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GESTION CONTRACTUAL

NOMBRE DEL FORMATO

INFORME MENSUAL DE EJECUCION CONTRACTUAL

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica X Publica Clasificada Publica Reservada

INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

MAYO 2026

Sefior(a)

YILSE ALEIDA RUIZ CARRILLO

Supervisor(a) contrato nro. CO1.PCCNTR.9119391
Coordinadora Académica

Quibdéd

Asunto: Informe mensual de ejecucion contractual — Mayo del 2026
Referencia: No 9119391 de 2026

DELIA PAOLA MURILLO CORDOBA, identificado con la cédula de ciudadania nro. 35893653, en mi calidad
de contratista del SENA, en cumplimiento del Contrato de Prestacion de Servicios de la referencia, a
continuacién, presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: se fija como el valor total del contrato la suma de TREINTA Y DOS MILLONES
CUATROCIENTOS TRECE MIL SEISCIENTOS CINCUENTA PESOS (32.413.650) MCTE esta suma sera pagada
por el Sena al contratista de la siguiente manera : a) un (1) primer pago correspondiente a 27 dias del mes
de marzo 2026 , por valor de CUATRO MILLONES NOVECIENTOS CUARENTA Y CUATRO MIiL
CUATROCIENTOS CINCUENTA Y CINCO PESOS M/CTE ($ 4.944.455) , b) cinco (5) pagos iguales
correspondientes a los meses de abril a agosto por valor de CINCO MILLONES CUATROCIENTOS NOVENTA
Y TRES MIL OCHOCIENTOS TREINTA Y NUEVE PESOS M/CTE (5.493.839) cada uno .

Plazo: serd hasta el 31 de agosto de 2026
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Objeto: Prestar servicios personales de caracter temporal como instructor, para orientar, desarrollar y
evaluar los procesos de Formacion Profesional Integral (FPI) de los aprendices en los programas de
formacioén titulada y complementaria en el marco de la estrategia campeSENA, modalidad presencial en

el centro de Recursos Naturales Industria y Biodiversidad Sena Regional Choco en la vigencia 2026.

Ejecucion mensual de actividades

Nro.

Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

Programar las actividades de enseflanza —
aprendizaje —evaluacién de conformidad con las
competencias y/o resultados de aprendizaje
segun el calendario institucional y el manual de
procedimientos para la ejecucion de acciones de
formacién profesional asi como los lineamientos
de la estrategia campeSENA .

Elabore la planeacién
pedagdgica del Tecndlogo
de supervisidn en ventas
y proyecto formativo
llamado Elaboracion de un
programa de supervision
de ventas para el
fortalecimiento de las
mypimes en la ciudad de
Quibdd con cédigo
3529518

Planeacion pedagogica ,
correo de evidencia de
envié proyecto formativo

Orientar ,asesorar y acompafar de forma
permanente a los aprendices en el desarrollo de
las actividades establecidas en la guia de
aprendizaje de acuerdo a lo establecido en las
guias los procedimientos y el Sistema Integrado
de Gestidn y Autoevaluacion “SIGA “del SENA asi
como los lineamientos de la estrategia
campeSENA

Se realizd reunion de
concertacion de horarios
con las aprendices de la
formaciéon en Tecndlogo
de supervision de ventas

Acompafie la reunién de
concertacion en el barrio
Samper con la Fundacion
Abundancia de Paz

Registros fotograficos |,
Acta de concertacién |,
Autorizacion vy listados de
asistencia

Orientar a los aprendices en el proceso de ruta
de certificacién

se conformd un grupo de
WhatsApp para informar
ruta de descargue de
certificado  del  curso
Contabilidad  con los
aprendices de Bete

Descargue de
certificado de prueba

un

Para los instructores que imparten formacién
titulada presentar el Portafolio del Instructor
adjuntando los formatos actualizados del
Sistema Integrado de Gestion dispuestos en la
plataforma COMPROMISO presentando como
minimo los siguientes soportes: a) Plan de
trabajo concertado con el aprendiz para el
desarrollo de la ruta de aprendizaje. b) Guia de
aprendizaje c¢) Actas con los planes de
mejoramiento académicos para aprendices que
lo requieran d) Planeacion seguimiento

Se realizd6 Guia de
aprendizaje y planeacion
de la formacidn en
supervision en ventas

Soporte de guia de
aprendizaje de la
formaciéon Tecnologia en
Supervision de Ventas ,
planeacién
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evaluaciéon de etapa productiva (si aplica) f)
Formato de asistencia y registro de inasistencias
en aplicativo SOFIA PLUS g) Realizar el
reconocimiento de aprendizajes previos y estilos
de aprendizajes
Apoyar las charlas informativas  con | Esta actividad aun no se
5 especificaciones de los programas ,asi como el | realiza cuando se requiera | Cuando se requiera
proceso de induccion de aprendices se dejara la evidencia
Emitir juicio valorativo sobre el nivel de R
L . .| Se realiz6 juicio de las
cumplimiento de los resultados de aprendizaje .
. ) formaciones 3483201-
de las competencias del programa ,aplicando los
. - . 3483202-3483203- s .
6 procedimientos y herramientas tecnoldgicas Aplicativo Sena Sofia Plus
. . . 13483205 de las
que la entidad defina en un plazo de tres (3) dias . -
) A formaciones del municipio
después de haber terminado el resultado de de Bete
aprendizaje correspondiente
. Presentacion de informe
Atender oportunamente los requerimientos del .
; mensual de actividades | Informe del mes de mayo
supervisor del contrato y  presentar . .
7 . . ., realizadas durante el mes | con sus respectivas
mensualmente los informes de ejecucion del . .
de Mayo 2026 con sus | evidencias
contrato ; . .
respectivas evidencias
Apoyar técnicamente en las evaluaciones de los L .
s . . Esta actividad aun no se
procesos de adquisiciéon de bienes y servicios . . .
8 . . | realiza cuando se realice se | Cuando se requiera
por el conocimiento profesional contrato previa . . .
. . . . dejara la evidencia
designacion del director regional
Se entregd reporte de dos
fichas de formacién en | Gestion de tiempoy juicios
Reportar 160 horas mes , de labores en la . . P y.J .
9 S . Contabilidad y las otras del | evaluativos del aplicativo
formacion titulada y/o complementaria , . )
Tecndlogo en supervision | Sofia plus
de ventas
10 Asistir de manera presencial y/o virtual a|Asisti a la  reunidn | Registros fotograficos
reuniones de informacion presencial 8 de mayo listados de asistencia
Desplazamiento a reunidn
. . . de  concertacion ara . .
Las demas necesarias para el cabal cumplimento . P Actas , listados y registros
, formaciones en la zona .
del objeto contractual i fotograficos
norte de Quibdé vy
Tutunendo

A continuacidn, 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 para
legalizacion del desplazamiento, en el que se describieron las actividades desarrolladas y los resultados.
Cada informe de legalizacion cuenta con el visto bueno del supervisor.

Se lista a continuacién el soporte de la legalizacidn de los desplazamientos realizados, los cuales forman
parte integral del presente informe de ejecucidn contractual.
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FECHA DE FECHA DE
P NRO. DE LA ORDEN DE LUGAR DE
ITEM DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO
VIAJE DESPLAZAMIENTO
INICIAL FINAL
1 11526 MEDIO ATRATO 23 ABRIL 2026 26 ABRIL 2026

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: (i) Documentos electronicos enunciados como
evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales, (ii) los desplazamientos realizados vy (iii) el
pago de la planilla de seguridad social y parafiscal nro. 9503068949 y el operador Aportes en Linea
referente al mes abril

Cordialmente,

Bl Vol e @ oo

Contratista
CC: 35893653
Fecha:
e A L 20260527
YILSE ALEIDA RUIZ CARRILLO 15:01:29 -05'00°
Supervisor del contrato CO1.PCCNTR.9119391 de 2026
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EVIDENCIAS Y REGISTROS FOTOGRAFICOS

Concertacién con las aprendices de la formacidon Tecndlogo en Supervisién en ventas para el tema de
concertacién de horarios.

La reunidn se realizoé con las aspirantes a la formacién con el fin de concertar el horario y se acordé partir
la formacidn en la mafiana 7 aprendices, 8 en la tarde.
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Desarrollo de la formacion en el ambiente de minercol
4 de mayo de 2026
Socializacién tema Venta

GCCON-F-087 V1
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5 de mayo 2026

Consulta en pareja sobre conceptos relacionados con las ventas
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6 de mayo 2026

En este dia se realizd una pequeiia actividad con las aprendices y se desarroll6 taller evaluativo

QI

—
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7 de mayo 2026

Visita por parte de la oficina de Bienestar al Aprendiz

Intervencion de Hipdlito Aragon
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8 de mayo reunién sede minercol a cargo de la Coordinadora del Programa la reunidon conté con la
intervencién de algunos funcionarios de varias dependencias.

{\r

10
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11 de mayo 2026

SENO.
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12 de mayo 2026
Las aprendices debieron entregar un trabajo escrito calificable
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13 de mayo 2026

Se realizo actividad escrita con el objetivo de afianzar los conocimientos ensefiados
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14 de mayo 2026
Se asistid a la biblioteca a una actividad realizada por la oficina del bienestar al aprendiz
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14 de mayo 2026

Participacidon en la reunién de concertacién formacion en la zona norte de Quibdé con los integrantes de
la Fundacion Abundancia de Paz.

15
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19 de mayo de 2026
Exposicion magistral

SENO.
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19 de mayo 2026
Desplazamiento municipio de Tutunendo a concertar horarios de formacion
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Participacidn en actividad audiovisual sede principal

Asistencia de las aprendices en actividad de audiovisuales el dia 21 de mayo 2026
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Formacion de Tutunendo

Desarrollo de la formacidn en Contabilidad en el corregimiento de Tutunendo dia 1
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el Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, se compromete a garantizar la seguridad y proteccion de los datos

De acuerdo con La Ley 1581 de 2012, Proteccion de Datos Personales,
dar3 el tratamiento correspondiente en cumplimiento de lo establecido legalmente.

personales que se encuentran almacenados en este documento, y les
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De acuerdo con La Ley 1581 de 2012, Proteccion de Datos Personales, el Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, se compromete a garantizar la seguridad y proteccion de los datos
personales que se encuentran almacenados en este documento, y les dara el tratamiento correspondiente en cumplimiento de lo establecido legalmente.
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De acuerdo con La Ley 1581 de 2012, Proteccién de Datos Personales, el Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, se compromete a garantizar la seguridad y proteccién de los datos
personales que se encuentran almacenados en este documento, y les dara el tratamiento correspondiente en cumplimiento de lo establecido legalmente,
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ACTA No. 1

Abundancia de Pan para socializar formaciones a ofertar y horarios de trabajo en el barrio
Victoria.

