SENA

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica X Publica Clasificada Publica Reservada

INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, junio 11 del 2026

Sefior(a)

LUIS ERNESTO BARRERA

Supervisor(a) contrato nro. CO1.PCCNTR.9178012

INSTRUCTOR G20

Centro Agropecuario y de Biotecnologia el Porvenir.

Monteria.
Asunto: Informe mensual de ejecucion contractual Mes junio del
afio 2026

Referencia: CO1.PCCNTR.9178012 del afio 2026

BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN, identificado con la cédula de ciudadania nro. 22.422.244, en
mi calidad de contratista del SENA, en cumplimiento del Contrato de Prestacidn de Servicios de la
referencia, a continuacion, 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 TREINTA Y SIETE MILLONES
OCHOCIENTOS NOVENTA Y NUEVE MIL NOVECIENTOS SETENTA Y SEIS PESOS M/CTE (S 37.899.976) esta
suma sera pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera, a) ocho (8) pagos iguales por los meses
de febrero a septiembre de 2026 por valor de CUATRO MILLONES SETECIENTOS TREINTA Y SIETE MIL
CUATROCIENTOS NOVENTA Y SIETE PESOS M/CTE ($4.737.497).

Plazo: Sera hasta el 30 de septiembre de 2026

Objeto: PRESTAR SERVICIOS PROFESIONALES Y/O DE APOYO A LA GESTION, EN LA PLANEACION Y
EJECUCION DE LA FORMACION, ASI COMO LA EVALUACION DE LOS RESULTADOS DE APRENDIZAIJE
DEFINIDOS EN LOS DISENOS CURRICULARES ASIGNADOS, PARA EL DESARROLLO DE HABILIDADES Y
COMPETENCIAS TECNICAS DE LA POBLACION CAMPESINA, APORTANDO AL FORTALECIMIENTO DE LA
ECONOMIA CAMPESINA, FAMILIAR, ETNICA Y COMUNITARIA, EN CONCORDANCIA CON LINEAMIENTOS
ESTABLECIDOS POR LA DIRECCION DEL SISTEMA NACIONAL DE FORMACION PARA EL TRABAIO Y LA
COORDINACION NACIONAL DE ATENCION INTEGRAL, DIFERENCIAL E INCLUYENTE A LA ECONOMIA
CAMPESINA - CAMPESENA.
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Ejecucidon mensual de actividades

SENA

N

N
ro Obligaciones Acciones realizadas Evidencias

Planeary ejecutar la formacidn | Planee y ejecute formacion profesional|Anexo # 1 Evidencias

profesional cumpliendo con la | cumpliendo con la programacién en la fotograficas y listado de

programacion académica asistencia  Ficha 3465848

prede.tem.\llnada Por la Ficha 3465848 Técnicas De Negociacion | Técnicas De Negociacion

coordinacion respectiva en los Canalete El Limg Canalete El Limg

programas y competencias analete El Limén analete El Limén

asignada, para el logro de los

resultados de aprendizaje | Competencia:  Negociar  productos vy |Anexo # 2 Evidencias

definidos, cumpliendo las|servicios segin condiciones del mercado vy |fotograficas y listado de

horas de formacion de las|politicas de la empresa asistencia  Ficha 3460908

competencias de ‘I?s Resultado de Aprendizaje: Realizar el|Técnicas De Negociacion

programas de formacidn - -

. proceso de venta de productos y servicios | moiiitos.

equivalentes a la i o B

programacion de la Formacion aplicando técnicas de argumentacion y

Profesional Integral. cierre de ventas siguiendo procedimientos |Anexo # 3  Evidencias
para negociar un producto o servicio en un |fotograficas y listado de
mercado especifico, conforme a las politicas | asistencia  Ficha  3469990-
de ventas y los términos de negociacion. Innovacion Para

Microempresas Cotorra
1 Ficha 3460908 Técnicas De Negociacion

moiitos

Competencia: Negociar productos vy
servicios segun condiciones del mercado y
politicas de la empresa

Resultado de Aprendizaje: Realizar el
proceso de venta de productos y servicios
aplicando técnicas de argumentacion y
cierre de ventas siguiendo procedimientos
para negociar un producto o servicio en un

mercado especifico, conforme a las politicas

Anexo # 4 Evidencias
fotogréficas y listado de
asistencia  ficha  3514616-
economia solidaria
formalizacién de

organizaciones ciénaga de oro

de ventas y los términos de negociacion Anexo # 5  Evidencias
Ficha  3469990- Innovacién Para | fotograficas y listado de
Microempresas Cotorra asistencia  Ficha 3497136
Competencia: Coordinar proyectos de Tecnicas De Negouacpn

4 | | Canalete Vereda  Armenia
acuerdo con los planes y programas |, ...
establecidos por la empresa.
Resultado de Aprendizaje:

4
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Formular proyectos de acuerdo con los
requerimientos de la empresa

Asignar los recursos segln los
requerimientos del proyecto

Evaluar pardmetros

proyectos segun

establecidos por la empresa

ficha 3514616-
formalizacién de organizaciones ciénaga de

economia  solidaria
oro

Competencia:
organizacionales segin modelo de gestion

Dirigir procesos

Resultados de Aprendizaje:

identificar sector econdmico de |la

organizacién de economia solidaria segun

normativa y contexto local, nacional e
internacional.
determinar tipo de organizacion de

economia solidaria segln sus necesidades,
sector econémico y normativa.

Ficha 3497136 Técnicas De Negociacion
Canalete Vereda Armenia Arriba.
Competencia: Negociar productos vy
servicios segun condiciones del mercado y
politicas de la empresa
Resultado de Aprendizaje: Realizar el
proceso de venta de productos y servicios
aplicando técnicas de argumentacion y
cierre de ventas siguiendo procedimientos
para negociar un producto o servicio en un
mercado especifico, conforme a las politicas
de ventas y los términos de negociacion
Ficha 3495830 Economia  Solidaria
Formalizacién De Organizaciones Canalete
Vereda Palo de Fruta
Competencia:

organizacionales segin modelo de gestion

Dirigir procesos

Anexo # 6  Evidencias
fotogréficas y listado de
asistencia  Ficha 3495830
Economia Solidaria
Formalizacién De
Organizaciones Canalete

Vereda Palo de Fruta

Anexo # 7 Evidencias
fotograficas y listado de
asistencia  Ficha 3497219
Innovacion Para
Microempresarios En El
Municipio De Chinu

Anexo # 8 Evidencias
fotogréficas y listado de
asistencia  Ficha 3524584
Economia Solidaria
Formalizacién De

Organizaciones San Bernardo
Del Viento Vereda Cafio Grande
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Resultados de Aprendizaje:

identificar sector econdémico de Ia
organizacién de economia solidaria segun
normativa y contexto local, nacional e
internacional.

determinar tipo de organizacion de
economia solidaria segun sus necesidades,
sector econémico y normativa.

Ficha 3497219 Innovacion Para
Microempresarios En El Municipio De Chinu
Competencia: Coordinar proyectos de
acuerdo con los planes y programas
establecidos por la empresa.

Resultado de Aprendizaje:

Formular proyectos de acuerdo con los
requerimientos de la empresa

Asignar los recursos segln los
requerimientos del proyecto

Evaluar proyectos segln parametros
establecidos por la empresa

Ficha 3524584 Economia  Solidaria
Formalizacion De Organizaciones San
Bernardo Del Viento Vereda Cafio Grande.
Competencia: Dirigir procesos
organizacionales segiin modelo de gestion
Resultados de Aprendizaje:

identificar sector econdmico de Ia
organizacion de economia solidaria segun
normativa y contexto local, nacional e
internacional.

determinar tipo de organizacion de
economia solidaria seglin sus necesidades,
sector econémico y normativa.

Apoyar la elaboracién de la
planeacion pedagodgica, guias
de aprendizaje, instrumentos

Elabore las guias de aprendizaje,
Planeaciones pedagdgicas y planes de

Anexo # 9 guia de aprendizaje,
planeacién pedagodgica y plan
de trabajo de la Ficha 3465848
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de evaluacioén, plan de trabajo,
ayudas didacticas requeridos

para el desarrollo de los
procesos de formacion
asignados

trabajo de los programas de formacién
Técnicas De Negociacion Canalete El Limén

Elabore las guias de aprendizaje,
Planeaciones pedagdgicas y planes de
trabajo de los programas de formacién
Técnicas De Negociacién moiitos.

Elabore las guias de aprendizaje,
Planeaciones pedagdgicas y planes de
trabajo de los programas de formacién
Innovacion Para Microempresas Cotorra

Elabore las guias de aprendizaje,
Planeaciones pedagdgicas y planes de
trabajo de los programas de formacién
Economia Solidaria Formalizacion De
Organizaciones.

Elabore las guias de aprendizaje,
Planeaciones pedagdgicas y planes de
trabajo de los programas de formacion
Técnicas De Negociacion Canalete Vereda
Armenia Arriba

Elabore las guias de aprendizaje,
Planeaciones pedagdgicas y planes de
trabajo de los programas de formacion
economia  solidaria formalizacién de
organizaciones canalete vereda palo de fruta

Elabore las guias de aprendizaje,
Planeaciones pedagdgicas y planes de
trabajo de los programas de formacidn
Innovacion Para Microempresas

adjuntadas en el informe mes
de junio.

Anexo # 10 guia de aprendizaje,
planeacién pedagébgica y plan
de trabajo de la Ficha 3460908
adjuntadas en el informe mes
de junio.

Anexo # 11 guia de aprendizaje,
planeacién pedagogica y plan
de trabajo de la Ficha 3469990
adjuntadas en el informe mes
de junio.

Anexo # 12 guia de aprendizaje,
planeacién pedagébgica y plan
de trabajo de la Ficha 3514616
adjuntadas en el informe mes
de junio.

Anexo # 13 guia de aprendizaje,
planeacién pedagodgica y plan
de trabajo de la Ficha 3497136
adjuntadas en el informe mes
de junio.

Anexo # 14 guia de aprendizaje,
planeacién pedagodgica y plan
de trabajo de la Ficha 3495830
adjuntadas en el informe mes
de junio.

