/5.%20RECURSO%20HUMANO/0002.%20CONTRATACION/0003.%20CUENTAS%20DE%20COBRO/INSTRUCTORES%20COMPLEMENTARIA/JESUS%20QUIJANO/04.MAYO?csf=1&web=1&e=RBDT8T
https://nam10.safelinks.protection.outlook.com/ap/t-59584e83/?url=https%3A%2F%2Fteams.microsoft.com%2Fmeet%2F243415130286908%3Fp%3DR8KKLdxBOFG8PetaZR&data=05%7C02%7Cjquijano%40sena.edu.co%7Ca95a603eac404edce04e08deb1c16e45%7Ccbc2c3812f2e4d9391d1506c9316ace7%7C0%7C0%7C639143641545812218%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJFbXB0eU1hcGkiOnRydWUsIlYiOiIwLjAuMDAwMCIsIlAiOiJXaW4zMiIsIkFOIjoiTWFpbCIsIldUIjoyfQ%3D%3D%7C0%7C%7C%7C&sdata=SBkJMsV4QyjYbE5Evdv8vWbWoJFoL7Pj3wW9zujMPrE%3D&reserved=0
https://nam10.safelinks.protection.outlook.com/ap/t-59584e83/?url=https%3A%2F%2Fteams.microsoft.com%2Fmeet%2F243415130286908%3Fp%3DR8KKLdxBOFG8PetaZR&data=05%7C02%7Cjquijano%40sena.edu.co%7Ca95a603eac404edce04e08deb1c16e45%7Ccbc2c3812f2e4d9391d1506c9316ace7%7C0%7C0%7C639143641545812218%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJFbXB0eU1hcGkiOnRydWUsIlYiOiIwLjAuMDAwMCIsIlAiOiJXaW4zMiIsIkFOIjoiTWFpbCIsIldUIjoyfQ%3D%3D%7C0%7C%7C%7C&sdata=SBkJMsV4QyjYbE5Evdv8vWbWoJFoL7Pj3wW9zujMPrE%3D&reserved=0
https://nam10.safelinks.protection.outlook.com/ap/t-59584e83/?url=https%3A%2F%2Fteams.microsoft.com%2Fmeet%2F243415130286908%3Fp%3DR8KKLdxBOFG8PetaZR&data=05%7C02%7Cjquijano%40sena.edu.co%7Ca95a603eac404edce04e08deb1c16e45%7Ccbc2c3812f2e4d9391d1506c9316ace7%7C0%7C0%7C639143641545812218%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJFbXB0eU1hcGkiOnRydWUsIlYiOiIwLjAuMDAwMCIsIlAiOiJXaW4zMiIsIkFOIjoiTWFpbCIsIldUIjoyfQ%3D%3D%7C0%7C%7C%7C&sdata=SBkJMsV4QyjYbE5Evdv8vWbWoJFoL7Pj3wW9zujMPrE%3D&reserved=0
https://nam10.safelinks.protection.outlook.com/ap/t-59584e83/?url=https%3A%2F%2Fteams.microsoft.com%2Fmeet%2F243415130286908%3Fp%3DR8KKLdxBOFG8PetaZR&data=05%7C02%7Cjquijano%40sena.edu.co%7Ca95a603eac404edce04e08deb1c16e45%7Ccbc2c3812f2e4d9391d1506c9316ace7%7C0%7C0%7C639143641545812218%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJFbXB0eU1hcGkiOnRydWUsIlYiOiIwLjAuMDAwMCIsIlAiOiJXaW4zMiIsIkFOIjoiTWFpbCIsIldUIjoyfQ%3D%3D%7C0%7C%7C%7C&sdata=SBkJMsV4QyjYbE5Evdv8vWbWoJFoL7Pj3wW9zujMPrE%3D&reserved=0
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14.  Velar por el buen uso de los elementos y 

equipos ubicados en el lugar donde se 

preste el servicio. 

En la formación virtual se 
realizó trabajo en casa, 
teletrabajo  

En la formación virtual se 
realizó trabajo en casa, 
teletrabajo, por lo tanto, no 
hay evidencias 

15.  Garantizar la participación de aprendices 

y participar en las actividades 

programadas por el grupo de Bienestar 

al Aprendiz. 

Para el período objeto de 
este pago, la necesidad del 
servicio no requirió efectuar 
actividades 
correspondientes a esta 
obligación. 

Para el período objeto de este 

pago, la necesidad del servicio 

no requirió efectuar 

actividades correspondientes 

a esta obligación. 