CIUDAD Y FECHA: ; HORA INICIO: | HORAFIN:
Quibdo 2:30 pm 5:00 pm
'LUGAR Y/O ENLACE: DIRECCION / REGIONAL /
Sede lIglesia Cruzada CENTRO:

Cristiana Regional Chocé — C.R.N.L.B

AGENDA O PUNTOS PARA DESARROLLAR:

1. Saludo

2. Presentacidn del Instructor y los participantes.

4. Presentacion de los programa de formacion a ofertar.
5. Concertacion del horario y dindmica del curso

OBJETIVO(S) DE LA REUNION:

El objetivo primordial darles a conocer los programas de formacién y la importancia de
convocar a un grupo considerable de participantes ya que fue peticion del sefior Cesar al Sena
y por lo tanto se requiera masiva participacién de la comunidad.

Se desarrollé reunién en la Iglesia cristiana con el Representante legal el sefior Cesar Murillo
Lopez, la sefiora Yasenia Palacios Cuesta Directora Fundaciéon Abundancia de Pan y la
participacion de Tutoras: Yadira Martinez, Ana Espinoza, Yurladis Valencia y Aseguradora la
sefiora Ibis Martinez.

DESARROLLO DE LA REUNION

Siendo las 2:30 PM del dia 14 mes de mayo del afio en curso, se dio inicié a la reunién, donde
particip6 la instructora DELIA PAOLA MURILLO CORDOBA del drea empresarial y el instructor
YERLINTON AGUALIMPIA del drea de residuos sélidos y los integrantes de la fundacion esto

| con el fin de llegar a acuerdos claros de convocatoria y socializacién de formaciones.
' Luego de concertar con las madres integrantes de la fundacidn se tomd la decision de dictar

las formaciones de Residuos Sélidos, Elementos de Aseo, y Contabilidad esto con el fin de los
aprendices tengan la oportunidad de formarse y certificarse en varias lineas. el horario fue
escogido por los asistentes martes, jueves, viernes y en su gran mayoria estuvieron de
acuerdo, se acordd realizar las actividades y reuniones en los salones dispuestos por la

fundacién para tal fin.

GOR-F-084 V02
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La reunién se desarrolld dandole cumplimiento a la agenc;a propue.;ta de la siguiente
manera.

1. GRACIAS: Se dio la bienvenida y agradecimiento por acudir masivamente al llamado
realizado por parte de la fundacién.

2. SALUDO DE BIENVENIDA: Estuvo a cargo del sefior CESAR MURILLO LOPEZ quien agradeci6
la presencia de la institucion SENA regional choco, y manifesto sentirse muy agradecido de
que el programa Campesena fueran a trabajar con el grupo de mujeres para fortalecerlas, en
donde los invité a que cada vez que el Sena llegue a este territorio no dejen pasar la
oportunidad de capacitarse. ya que todas las formaciones que ofrece, son total mente gratis
y conto también con la intervencién de la Directora de la Fundacién la sefiora YASENIA
PALACIOS y los Instructores DELIA Y YERLINTON.

3. PRESENTACION DE LA INSTRUCTORA Y PARTICIPANTES: Se inicié con la presentacion de
la instructora DELIA PAOLA Y YERLINTON en donde se le agradecié a Dios por permitirme
estar reunida con ese grupo de hombres y mujeres y a la vez agradeciéndoles a todos los
presentes por asistir a dicha Reunidn. Luego le pedi a cada participante de la Reunién que
hiciera su presentacion, manifestando sus expectativas frente al desarrollo de la formacién.

4. PRESENTACION DE LOS PROGRAMAS DE FORMACION: Se hizo una induccién del programa
de formacidn por parte de la instructora DELIA PAOLA MURILLO CORDOBA Y YERLINTON
AGUALIMPIA dandoles a conocer su estructura curricular, nimero de horas, y aprendices
matriculados para llevar acé esa formacion.

5. CONCERTACION DEL HORARIO Y DINAMICA DEL CURSO: se les explico el tiempo que
durara el curso, lo cual estaba disefiado para recibir clases de manera presenciales de lunes a
sabado con una intensidad de 48 horas diarias y que se desarrollaria de forma presencial,
Tedrico practica y con actividades como talleres, evaluaciones y mesa redonda se determiné
realizar la formacién en los dias lunes, Miércoles Y Viernes.

CONCLUSIONES N
Se cdﬁcldyé finalmente, que las formaciones se desarrollaran en el barrio la Victoria ,.enlos
tres grupos distribuidos de la siguiente manera: los dias Lunes, Miércoles , y Viernes de 3
pm- 5 pm el primer grupo y el otro grupo Jueves, Viernes y Sabado se concreta con el
instructor de aseo

[ESTABLECIMIENTO Y ACEPTACION DE COMPROMISOS

GOR-F-084V02
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Miércoles y Viernes
de3aSpm

CESAR MURILLO

YASENIA PALACIOS

ACTIVIDAD " FECHA ~ RESPONSABLE FIRMA O
/DECISION PARTICIPACION
VIRTUAL
Desarrollar las 21 de mayo - 13 de | DELIA PAOLA
actividades del junio MURILLO CORDOBA
programa de los YERLINTON
programas de AGUALIMPIA
formacién
| 14demayo 2026 | DELIA PAOLA
Se desarrollara el MURILLO CORDOBA
curso de manera YERLINTON
presencial de lunes AGUALIMPIA

Yasemo Pm\acfé

ANEXOS
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Soporte de envio a la Coordinadora Proyecto formativo
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FORMATO INFORME LEGALIZACION DESPLAZAMIENTO - CONTRATISTA

CIUDAD Y FECHA Quibdo, 28 de abril 2026

PRESENTADO A: CARMEN STRELLA ARBOLEDA VELASQUEZ Director regional (E)

ORDEN DE VIAJE No:

FECHA DE INICIO:

FECHA DE FINALIZACION:

11526

23 de abril

26 de abril

LUGAR A DONDE REALIZO
EL DESPLAZAMIENTO

REGIONAL / CENTRO DE
FORMACION

OTRA : ( ciudad)

Medio Atrato ( Bete)

Centro de Recursos Naturales,
Industria , y Biodiversidad SENA
Regional Choco

OBJETIVO DEL DESPLAZAMIENTO: Desarrollary evaluar los procesos de Formacién Profesional Integral
(FPI) de los aprendices, en los programas de formacién titulada y complementaria en el marco de la
estrategia CampeSENA, bajo la ficha No 3483201-3483202-3483203-3483205 en el municipio Medio

Atrato

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

1. Dia 1: 23/04/2026: Desplazamientos ruta de ida: Quibdé — Medio Atrato (bete) Medio de

transporte: acuatico.

2. Dia 2: 24/04/2026: Actividades a ejecutar: Reunién con Aprendices de la formacion de Medio

Atrato (bete) y desarrollo de talleres, y actividades propias.

3. Dia3:25/04/2026: Desarrollo de actividades propias de la formacién
4. Dia4:26/04/2026 Desplazamientos Ruta de regreso: Medio Atrato (bete), Medio de transporte:

Acuatico

RESULTADOS:

1. Desarrollo de la formacion en Contabilidad General

2. Certificacion de Apren

dices participantes de la formacion

EVIDENCIAS O SOPORTES: Enuncie los archivos que soportan estos resultados y anexe lo correspondiente en este Informe

1. Listados de Asistencia
2. Registros Fotograficos

COMPROMISOS

ACTIVIDAD

RESPONSABLE

FECHA

1. Mesaredonda exposicion | Aprendices — Instructora de la

de conceptos

formacion

23/03/2026

2. Taller, clase magistral

Aprendices — Instructora de la

con temas y conceptos formacion

contables

24-25/03/2026

CONCLUSIONES:
1. Envié de memorias con info

rmacion de la formacion

2. Envié de correos con informacion de la formacién

GTH-F-087 V.02
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DATOS DEL CONTRATISTA

NOMBRE Y APELLIDO

FIRMA

DELIA PAOLA MURILLO CORDOBA

Gl 52-&75’3& (vl b

VISTO BUENO SUPERVISOR

CARGO DEL SUPERVISOR

NOMBRE Y APELLIDO
SUPERVISOR

FIRMA

COORDINADOR ACADEMICO

YILSE ALEIDA RUIZ CARRILLO

Ut M-

EVIDENCIAS

Desarrollo de la formacion tema Contabilidad

GTH-F-087 V.02
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Aprendices de la formaciéon de Medio Atrato

La formacidn se desarrolld con la presencia de los aprendices desarrollando temas relacionados con
la contabilidad , donde se escuchd los diferentes puntos de vista y cruce de conceptos de cada
participante

GTH-F-087 V.02
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Documento de Autorizacién, Reconocimiento y
Ordenacién de Pago Comision al Interior del Pais

Usuario que Genera Reporte:

Unidad 6 Subunidad que Genera

Reporte:

Fecha y Hora Generacién Reporte:

MHIlimedina

36-02-00-027-

952210

LILIANA MEDINA

CENTRO DE RECURSOS
NATURALES INDUSTRIA'Y
BIODIVERSIDAD-CHOCO

2026-04-21-11:42 a. m.