Anexo # 15 guia de aprendizaje,
planeacién pedagodgica y plan
de trabajo de la Ficha 3497219
adjuntadas en el informe mes
de junio.
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Elabore las guias de aprendizaje,
Planeaciones pedagodgicas y planes de
trabajo de los programas de formacién
economia solidaria formalizacién de
organizaciones San Bernardo Del Viento
Vereda Cafio Grande

Anexo # 16 guia de aprendizaje,
planeacién pedagébgica y plan
de trabajo de la Ficha 3524584
adjuntadas en el informe mes
de junio.

Registrar en el aplicativo SOFIA
PLUS, todas las evidencias del
proceso formativo: crear las
rutas de aprendizaje, asociar
aprendices, realizar registro de
inasistencia de aprendices,
planes de mejoramiento vy
registrar juicios evaluativos,
acorde con los lineamientos
institucionales.

Registre en el aplicativo Sofia plus Ia
evaluacion de aprendices de la ficha
3465848 - Técnicas De Negociacién.

ficha 3460908 - Técnicas De Negociacidn

Anexo reporte de juicios en el
informe mes de junio.

Participar en las reuniones de
equipos de ejecucién de la
formacién por grupo o areas,
segun la determinacion de la
respectiva Coordinacion
Académica y de acuerdo con el
procedimiento establecido por
la institucién, para garantizar
integralidad en el disefio de
actividades de aprendizaje.

Participe en reunidn en las instalaciones de
la sede la Vitrina donde se llevd a cabo el dia
22 mayo del 2026

Participe en el evento de celebracion del dia
de campesino en el Centro Agropecuario Y
Biotecnologia El Porvenir realizado el dia 4
de junio del 2026.

Participe en reunién de equipo de ejecucién
de la formacidn el dia 5 de junio del 2026 en
la sede la Vitrina aplicada a la tercera oferta
campesina.

Participe en el mercado campesino vy visita
de
transporte en el municipio de canalete dia 6

las ministras de agricultura y de

de junio

Anexo #17 evidencia
fotogréfica de reunion realizada
el dia 22 de mayo.

#18
fotogréfica de la celebracion del

Anexo evidencia

dia del campesino.

Anexo #19 evidencia
fotogréfica de reunidon de
socializacion de la tercera

oferta CAMPESENA el dia 5 de
junio del 2026.

#20
fotogréfica de la participacion

Anexo evidencia

en el mercado campesino vy
de de
agricultura y de transporte en el

visita las ministras
municipio de canalete dia 6 de
junio
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Participe en el evento de los avances de los
SENA
realizado el dia 7 de junio asociacién
ASOPROABC del municipio De Ciénaga De
Oro y Asociacion de mujeres emprendedoras

derechos campesinos desde el

y productoras agropecuarias del municipio
de canalete.

21
fotogréfica de la participacion

Anexo # evidencia
en el evento de los avances de
los derechos campesinos desde
el SENA realizado el dia 7 de
junio asociacion ASOPROABC
del municipio de Ciénaga De
Oro y asociacion de mujeres
emprendedoras y productoras
agropecuarias del municipio de
canalete.

Presentar las actas finales de
cierre de etapa lectiva de las
fichas asignadas como
responsable, acorde con los
lineamientos institucionales.

Para el periodo del informe no se ejecutaron
acciones referentes al cumplimiento de esta
obligacion.

Para el periodo del informe no
se ejecutaron acciones
referentes al cumplimiento de
esta obligacion.

Apoyar el trdmite de las
novedades de desercién de
aprendices acorde con lo

establecido en el reglamento
del aprendiz.

Para el periodo del informe no se ejecutaron
acciones referentes al cumplimiento de esta
obligacion.

Para el periodo del informe no
se ejecutaron acciones
referentes al cumplimiento de
esta obligacion.

Asistir a los aprendices en las
novedades acorde con lo
establecido en el reglamento
del aprendiz.

Para el periodo del informe no se ejecutaron
acciones referentes al cumplimiento de esta
obligacidn.

Para el periodo del informe no
se ejecutaron acciones
referentes al cumplimiento de
esta obligacion.

Aportar todos los documentos
soporte del proceso de
formacidn profesional,
publicados en la plataforma
SIGA, asi como los requeridos
para aseguramiento de la
calidad (Autoevaluacién vy
Registro calificado).

Presente los documentos para proceso de
matricula en los formatos establecidos como

fichas de caracterizacién, listados de
asistencia, guias de aprendizaje,
planeaciones  pedagdgicas y planes
concertados.

Anexo # 9 guia de aprendizaje,
planeacién pedagodgica y plan
de trabajo de la Ficha 3465848
adjuntadas en el informe mes
de junio.

Anexo # 10 guia de aprendizaje,
planeacién pedagodgica y plan
de trabajo de la Ficha 3460908
adjuntadas en el informe mes
de junio.

Anexo # 11 guia de aprendizaje,
planeacién pedagodgica y plan
de trabajo de la Ficha 3469990
adjuntadas en el informe mes
de junio.
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Anexo # 12 guia de aprendizaje,
planeacién pedagébgica y plan
de trabajo de la Ficha 3514616
adjuntadas en el informe mes
de junio.

Anexo # 13 guia de aprendizaje,
planeacién pedagogica y plan
de trabajo de la Ficha 3497136
adjuntadas en el informe mes
de junio.

Anexo # 14 guia de aprendizaje,
planeacién pedagébgica y plan
de trabajo de la Ficha 3495830
adjuntadas en el informe mes
de junio.

Anexo # 15 guia de aprendizaje,
planeacién pedagodgica y plan
de trabajo de la Ficha 3497219

adjuntadas en el informe mes
de junio.

Anexo # 16 guia de aprendizaje,
planeacién pedagodgica y plan
de trabajo de la Ficha 3524584
adjuntadas en el informe mes
de junio.

Cargados en la carpeta drive del
instructor.

https://drive.google.com/drive
/folders/1IHRQYYXyOfAiFx72mr
aVFhOnTQ vKQXj

GCCON-F-087 V2
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Participar en proyectos de
investigacion aplicada, técnica
y pedagodgica en funcion de la

Para el periodo del informe no se ejecutaron
acciones referentes al cumplimiento de esta
obligacion.

Para el periodo del informe no
se ejecutaron acciones
referentes al cumplimiento de

inconsistencias, novedades del
Contrato (Cesion -
Terminacion).

9 2, . S

formacién profesional de los esta obligacién.

programas relacionados con el

area temitica.

Gestionar la colocacién de | Para el periodo del informe no se ejecutaron | Para el periodo del informe no

aprendices en alguna de las|acciones referentes al cumplimiento de esta | se ejecutaron acciones

modalidades de etapa | obligacion. referentes al cumplimiento de
10 productiva y rendir informes esta obligacion.

periédicos de los resultados

alcanzados, conforme a las

instrucciones que les sean

impartidas.

Subir los documentos soporte | Subi los documentos correspondientes al|Informacién registrada en el

del pago en la plataforma del | pago mes de junio a la plataforma secop Il. | aplicativo Secopll

SECOP 1l en los plazos

establecidos por la entidad vy Planilla si contratistas.

acorde con los requisitos

legales exigidos. De Formato informe mensual de
11 | evidenciarse la falta de cargue ejecucion GCCON-F-087 V2.

de los documentos para el

respectivo pago en la

plataforma por dos meses

seguidos se procederd con el

inicio de proceso de

incumplimiento contractual.

Comunicar al Supervisor del|Para el periodo del informe no se ejecutaron | Para el periodo del informe no

contrato en un plazo maximo | acciones referentes al cumplimiento de esta | se ejecutaron acciones

de tres (3) dias habiles|obligacion. referentes al cumplimiento de
12 |anomalias, inconsistencias, esta obligacion.

novedades de aprendices vy

hallazgos en el registro de la

informacién.

Comunicar al Supervisor del|Para el periodo del informe no se ejecutaron | Para el periodo del informe no

contrato en un plazo no|acciones referentes al cumplimiento de esta | se ejecutaron acciones

inferior a quince (15) dias |obligacién. referentes al cumplimiento de
13 | habiles las anomalias, esta obligacion.

A continuacién, relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacion de este informe. Una

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

GCCON-F-087 V2
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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 continuacidn el soporte de la legalizacidon de los desplazamientos realizados, los cuales forman

parte integral del presente informe de ejecucidn contractual.

NRO. DE LA FECHA DE FECHA DE
fTEM | ORDEN DE LUGAR DE DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO | DESPLAZAMIENTO
VIAJE INICIAL FINAL
1 | 63826 MONTERIA — CANALETE- MONTERIA | 19/05/2026 19/05/2026
, | 63826 MONTERIA — CANALETE- MONTERIA | 20/05/2026 20/05/2026
3. | 63826 MONTERIA — CHINU- MONTERIA 21/05/2026 21/05/2026
4 | 63826 MONTERIA — CANALETE- MONTERIA | 26/05/2026 26/05/2026
5 | 63826 MONTERIA — CANALETE- MONTERIA | 27/05/2026 27/05/2026
6 | 63826 MONTERIA — CHINU- MONTERIA 28/05/2026 28/05/2026

Para el trdmite 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. 4651895827, Expedido por Bancoomeva referente

al mes de mayo del afio 2026.