16. Aplicar los procesos y procedimientos 

establecidos por la entidad, para la 

gestión documental relacionada con el 

objeto contractual. 

Para el período objeto de 

este pago, la necesidad del 

servicio no requirió efectuar 

actividades 

correspondientes a esta 

obligación. 

Para el período objeto de este 

pago, la necesidad del servicio 

no requirió efectuar 

actividades correspondientes 

a esta obligación. 

17.  Las demás que sean necesarias para el 

cumplimiento del objeto del contrato 

Para el período objeto de 

este pago, la necesidad del 

servicio no requirió efectuar 

actividades 

correspondientes a esta 

obligación 

Para el período objeto de este 

pago, la necesidad del servicio 

no requirió efectuar 

actividades correspondientes 

a esta obligación 

 

 

     A continuación, relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentación de este informe. Una 

vez finalizado cada desplazamiento presenté al ordenador del gasto el informe en el Formato para 

legalización del desplazamiento, en el que se describieron las actividades desarrolladas y los resultados. 

Cada informe de legalización cuenta con el visto bueno del supervisor. 
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Se lista a continuación el soporte de la legalización de los desplazamientos realizados, los cuales forman 

parte integral del presente informe de ejecución contractual.  

 

ÍTEM 
NRO. DE LA ORDEN DE 

VIAJE 

LUGAR DE 

DESPLAZAMIENTO 

FECHA DE 

DESPLAZAMIENTO 

INICIAL 

FECHA DE 

DESPLAZAMIENTO 

FINAL 

1     

2     

 

Para el trámite de la cuenta me permito adjuntar: (i) Documentos electrónicos enunciados como 

evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales, (ii) los desplazamientos realizados y (iii) el 

pago de la planilla de seguridad social y parafiscal nro. No. 80540352 de la planilla,  expedido por Aportes 

en Línea referente al mes de abril de 2026.   

 

 

Cordialmente, 

 

 

Cordialmente,  

 

Jesús Enrique Quijano Caicedo 
Nombre y firma  
Contratista 
C.C. No.79408070 de Bogotá 
 
JOHANY ANDRES CASALINAS GÒMEZ 
Nombres y Apellidos  

Supervisor(a) Contrato No. CO1.PCCNTR.7388551 de 2026 

Instructor G14  
CC8085036 
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Control de Cambios 

 

VERSIÓN 
FECHA DE ENTRADA EN 

VIGENCIA 
NATURALEZA DEL CAMBIO 

1 Marzo 2026 

Creación del formato. 

El presente formato sustituye el formato GTH-F-062, en virtud de su 

migración del proceso de Gestión del Talento Humano al proceso de 

Gestión Contractual, conforme a la actualización documental 

correspondiente. 

2 Abril 2026 
Se realizó ajuste en la redacción de la Nota Interna, en la cual se 
sustituyó la expresión “No se requirió la actividad” por “Para el 
periodo del informe no se ejecutaron acciones referentes al 
cumplimiento de esta obligación. 

 

 



 

 

ANEXO ACTIVIDADES REALIZADAS PARA LA FORMACIÒN_FICHAS 

ASIGNADAS MAYO 2026 

JESUS ENRIQUE QUIJANO C 

 
De acuerdo a programación de la coordinación de febrero de 2026 en Virtualizacion, con 

las fichas asignadas Técnicas en Ventas, 3507103,3507104, 3507118,3507120.  

Las acciones que se desarrollaron, se hicieron de acuerdo al documento de calidad Guía 

de Orientación de la Formación Virtual del SENA y el procedimiento de formación 

profesional publicado en el espacio de Compromiso, y el Reglamento del Aprendiz  

Para esta programación de mayo se publicaron anuncios de sesiones en línea, invitando a 

los aprendices a estas actividades de orientación de la formación, para el desarrollo de 

actividades técnicas de la Guía de Aprendizaje, para las actividades de aprendizaje AA1. 

Establecer y estructurar técnicas de negociación de acuerdo con las características del 

cliente, AA2. Proyectar el plan de cierre de ventas, de acuerdo con la estrategia de 

negociación definida identificando al consumidor. y resultados de aprendizaje, 260101021-

01. Realizar el proceso de la venta de productos y servicios siguiendo procedimientos para 

negociar un producto o servicio en un mercado específico , 260101021-02. Definir las 

técnicas de ventas en la negociación, de acuerdo a los perfiles de los clientes, 260101021-

03. Desarrollar plan de cierre de ventas para aplicarlos en la negociación con los clientes, 

y 260101021-04. Evaluar el proceso de negociación, teniendo en cuenta, las condiciones 

del mercado y políticas de la empresa. Para las cuales se plantearon las siguientes 

actividades de aprendizaje: 

AA1-EV01. Cuestionario. Técnicas de negociación y perfil del cliente, AA1-EV02. 