Comision Servicio al Interior del Pais - Tramite - Inicial

Solicitud de Comisién No 11526 Fecha Solicitud 2026-04-20 Estado de la Comisién Autorizada Unidad Ejecutora o Subunidad - 36-02-00-027-952210 CENTRO DE RECURSOS NATURALES
: INDUSTRIA Y BIODIVERSIDAD-CHOCO
Tipo de Comisién Servicio Fecha Aut./ Rech. 2026-04-21 Genera Viaticos SI Genera gastos de viaje Si Requiere Pasajes Aéreos NO
Transporte por Via Fluvial Area u Oficina FORMACION Tipo de tramite Inicial Comisioén Inicial
CDP de viaticos
. 4426 . - 952238 CENTRO DE RECURSOS NATURALES INDUSTRIA Y BIODIVERSIDAD-CHOCO -FORMACION
Consecutivo CDP Dependencia Solicitante PROFESIONAL ECONOMIA CAMPESI
C-3603-1300-20-20305C-3603025-02 - ADQUIS. DE BYS - SERVICIO DE FORMACION C-3603-1300-20-20305C-3603025-02 - ADQUIS. DE BYS - SERVICIO DE
PROFESIONAL INTEGRAL - FORTALECIMIENTO DE LA PRESTACION DEL FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL - FORTALECIMIENTO DE LA
Rubro Presupuestal de Viaticos SERVICIO DE FORMACION PROFESIONAL Y EL RECONOCIMIENTO DE SABERES |Rubro Presupuestal de Gastos de Viaje PRESTACION DEL SERVICIO DE FORMACION PROFESIONAL Y EL
PREVIOS CON ENFASIS EN POBLACIONES CAMPESINAS Y POPULARES EN RECONOCIMIENTO DE SABERES PREVIOS CON ENFASIS EN
COLOMBIA NACIONAL POBLACIONES CAMPESINAS Y POPULARES EN COLOMBIA NACIONAL
. . . . S Aot o Pernocta |Porcentaje e
Tipo y Numero de Fecha Inicial Fecha final Dpto. / Municipio | Dpto./ Municipio Ne°. ‘gt = g Base de Valor Viatico Valor Total Valor Gastos Valor total a . -y
flombic Documento Cae i Comisién Comision Origen Destino Dias %'m:’s:)'; Pernocta | Totaldias| ) i idacién Diario Viaticos de Viaje pagar GblstolceliaiCami=loniponilsicaic
Desarrollar y evaluar los procesos de
Formacion Profesional Integral de los
3,5 5.493.839,00 288.962,00 1.011.367,00 200.000,00 1.211.367,00 |aprendices ficha No 3483201-3483202-
34832_03—3483_205 enel
DELIA PAOLA %?\)NTRATIS . municipioMedio Atrato
MURILLO CC: 35893653 INSTRUCTO Autorizada
CORDOBA R CHOCO / MEDIO
2026-04-23 2026-04-26 CHOCO / QUIBDO NTRATO 35 No 50
Totales Solicitud de Comision 1.011.367,00 | 200.000,00 | 1.211.367,00
OBJETO DE LA COMISION
Desarrollar y evaluar los procesos de Formacion Profesional Integral de los aprendices ficha No 3483201-3483202-3483203-3483205 en el municipio
Medio Atrato
ORDENADOR DEL GASTO
|dentificacion: |35896873 Nombre: |CARMEN STRELLA ARBOLEDA VELAZQUEZ Cargo: DIRECTOR REGIONAL CHOCO

Firma Responsable

Verificado Por:

|INGRI JOHANA RUIZ PALACIOS

|Fecha Verificacion:

21/04/2026 11:31:43

Pagina 3 de 17




_L.Jb*_d Documento de Autorizacién, Reconocimiento y
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Ordenacién de Pago Comision al Interior del Pais

Usuario que Genera Reporte:

Unidad 6 Subunidad que Genera
Reporte:

Fecha y Hora Generacién Reporte:

MHIimedina LILIANA MEDINA

36-02-00-027- CENTRO DE RECURSOS
952210 NATURALES INDUSTRIA'Y
BIODIVERSIDAD-CHOCO

2026-04-21-11:42 a. m.

Verificado Por:

|INGRI JOHANA RUIZ PALACIOS

Fecha Verificacion:

21/04/2026 11:31:43

Pagina 10 de

17
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Comprobante.

Compromiso Presupuestal de Gasto —

Usuario Solicitante:

Unidad 6 Subunidad
Ejecutora Solicitante:

Fecha y Hora Sistema:

MHpperezc

36-02-00-027-
952210

21/04/2026 12:00:00 p. m.

PASCUAL ANTONIO PEREZ COSSIO

CENTRO DE RECURSOS NATURALES
INDUSTRIA'Y BIODIVERSIDAD-CHOCO

REGISTRO PRESUPUESTAL DEL COMPROMISO

Con base en el CDP No: 4426 de fecha 2026-01-14. Se hizo el registro presupuestal con el siguiente detalle

36-02-00-027-952210 CENTRO DE RECURSOS NATURALES INDUSTRIA'Y

Numero: 57526 Fecha Registro: |2026-04-21 Unidad / Subunidad Ejecutora: BIODIVERSIDAD-CHOCO
Vigencia Presupuestal Actual Estado: Generado Tipo de Moneda: COP-Pesos Tasa de Cambio: 0,00
Valor Inicial: 1.211.367,00 | Valor Total Operaciones: 0,00 Valor Actual: 1.211.367,00 | Saldo x Obligar: 1.211.367,00
TERCERO ORIGINAL
'gi‘;’(‘j‘;z‘:ﬁ:": Cédula de 35893653 | Razén Social: | DELIA PAOLA MURILLO CORDOBA Medio de Pago: Abono en cuenta
CUENTA BANCARIA
Nuamero: ‘ 53657010134 ‘ Banco: BANCOLOMBIA S.A. ‘Tipo: Ahorro Estado: Activa
ORDENADOR DEL GASTO
Identificacion: ‘ 35896873 ‘ Nombre: CARMEN STRELLA ARBOLEDA VELAZQUEZ Cargo: ‘ DIRECTOR REGIONAL CHOCO
CAJA MENOR VIATICOS DOCUMENTO SOPORTE

Identificacion: Fecha de Genera Viaticos: si Num. Solicitud de | 11556 | Ngmero: |COM-11526 Tipo: OTROS Fecha: 2026-04-21

Registro: Comision:

ITEM PARA AFECTACION DE GASTO
DEPENDENCIA POSICION CATALOGO DE GASTO FUENTE RECURSO SITUAC.

C-3603-1300-20-20305C-3603025-02

ADQUIS. DE BYS - SERVICIO DE
952238 CENTRO DE FORMACION PROFESIONAL
RECURSOS NATURALES INTEGRAL - FORTALECIMIENTO DE
INDUSTRIAY LA PRESTACION DEL SERVICIO DE VALOR
BIODIVERSIDAD-CHOCO - FORMACION PROFESIONAL Y EL Nacion 10 CSF FECHA OPERACION VALOR INICIAL OPERACION VALOR ACTUAL SALDO X OBLIGAR
FORMACION . RECONOCIMIENTO DE SABERES
PROFESIONAL ECONOMIA |PREVIOS CON ENFASIS EN
CAMPESI POBLACIONES CAMPESINAS Y

POPULARES EN COLOMBIA

NACIONAL

1.211.367,00 0,00
Total: 1.211.367,00 0,00 1.211.367,00 1.211.367,00

Objeto:

VIATICOS Y GASTOS DE VIAJE AL INTERIOR FORMACION PROFESIONAL-DESARROLLAR Y EVALUAR LOS PROCESOS DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL DE LOS APRENDICES FICHA NO 3483201
-3483202-3483203-3483205 EN EL MUNICIPIO MEDIO ATRATO

PLAN DE PAGOS

DEPENDENCIA DE AFECTACION DE PAC

POSICION DEL CATALOGO DE PAC

FECHA

VALOR A PAGAR

SALDO POR OBLIGAR

LINEA DE PAGO

36-02-00-027-952210

CENTRO DE RECURSOS NATURALES,
INDUSTRIA Y BIODIVERSIDAD-CHOCO

CSF

CNC - INVERSION ORDINARIA NACION

2026-04-21

1.211.367,00

1.211.367,00

NINGUNO

Pagina
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GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

PROCEDIMIENTO PLANEACION DEL DESARROLLO CURRICULAR
FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA DEL PROYECTO FORMATIVO

Fecha de Elaboracion

Denominacion del Programa de Formacién

Modalidad de Ejecucion

Cddigo y version del Programa

Nombre del Proyecto ( Diligencie esta casilla GUnicamente si es un programa de
formacién Titulada)

19/05/2026

TECNOLOGIA EN SUPERVISION DE VENTAS

PRESENCIAL

4088591

ELABORACION DE UN PROGRAMA DE SUPERVISION DE VENTAS PARA EL FORTALECIMIENTO DE LAS MYPIMES EN LA CIUDAD DE QUIBDO

Cddigo del Proyecto ( Diligencie esta casilla Unicamente si es un programa de 3520518
formacion Titulada)
Instructor(es) que elabora la planeacion pedagodgica
Regional y Centro de formacién CRNIB - REGIONAL - CHOCO, CENTRO DE RECURSOS
DELIA PAOLA MURILLO CORDOBA g y
NATURALES, INDUSTRIA'Y BIODIVERSIDAD
DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS) AMBIENTES DE
i : APRENDIZAJE TIPIFICADOS 3
IEAle I:E PROYECT: © pﬁgc:gg? D'E I COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A ESTRATEGIAS DIDACTICAS CRITERIOS DE DEif/T:)PET\:gI: DDEE * OBSERVACIONES
€' programa es ce U DESARROLLAR ACTIVAS EVALUACION
titulada) programa es titulada) MATERIALES DE INSTRUCTORES APRENDIZAJE
HORAS TRABAJO DIRECTO | HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE AMBIENTE FORMACION RESPONSABLES
las actividades
evaluativas seran
. COMPRENCION DE tad |
APLICAR TECNICAS DE VENTAS SEGUN APRENDIZAJE BASADO EN 1 TALLERES PRACTICOS AULA DE Papel cartuli TODOS LOS CONCEPTOS |[TRABAJOS ESCRITOS :o:;:r?::ilie: s |c; ?nics)rs’no
POLITICAS ORGANIZACIONALES PROYECTOS FORMACION apel cartulina P ’

COMERCIALES que los metodos que se

van a utilizar para

evaluar cada actividad

GFPI-F-134



SUPERVISAR EL DESEMPENO DE LA FUERZA
COMERCIAL

ESTUDIO DE CASOS -

SIMULACIONES COMERCIALES

EXPOSICIONES Y DEBATES

JUEGOS DE ROLES

SUPERVISAR PROCESOS
NA NA DE VENTAS
ELABORAR INFORMES E INDICADORES
COMERCIALES
UTILIZAR HERRAMIENTAS DIGITALES Y CRM
IMPLEMENTAR ESTRATEGIAS DE MERCADEO
APLICAR SERVICIO Y APLICAR PROTOCOLOS DE SERVICIO AL

ATENCION AL CLIENTE

CLIENTE

LIDERAR PROCESOS DE NEGOCIACION Y
CIERRE DE VENTAS

IDENTIFICA VARIABLES
QUE INCIDEN EN EL
COMPORTAMIENTO DE
LA

OFERTAY LA
DEMANDA, TENIENDO
EN CUENTA
TENDENCIAS DEL
MERCADO

DISENAR PLANES COMERCIALES ORIENTADOS
AL CUMPLIMIENTO DE METAS

USO DE TIC PARA LA ENSENANZA

VIDEOS EMPRESARIALES

GUIAS DE APRENDIZAIJE -
ANALISIS DE SITUACIONES
REALES

BIBLIOTECA

Papel periédico

Video bean o
proyector de
imagen

Cinta

Marcadores

DELIA PAOLA MURILLO
CORDOBA

APLICAR TECNICAS DE
VENTAS

EXPOSICIONES
MAGISTRALES

DISENAR ESTRATEGIAS
COMERCIALES

TALLERES ESCRITOS

TRABAJAR EN EQUIPO Y
LIDERAR PROCESOS

VIDEOS
EXPONENCIALES

GFPI-F-134
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1. Describa como ganan su sustento diario los familiares y amigos mas cercanos, y elabore una lista
clasificdndolos seglin sean empleados, comerciantes o trabajadores independientes.