Evidencias en (161) folios

Cordialmente,

> =
_____‘/.{f"“Z

BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
Contratista
C.C. No. 22.422.244

LUIS ERNESTO BARRERA
Supervisor del contrato CO1.PCCNTR.9178012 de 2026
INSTRUCTOR G20

GCCON-F-087 V2
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Control de Cambios
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FECHA DE ENTRADA EN

VERSION NATURALEZA DEL CAMBIO
VIGENCIA

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

1 Marzo 2026 migracién del proceso de Gestidn del Talento Humano al proceso de
Gestiéon Contractual, conforme a la actualizacion documental
correspondiente.
Se realizé ajuste en la redaccién de la Nota Interna, en la cual se

2 Abril 2026 sustituyd la expresion “No se requirid la actividad” por “Para el

periodo del informe no se ejecutaron acciones referentes al
cumplimiento de esta obligacidn.
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ANEXO # 1 EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS Y LISTADO DE ASISTENCIA FICHA 3465848 TECNICAS DE
NEGOCIACION CANALETE EL LIMON
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZA.JE SENA
COORDINACION NACIONAL CAMPESENA FULL POPULAR

Herramienta control de asistencia formacion en ¢l marco de la estrategia CampeSENA - Full Papular

Documento de Apoyo No centrolado V1 2026

FELHA BE INICIO DEL CURSD:

PROGRAMA: TECNICAS DE NEGOCIACION :
12/04/2025 HORARIO: LUGAR: CANALETE EL LIMON
N° DE FICHA: 3465848 INSTRUCTCR: BERENICE REVUELTAS FECHA FIN DEL CURSO: 12/05/2026
Fecha v/ Fecha &ﬁ; Fecha Facha Fecha
Mol DoCUMENTO APRENDIZ O~ ‘J?"ZC /- 26!
* Firma aprendiz " Flrma aprendiz * Firma aprendiz * Firma aprendlz - Firma aprendiz
4 {CC-1008452090  (ADRIANA CRISTINA VARGAS BENITEZ fjc,/ Y i OL)") ok ‘\] £ G; Yia ﬁ S u .

cC~ 1068582918

ANGELICA MARIA LAGARES CONTRERAS

LT

Angelicon L

CC-1192321D0570

ANYELA MARCELA MUNOZ DIAZ

A yeld Hovoy

CC - 1068587836

DARLENY LUZ DIAZ MARQUEZ

gﬁthﬁHA Ml

WDoclent. O,

g

Df#{veﬁ o

=

CC- 1193210552

DAYANA ISABEL GUZMAN ARRIETA

@lq Vﬁﬁ/ﬂ fiurma

s

s

CC - 257685356

EMILSA DEL CARMEN MARQUEZ ESQUIVEL

-‘gM =P

“Dg Ya w6
Ert i g —

]
7 |cC-3a972841 EULALIA LUISA RODRIGUEZ DE BLANCO W‘LL(A z‘u__é) (el
, |cc- 1068583644 |FREDIS ENRIQUE BENITEZ MARQUEZ E} . afv’ J_Bﬁnf Loy £7 ec!-y !?mm[z;
g |CC - 10998756 JESUS MARIA MENDEZ AGAMEZ E UL H et A
10 |CC - 1068577145  [JOSE ANDRES VILLADIEGO VILLAR _?j o W V/ : ;j TR AW(A}“?
CC- 50897556 LADYS VIRIGINIA IBARIEZ VILLAIMEGO -L[\)j L' d %_‘%
. . .
u - o ?ng?_ 4[ ys
12 |CC- 10629563084 | MARIA LUCIA CALDERIN CASTANEDA “i’h m{(’ " ﬂj o ¢
Y ~ ey
13 |€C - 1068584156 NAUDITH CONTRERAS LAGARES — o e
i &
“ cc.-34955450 PUBLIA DE JESUS VILLADIEGO TIRADG nfr;f?fé (// ﬁ%{%&‘ U
15 [CC - 1068577705  |ROGELIO FLOREZ RAMOS — — e -
- == .}
15 |CF - 35010986 RUBIELA ESTHER DUENAS PACHECOD - &1‘1()(94 j g %_.Ia‘ﬁe&.- ” -
MEN B :
C - 25768935 SAGRADA DEL CARMEN BENITEZ SQC'SW% S )

PATERNINA

S A YO, det.

CC - 1067837014

URADIS JANETH ACEVEDO SUAREZ

(fyelis Aceiedo

- & o

18 &
19 |CC-1193210571  [YERWSA PATRICIA MUNOZ DiAZ 3 }fm ,’5_6? m{)ﬁ& | :{‘3_ PL{‘S'&-» y{a o
- 1 y - y -
" CC - 10997555 YNAIN DE JESUS DIAZ LOBO {yp (__‘i_: a 3 .-ﬁ.'?_' yDCu,l\) bL'&zr
T .
OBSERVACIONES: ; § 7 FIRMA FIRMA FIRRIA

HRF_j

NOMERE DEL INSTRUCTOR

‘,/ NOMBRE DEL INSTRUCTOR // NOMSRE DEL INSTRUCTOR. NHOKBRE DEL iNSTRUCTOR NOMBERE DEL INSTRLICTOR
y
|5 mxcusa sE . [ReTaroo M
0N EXEUSA & |asisTencia o




o
SENA

N

ANEXO # 2 EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS Y LISTADO DE ASISTENCIA FICHA 3460908 TECNICAS DE
NEGOCIACION MONITOS




SERVICIO NACICNAL DE APRENDIZAJE SENA
COORDINACION NACIGNAL CAMPESENA FULL POPULAR

Herramienta control de asistencia formacion en el marca de la estrategia CampeSENA - Full Poputfar
Dociimento de Apoyo No confrolado V1 2026

PROGRAMA: TECNICAS DE NEGDCIACION FECHA DE INICIO DEL CURSO: HORARIO: LUGAR: MONITOS VEREDA EL
N° DE FICHA: 34609G8 INSTRUCTOR: BERENICE REVUELTAS FECHA FIN DEL CURSO: LEY
No| o CUMENTO APRENDIZ Fecha _ ; ~85-2 6 Fecha ‘/f %{’, os=2 é Fecha Fecha Fecha
* Firma aprendiz Firma aprendiz * Firma aprendiz * firma aprendiz » Firma aprendiz

1 30854673 ANA LUCIA MORELQ PEREZ Lw?ﬁ L’(, vde J'D A N A Ma e fa

1 5241 228?; ANGELMINA TAPIA MADERA Piﬂqelmar]a lcx{)sa flnge b vl lapin

3 |34987633 ELAUDIA MANIRA POLO SANDE g aae/& 8%/5* <4;.on !:Oa.; ,17;:!:::&

4 |10683719759 DELSY TATIANA BERRIO MERCADQ DGJ S'{ ,&mc _De /5 '}f ﬁ! v S

s 126146261 EDITH MARLA MESA HERNANDEZ :% ,&%& ?ﬂ/féf /#&3#5.

6 |30653736 ELIZABETH ELENA LOPEZ LOPEZ E/!"}g_,éa,.—]- 6‘» . g};'zc}l éaf/ A \

7 10630??571 EVA SANDRID LOPEZ URANGO Evear ,Z D’p-e; Z Vd.'l’ L D;;)e =

+ 11003344865 MARIA ALEJANDRA AVILA MORELQ mﬁﬁ a /4017 & Wa Yie A vila

9 | 30658109 MARIA DEL CARMEN LOPEZ MORELQ b\- vie J“- Ma vt -

101063726756 MARY MAR BENITEZ RIOS HLW Hw ( . ?

u [1062428813 MIRLEIDIS ¥ ESTRADA HERNANDEZ —_ -

1230655583 NILSA HERNANDEZ HERNANDEZ N I Na tr A'/f Joa_ 4

13|25966836 SIXTA ROSA DIAZ LUGQ SixTao pja 7 S;‘ x?& ,_Q(zlz.

u |50864548 YULENIS ISABEL URANGO DIAZ 7“;&5““' Lﬂfa‘-‘f“’ Yu-nc-m 'ﬁfR“}CD

1510708060848 ZAIDITH LOPEZ MEZA %{Vﬁ‘é '.LOj;e..'L : -?%’cﬂ ngt?% ’

CBSERVAQIONES:

FIRMA

FIRMA

FIRMARA

NOMERE DEL INSTRUCTOR

NOMBRE DEL INSTRUCTOR

NOMBRE DEL INSTRUCTOR

NOMEBRE DEL INSTRUCTOR

NOMBRE DEL INSTRUCTOR

N SN EXCUSA

0N EXCUSA

RETARGO
»

ASISTENCIA
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N

ANEXO # 3 EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS Y LISTADO DE ASISTENCIA FICHA 3469990-INNOVACION PARA
MICROEMPRESAS COTORRA VEREDA MATA DE LATA




“SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

COORDINAGION NACIONAL CAMPESENA FULL POPULAR

Herramienta control de aslstencia formacién en el marco de la estrategia CampeSEMNA - Full Popular

Documento de Apoye No controlado V1 2026

PROGRAMA: INNOVACION PARA MICROEMPRESARIOS FECHA DE INICIO DEL CURSD: HORARIO: LUGAR: COTORRA VEREDA
N° DE FICHA: 3469990 INSTRUCTOR: BEREMICE REVUELTAS FECHA FIN DEX CURSO: MATA DE LATA
Fecha - - Fecha Fecha Fecha Fecha
Nol pocumenTo APRENDIZ 09 & 24 15 -5~ zé’
* Firma aprendiz Firma aprenglz * Firma aprendiz " Firma aprendiz * Firma aprendiz

| €C-25888853  |ALEIDA JUDITH CUELLO ALEAN M dj ﬁzféﬁ é ' 94 M

| €C-1067964374 |ALE!ANDRA PACLA REVUELTAS SEIIN }QL\: \m@ ’

3| CC-26160509 |ANA GREGORIA MONTES NAVARRO ,ng/’é \?f Wﬁ

4| CC-1052683170 |ANGELICA MARIA IIMENEZ DURANGO MWﬁW’) ," o

5| CC-25995810 |ARNEDIS SOFIA LAGARES ALVAREZ - ﬂi mwh ¢ /_vaa

r

| CC-50983909 |BERTHA TULIA DURANGO ESQUIVEL Z % o7y .?f/, 0 ('_.3\) Ay l_ oL

7| C€C-1003034572 |CELESTE MARIA GARCES GARCES LelecTe &ovpct ", fﬂS j‘; é:a,tcg

5| CC-1003539580 |DIANA MARCELA MONTES NAVARRO I {.P rfs 2ol | Disusse ”LL o150

g| CC-25883926 |DOLIS DEL CARMEN MARTINEZ RAMOS Do, (; A M M;[mz_ Q)ﬂ}_& ] gf B L":}

10] CC-25970515 DOMINGA DEL CARMEN ARGEL OCHOA Dol 3 :4&;

41| €C-25958656 |DOMINGA EMILCE ARGEL OCHOA i) Mt%?{ an ,/-?wci i Q ‘?j 4*@;&’

12| CC-1062675640 |GLEDYS MARIA GARCES MARTINEZ GCole Aic 8 & ¢ Qéva/s H @i@w

13| CC-25958620 |{LENYS CECILIAJIMENEZ LOPEZ .Lemig :}“” mﬂfj ] L s tJ T i

L —
1a| CC-50982881 |LUZ MARINA LOPEZ VARGAS - Loz T Suasa -
j »

15| C€C-1062678510 |MARIA ALEJANDRA IMENEZ DURANGO H 3 U FreAzs [y, T menel

16| €C-1007548331 |MAYERLIS MARIA MONTERO MOSQUERA — oo - L - -
17| CC-25970401 |SENAIDA MARIA RAMOS TORRES Semo.. e Feavrot j;” acd o P )

1g| CC-1003034192 |VELENIS KARINA ANAYA RUIZ L? PATTHIS 7)‘\; oty D }dlj Qasd- ﬂwo.q o

y
10| ©C-1062682987 |VESSICAJULIETH ESPITIA MONTES dosciig fomaditd %,‘ fe Eug ‘L-R_
A & { 7
20
/ 4R

QBSERVACIONES: / FIRMA, / /} ' FIRMA FIRMA FIRMA

B
NOBIBRE PEL INSTRLICTOR [

NO&IBRE DEL IN STRULCTOR

NCWIERE DEL INSTRUCTOR

NOMEBRE DEL INSTRUCTOR

MNOMBRE DEL INSTRUCTOR

. SIN EXCLISA

CON EXCUSA

RETARDO
.