Presentación. Técnicas de ventas de productos de consumo masivo, AA1-EV03. 

Cuestionario. Proceso de venta, AA1-EV04. Foro temático:  tipos de negociaciones, AA2-

EV02. Presentación: comparativo cierre de ventas AIDA vs SPIN, AA2-EV03. 

Cuestionario. Proceso de negociación, AA2-EV04. Video documento: análisis del 

resultado de ventas. 

Para el desarrollo de la formación con las actividades de aprendizaje, enunciadas se 

ejecutó lo siguiente: 

AL INICIO DEL PROGRAMA  

Comunicación de Bienvenida  

 

 

 

 



ENVIO DE CORREO APRENDICES INICIO DE LA FORMACION, FICHAS 3507103,3507104, 

3507118,3507120 

ENVIO CORREO ELECTRONICO FICHA 3507103  

 

 

 

 

 

ENVIO CORREO ELECTRONICO FICHA 3507104 



 

 

 

 

ENVIO DE CORREO ELECTRONICO 3507118  

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

ENVIO DE CORREO ELECTRONICO FICHA 3507120  



 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 



GENERACION DE RUTA DE APRENDIZAJE FICHAS 3507103,3507104, 3507118,3507120 

ASOCIACION DE RUTAS DE APRENDIZAJE FICHA 

3507103  

 

 

 

 

 



 

 

ASOCIACION DE RUTA DE APRENDIZAJE FICHA 3507104 

 



 

 

 

 

 

 

 

 



 

ASOCIACION DE RUTA DE APRENDIZAJE FICHA 3507118 

 

 

 

 



 

 

ASOCIAR RUTA DE APRENDIZAJE FICHA 3507120 

 



 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

Anuncios de Bienvenida fichas 3507103,3507104,3507118,3507120  

 

FICHA 3507103 

 



 

FICHA 3507104 

 

 



 

 

 

FICHA 3507118 

 



 

 

 

 

FICHA 3507120 

 

 



 

 

 

 

 

 

ANUNCIOS DE APERTURA FICHAS 3507103,3507104,3507118,3507120 

FICHA 3507103 



 

 

 

FICHA 3507104 

 

 

 

 



FICHA 3507118 

 

 

 

FICHA 3507120 

 

 

 



 

 

ALISTAMIENTO AULA VIRTUAL FICHAS 3507103,3507104,3507118,3507120 

CRONOGRAMA FICHA 3507103 

 



 

CRONOGRAMA FICHA 3507104 

 



 

CRONOGRAMA FICHA 3507118 

 



 

CRONOGRAMA FICHA 3507120 

 

 



 

CONFIGURACION ACTIVIDADES FICHAS 3507103,3507104,3507118,3507120, TECNICAS DE VENTAS  

 

 

 



 

 

 

 

 

APERTURA DE FOROS SOCIAL FICHAS 3507103,3507104,3507118,3507120  TECNICAS EN VENTAS  

FICHA 3507103 

 



 

 

 

FICHA 3507104 

 



 

 

FICHA 3507118 

 



 

 

FICHA 3507120 

 

 



 

 

 

DURANTE EL PROCESO FORMATIVO  

RETROALIMENACIÒN ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE  

AA1-EV02. Presentación. Técnicas de ventas de productos de consumo  

FICHA 3507103 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

FICHA 3507118 

 

 



 

 

FICHA 3507118 

 



 

 

 

 

 

 

 

 



FICHA 3507120 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

RETROALIMENTACIÒN Y MODERACION DE FOROS  

FICHAS 3507103 TECNICAS EN VENTAS  

 



 

 

FICHA 3507104 

 

 



 

 

FICHA 3507118 

 

 



 

 

FICHA 3507120 

 

 



 

SESIONES EN LINEA FICHAS 3507103,3507104,3507118,3507120, TECNICAS DE VENTAS  

SESION EN LINEA DE BIENVENIDA A LA FORMACION Y UNIDAD 1  

 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 



 

 



 

 

 

SESION EN LINEA INICIO SEGUNDA UNIDAD  

 

 



 

 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 



 

 



 

 

FIN 

 

 

 



TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: JESUS ENRIQUE QUIJANO CAICEDO

CENTRO DE
FORMACIÓN:

CENTRO DE GESTION DE MERCADOS, LOGISTICA Y
TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

01/05/2026 00:00:00FECHA INICIAL:

FECHA FINAL: 30/05/2026 23:59:59

ACTIVIDADES ACADÉMICAS

3507118 - TECNICAS  EN VENTASFICHA
DE APRENDIZAJE:

Negociar productos o servicios de acuerdo con objetivos
estratégicos

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR LAS TÉCNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACIÓN, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES.