3.1 Actividades de Reflexion inicial.

2. Elabore una relaciéon de los diferentes establecimientos de
comercio e industrias que usted visita para realizar sus compras
cotidianas y luego ordenarlas por los diferentes criterios que usted
considere.

Ambiente requerido: Ambiente convencional con adecuado luminosidad y aireacién, dotado con equipos de computo
y herramientas ofimaticas, mesas para trabajo en equipo, sillas, televisor y tablero.

Estrategias o técnicas didacticas activas: La técnica didactica a utilizar por cada equipo de trabajo se denomina
preguntas y premios a, que consiste en definir exactamente lo que se necesita resolver. Por ejemplo:
écomo ganan su sustento diario los familiares y amigos mas cercanos?

Materiales de formacion: Técnica didactica preguntas y premios del problema disponible en
https://100tecnicasdidacticas.unadmexico.mx/index.html#contenedor_informacion

Material de apoyo: Cuaderno. lapicero, tijeras, marcadores permanentes, colbdn, marcadores borrables, Cinta, hojas
de block, cartulina.

Duracion de la actividad: 1 horas

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje.

Socialice su trabajo con el grupo y reflexione sobre las experiencias con el fin de analizar, compartir, escuchar, valorary
evaluar de otros puntos de vista.

Participe activamente en la actividad propuesta por el tutor para presentar la actividad de su Grupo Auténomo de
Estudio al resto del grupo.

Esta evidencia debe ser guardada en su carpeta de evidencias, para luego confrontarlo con los resultados obtenidos
después del desarrollo de las actividades propuestas.

Disefie un plan trabajo para desarrollar la guia que permita lograr actualizar y complementar los conocimientos de la
competencia requerida y buscar siempre la investigacion permanente.

Ambiente requerido: Ambiente convencional con adecuada luminosidad y aireacion, dotado con equipos de computo
y herramientas ofimaticas, mesas para trabajo en equipo, sillas, televisor y tablero.

Estrategias o técnicas didacticas activas: La técnica diddactica a utilizar por cada equipo de trabajo se denomina
preguntas y premios a, que consiste en definir exactamente el reto que se necesita resolver. Por ejemplo:

GFPI-F-135 V04
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Denominacion del Programa de Formacién: Supervision de Ventas

Codigo del Programa de Formacion: 133100 V-2
Nombre del Proyecto: Aplicacidon De Criterios De Reconocimiento Y Medicién De Operaciones Comerciales Y
Financieras En Una Empresa Didactica O Sector Productivo.
Fase del Proyecto: Analisis
Actividad de Proyecto: AP2: IDENTIFICAR EL MARCO NORMATIVO DEL PROCESO CONTABLE Y LOS
DOCUMENTOS SOPORTE DE ACUERDO AL TIPO DE ORGANIZACION
Competencia: Reconocimiento de recursos financieros.
Resultados de Aprendizaje Alcanzar:
» Identificar la estructura empresarial, normativa laboral, comercial, contable financiera y
tributaria, de acuerdo con el tipo de organizacién.

Duracién de la Guia: N/A.

2. PRESENTACION

Con esta guia, usted asume un nuevo reto en su vida con el cual logrard unos objetivos a nivel
personal y profesional como corresponde a la formacién por competencias, desarrollando
conocimientos y habilidades que forman parte de su preparacion, Identificar y emplear los
documentos legales para la constitucion de los diferentes tipos de empresa, su estructura y
organizacion; teniendo en cuenta la clasificacion de acuerdo con las normas NIIF, para el desarrollo
de su actividad comercial.

Este conocimiento y practica, ayuda al aprendiz a crear empresas con: reconocimiento, estabilidad
financiera, capacitacion permanente, alternativas de crecimiento y buen ambiente laboral. Al
concluir las actividades propuestas en esta guia, el aprendiz estard en capacidad de aplicar los
conocimientos adquiridos al desarrollo del proyecto formativo que lo encaminard a lograr su
proyecto de vida.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Descripcion de la(s) Actividad(es)
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1. Describa como ganan su sustento diario los familiares y amigos mas cercanos, y elabore una lista
clasificdndolos seglin sean empleados, comerciantes o trabajadores independientes.

3.1 Actividades de Reflexion inicial.

2. Elabore una relaciéon de los diferentes establecimientos de
comercio e industrias que usted visita para realizar sus compras
cotidianas y luego ordenarlas por los diferentes criterios que usted
considere.

Ambiente requerido: Ambiente convencional con adecuado luminosidad y aireacién, dotado con equipos de computo
y herramientas ofimaticas, mesas para trabajo en equipo, sillas, televisor y tablero.

Estrategias o técnicas didacticas activas: La técnica didactica a utilizar por cada equipo de trabajo se denomina
preguntas y premios a, que consiste en definir exactamente lo que se necesita resolver. Por ejemplo:
écomo ganan su sustento diario los familiares y amigos mas cercanos?

Materiales de formacion: Técnica didactica preguntas y premios del problema disponible en
https://100tecnicasdidacticas.unadmexico.mx/index.html#contenedor_informacion

Material de apoyo: Cuaderno. lapicero, tijeras, marcadores permanentes, colbdn, marcadores borrables, Cinta, hojas
de block, cartulina.

Duracion de la actividad: 1 horas

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje.

Socialice su trabajo con el grupo y reflexione sobre las experiencias con el fin de analizar, compartir, escuchar, valorary
evaluar de otros puntos de vista.

Participe activamente en la actividad propuesta por el tutor para presentar la actividad de su Grupo Auténomo de
Estudio al resto del grupo.

Esta evidencia debe ser guardada en su carpeta de evidencias, para luego confrontarlo con los resultados obtenidos
después del desarrollo de las actividades propuestas.

Disefie un plan trabajo para desarrollar la guia que permita lograr actualizar y complementar los conocimientos de la
competencia requerida y buscar siempre la investigacion permanente.

Ambiente requerido: Ambiente convencional con adecuada luminosidad y aireacion, dotado con equipos de computo
y herramientas ofimaticas, mesas para trabajo en equipo, sillas, televisor y tablero.

Estrategias o técnicas didacticas activas: La técnica diddactica a utilizar por cada equipo de trabajo se denomina
preguntas y premios a, que consiste en definir exactamente el reto que se necesita resolver. Por ejemplo:
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é¢como ganan su sustento diario los familiares y amigos mas cercanos?

Materiales de formacion: Técnica didactica

preguntas y premios del problema disponible

https://100tecnicasdidacticas.unadmexico.mx/index.html#contenedor_informacion

Material de apoyo: Cuaderno, lapicero tijeras, marcadores permanentes, colbén, marcadores borrables.

Duracion de la actividad: 4 horas

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion)

en

ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE No. 1

Identificar, definir, clasificar, naturaleza y
estructura de las organizaciones de acuerdo
con las Normas Internacionales de
Informacién Financiera (NIFF). Empresa:
concepto, tipos, sectores econémicos y
actividad econdmica, direccionamiento
estratégico: misidn, vision, objetivos, politicas
organizacionales, DOFA, organigrama,
logotipo, eslogan, estrategias.

sociedades: concepto, tipos, caracteristicas y
tramites de legalizacién (Dian, Camara de
Comercio secretaria de hacienda y otras
entidades). libros: concepto y clasificacion,
libros oficiales inscritos en camara de
comercio y otros, actos mercantiles.

ESTRATEGIAS (DIDACTICAS ACTIVAS)

1. Exposicion
2. Trabajo Colaborativo

3.3.1 Realizar una presentacion en power point, canva o cualquier programa que desee (minimo 6

diapositivas) sobre las empresas y las sociedades, teniendo en cuenta las Normas Internacionales de

Informacidn Financiera (NIFF). Que contenga:

Constitucion

1. Identificacién
2. Clasificacién
3. Naturaleza
4. Estructura

5.

6.

Relacién de la contabilidad con otras disciplinas:

a. Definicidn de Contabilidad
b. Objetivos de la contabilidad
c. Campos de accion de la contabilidad
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Esta actividad se debe desarrollar con su grupo, realicen la planeacién de las actividades colaborativas y
preparen la socializaciéon de la presentacién, recuerden que cualquier miembro del grupo debe estar
preparado para sustentar esta actividad.

ACTIVIDAD DE APRENDIZAIJE No.2 ESTRATEGIAS (DIDACTICAS ACTIVAS)
Reconocer la reglamentacion vy las 1. Debate argumentado en
normas legales, juridicas y comerciales pequefios grupos y en

qgue rigen las sociedades en el marco .
Plenarias.

legal colombiano y las Normas . .
2. Trabajo Colaborativo

Internacionales de Informacion
Financiera (NIIF).

3.3.2 Leer y analizar las normas contables y financieras, la Ley
1314 Convergencia, Decretos 3022, 2784 y 2706, Clasificacidn
de Grupos 1, 2, 3, el Marco Normativo; clasificacidon de las
Empresas, Cddigo de Comercio, Cddigo Laboral, Estatuto

Tributario, socializar por el grupo.
“o \ @
H =

ACTIVIDAD DE APRENDIZAIJE No.3 ESTRATEGIAS (DIDACTICAS ACTIVAS)
Identificar las normas legales que rigen las 1. Representacion Ludicas
actividades comerciales en el marco de la 2. Trabajo Colaborativo

legislacion colombiana y las Normas
Internacionales de Informacién Financiera
(NIFF).