[ASISTENCLA
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ANEXO # 4 EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS Y LISTADO DE ASISTENCIA FICHA 3514616-ECONOMIA
SOLIDARIA FORMALIZACION DE ORGANIZACIONES CIENAGA DE ORO VEREDA BARRO PRIETO




SENA




SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
COORDINACION NACIONAL CAMPESENA FULL POPULAR

Herramienta control de asistencia formacidn en ¢l marco de la estrategia CampeSENA - Full Papular

Documento de Apoyo No controlade V1 2026

FECHA DE INIQIO DEL CURSO:

[UGAK MUNICIFIODE |

PROGRAMA: ECONOMIA SOLIDARIA FORMALIZACION DE ORGANIZACIONES 13/05/20%6 HORARIO: CIENAGA DE ORO VEREDA
N® DE EICHA: 3514616 INSTRUCTOR: BERENICE REVUELTAS FECHA FIN DEL CURSD: 13/07/2026 BARR( PRIETO
No|  ocumento APRENDIZ FedM 4 - 5—... 2 é Fecha 26" - ﬁ_-’gé P f_et:ha Fecha Fecha
) *|  Firma aprendiz * Firma aprendiz N Firms aprendiz * Firma aprendiz * Firma aprendiz
4| CC- 1003206557 Jirfnm PAOLA ARGUMEDO DIAZ M M » g:_, fi :f ] %{m{;
Ls CC-50952586 |BERTHA YAMETH NARANIO CAUSIL ,E? Sy -f}’u iti.';gn-{‘ &y 'J, ‘A i u@o .
{ 3| CC-30570992  EDICTAROSASANTANA & o ; A g ) ¢ ¢.,1£, ?_k ] L
: 4 CC- 78730674 {EDUIN ANT('{NIO ARGUMEDQ ARROYO — F g 24 WE ]
| cc-s0053087  jenim oL CARMEN YEPEZ CASTILLO _. VE m Z ,«2% fé%/x |
o | CC-25871418  IMARIA DE LOS ANGELES DIAZ GONZALEZ vy, J’WW o D N ﬁ/ﬁm)a \7 , c‘-&’ ]
;| CC-25872100 |[MARIA EUGENIA DIAZ ORTEGA ﬁf - ﬁ;;t - %@w _{Jm.‘? f
| €C-108661572 |MARIA TERESA PEREZYEPEZ AMacio. P M’Q i, .1 | o
g| CC-25879171 |MARITZADEL CARMEN CASTILLO ARTEAGA i j{q VJ);’” gd(:m uzg: %MM ‘Mr, -
10 €C- 50953847  |MELFI MARIA NARANIC CAUSH ’ ,“2{/; ; ,A/’;@ .:y;;;«k ),.— df{/? g /i,};,}yjy : .
.| €c-50852211  MERY DEL CARMEN MIRANDA SERA . Meary L2 0 M | Mev 4 i\-{_ .
1z| CC- 1068660665 DIIEEDYS MARLA ORTIZ ALMANZA ’*):VL o 4‘ Y 5 @ fD e 4”?’ < ’ |
43| CC-15666465 |RIGOBERTO ANTONIO DIAZ GONZALEZ @ ;éf xﬁ’q‘) &LW {,{ o _4[ Q
.| ce 1058658??_ YENY DEL CARMEN PEREZ YEREZ “%_u,., lé‘*’“‘? j (PM L
15 [ o _3:003205535 YIRA LUZ MONTES NARANIO j;m ié ﬁ“’ ‘1&?& /L{ t Q
16 . A
it —
QBSERVADONES: FIRMA FIRMA FIRMA FiRMA FIRMA

NOMBRE DEL INSTRUCTOR ;

HOMARE DEL INSTRLCTOR

NOMBARE DEL INSTRUCTGR

NOMBRE DEL INSTRUCTOR

NOWMBRE DEL INSTRUCTOR

. 51N EXTUSA

RETARDO
-

LON EXCUSA

ASISTENCIA




SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
COORDINACION NACIONAL CAMPESENA FULL POPULAR

Herramienta control de asistencia formacion en el marco de la estrategia CampeSENA - Full Popular
Documente de Apoyo No controlado V1 2026

FECHA DE INICIC DEL CURSO:

LUGAR: MUNICIPIO DE

PROGRAMA: ECONOMIA SOLIDARIA FORMALIZACION DE ORGANIZACIONES
11/05/2026 HORARIQO: CIENAGA DE QRO VEREDA
|N° DE FICHA: 3514616 INSTRUCTOR: BEREN;CE REVUELTAS FECHAFINDELCURSO:13fo7/2026 | 'BARRO PRIETO
Fecha Zé Fecha Fecha Fecha fecha
No DOCUMENTO APRENDIZ 0 ‘? 6 ) :
[ Firma aprendlz * Firma aprendiz *| Firma aprendiz * Firma aprendiz * Firma aprendiz
- 7 ANDREA PADLA ARGUMEDO DIAZ | %1
1 CC - 100320655 g b k oY
CC- 50952586 BERTHA YANETH NARANJO CAUSIL
z Bey "!'O\.. N
- A ROSA SANTANA Z " {
3 CC-30570092  |EDICTA ROSA S A D ( ¢ ; "
a CC- 78730674  |EDUIN ANTONIO ARGUMEDD ARRCYG -
CC-50952087 |ENITH DEL CARMEN YEPEZ CASTILLO g_’; z ﬂ
5 i ’4--" - —
¢ ~
- ARI ZALEZ _—
5 CC-25871418 MARIA DE LOS ANGELES DIAZ GONZAL 00’%, P ,—fo {é?
'? CC-25872100 [MARIA EUGENIA DIAZ ORTEGA . Eé - 2 " >
Al 4
- 1068661572 |MARIA TERESA PEREZ YEPEZ M ¢
- MARITZA DEL CARMEN CASTILLO ARTEAGA | i
o| cc-2s879171 CARMEN CASTILLO G (LQN’( ; g«#jt
L,
1| CC-50953847  |MIELTIMANIANARANIO CAUS R’“ Muvorgo | .
-50852211 |MERY DEL CARMEN MIRANDA SERA )
u| % Hery Higaselo,
- RIA ORTI
15| ©C- 1068660665 |ONEDYS MARIAORTIZ ALMANZA O v‘\, o eﬁ VS C
CC - 15666465 |RIGOBERTO ANTONIO DIAZ GONZALEZ R o~ { R
13 AL AT
CC - 1068658772 |YENY DEL CARMEN PEREZ YEPEZ { L . Ef'
14 ch-l-U"l 6&&%
: - YIRA LUZ MONTES NARANIC . » —
g5 CC- 1003205536 Y }‘f o
7 L et
16
v R {
R / P J
FIR FIRIM A, FIRMA FIRMA FIRMA

OBSERVACIONES:

e ﬂ/i..,

/

NOMBRE DEL iNSTRUC!'OR

NOMBRE DEL INSTRUCTOR

NOMBRE DEL INSTRUCTOR

NOMBRE DEL INSTRUCTOR

NOWMBRE DEL INSTRUCTOR

S

IN E)(CUSA 5E

CDN EXCUS# CE

RETARDO
.

ASISTENCIA
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ANEXO # 5 EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS Y LISTADO DE ASISTENCIA FICHA 3497136 TECNICAS DE
NEGOCIACION CANALETE VEREDA ARMENIA ARRIBA

1A "'hﬁ.l‘l
T T
‘r" Il,\"‘







SENA




SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
COORDINACION NACIONAL CAMPESERA FULL POFULAR

Herramlenta control de asistencia formaclén en el marco de la estrategia CampeSENA - Full Popular
Documento de Apoyo No cantrolado V1 2026

PROGRAMA:

TECNICAS DE NEGOCIACION

FECHA DE INICIO DEL CURSO:

T

LUGAR: CANALETE VEREDA

CC- 1071355278

LEIDYS PATRICLA PEINADO GLIZMAN

Il § e luedhe

el § Pe‘%m&

L)

|-

2

N° DE FICHA: 3497136 INSTRUCTOR: BERENICE REVUELTAS FECHA FIN DEL CURSG: HORARIO: ARMENIA ARRIBA
Nol pacumento APRENDIZ Fecha [ 25 . 2 Fecha 200 _ A~ .26 _ recha 2.7~ 5~ 2 { |Fecha Fecha
+ Firma ap;engiiz * Firma aprendiz * Flrma aprendiz * Firma aprendiz * Flrma aprendiz
1| cc-25768285 | ARGENIDA DEL SOCORRO HERNANDEZ DE LA ROSA Mﬂﬁf&d&, . pvg Zn v é O ﬂ 9 #27, ;/d;
2 | CG-25768257 | CHARITADEL CARMEN DE LA ROSA GONZALEZ 4 \;\ oy i o A ow A YO e t e
3 | CC- 25768693 | EMILDA DEL CARMEN DE LA ROSA VASOUEZ A . @,V\\\ M J?fiﬁ/ ol Rair | -
4 | OC - 25766510 GLADY'S IS;\BEL GONZALEZ HERNANDEZ = C {@ &%g @ 4 GZA A\{Q G; & dgs