DESARROLLAR PLAN DE CIERRE DE VENTAS PARA APLICARLOS EN LA NEGOCIACIÓN CON LOS CLIENTES.

EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACIÓN, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLÍTICAS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECÍFICO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 30,00

3507103 - TECNICAS  EN VENTASFICHA
DE APRENDIZAJE:

Negociar productos o servicios de acuerdo con objetivos
estratégicos

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
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DEFINIR LAS TÉCNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACIÓN, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES.

DESARROLLAR PLAN DE CIERRE DE VENTAS PARA APLICARLOS EN LA NEGOCIACIÓN CON LOS CLIENTES.

EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACIÓN, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLÍTICAS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECÍFICO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 30,00

3507120 - TECNICAS  EN VENTASFICHA
DE APRENDIZAJE:

Negociar productos o servicios de acuerdo con objetivos
estratégicos

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR LAS TÉCNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACIÓN, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES.

DESARROLLAR PLAN DE CIERRE DE VENTAS PARA APLICARLOS EN LA NEGOCIACIÓN CON LOS CLIENTES.

EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACIÓN, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLÍTICAS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECÍFICO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 30,00

3507104 - TECNICAS  EN VENTASFICHA
DE APRENDIZAJE:

Negociar productos o servicios de acuerdo con objetivos
estratégicos

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR LAS TÉCNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACIÓN, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES.
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DESARROLLAR PLAN DE CIERRE DE VENTAS PARA APLICARLOS EN LA NEGOCIACIÓN CON LOS CLIENTES.

EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACIÓN, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLÍTICAS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECÍFICO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 30,00

3478520 - TECNICAS  EN VENTASFICHA
DE APRENDIZAJE:

Negociar productos o servicios de acuerdo con objetivos
estratégicos

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR LAS TÉCNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACIÓN, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES.

DESARROLLAR PLAN DE CIERRE DE VENTAS PARA APLICARLOS EN LA NEGOCIACIÓN CON LOS CLIENTES.

EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACIÓN, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLÍTICAS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECÍFICO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 12,00

3478522 - TECNICAS  EN VENTASFICHA
DE APRENDIZAJE:

Negociar productos o servicios de acuerdo con objetivos
estratégicos

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR LAS TÉCNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACIÓN, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES.

DESARROLLAR PLAN DE CIERRE DE VENTAS PARA APLICARLOS EN LA NEGOCIACIÓN CON LOS CLIENTES.
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EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACIÓN, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLÍTICAS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECÍFICO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 12,00

3478511 - TECNICAS  EN VENTASFICHA
DE APRENDIZAJE:

Negociar productos o servicios de acuerdo con objetivos
estratégicos

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR LAS TÉCNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACIÓN, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES.

DESARROLLAR PLAN DE CIERRE DE VENTAS PARA APLICARLOS EN LA NEGOCIACIÓN CON LOS CLIENTES.

EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACIÓN, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLÍTICAS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECÍFICO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 12,00

3478521 - TECNICAS  EN VENTASFICHA
DE APRENDIZAJE:

Negociar productos o servicios de acuerdo con objetivos
estratégicos

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR LAS TÉCNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACIÓN, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES.

DESARROLLAR PLAN DE CIERRE DE VENTAS PARA APLICARLOS EN LA NEGOCIACIÓN CON LOS CLIENTES.

EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACIÓN, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLÍTICAS DE LA
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REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECÍFICO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 12,00

EVENTOS DE DIVULGACIÓN TECNOLÓGICA - EDT´s

EVENTO HORASFICHA FECHA INICIO FECHA FINAL

TOTAL TIEMPO EDT´s: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

ACTIVIDAD HORASFECHA INICIAL FECHA FINAL

0,00TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES:

INSTRUCTOR: JESUS ENRIQUE QUIJANO CAICEDO

CENTRO DE
FORMACIÓN:

CENTRO DE GESTION DE MERCADOS, LOGISTICA Y
TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADÉMICAS: 168,00
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