Consulte el cédigo del comercio y realice las actividades propuestas para los siguientes temas:
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3.3.3.1 Libro primero de los comerciantes y de los asuntos de
comercio titulo | de los comerciantes capitulo | calificacién de los
comerciantes y capitulos Il deberes de los comerciantes. Elabore
un crucigrama. Socialicelo con los compaferos de los otros
grupos.

3.3.3.2 Libro primero de los comerciantes y de los asuntos de
comercio titulo Il de los actos, operaciones y empresas 2
mercantiles. Elabore una sopa de letras. Socialicela con los ] FUNDAMENTOS DEL CODIGO DE
comparnieros de los otros GAES. | COMERCIO EN COLOMBIA

3.3.3.3 Libro primero de los comerciantes y de los asuntos de comercio titulo 1l del registro mercantil.

Elabore la baraja del registro mercantil (Prepare tarjetas en cartulina del mismo tamafio,

registre preguntas sobre el tema por una cara, por el anverso realice un dibujo alusivo al tema — tenga las
respuestas a la mano) socialicelo jugando con los compafieros de los otros GAES, el que mayor pregunta
responda asertivamente ganard un premio.

3.3.3.4 Libro segundo de las sociedades comerciales titulo | del contrato de sociedad capitulo |
Disposiciones generales y capitulo Il Constitucidn y prueba de la sociedad comercial. Elabore un juego de
preguntas en Power Point sobre los temas y Socialicelo con los compaiieros.

3.3.3.5 Libro segundo de las sociedades comerciales titulo | del contrato de sociedad capitulo VI
transformacion y fusion de las sociedades. Elabore una representacion grafica del tema y realice un
rompecabezas para socializarlo con los compafieros de los otros GAES.

3.3.5.6 Libro segundo de las sociedades comerciales titulo | del contrato de sociedad capitulo IX
disolucién de la sociedad. Elabore un juego de loteria y Socialicela con los comparfieros de los otros GAES.

ACTIVIDAD DE APRENDIZAIJE No. 4 ESTRATEGIAS (DIDACTICAS ACTIVAS)
Conceptualizar sobre la informacion 1. Representacion Ludicas
contable; su historia, fundamentos legales, 2. Exposiciones
definicién, cualidades, objetivos, normas y 3. Trabajo Colaborativo

principios que la regulan, de acuerdo con la
legislacién colombiana en el Decreto 2649
de 1993-comparativo NIIF Diligenciamiento
de documentos para la creacion de empresa
comercial didactica

Consulte y realice una lectura compresiva del Decreto 2649 de 1993 y El marco conceptual de las normas
internacionales de informacién financiera.
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3.3.4.1 Elabore dos historietas una donde represente la historia de la contabilidad desde el marco
legal colombiano y otra desde las normas internacionales de informacidn financiera (NIIF-NIC).

3.3.4.2 Realice un cuadro comparativo de los objetivos de la informacién contable y financiera desde
el punto de vista de la normatividad colombiana (Decreto 2649 de 1993- Art 3) y desde la NIIF-NIC.

Mediante un esquema halle semejanzas y diferencias de las cualidades y caracteristicas de la
informacidn contable y financiera desde el punto de vista de la normatividad colombiana
(Decreto 2649 de 1993- Art 4) y desde la NIIF-NIC.

3.3.4.3 Realice una presentacion en prezi donde identifique y defina las normas basicas de la

contabilidad generalmente aceptada en Colombia (Decreto 2649 de 1993- Capitulo 3) y las
hipétesis fundamentales de la contabilidad con NIIF-NIC.

3.3.4.4 Diligencie los documentos para la creacién de la empresa comercial.

Ambiente requerido: Ambiente convencional con adecuada luminosidad y aireacién, dotado con equipos de cémputo
y herramientas ofimaticas, mesas para trabajo en equipo, sillas, televisor y tablero.

1. Estrategias o técnicas didacticas activas: Cada equipo de trabajo colaborativo utilizo de acuerdo a la actividad
estas estrategias didacticas Exposicion, Trabajo Colaborativo, Debate argumentado en
3. pequefios grupos y en Plenarias, Representacion Ludicas. Asignadas en cada actividad.

Materiales de formacion: cédigo de comercio, plan Unico de cuentas, bibliografia al final descrita.

Material de apoyo: Cartulina, tijeras, marcadores permanentes, colbdn, marcadores borrables, Cinta, hoja de blog
Evidencias de aprendizaje: Se aplicara una prueba de Conocimientos esenciales acerca del proceso la sesién formativa.
Instrumentos de evaluacidn: Cuestionario Conocimientos esenciales de la sesién formativa.

Duracion de la actividad: 50 horas.

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

3.4.1 Determine con su grupo el tipo de empresa a crear para el desarrollo de su proyecto formativo.

3.4.2 Visite la Camara de Comercio, Unidad de Emprendimiento inférmese sobre los servicios que ofrece, los pasos
para constituir una empresa y obtenga los formularios y documentos necesarios de esta entidad o consulte las
paginas Web de la CAmara de comercio www.ccuraba.org.co

Diligencie toda la documentacién necesaria para la legalizacion de la empresa de su proyecto formativo creada en
su grupo.
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Materiales: Computadores, Video Beam, Portatil, Tablero Acrilico, Borrador, Marcadores, Lapiz Mina negra, Boligrafos,
Borrador de nata, papel oficio-carta Formulario de las diferentes entidades que se requieren en la creacidon de empresa.

Ambiente requerido: Ambiente convencional con adecuada luminosidad y aireacidn, dotado con equipos de computo
y herramientas ofimaticas, mesas para trabajo en equipo, sillas, televisor y tablero incendio y demas elementos de
bioseguridad requeridos, visita a empresas.

Estrategias o técnicas didacticas activas: La técnica diddactica a utilizar por cada equipo de trabajo se denomina
simulacion, que consiste en diligenciar de manera organizada los tramites de legalizacién empresa de un comerciante
frente a las entidades correspondientes y luego archivarlas en la carpeta correspondiente asignada por el instructor.
Materiales de formacion: Guia Desarrollo del Proceso Formativo (GFPI-G-013 v 1 2017.) _creacion de empresa;

Material de apoyo: Cartulina, tijeras, marcadores permanentes, colbdn, marcadores borrables, Cinta, formatos varios.

Evidencias de aprendizaje: Se aplicardn pruebas que evidencien los conocimientos desempefios y productos de
aprendiz

Instrumentos de evaluacion: Listas de chequeo para la evidencia de producto, lista de verificacion para la evidencia de
desempefio implementacion de procesos pedagdgicos y didacticos y rubrica para la valoracion individual trabajando en

equipo.

Duracidn de la actividad: 25 horas.

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO FORMATIVO.

Fase del Actividad del . . . . . Técnicas e
i Actividad de Evidencias de Criterios de '
proyecto proyecto .. .. ‘s Instrumentos de
R . Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion . s
formativo formativo Evaluacion
Evidencias de Aplica los Cuestionarioy
Conocimiento: principios de Lista de
contabilidad chequeo

Reconocer El Plan generalmente

Estratégico De La aceptados, de

Organizacion, acuerdo con la

reconocer La normatividad

Normativa Vigente vigente
Comercial, Contable, Comprende las

Financiera, Laboral Y implicaciones

Tributaria. de la Etica en

. . los procesos
Evidencias de P

o contables,
Desempefiio: )
. aplicando el
Relacionar < dico d
- codigo de ética
Contabilidad y ente &
o L, del contador.,
Econdmico-Aplicacion
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de los principios de
contabilidad
generalmente
aceptados- Aplicacion
del cédigo de ética en
los procesos contables.
Observacién en el
desarrollo de talleres
en trabajo en grupo al
construir, desarrollar y
socializar las
actividades para
obtener la evidencia de
producto.

Evidencias de
Producto:
Documentacién de la
legalizacidn de la
empresa Comercial
didactica de su
proyecto formativo
creada en su grupo.

Actividades de
aprendizaje
debidamente
desarrolladas y
archivadas en su
portafolio de
evidencias.

Identificacion de los
principios de
Contabilidad
generalmente
aceptados Cuadro
comparativo Norma
Colombiana con las
normas internacionales

Identifica
calidad de los
comerciantes,
deberes del
comerciante,
actividades
mercantiles,
camara de
comercio
funciones
generales, actos
mercantiles y
registro
mercantil
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de Informacién
Financiera.

Ensayo del cddigo de
ética del contador, ley
145/60vy ley 43 de
1990

4. GLOSARIO DE TERMINOS

IFRS = NIIF: Normas Internacionales de Informacién Financiera: Es el conjunto de normas e interpretaciones de
caracter técnico, aprobadas, emitidas y publicadas por el Consejo de Normas Internacionales de Contabilidad
(Conocido por sus siglas en inglés como el IASB).

IASB: International Accounting Standard Board (2001): Es el organismo técnico emisor de las normas contables
globales, de caracter independiente; y son los que elaboran, aprueban y publican Las normas NIIF.

IFRIC: International Financial Reporting Interpretation Committee (marzo 2002)

IAS C : International Accounting Standard Committee (junio 1973)

IAS = NIC: International Accounting Standards, Normas Internacionales de Contabilidad

SIC: Standing Interpretation Committe, Interpretaciones de las IAS, Reemplazado por el IFRIC
IAS C Foundation: International Accounting Standard Comittee (febrero 2001)

USGAAP = PCGA Estados Unidos: US General Accounting Acepté Principles

FASB: Financial Accounting Standards Board

ED: Exposure Draft

ISA = NIA: International Standards of Auditing, Normas Internacionales de Auditoria

XBRL: Xtensible Business Reporting Lenguage

Propuesta del tipo de empresas que estarian obligadas a utilizar las NIC y NIIF en Colombia (fuente): adaptado del
Consejo Técnico de la Contaduria Publica, Direccionamiento Estratégico del Proceso de convergencia de las Normas de
Contabilidad e Informacidn Financiera y de Aseguramiento de la Informacion, con Estandares Internacionales.

Grupo 1: Emisores de valores y Entidades de interés publico.

Grupo 2: Empresas de tamario grande y mediano, que no sean emisores de valores ni entidades de interés publico,
segun la clasificacidn legal de las Empresas.