CC - 1192761680

LEMI3 ESTER BERRIQ HERNANDEZ

;Cam' s Rerrrd

f(ﬂfu 5 @9@!’)’; 3

Iﬁ:‘@q:‘s 12 o Yy -
= =

7 | CC- 1103210525 | LINAMARCELA DIAZ OCHOA - - S > ™ o — &
& | cc - 35011768 LUZ MARINA OGHOA HERNANDEZ »l e ooty )_i:-?. OC\\GQ
9 | CC-50906855 | MARIA ESTHER HERNANDEZ DE LA ROSA Moy #ﬁ'}ﬂwd% WCI Wtk e%wmm
10} GC - 1068589683 | MARIA MERCEDES BERRIQ HEMDE NN{WM k! ‘ﬁ"‘lO M(}Yto« &W{D g%ﬂo\ ,Eéryigo
11 cc-mas;mas NINYS JOHANA TORDECH LA HERNANDEZ M i3l f*y« V{{f?g’ﬁ‘g s %) f»’férc{efafﬁ& Py ;' t%hcv&
12| cC- 25768852 | NIRA DEL SOCORRO DE LA ROSA VASQUET, M*’ '9’6"’ 2 r\}f Y . 4/ j'ﬁ_{k,
13| CC-25768560 | PABLA ANTONIA MOGROVE!O HERNANDEZ @aﬂéﬁm i Dﬂ&[& Hggpym(]c‘:-, D¢ (A
14| CG - 1068561172 | RODIS MARIA FLOREZ VILLEGAS i?c?di"f‘ e p %) Eat;'\‘s Elaves Q\LJ f& Ejod ¢2
15| o 25768238 | SILADEL CARMEN OCHOA MENDOZA ﬁjq e | SA\e Odeo 5%
15{ CC- 1069588449 | YEINITH JOHANA MONTALVO DE LA ROSA b, w-,f Moz Liedm) V#e:mm, Alernt \ffcr?ﬂr!-tlﬂv A
17] CC - 1072530782 _| YURIS DEL CARMEN JULIO BERRIO w8 s - - @
18
19
20 TN TN

J N L g <) p
OBSERVACICHES: [ rmmw 2 / 1 ARMA RRMA

e g
= X s A0

- ]}~
N ]
Hctrae D\ordl?)

¥

HOBMBRE DEL INSTRUCTOR

)d

NOMBRE DELINSTRUCTOR

" NOMBRE DELISTRUCTOR

MOMBRE DEL IMSTRULTAR

NOMBRE DEL INSTRUCTAOR

o

P

. SIM EXCUSA SE

CON BXaUsA L=

HAETARDO
=

RSISTENGA




- SERW O NACIDNAL DE APRENDIZ"&JE SENA
GODRDINACIQN MACIONAL CAMPESE&A FULL POPULAR

Documento de Apoyo No controlado V1 2026

Herramieniz contrel de asistencna formacldn on sl marco de !a ast'ategfa CampeSENA - Full Popular

NORMBRE D1, INSTRUCTOR ]

PROGRAMA: Técmc._as DE NEGOCIACION FECHA DE INKCIO DEL CURSO: HORARIC: LUGAR: CANALETE VEREDA
N* DE FICHA; 3_497135 ) o INSTRUCTDR‘ RERENICE REVLUIELTAS FECHA FIN BEL CURSO: ARMENLA ARRIBA
NG DOCUMENTO . | .APR__E_' Fecha ‘3»—-6 2 é Fecha /g — 5 - 2 é Fecha Fecha Facha

' T Firma aprer | Flrma apreﬂdiz ¥ Firma aprendiz * Firma aprendiz * Firma aprendiz
3 | €G- 26766285 HER’NAN DEZDE LAROSA ﬂj‘@*”v 1'{1[3!11 Q RS T AL é O .
2iCe- _25?6@__25% CW\RFI’A DEL GARMEN DE LA Ros.a. GDNZALEZ (T’ ‘ AN s A g t.g,__ (. W (&\s\ Chy '\ :\»_Q}
3lce- 25?&6896 N ENILDA E}EL { ARMEN DE LA ROSA VASQUEZ : {m\,\&g}‘_ . ﬁ.\f\\\ M
alce- 2?7_%59._%_9 - a_GLﬁ_D_\'_‘S E_SAB_EL GONZALEZ HERNANDEZ . C ! e C& 48 Gl |G f Py &‘{S
51¢e :«.'I:éﬁas.sé?a_ .ETEIOYS. PATI.'I.?ICJA PEINADQ GUZMAN é@:, {cg 1 %;;e &bty ‘Jq L [)e L Ltm&j
€lcc. 1192781860 LENIS ESTER BERRIO HERNANDEZ J.em' 5 YRerri f E,}'u 5 Mfﬂ o
7 cc-.119'32mszs ' um; MARCELA DIAZ OCHOA — e v
8|cC- 3501 1768 | LUZ MARINA OCHOAHERNANDEZ .). U v oits
9ice -\éwusass MARIA ESTHER HERNANDEZ BB LA ROSA {7&5’?21’ ,@Zé,- ) c?f% %W a j Wi € e

. 10} CC - 1068589583 | MARIA MERCEDES BERRIQ HERNANDEZ T‘i&‘tf 3. g&r‘ ‘.0 MO'WO &.ﬂqo
11| CC - 1068679168 | NINYS JOHANA TORDECILLA HERNANDEZ = 4 “/f %) -M* '}’./f?g‘]f‘} Y pf Trwdiclle
17| CC - 25766862 | NIRA DEL SOCORRO DE LA ROSA VAHSQUE..Z I M ! f{?“ ™ | ? vy L3602
13| CC - 25768805 | PABLA ANTONIA MOGROVEJO HERNANDEZ ﬁ’.'”’ c}/{ ,/j,{ Ll DOID IQ ch?yq[)g.: e
14| CC - 1088581172 | RODIS MARIA. FLOREZ VILLEGAS egao({ { 5— e %l f?.;;. A’is Elovess
15] CC-25768838 | SILA DEL CARMEN OCHOA MENDOZA . e.:) i f —c} Q’)‘lﬂ’ﬂ <\ f:)cﬁv\e G
16 | CC - 1068588445 { YEINITH JOHANA MONTALVO DE LA ROSA Y,{ at 45.1 A i ;{;@i V,elh;:j Al oprt
17| e - 1072530782 | YURIS DEL CARMEN JUUID BERRIO - - jg— yL 5 -__fg {\.D
18
13
2 il
i A / PR ] )
OIBSERVACID NES: . W " ,‘ } HRMA [ FRMA
F/
C‘/ - HUMBRE DEL BMSTRUCTOR | NOMBHRE DEL INSTRUCTOR RORGBRE DEL RUSTRUCTOR NOMBRE DEL WSTHUCTOR

. S EXCUSA SE

{COM BICLSA . o5

RETARDIO
.

ASISTENOA
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ANEXO # 6 EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS Y LISTADO DE ASISTENCIA FICHA 3495830 ECONOMIA
SOLIDARIA FORMALIZACION DE ORGANIZACIONES CANALETE VEREDA PALO DE FRUTA.




SENA




SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
COORDINACION NACIONAL CAMPESENA FULL POPULAR

Dacuments de Apoyo No controlado V1 2026

Herramienta control de asistencia formacién en el marco de la estrategia CampeSEMNA - Full Popular

PROGRAMA: ECONOMLA SOLIDARSA FORMALIZACION DE ORGANIZACIONES FECHA DE INICK) DEL CURSO: HORARIO: {LGAR:CANALETE PALD DE
N° DE FICHA: 34905830 INSTRUCTOR: BERENICE REVUELTAS FECHA FIN DEL CURSCH FRUTA

NO| Lo clIMENTO APRENDIZ ;ec:i /? - & 2 & |Fecha 28 - S__ 2 |Fecha Fecha Fecha

A Firma aprendiz * Firma aprendiz * Firma aprendiz * Firma aprendiz * Firma aprendiz

1| 10992950 | EDER CAUSIL NARVAEZ M,,/ M %w;

21 1003450450 | ANGIE LISETH RICO TOSCANG —

3! 02231430 | ANTONIO MIGUEL VASQUEZ CAWPG cx“,l___.a V] leshess ¢

4| 1088587243 | DALADIER NISPERUZA HERNANDEZ —_— — T

5| 35011825 | DINALUZ TOSCANG PADILLA Q;JGA'Toﬁmno D Toscang
_6 | 1068580428 | ESTEFANY ANDREA CAUSIL SALGEDD {%\-@Q\u\l{ c’ éﬁ'f’eféug’ &.
! 7 | 1068585743 | FERNEY ALONSO TOSCANG LOZANO e ney T | |Fevney Ly
| 8| 10096640 | GERALDO MANUEL MEDRANO VASQUEZ ~ P R

9| 35010708 | GUILLERMINA FARIA PADILLA bl e rrting. 6(/)’}’@ s LGB .