Grupo 3: Pequeia y Microempresa, segun la clasificacion legal colombiana de Empresas.
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Empresa: Es una institucion o industria dedicada a actividades o persecucion de fines econédmicos o comerciales para

satisfacer las necesidades de bienes o servicios de los demandantes, a la par de asegurar la continuidad de la
estructura productivo-comercial asi como sus necesarias inversiones.

Organizaciones: son sistemas comerciales disefiados para lograr metas y leyes por medio de los organismos

humanos o de la gestién del talento humano y de otro tipo. Estdn compuestas por subsistemas interrelacionados que
cumplen funciones especializadas. Convenio sistematico entre personas para lograr algun propdsito especifico. Las
organizaciones son el objeto de estudio de la Ciencia de la Administracidn, a su vez de otras disciplinas como la
Sociologia, la Economia y la Psicologia.

Misidn: Es la razon de ser de la organizacion y puede ser tan larga o corta segun la necesidad de la Empresa o la
Organizacion.

Vision: Es como se proyecta la empresa hacia el futuro y debe representar un tiempo. Debe ser clara tanto para
clientes internos como externos.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
Camacho Coy, H. Coral—

Gudifio. Contabilidad Universitaria, Editorial McGraw Hill. Ultima edicidn.
Normas contables y financieras

Ley 1314 Convergencia Por la cual se regulan los principios y normas de contabilidad e informacidn financiera y de
aseguramiento de informacion aceptados en Colombia

Decretos 3022, 2784y 2706,

Clasificacion de Grupos 1, 2, 3,

Marco Normativo, Clasificacion de las Empresas
Cdédigo de Comercio,

Cadigo Laboral, Estatuto Tributario

Ley 43 de 1990, “Por la cual se adiciona la ley 145 de 1960, reglamentaria de la profesion de contador publico y se
dictan otras disposiciones”.

Ley 1314 de 2009, Por la cual se regulan los principios y normas de contabilidad e informacién financiera y de
aseguramiento de informacion aceptados en Colombia.

Decreto 2649 de 1993, Titulo | Marco conceptual de la Contabilidad - Capitulo | De los principios de Contabilidad
generalmente aceptados, Capitulo Il Objetivos y cualidades de la informacidn Contable

Decreto 2649 de 1993, Titulo Il De las normas técnicas — Capitulo | De las normas técnicas generales.
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Godoy Ramirez Eduardo. Normas Internacionales de Informacidon Financiera NIIF- Presentacion de Estados
Financieros-Adopcién Primera vez a las NIIF. Grupo Editorial Nueva Legislacion SAS.

Vazquez Bernal, Ricardo y Franco, Wilmar. Aplicacion por primera vez de las NIIF; NIIF plenas y NIIF Pymes-Guia
Practica. Primera Edicién —LEGIS.

6.2 WEBGRAFIA

Para toda consulta realizada en internet debe verificar que aplique tanto para al entorno colombiano como
para las Normas Internacionales de Informacidn Financiera (NIIF).

Pagina Web Camara de Comercio

http://www.supersociedades.gov.co Clasificacion de empresas Finalidad empresarial. Elementos. Tipos.
Estructura organizativa. Personalidad juridica. Sociedades mercantiles. Cooperativas.

http://www.gerencie.com

http://www.supersociedades.gov.co/asuntos-economicos-y-contables/procesos-de-convergencia-
niifs/material-pedagogico/guia-aplicacion-primera-vez-
grupol/Documents/Guia%20de%20aplicacion%201er%20vez%20NIIF-G1.pdf

http://www.superfinanciera.gov.co
Entidades de control y vigilancia de las sociedades comerciales en

http://vivy.overblog.es/pages/ENTIDADES_DE_CONTROL_Y_VIGILANCIA_DE_LAS_SOCIEDADES_COMERCIA
LES-1168929.html

http://www.promonegocios.net/contabilidad/historia-contabilidad.html
http://www.dcempresarial.com/Archivos/HISTORIA%20DE%20LA%20 CONTABILIDAD.pdf.
6.3 INFOGRAFIA

Biblioteca virtual SENA Ingrese a la base de datos SENA. Puede acceder a colecciones de libros, revistas,
articulos, indices bibliograficos, resimenes y tesis en texto completo en inglés y espafiol, que pueden ser
consultadas desde la red del SENA. http://biblioteca.sena.edu.co/ dar clic en bases de datos y puede
acceder a: e-brary, e-libro, Proquest
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO

\ Nombre Cargo \ Dependencia Fecha
Autor (es) Danila Castro Instructor CTAPT 13 de septiembre de 2024

Diana Jarava Arrieta
Javier Alonso Calle

Julia Rosa Henao Correa
William Benitez

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

\ Cargo Dependencia Fecha Razdn del Cambio

Autor (es)
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA \>>
TECNOLOGO EN SUPERVISION DE VENTAS ;
EXAMEN FINAL

APRENDIZ O\ QAR GO:«QCEQ RCQ P

. 1. CONCEPTO DE FUERZAS DE VENTA .”82336 AQ RART Y RCRr
b )RS RE B e

)

2. COMPLETE EL SIGUIENTE ENUNCIADO )

& \ Q . e i Consiste en planificar,
&) () dirigir, coordinar y controlar las actividades del equ:po de ventas para lograr los objetivos
- comerciales.

3. CUALES EL ORDEN DE LA COMPOSICION DE LAS FUERZAS DE VENTADE1A 4

Gerentes de venta (Y) 3
% Vendedores (3 )1
Personal de apayo (4)

(D
\Superwsores ) / %

4. CUALES SON LOS METODOS DE LAS FUERZAS DE VENTA MARQUE CON UNA X

« Venta Indirecta

« Marketin

« Venta digital (e-commerci)
« Venta consultiva

X+ Ventadirecta

X* Televentas m
W Venta digital (e-commerce) o

Y+ Venta consultiva Y

5. COMPLETE EL SIGUIENTE ACERTIIO

\
Y &Q{MQA*QQ«Q ) de establecer relaciones con los clientes para
T O

p QA ES
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6. CUAL DEBE SER EL PERFI

a) Q\Qw. S 6‘3\\6\({ L DEL vENDEDOR
QRN
o) Qo 20N

7. UNIR LA COLUMNA CON EL CONCEPTO QUE PERTENEZCA SOBRE EL VENDEDOR

Fideliza cliente.

p Representante de marca__

\ > >
\k/
Cerrar venta _

Persistencia "

\:\}unciones

8. CONCEPTO DE ALTO DE ALTO RENDIMIENTO WX oS
O RCOT, a3 RE TR 4 ConrsS K
Qé\o(\?%\ GO I TRHACE  TCCr "SIy \oD SRS

AN
9. CUALES SON LOS TIPOS DE EQUIPO DE ALTO RENDIMIENTO
1
/a 215
£d ~oath
AL / 4.JI
10. COMPLETE
1. Gastos asociados a la operacion y administracion del drea de ventas.
2
.,/j 4 3
2. Proceso de medicién del desémpeﬁo del equipo de ventas
/' >3
SUERTE.......
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

COMPETENCIA: COORDINACION DE EQUIPO DE VENTAS ] () "
APRENDZXONEROR - GO0 v QRQA
A\l

TALLER

1. El vendedor que se enfoca en escuchar al cliente y ofrecer soluciones personalizadas
es:

A. Vendedor impulsivo
WB. Vendedor consultivo

C. Vendedor agresivo

D. Vendedor pasivo

2. El vendedor que presiona constantemente al cliente para cerrar la venta es:

A. Vendedor técnico

B. Vendedor consultivo
XC. Vendedor agresivo

D. Vendedor relacional

3. El vendedor que prioriza crear relaciones a largo plazo con el cliente es:

¥A. Vendedor relacional
B. Vendedor impulsivo
C. Vendedor tradicional
D. Vendedor informal

4. El vendedor que domina completamente las caracteristicas del producto es:
¥A. Vendedor técnico
B. Vendedor pasivo

C. Vendedor emocional
D. Vendedor distraido

PARTE 2: VERDADERO O FALSO A
El vendedor pasivo toma la iniciativa en la venta. V @ \ \
El vendedor consultivo busca entender las necesidades del cliente@) F\

El vendedor agresivo genera siempre confianza en el cliente V (@

. ; N\
El vendedor relacional se enfoca solo en vender rapido V @ \
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PARTE 3: RELACION, LAS coLUMNAS

_ Tipo de vendedor Caracterisgje,
\\A. Consultiv presiona al cliente
B. Agresivo 7'
\C 2. Escucha y asesora
chmco——————’—"'\\) Domina el producto
\D Relacional \_\‘?‘ Construye relaciones a largo plazo

PARTE 4: PREGUNTAS ABIERTAS

dec\ual x :: vendedor consideras & efectwo\y pcggi‘?q QQ %Q\{\Q < m& @D’(@R@

CoN A q,\qq M\%@@ AQZQ

Menmona una ventaja y una desventaja del vendedor agresivo. %&Q&O
\Mq,y\ MRSy R wendRe P Aod
«@@M@ dR Q@ Eve = eI

5: CASO PRACTICO

11. Caso:
Un vendedor escucha atentamente al cliente. analiza sus necesidades y le recomienda el
producto mas adecuado sin presionar.

¢Qué tipo de vendedor es?

MUCHA SUERTE QUERIDO APRENDIZ .
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA C/
COMPETENCIA: COORDINACION DE EQUIPO DE VENTAS il

APRENDIZ: |eu!,¢( riovwe Gavido Coiithe

TALLER s

1. Elvendedor que se enfoca en escuchar al cliente y ofrecer soluciones personalizadag
cs:
A. Vendedor impulsivo
B. Vendedor consultivo
C. Vendedor agresivo
XD. Vendedor pasivo

2. El vendedor que presiona constantemente al cliente para cerrar la venta es:

A. Vendedor técnico

. B. Vendedor consultivo
X, Vendedor agresivo
D. Vendedor relacional

3. El vendedor que prioriza crear relaciones a largo plazo con el cliente es:

\\\,\/A' Vendedor relacional
"R. Vendedor impulsivo
C. Vendedor tradicional
D. Vendedor informal

\ 4. El vendedor que domina completamente las caracteristicas del producto es:
“tA. Vendedor técnico
B. Vendedor pasivo

C. Vendedor emocional
D. Vendedor distraido

PARTE 2: VERDADERO O FALSO
El vendedor pasivo toma la iniciativa en la venta. Vo F )ﬁ_ﬁ
El vendedor consultivo busca entender las necesidades del cliente \{&o F\

El vendedor agresivo genera siempre confianza en el cliente o F-(

El vendedor relacional se enfoca solo en verder rapido V o E( \\
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA N 8
COMPETENCIA: COORDINACION DE EQUIPO DE VENTAS \.\\5\
APRENDIZ: .
N
TALLER N

1. El vendedor que se enfoca en escuchar al cliente y ofrecer soluciones personalizadas
es:

A. Vendedor impulsivo

B Vendedor consultivo

C. Vendedor agresivo

D: Vendedor pasivo

2. El vendedor que presiona constantemente al cliente para cerrar la venta es:
A. Vendedor técnico
. Vendedor consultivo
‘C. Vendedor agresivo
D. Vendedor relacional

3. El vendedor que prioriza crear relaciones a largo plazo con el cliente es:

\)( Vendedor relacional

B. Vendedor impulsivo
C. Vendedor tradicional
D. Vendedor informal .

4. El vendedor que domina completamente las caracteristicas del producto es:
. Vendedor técnico

B. Vendedor pasivo

C. Vendedor emocional

D. Vendedor distraido

PARTE 2: VERDADERO O FALSO

El vendedor pasivo toma la iniciativa en la venta. V o R\

El vendedor consultivo busca entender las necesidades del clienteXo\i’\
El vendedor agresivo genera siempre confianza en el cliente V o X \

El vendedor relacional se enfoca solo en vender rapido V.o X
N

N
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA '\U\\

j TECNOLOGO EN SUPERVISION DE VENTAS 6 UALW A s S hg
| EXAMEN FINAL | ?‘ oY 7O RO
\h
/ DJ. o\ C'\k(-
/ % 1. CONCEPTO DE FUERZAS QE VENTA' s
D :‘: 28 . iy S :':'.‘ ‘\..'(\ ..'-"“ = .._..;._.S:._\'. T
‘1‘,'90'\.!\ R e Tl Wy AN ﬂ"‘.";’-;-\‘;*-»:'.(_\ 5 :— i 3
' 2, COMPLETE EL SIGUIENTE ENUNCIADO =R ™
L Cj : dmglr, coorduzar y controlar las actividades del equ:po de ventas para lograr los ObjethOS
’ comerciales.
) 3. CUALES EL ORDEN DE LA COMPOSICION DE LAS FUERZAS DE VENTADE1 A 4
i
: X Gerentes deventa (1) 3
: .\\)\ Vendedores 3) 1/
- :
4 Personal de apayo (YY) g2t
S s :Supervisores (2) /vj
l 4. CUALES SON LOS METODOS DE LAS FUERZAS DE VENTA MARQUE CON UNA X
« Venta {ndirecta
»  Marketin -
» Venta digital (e-commerci, /.
: » Venta consultiva.z-
« Venta directa.” AJ
-« Televentas ¥
« Venta digital (e-commerce)
« Venta consultiva .~
5. COMPLETE EL SIGUIENTE ACERTIIO
77 o q_\ YL é,c.&og‘ Q_se,\ ey-w*‘%@de establecer relac:ones con los clientes para
1 satisfacer sus Ne es S8 cada mediante la _enfowdnie
e ) A ES
{ \ ; / e ”
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El vendedor consultivo busca entender las necesidades del cliente Vo \7\’
El vendedor agresivo genera siempre confianza en el cliente V o F ¢

El vendedor relacional se enfoca solo en vender rapiao Vo F &
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COMPETENCIA: COORDINACION DE EQUIP
APRENDIZ: e ot

TALLER

1. El vend
o 1 edor que se enf
se enfoca en escuchar al cli seaonE
8 a en escuchar al cliente v ofrecer splucion®® pORKe
A, Vendedor impulsivo¥®
+B. Vendedor consultivoh
C. Vendedor agresivo
D. Vendedor pasivo

2. El ve il N
I vendedor que presiona constantemente al cliente para cervar 1 venti €8

A. Vendedor téenico
B. Vendedor consultivo
- C. Vendedor agresivo X

D. Vendedor relacional
3. El vendedor que prioriza crear relaciones i largo plazo con el cliente €3

. A. Vendedor relacional )X
B. Vendedor impulsivo
C. Vendedor tradicional
D. Vendedor informal

‘ e ainaa del pr clo e8s

4. Fl vendedor que domina completamente las caracteristicas del produ

A. Vendedor técnico‘}L

B. Vendedor pasivo
C. Vendedor emocional
D. Vendedor distraido

PARTE 2: VERDADERO 0O FALSO

4 iniciativa en la venta. V O I (‘

El vendedor pasivo tomd l
El vendedor consultivo busca entender 1as necesidades del cliente Vo I N
El vendedor agresivo genera sjempre confianza €t el cliente Vo F ¢
El vendedor relacional se enfoca solo en vender rapiao Vof b

B
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1. conc
EPTO DE FUERzAS DE VENTA

2. COMP,
LETE EL SIG
UIENT
4 Cia T ?ENU;‘?JCI'ADO
dirigir, co 1 Fucy Lo i
Ordrnar e del equl )
B e y controlar las ac hwdnu‘r s del equipo e ventas

-t
\ onsiste e arijice
[ 151 f [i| Jn’jr ir

para logror los objetive
%

3. CUALES
EL ORDEN DE LA COMPOSICION DE LAS FUERZAS DE VENTADE1A4

Gerentes de venta (W)

Vendedores (1)
Personal de apayo ('Z)
Supervisores (3}

ZAS DE VENTA MARQUE CON UNA X

4. CUALES SON LOS METODOS DE LAS FUER

. Venta IndirectaX

«  Marketin ™
Venta digital (e—commercr}}ﬁ.

Venta consultivay

. Ventadirecta

e Televentas
Venta digital (e-comm

Venta consultiva

erce)

5. COMPLETE EL SIGUIENTE ACERTLO
uciones con los clientes paro

\nde estabfecer rel

medtante la_,J_ﬂ-’;b

-~
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gpOR
6. CUAL DEBE SER EL PERFIL DEL VENP

a)
D) EaOn ) O
¢/ ©
| £zcA SOBRE EL venpEROF
ERTEN
2 UNIR LA COLUMNA CON EL concerTO QUE . )
i
Factores de €X
Fideliza clientes-
& ;mportancia
Orientado a resultados .
3 = ilidades
Representante de marcq Habilid
Empatio = perfil
Cerrar ventass N Roles
Funciones

Persistencia
8. CONCEPTO DE ALTO DE ALTO RENDIMIENTO

9. CUALES SON LOS TIPOS DE EQUIPO DE ALTO RENDIMIENTO

Z.

2
3.
4

10. COMPLETE
< gsociados a la operacion y administi acion del area de ventas.

1. Gasto

-

7 proceso de medicion del desempeiio del equipo de ventas

SUERTE.......
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" SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA /
COMPETENCIA: COORDINACION DE EQUIPO DE VENTAS /
APRENDIZ: tCeJ-h{ lQ"uu:L Go u.‘o( o Mo

TALLER :|

1. El vendedor que se enfoca en escuchar al cliente y ofrecer soluciones personalizadas
es:

A. Vendedor impulsivo

B. Vendedor consultivo X

C. Vendedor agresivo

D. Vendedor pasivo

2. El vendedor que presiona constantemente al cliente para cerrar la venta es:
A. Vendedor técnico
B. Vendedor consultivo

C. Vendedor agresivo A\
D. Vendedor relaciona

3. El vendedor que prioriza crear relaciones a largo plazo con el cliente es:
A. Vendedor relacional % .
B. Vendedor impulsivo

C. Vendedor tradicional
D. Vendedor informal

4. El vendedor que domina completamente las caracteristicas del producto es:
A. Vendedor técnico X
B. Vendedor pasivo

C. Vendedor emocional
D. Vendedor distraido

PARTE 2: VERDADERO O FALSO

El vendedor pasivo toma la iniciativa en la venta. V 0®\

El vendedor consultivo busca entender las necesidades del cliente@a F\
El vendedor agresivo genera siempre confianza en el cliente V 0@ |

1 vendedor relacional se enfoca solo en vender rapido V 0@



' fgfm pE APRENDIZAJE SENA
L f;;’c,-a N SUPERVISION DE VENTAS
L

' AMEN FINAL
PRENDIZ : [CL H \O na C:o a C)l‘O o en

CONCEPTO DE FUERZAS DE VENTA {L

4&._. C.(SOY\C\S Cr"\ Wall (JQL (0 Y
§\{\:ﬂ XJ L,‘kO @ Sav\k oS ex vacy vy “wie,
C MPLETE EL SIG .'ENTE ENUNCIADO/
. (:1 t‘—r"/* 9] J/c (:}J VVE el q/ / /‘ Consiste en planificar,
dirigir, coordinary controlar las actiwdades del equ:po de ventas para logror los objetivos
comerciales.

/¢

. CUAL ES EL ORDEN DE LA COMPOSICION DE LAS FUERZAS DEVENTADE1 A4

serentes de venta (3)

fendedores (1)
bersonal de apayo ( Li} (—\’ —
Supervisores (1) il

4. CUALES SON LOS METODOS DE LAS FUERZAS DE VENTA MARQUE CON UNA X

« Venta Indirecta >
«  Marketin

« Venta digital (e-commerci)
« Venta consultiva

«  Ventadirecta X. ) =

« Televentas ¥ - /

« Venta digital (e-commerce) .

» Ventaconsultiva X

5, COMPLETE EL SIGUIENTE ACERTIIO

. ey oG oun Q,C)ucgutgo de establecer relaciones con los clientes para
sat;s} cer sus _y\¢ (C5. cﬂgﬁ 5 mediante la ~XC\ de
podudcS o slition 65 onuelo " eLdnddov

P OmOCo neye \‘ Sl e
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6. CUAL DEBE SER EL PERFIL DEL VENDEDOR

a) ¢ \atio \
|

p) ovieN e

¢ ﬁt L5\ e R

*‘.'r’\\\.' 1

EL VENDEDOR

7. UNIR LA COLUMNA CON EL CONCEPTO QUE PERTENEZCA SOBRE

Fideliza clientes Factores de éxito

Orientodo a resultodos Importancia

A ,-R;;;hesentante de marca Habilidades

Empatio—______—— ‘Perﬁn'
Cerrar ventas - Roles
Persistencia | Funciones

/‘ 8. CONCEPTO DE ALTO DE ALTO RENDIMIENTO

C Ay 7 —_—

- 9, CUALES SON LOS TIPOS DE EQUIPO DE ALTO RENDIMIENTO

"1 Prodvo
2-7¢\¥o (10 =
3. Oor ¢ ) ords A56n
N 400 N5
.’/
10. COMPLETE

1. Gastos asociados o la operacién y administracion del drea de ventas.

/';“-.