10| 10777450 | JAIME GABRIEL UBARNES FAJARDO —_ " i

11| 1193160042 | JOEL DARIO TOSCANG PADILLA joel T | Voo \+.0

12| 10996128 | LIBARDO MANUEL CAUSIL NARVAEZ —_— s —

13| 1088578530 | LUIS FRANCISCO TOSCANG PADILLA Luvs 1 L&’ {5 'f'-

1a| 1068587270 | MARCELIS JOHANA ORTEGA GABARCA Mdoiceels [,f,/q el &

7

15| 25767825 | MARIA ROSIRIS PADILLA MUROZ ey tas ?ﬁg{ gl ; Pc,_d{{]ﬂ

16| 1068586349 | MARIVI ARRIETA ALVAREZ fad v; D (e )ﬁ,ﬁ)b .ﬂm, L

17| 1088587614 | MIRLEYS MEDRANG FARIA E.Pf ¥ ]eq f_deyqn 2 fk"f }'&0“)‘&\@

18| 35012107 | NURIS MARIA AVILA GONZALEZ MO/ S ﬁ‘\/{ Gt w07 s A-y o

(13| 1067291337 _| YISELA DANIELA MONTIEL LOPEZ %59&1 U Bt‘.’? Jg, }{J -

20| 1033368849 | YULISA ANDREA CERVANTES RAMIREZ /e @,mmlo {_) v, L;;LMFE

. s DY N
OBSERVACIONES: 77 wn \ Y R — E—
NONERE DEL INS'I‘RU NODE ERLI NOMBRE DELINSTRUCTOR NOMERE DEE INSTRUCTOR MOKBRE DEL INSTRUCTOR
. SIN EXCLSA 5E . RETARDO R
COMN EXCUSA £{E ASISTENCIA ~f




&
SHETAL,

N

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
COORDINACION NACIONAL CAMPESENA FULL POPULAR

Herramienta control de aslstencia formacion en el marco de {3 estrategia CampeSENA - Full Popular
Documento de Apoyo No controlado V1 2026

PROGRAMA; ECONOMIA SOLIDARIA FORMALIZACION DE ORGANIZACIONES FECHA DE INICIO DEL CURSO: HORARIO: LUGAR:CANALETE PALD DE
N° DE FICHA: 3495330 INSTRUCTOR: BEREMICE REVUELTAS FECHA FIN DEL CURSO: FRUTA
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13| 1068578530 | LUIS FRANCISCO TOSCANO PADILLA L. VL 5 'r - La,f (s —f"
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. -
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ANEXO # 7 EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS Y LISTADO DE ASISTENCIA FICHA 3497219 INNOVACION PARA
MICROEMPRESARIOS EN EL MUNICIPIO DE CHINU VEREDA VILLA FATIMA







SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
COORDINACION NACIONAL CAMPESENA FULL POPULAR

Herramienta control de asistencla formacidn en el marco de la estrategla CampeSENA - Full Popular
Documento de Apoyo Mo controlado V1 2026

PROGRAMA: INNOVACION PARA MICROEMPRESARIOS FECHA DE {NICIC DEL CURSO: HORARIC: LUGAR: CHINU VEREDA VILLA
N° DE FICHA: 3497219 INSTRUCTOR: BERENICE REVUELTAS FECHA FItt DEL CURSQ: ) FATIMA
Fecha Zf - 3—...2/ L fFecha 2 B &2, [Fecha Fecha Facha
No. | DOCUMENTO APRENDIZ
* Firma aprendiz * Firgha aprendiz * Flrma aprendiz * Firma aprendiz * Firma aprendit
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6 | co-50959843 HERMINIA ROSA RAMOS VERGARA ‘?%M ;Mﬁgma %m/M&J
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11 | CC - 50959435 LUZMERIS ISABEL GUZMAN VERGARA 3, Jff 3 9 gUZ HQ'!} g
12 | GC - 50960983 MARY CRUZ RAMOS GUZMAN M a“ty R N ’ C{.’t !/ R
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14 | CC- 1086174167 | NELSON ENRIQUE RAMOS GUZMAN . N e,\s,@ N'. 1\\‘ e [‘S ON|:
15 | CC - 25914858 NORMA DE JESUS RAMOS VERGARA N [ TR ?mﬂ ‘}I\\_o [ 3 me-w\au
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No.: DOCUMENTO APRENDIZ aﬁkf -0 2
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1 | cC.15725281 | ALAIN MANUEL GUZMAN PINTO _ R2NPI,
2 | CC- 1089487765 | ANYELIN FERNANDA RANMOS ACOSTA ,4 {M{l i ermg
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6 | CC-50959848 | HERMINIA ROSA RAMOS VERGARA | [1 mﬁﬁ”@
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8 | CC-1p739877183 | JUAN DAVID ALVAREZ VEGA /4 lzﬂjlif’ A
9 | CC- 1069471972 | JULIANA CALLE CAMARGO A ufﬁ;lm C ,a”@
10 | ©C- 1088179025 | LUZ NEIDY RAMOS GUZMAN .L_l‘z_ Méd,ci,
11 | CC-50959435 LUZMERIS ISABEL GUZMAN VERGARA f: JZmne V\{ {4
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-1
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OBSERVACIONES: f /" FIRMA FIRNAA FIRMA FIRMA
/ MOMBRE DEL WNSTRUCTCOR NOMBRE DEL INSTRUCTOR NOMERE DEL INSTRUCTOR NOMBRE DEL [NSTRUCTCOR NOMBRE DEL INSTRUCTOR
{‘/
_'SlN EXCUsA 5E N RETARDO R
(COMN EXCUSA CE ASISTENCA |




SENA

N

ANEXO # 8 EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS Y LISTADO DE ASISTENCIA FICHA 8. FICHA 3524584 ECONOMIA

SOLIDARIA FORMALIZACION DE ORGANIZACIONES SAN BERNARDO DEL VIENTO VEREDA CANO
GRANDE
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; IFecha ) Fecha - Fecha Fecha techa
Mol pocumento APRENDIZ ecte 72 —~§' 2 é 2G5 = 26) |
' . - *  firma aprendiz Firma aprendit * Firma aprendiz * Firma aprendiz » Firma aprendiz
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. ' - L '
o I |csmenaaareiio Gaes Convmlee PIR| B P N
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7 E‘(}‘jcm ‘c\_ 00X, ¥ N _ -
10899365 BURINEL JULIO RAMOS : \ ) e \ R\) . '
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; }\; ' Herramienta control de asistencia formacién en el marco de la estrategia CampeSENA - Full Popular
Bocumento de Apoyo No controlado V1 2026 '
: ; : T MUNCIFISAN
PROGRAMA: ECONGMIA SOLIDARIA FORMACIZACION DE ORGANIZACIONES FECHA DE INICIO DEL CURS0: LUGAR
. - HORARIO: BERNARDC DEL VIENTO
N* DE FICHA; 3524584 INSTRUCTOR: BERENICE REVUJELTAS FECHA FIN DEL CURSCH: VEREDACANQGRAMDE |
Fetha 7~ o Fecha Facha Fecha Fecha
1™l pocumento APRENDIZ ' - 624
’ * Firma aprendiz * Firma aprendiz * Firma aprendiz * Firma aprendiz * Firma aprendiz
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N _;ma%sscs : _ ﬂl M \lump& o ]
5| 1003059481  |ANGELMANUEL HERNANGEZ PETRO fﬁfj d % ;
- . £
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacién: TECNICAS DE NEGOCIACION

e (Coddigo del Programa de Formacidon: 62330028-V-1

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica):

e Fase del Proyecto (si aplica):

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica):

e Competencia: Negociar productos y servicios segun condiciones del mercado y politicas de
la empresa

e Resultados de Aprendizaje: Realizar el proceso de venta de productos y servicios aplicando
técnicas de argumentacion y cierre de ventas siguiendo procedimientos para negociar un
producto o servicio en un mercado especifico , conforme a las politicas de ventas y los
términos de negociacién.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (40 horas):

2. PRESENTACION

GFPI-F-135 V04
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CONCEPTOS CLAVE (EXPLICADOS)

Principios de mercadeo

Son las bases que orientan cémo una empresa entiende y atiende el mercado. Implican identificar
necesidades reales de los clientes, disefar productos o servicios que generen valor y construir
relaciones duraderas. No se trata solo de vender, sino de satisfacer y fidelizar.

Perfiles de clientes
Consiste en clasificar a los clientes segun caracteristicas comunes para entender mejor su
comportamiento.
Incluye:
e Quién es (edad, ocupacion)
e Qué necesita
e COémo compra
e Por qué compra
Esto permite personalizar la venta y mejorar la efectividad comercial.

Técnicas de acercamiento y cuestionamiento
Son estrategias que usa el vendedor para iniciar la relacion con el cliente y descubrir sus
necesidades:

e Generar confianza desde el inicio

e Hacer preguntas abiertas (para obtener informacién amplia)

e Escuchar activamente

e Guiar la conversacién sin presionar

Manejo de respuestas y reacciones del cliente
Se refiere a cdmo actuar frente a dudas, objeciones o actitudes del cliente.
Un buen vendedor:

e Nodiscute

e Escuchaycomprende

e Responde con argumentos claros

e Convierte objeciones en oportunidades

La venta: concepto

Es un proceso de intercambio donde ambas partes obtienen beneficio. El cliente satisface una
necesidad y la empresa obtiene ingresos. Una buena venta genera confianza y posibilidad de
futuras compras.

Factores que intervienen en la venta

Son elementos que influyen en el resultado:
o Calidad del producto

GFPI-F-135 V04
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e Precio adecuado

¢ Necesidad del cliente

e Habilidad del vendedor
e Competencia

Técnicas de venta
Son métodos estructurados para lograr la compra:
e Venta consultiva: asesorar al cliente
¢ Venta persuasiva: influir en la decision
e Venta cruzada: ofrecer productos complementarios
e Venta adicional: mejorar la compra con versiones superiores

Fases de la venta

Es el paso a paso del proceso comercial:
1. Buscar clientes

Contactarlos

Presentar el producto

Resolver dudas

Cerrar la venta

Hacer seguimiento

oUueWwWN

Comunicacion verbal y no verbal
¢ Verbal: lo que se dice (palabras, tono, claridad)
¢ No verbal: cémo se dice (gestos, postura, mirada)
Ambas deben ser coherentes para generar confianza.

Barreras en la comunicacion
Son obstaculos que dificultan el entendimiento:
e Distracciones
e Malos entendidos
o Faltadeinterés
o Diferencias culturales

Proceso de ventas
Es un sistema organizado que integra todas las fases de la venta para lograr resultados efectivos y
repetibles.

Elementos de un contrato comercial
Documento legal que formaliza un acuerdo:
e Quiénes participan
e Qué sevende
e Precio

GFPI-F-135 V04
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¢ Condiciones
e Obligaciones

Aspectos éticos de negociacion
Implica actuar correctamente:

e Decirlaverdad

e No engafar

e Cumplir acuerdos

e Respetar al cliente

Beneficios en la negociacion

Son incentivos para facilitar la venta:
e Descuentos
e Garantias
¢ Servicio después de la compra

Tipos de acuerdos comerciales
Formas en que se establecen relaciones comerciales:
e Concesidn: uso autorizado de marca
¢ Consignacién: venta sin comprar el producto inicialmente
e A término fijo: por tiempo determinado
¢ Comision: pago por venta realizada

Términos de negociacion
Condiciones econémicas y logisticas:
¢ Cantidad minima de compra
e Precios segun rol (productor/distribuidor)
e Formas de pago
e Ganancias por intermediacion

Gastos de envio

Costo del transporte del producto, calculado segun:
e Pesoytamafo
e Distancia
e Tipo de envio (rapido o estandar)

GFPI-F-135 V04
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ACTIVIDADES DE APRENDIZAIJE (DETALLADAS Y DINAMICAS)

3.1 Actividad de reflexion inicial
H Descripcion de la actividad:
Los estudiantes participaran en una dindmica llamada “La peor y la mejor compra

de mi vida”. Cada uno contard una experiencia real. Luego, en grupo,

identificaran qué elementos influyeron (trato, precio, comunicacidn, etc.). El docente guia para
relacionarlo con los principios de mercadeo.
Ambiente requerido:
Aula organizada en circulo o entorno virtual participativo
Estrategias didacticas activas:

e Aprendizaje experiencial

e Discusion guiada

Materiales:
e Cuaderno
e Tablero

Material de apoyo:
« Video corto de atencion al cliente
Duracion: 10 horas

3.2 Actividad de contextualizacion
Descripcidn de la actividad:

Se forman grupos y se les asigna un caso (ejemplo: tienda de ropa, venta online,
tecnologia). Deben identificar:

¢ Tipo decliente

e Errores del vendedor

e Barreras de comunicacién

e Propuestas de mejora
Luego socializan sus conclusiones.
Ambiente requerido:
Aula o sala de informatica
Estrategias didacticas:

e Aprendizaje basado en casos

e Trabajo colaborativo
Materiales:

e Guias impresas o digitales
Material de apoyo:

e Videos o lecturas
Duracion: 10 horas

GFPI-F-135 V04
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3.3 Actividad de apropiacion
Descripcion de la actividad:

Simulacidn tipo “Feria de ventas”.
H Cada grupo crea un producto y:

o Define el perfil del cliente
e Aplica técnicas de venta
e Usa comunicacién verbal y no verbal
e Maneja objeciones
Otros estudiantes actuan como clientes con comportamientos especificos (dificil, indeciso,
curioso).
Ambiente requerido:
Aula tipo feria o espacio abierto
Estrategias:
e Juego de roles
¢ Aprendizaje practico

Materiales:
e Productos simulados
e Carteles

Material de apoyo:
e Guiaderoles
Evidencias:
¢ Desempeno en la simulacién
e Participacion
Instrumentos:
¢ Rubrica (comunicacidn, técnica, cierre)
Duracion: 10 horas

3.4 Actividad de transferencia
Descripcion de la actividad:

Proyecto final: “Crea tu estrategia comercial”
H Los estudiantes deben disefar:

o Perfil del cliente
o Estrategia de venta
e Proceso de negociacion
e Tipo de contrato
e Cdlculo de envio
e Propuesta de valor
Finalizan con una presentacion tipo “pitch”.
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Ambiente requerido:
AulaosalaTIC
Estrategias:
e Aprendizaje basado en proyectos
e Resolucidn de problemas
Materiales:
e Computador
e Plantilla guia
Material de apoyo:
e Ejemplos reales
Evidencias:
e Documento final
e Presentacion
Instrumentos:
e Rubrica de contenido y exposicidn
Duracion: 10 horas

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

FORMATIVO.

Activida
d del
proyecto

Fase del
proyecto
formativ

Actividad de

formativ Aprendizaje

(o}

Actividad 1:
Reflexién inicial —
Experiencias de
compra

Evidencias de
aprendizaje:

e Participacio
n activa en
la discusidn
grupal

o Identificacié
noralo
escrita de
factores que

Evidencias de
Aprendizaje

e Trabajo en
equipo

[ J
Comunicacion
efectiva

e Pensamiento
critico

[ J
Responsabilida
d en la entrega
de actividades

Criterios de
Evaluacion

aplica técnicas
de negociacién
y de cierre de
ventas.
informar la
disponibilidad
de productoy
condiciones de
entrega a los
clientes, a
través del
sistema de
comunicacién
establecida.
realiza las
presentaciones

Técnicas e
Instrumentos
de Evaluacion

TALLER

SOCIALIZACIO
N
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influyen en
una buena o
mala venta

Actividad 2:
Analisis de casos

Evidencias de
aprendizaje:

¢ Identificacié
n correcta
de perfiles
de clientes y
barreras de
comunicaci

@ Actividad 3:
Simulacion de
ventas (role play)

Evidencias de
aprendizaje:

e Aplicacion
practica de
técnicas de
venta

@ Actividad 4:
Proyecto final -
Estrategia
comercial

Evidencias de
aprendizaje:

o Perfil de
cliente

de productos y
servicios con
base en
argumentos
sobre
beneficios,
demostracione
s, muestras,
degustaciones,
exhibiciones
estructura el
desarrollo del
plan de ventas
y negociacion
de acuerdo con
el tipo de
producto, el
tipo de los
clientesy la
politica
empresarial.
cierra la venta
aplicandolas
técnicas de
venta y cierre
de acuerdo con
el canal, la
estrategia de
ventay
distribucién las
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cierra la
negociacién
entre las
partes,
teniendo en
cuenta las
necesidades
del cliente

CLINICA DE
VENTAS

GFPI-F-135 V04




@
SENA

N

5. GLOSARIO DE TERMINOS

¢ Acercamiento al cliente:
Primer contacto entre el vendedor y el cliente, cuyo objetivo es generar confianza e iniciar la
conversacion.

¢ Barreras de comunicacion:
Obstaculos que dificultan la correcta transmisidon del mensaje, como ruido, distracciones o
diferencias culturales.

¢ (Cliente:
Persona o empresa que adquiere un producto o servicio para satisfacer una necesidad.

¢ Comunicacion no verbal:
Mensajes que se transmiten sin palabras, como gestos, postura, mirada y expresiones faciales.

¢ Comunicacion verbal:
Intercambio de informacidn mediante palabras habladas o escritas.

¢ Contrato comercial:
Acuerdo legal entre dos o mds partes donde se establecen condiciones de compra y venta.

¢ Descuento:
Reduccidn del precio original de un producto o servicio como incentivo de compra.

¢ Empatia:
Capacidad de comprender las necesidades y emociones del cliente.

¢ Estrategia de venta:
Plan organizado que utiliza técnicas y recursos para lograr la venta de un producto o servicio.

¢ Fases de la venta:
Etapas del proceso comercial: prospeccidn, acercamiento, presentacién, manejo de objeciones,

cierre y seguimiento.

¢ Garantia:
Compromiso del vendedor o empresa de responder por la calidad del producto o servicio.

¢ Gastos de envio:
Costo del transporte de un producto desde el origen hasta el destino.
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¢ Margen de ganancia:

Diferencia entre el costo del producto y el precio de venta.

¢ Negociacion:
Proceso de didlogo entre dos partes para llegar a un acuerdo beneficioso.

¢ Objecion:
Duda o resistencia del cliente frente a la compra.

¢ Perfil del cliente:
Descripcidn de las caracteristicas, necesidades y comportamiento de un cliente.

¢ Posicionamiento:
Lugar que ocupa un producto o marca en la mente del consumidor frente a la competencia.

¢ Precio:
Valor monetario asignado a un producto o servicio.

¢ Proceso de ventas:
Conjunto de pasos organizados para lograr una venta efectiva.

¢ Producto:
Bien o servicio que se ofrece para satisfacer una necesidad.

¢ Prospeccion:
Busqueda de posibles clientes potenciales.

¢ Rapport:
Relacién de confianza y conexién entre vendedor y cliente.

¢ Segmentacion de mercado:
Division del mercado en grupos de clientes con caracteristicas similares.

¢ Servicio postventa:
Atencion que se brinda después de realizar la venta para asegurar satisfaccién.

¢ Técnicas de venta:
Métodos utilizados para persuadir y concretar una venta.

¢ Venta:
Intercambio de un producto o servicio por dinero.
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¢ Venta consultiva:

Tipo de venta donde el vendedor asesora al cliente segun sus necesidades.

¢ Venta cruzada:
Ofrecer productos complementarios al que el cliente desea comprar.

¢ Upselling (venta adicional):
Estrategia para que el cliente compre una versién mdas completa o costosa del producto.

¢ Consignacidn:
Acuerdo donde un producto se entrega para ser vendido sin que el vendedor lo haya comprado

previamente.

¢ Comision:
Pago que recibe una persona por realizar una venta.

¢ Pedido minimo:
Cantidad minima que debe comprar un cliente.

¢ Forma de pago:
Medio por el cual se cancela una compra (efectivo, tarjeta, crédito, etc.).

7. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

kotler, p., & armstrong, g. (2017). fundamentos de marketing. pearson educacion.
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO
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Autor (es) | BERENICE REVUELTAS INSTRUCTOR CAPB 20-03-2026
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8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