“2. Proceso de medicién del desempefio del equipo de ventas

SUER TE! srasee
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA i
COMPETENCIA: cOORDINACION DE EQUIPO DE VENTAS

g o
APRENDIZ: Lk({‘;;\ ¥a (ordC Ne D i€ J o

TALLER € | \(@Y\JQ’JO/
g e S : qones yersonalizadas
1. El vendedor que se enfoca en escuchar al cliente Y ofrecer soluc :

es:

A. Vendedor impulsivo
B Vendedor consultivo

C. Vendedor agresivo

D. Vendedor pasivo
2. El vendedor que presiona constantemente al cliente para cerrar I yeuea £

A. Vendedor técnico

B. Vendedor consultivo
C. Vendedor agresivo
(D. Vendedor relacional

3. El vendedor que prioriza crear relaciones a largo plazo con el cliente es:

' w‘@ Vendedor relacional
B. Vendedor impulsivo
C. Vendedor tradicional
D. Vendedor informal

4. Fl vendedor que domina completamente las caracteristicas del producto es:

7A) Vendedor técnico
B. Vendedor pasivo

C. Vendedor emocional
D. Vendedor distraido

PARTE 2: VERDADERO O FALSO
£| vendedor pasivo toma la iniciativa en la venta. V O™

El vendedor consultivo busca entender las necesidades del cliente¥o I
El vendedor agresivo generd siempre confianza en el cliente V o'f \

El vendedor relacional se en foca solo en vender rapido V o"l{L G
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PARTE 3: REI ACIONA LAS COLUMNAS

qeteristica

Tipo de vendedor Car
——. Presiona al client€

A. Consultive—___
B. Agresivo—" ———2. Escucha y asesora

~C. Téenicosm— 3. Domina el product© o
D. Relac m”‘”\/—'/—,/_:r Construye 1bl‘u,10]'|.t_‘,5 a largo ple
PARTE 4: PREGUNTAS ABIERTAS -
orend

e gl

¢Cual uho de vendedor consideras mas efectivo y por que?
@ \(E“JKJO( yelacional (Pofque ¢l d.cj
o 2 dhiepie o ote (e 0 U

Htemgre La a vscay
Menciona una ventaja y una desventaja del vendedor agresivo.

Dt’b‘d%v\}ﬂk ) v\’t‘e{-ecbﬁ zofonton Loz (/1!’
venta)os

A e

PARTE 5: CASO PRACTICO

11. Caso:

Un vendedor escucha atentamente al cliente. analiza sus necesidades y le recomienda el

* producto mas adecuado sin presionar.

Jepdedoy  como\fo

. Qué tipo de vendedor ¢s?

oo Relacetd

MUCHA SUERTE QUERIDO APRENDIZ .
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
COMPETENCS: COORDINACIe(d DE EQUIPO DE VENTAS

APRENDIZ: A\ Rl gD Ao\

TALLER s

1. El vendedor que se enfoca en escuchar al cliente y ofrecer soluciones personalizadas
es:

A. Vendedor impulsivo

B. Vendedor consultivo \*

C. Vendedor agresivo
B, Vendedor pasivo d

2. El vendedor que presiona constantemente al cliente para cerrar la venta es:

- A. Vendedor técnico
/ B. Vendedor consultivo

~ A Vendedor agresivo \
D. Vendedor relacional :

3. El vendedor que prioriza crear relaciones a largo plazo con el cliente es: /

N

. Vendedor relacional
,8 B. Vendedor impulsivo

C. Vendedor tradicional

D. Vendedor informal

4. El vendedor que domina completamente las caracteristicas del producto es:

? ~A, Vendedor técnico -
=’  B. Vendedor pasivo

C. Vendedor emocional
D. Vendedor distraido

PARTE 2: VERDADERO O FALSO b

N

. \
El vendedor pasivo toma la iniciativa en la venta. Vo F -¥ *

| vendedor consultivo busca entender las necesidades del cliente VO\\:F'\;Q
El vendedor agresivo genera siempre confianza en el cliente Vo F +

El vendedor relacional se enfoca solo en vender rapido Vo F I—- \\
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
TECNOLOGO EN SUPERVISION DE VENTAS
EXAMEN FIN

APRENDIZ : Qﬁw&k\ \{E)O\rd @‘C}O\Q 'A‘\OO\eéﬂ

1. CONCEPTO DE FUERZAS DEAENTA
)

entersadad
%‘éef?\%’é?\*" ¢ \OB\CM5 o 33 il

2. COMPLETE EL SIGUIENIF ENUNCIADO

OO S8 T e de. \leﬂ’\QBConsiste en

comerciales.
3. CUAL ES EL ORDEN DE LA COMPOSICION DE LAS FUERZAS DEVENTADE1A4

Gerentes de venta (3) 3

Vendedores M) .
Personal de apayo (&) . O
Supervisores ( 2)\\\\ /q\

4. CUALES SON LOS METODOS DE LAS FUERZAS DE VENTA MARQUE CON UNA X

* Venta Indirecta

*  Marketin

* Venta digital (e-commerci)<
*  Venta consultiva ‘

=S

* Venta directa

* Televentas ol

Venta digital (e-commerce)X
* Venta consultiva

5. COMPLETE EL SIGUIENTE ACERTIIO

. & e _entar

satisfacer sus

:\do de estgblecer relaciones con los
©3mediante (a de
ES e

/),7/0//

e oD

Qe UMY erEEld .

planificar,

dirigir, coordinary controlar las actividades del equipo de ventas para lograr los objetivos

clientes para
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: DELIA PAOLA MURILLO CORDOBA

CENTRO DE CENTRO DE RECURSOS NATURALES, INDUSTRIA'Y
FORMACION:  BIODIVERSIDAD

FECHA INICIAL: 01/05/2026 00:00:00
FECHA FINAL:  30/05/2026 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 3524082 - CONTABILIDAD: RECONOCIMIENTO DE RECURSOS
DE APRENDIZAJE: FINANCIEROS

Reconocer recursos financieros de acuerdo con metodologia y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: .
normativa

01 IDENTIFICAR LOS HECHOS ECONOMICOS SEGUN NORMATIVA
02 CONTABILIZAR LOS DIFERENTES TIPOS DE OPERACIONES DE ACUERDO CON LAS NORMAS DE RECONOCIMIENTO
03 VERIFICAR QUE LOS REGISTROS CONTABLES CUMPLAN CON NORMAS DE RECONOCIMIENTO

04 GENERAR REPORTES CONTABLES DE LOS HECHOS ECONOMICOS SEGUN NORMATIVA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 19,80

FICHA 3467901 - SUPERVISION DE VENTAS
DE APRENDIZAJE:

APLICACION DE CONOCIMIENTOS DE LAS CIENCIAS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: NATURALES DE ACUERDO CON SITUACIONES DEL
CONTEXTO PRODUCTIVO Y SOCIAL.

24/05/26 21:02 Page 1 of 5



APLICAR PRACTICAS DE PROTECCION AMBIENTAL,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE ACUERDO CON
LAS POLITICAS ORGANIZACIONALES Y LA

COORDINAR LA FUERZA DE VENTAS DE ACUERDO CON
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: METODOLOGIAS DE PLANEACION Y TECNICAS DE
CONTROL

RAL. DETERMINAR LOS RECURSOS PARA LA GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS SEGUN POLITICAS DE LA ORGANIZACION. 96H

DESARROLLAR PROCESOS DE COMUNICACION EFICACES
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Y EFECTIVOS, TENIENDO EN CUENTA SITUACIONES DE
ORDEN SOCIAL, PERSONAL Y PRODUCTIVO.

Ejercer derechos fundamentales del trabajo en el marco de la
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  constitucién politica y los convenios internacionales.

Enrique Low Murtra-Interactuar en el contexto productivo y social
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: de acuerdo con principios éticos para la construccion de una
cultura de paz.

GENERAR HABITOS SALUDABLES DE VIDA MEDIANTE LA
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  APLICACION DE PROGRAMAS DE ACTIVIDAD FiSICA EN LOS
CONTEXTOS PRODUCTIVOS Y SOCIALES.

Gestionar procesos propios de la cultura emprendedora y
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: empresarial de acuerdo con el perfil personal y los requerimientos
de los contextos productivo y social.

INTERACTUAR EN LENGUA INGLESA DE FORMA ORAL Y
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ESCRITA DENTRO DE CONTEXTOS SOCIALES Y LABORALES
SEGUN LOS CRITERIOS ESTABLECIDOS POR

24/05/26 21:02 Page 2 of 5



« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Lanzar la promocién de ventas segun objetivos y herramientas
promocionales.

Negociar productos o servicios de acuerdo con objetivos
estratégicos

Orientar investigacion formativa segun referentes técnicos

Proyectar el mercado segun segmentos y métodos de prondéstico

Razonar cuantitativamente frente a situaciones susceptibles de
ser abordadas de manera matematica en contextos laborales,
sociales y personales.

RECUPERAR CARTERA DE ACUERDO CON NORMATIVA

Resultado de Aprendizaje de la Induccion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

Utilizar herramientas informaticas de acuerdo con las
necesidades de manejo de informacién

24/05/26 21:02
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HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 125,60

FICHA 3524079 - CONTABILIDAD: RECONOCIMIENTO DE RECURSOS
DE APRENDIZAJE: FINANCIEROS

Reconocer recursos financieros de acuerdo con metodologia y
normativa

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

01 IDENTIFICAR LOS HECHOS ECONOMICOS SEGUN NORMATIVA

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

02 CONTABILIZAR LOS DIFERENTES TIPOS DE OPERACIONES DE ACUERDO CON LAS NORMAS DE RECONOCIMIENTO
03 VERIFICAR QUE LOS REGISTROS CONTABLES CUMPLAN CON NORMAS DE RECONOCIMIENTO

04 GENERAR REPORTES CONTABLES DE LOS HECHOS ECONOMICOS SEGUN NORMATIVA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 19,80

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 165,20

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD HORAS

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00
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INSTRUCTOR: DELIA PAOLA MURILLO CORDOBA

CENTRODE  CENTRO DE RECURSOS NATURALES, INDUSTRIA Y
FORMACION:  BIODIVERSIDAD
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