‘ Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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cC 1003452000 ADRIANA CRISTINA [VARGAS BENITEZ POR CERTIFICAR | 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL __|200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 9,56 & CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. [APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE
3 1062963084 MARIA LUCIA CALDERIN CASTANEDA POR CERTIFICAR __|3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL [ 200467 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 9.56 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
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cC 1067837014 URADIS JANETH [ACEVEDO SUAREZ FOR CERTIFICAR | 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL | 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 9,56 & CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE
cc 1068577145 JOSE ANDRES VILLADIEGO VILLAR POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL. 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS ~ |[APROBADO 15/05/2026 9.56 a CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO  CONFORME ALAS POLITICAS DE|
cc 1068577705 ROGELIO FLOREZ RAMOS FOR CERTIFICAR | 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 9,56 & CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
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cc 068563644 FREDIS ENRIQUE BENITEZ MARQUEZ FOR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 9,56 & CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UNMERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE|
cC 1068584156 | G CONTRERAS LAGARES POR CERTIFICAR 5043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL | 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO 151052026 9.56 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. [APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO  CONFORME ALAS POLITICAS DE|
cc 1068567686 DARLENY LUZ DIAZ MARQUEZ FOR CERTIFICAR | 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 9,56 & CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE|
cC 10997555 'YNAIN DE JESUS' DIAZ LOBO POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS ~ |APROBADO 15/05/2026 9.56 a CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. [APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME ALAS POLITICAS DE|
|cc 10998756 JESUS MARIA MENDEZ AGAMEZ POR CERTIFICAR 5043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL | 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS | APROBADO T5/0512026 9,56 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
ISERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME ALAS POLITICAS DE
ccC 1193210552 [DAYANA ISABEL GUZMAN ARRIETA POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 200457 REAUZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS ~ |APROBADO 15/05/2026 9.56 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. [APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME ALAS POLITICAS DE|
|cc 1163210570 ANVELA MARCELA MUNOZ DIAZ POR CERTIFICAR 5043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL | 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS | APROBADO T5/0512026 9,56 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
ISERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE
cC 1193210571 YERILSA PATRICIA MUNOZ DIAZ POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 200457 REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS ~ |APROBADO 15/05/2026 9.56 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. [APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO, CONFORME A LAS POLITICAS DE|
[cc EMILSA DEL CARMEN MARQUEZ ESQUIVEL POR CERTIFICAR (3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL | 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO 15/05/2026 9.56 & [CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
ISERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME ALAS POLITICAS DE
cC [SAGRADA DEL CARMEN [BENTTEZ PATERNINA FOR CERTIFICAR [ 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL | 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBABO 15105/2026 9.56 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. [APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME ALAS POLITICAS DE|
|cc 34966450 PUBLIA DE JESUS. [VILLADIEGO TIRADO POR CERTIFICAR 5043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL | 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS | APROBADO 151052026 9.56 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE
cC 34972841 [EULALIA LUISA RODRIGUEZ DE BLANCO POR CERTIFICAR 5043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL [ 200407 - REALIZAR EL PROGESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO 15/05/2026 9.56 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. [APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO  CONFORME ALAS POLITICAS DE|
|cc RUBIELA ESTHER DUENAS PACHECO POR CERTIFICAR 5043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL | 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS | APROBADO 151052026 9.56 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE
cC CADYS VIRIGINIA IBANEZ VILLADIEGO POR CERTIFICAR 5043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL [ 200407 - REALIZAR EL PROGESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO 15/05/2026 9.56 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. [APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN U| ECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE|
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacién: TECNICAS DE NEGOCIACION

e (Coddigo del Programa de Formacidon: 62330028-V-1

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica):

e Fase del Proyecto (si aplica):

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica):

e Competencia: Negociar productos y servicios segun condiciones del mercado y politicas de
la empresa

e Resultados de Aprendizaje: Realizar el proceso de venta de productos y servicios aplicando
técnicas de argumentacion y cierre de ventas siguiendo procedimientos para negociar un
producto o servicio en un mercado especifico , conforme a las politicas de ventas y los
términos de negociacién.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (40 horas):

2. PRESENTACION
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CONCEPTOS CLAVE (EXPLICADOS)

Principios de mercadeo

Son las bases que orientan cémo una empresa entiende y atiende el mercado. Implican identificar
necesidades reales de los clientes, disefar productos o servicios que generen valor y construir
relaciones duraderas. No se trata solo de vender, sino de satisfacer y fidelizar.

Perfiles de clientes
Consiste en clasificar a los clientes segun caracteristicas comunes para entender mejor su
comportamiento.
Incluye:
e Quién es (edad, ocupacion)
e Qué necesita
e COémo compra
e Por qué compra
Esto permite personalizar la venta y mejorar la efectividad comercial.

Técnicas de acercamiento y cuestionamiento
Son estrategias que usa el vendedor para iniciar la relacion con el cliente y descubrir sus
necesidades:

e Generar confianza desde el inicio

e Hacer preguntas abiertas (para obtener informacién amplia)

e Escuchar activamente

e Guiar la conversacién sin presionar

Manejo de respuestas y reacciones del cliente
Se refiere a cdmo actuar frente a dudas, objeciones o actitudes del cliente.
Un buen vendedor:

e Nodiscute

e Escuchaycomprende

e Responde con argumentos claros

e Convierte objeciones en oportunidades

La venta: concepto

Es un proceso de intercambio donde ambas partes obtienen beneficio. El cliente satisface una
necesidad y la empresa obtiene ingresos. Una buena venta genera confianza y posibilidad de
futuras compras.

Factores que intervienen en la venta

Son elementos que influyen en el resultado:
o Calidad del producto
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e Precio adecuado

¢ Necesidad del cliente

e Habilidad del vendedor
e Competencia

Técnicas de venta
Son métodos estructurados para lograr la compra:
e Venta consultiva: asesorar al cliente
¢ Venta persuasiva: influir en la decision
e Venta cruzada: ofrecer productos complementarios
e Venta adicional: mejorar la compra con versiones superiores

Fases de la venta

Es el paso a paso del proceso comercial:
1. Buscar clientes

Contactarlos

Presentar el producto

Resolver dudas

Cerrar la venta

Hacer seguimiento

oUueWwWN

Comunicacion verbal y no verbal
¢ Verbal: lo que se dice (palabras, tono, claridad)
¢ No verbal: cémo se dice (gestos, postura, mirada)
Ambas deben ser coherentes para generar confianza.

Barreras en la comunicacion
Son obstaculos que dificultan el entendimiento:
e Distracciones
e Malos entendidos
o Faltadeinterés
o Diferencias culturales

Proceso de ventas
Es un sistema organizado que integra todas las fases de la venta para lograr resultados efectivos y
repetibles.

Elementos de un contrato comercial
Documento legal que formaliza un acuerdo:
e Quiénes participan
e Qué sevende
e Precio
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¢ Condiciones
e Obligaciones

Aspectos éticos de negociacion
Implica actuar correctamente:

e Decirlaverdad

e No engafar

e Cumplir acuerdos

e Respetar al cliente

Beneficios en la negociacion

Son incentivos para facilitar la venta:
e Descuentos
e Garantias
¢ Servicio después de la compra

Tipos de acuerdos comerciales
Formas en que se establecen relaciones comerciales:
e Concesidn: uso autorizado de marca
¢ Consignacién: venta sin comprar el producto inicialmente
e A término fijo: por tiempo determinado
¢ Comision: pago por venta realizada

Términos de negociacion
Condiciones econémicas y logisticas:
¢ Cantidad minima de compra
e Precios segun rol (productor/distribuidor)
e Formas de pago
e Ganancias por intermediacion

Gastos de envio

Costo del transporte del producto, calculado segun:
e Pesoytamafo
e Distancia
e Tipo de envio (rapido o estandar)
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ACTIVIDADES DE APRENDIZAIJE (DETALLADAS Y DINAMICAS)

3.1 Actividad de reflexion inicial
H Descripcion de la actividad:
Los estudiantes participaran en una dindmica llamada “La peor y la mejor compra

de mi vida”. Cada uno contard una experiencia real. Luego, en grupo,

identificaran qué elementos influyeron (trato, precio, comunicacidn, etc.). El docente guia para
relacionarlo con los principios de mercadeo.
Ambiente requerido:
Aula organizada en circulo o entorno virtual participativo
Estrategias didacticas activas:

e Aprendizaje experiencial

e Discusion guiada

Materiales:
e Cuaderno
e Tablero

Material de apoyo:
« Video corto de atencion al cliente
Duracion: 10 horas

3.2 Actividad de contextualizacion
Descripcidn de la actividad:

Se forman grupos y se les asigna un caso (ejemplo: tienda de ropa, venta online,
tecnologia). Deben identificar:

¢ Tipo decliente

e Errores del vendedor

e Barreras de comunicacién

e Propuestas de mejora
Luego socializan sus conclusiones.
Ambiente requerido:
Aula o sala de informatica
Estrategias didacticas:

e Aprendizaje basado en casos

e Trabajo colaborativo
Materiales:

e Guias impresas o digitales
Material de apoyo:

e Videos o lecturas
Duracion: 10 horas
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3.3 Actividad de apropiacion
Descripcion de la actividad:

Simulacidn tipo “Feria de ventas”.
H Cada grupo crea un producto y:

o Define el perfil del cliente
e Aplica técnicas de venta
e Usa comunicacién verbal y no verbal
e Maneja objeciones
Otros estudiantes actuan como clientes con comportamientos especificos (dificil, indeciso,
curioso).
Ambiente requerido:
Aula tipo feria o espacio abierto
Estrategias:
e Juego de roles
¢ Aprendizaje practico

Materiales:
e Productos simulados
e Carteles

Material de apoyo:
e Guiaderoles
Evidencias:
¢ Desempeno en la simulacién
e Participacion
Instrumentos:
¢ Rubrica (comunicacidn, técnica, cierre)
Duracion: 10 horas

3.4 Actividad de transferencia
Descripcion de la actividad:

Proyecto final: “Crea tu estrategia comercial”
H Los estudiantes deben disefar:

o Perfil del cliente
o Estrategia de venta
e Proceso de negociacion
e Tipo de contrato
e Cdlculo de envio
e Propuesta de valor
Finalizan con una presentacion tipo “pitch”.
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Ambiente requerido:
AulaosalaTIC
Estrategias:
e Aprendizaje basado en proyectos
e Resolucidn de problemas
Materiales:
e Computador
e Plantilla guia
Material de apoyo:
e Ejemplos reales
Evidencias:
e Documento final
e Presentacion
Instrumentos:
e Rubrica de contenido y exposicidn
Duracion: 10 horas

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

FORMATIVO.

Activida
d del
proyecto

Fase del
proyecto
formativ

Actividad de

formativ Aprendizaje

(o}

Actividad 1:
Reflexién inicial —
Experiencias de
compra

Evidencias de
aprendizaje:

e Participacio
n activa en
la discusidn
grupal

o Identificacié
noralo
escrita de
factores que

Evidencias de
Aprendizaje

e Trabajo en
equipo

[ J
Comunicacion
efectiva

e Pensamiento
critico

[ J
Responsabilida
d en la entrega
de actividades

Criterios de
Evaluacion

aplica técnicas
de negociacién
y de cierre de
ventas.
informar la
disponibilidad
de productoy
condiciones de
entrega a los
clientes, a
través del
sistema de
comunicacién
establecida.
realiza las
presentaciones

Técnicas e
Instrumentos
de Evaluacion

TALLER

SOCIALIZACIO
N
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influyen en
una buena o
mala venta

Actividad 2:
Analisis de casos

Evidencias de
aprendizaje:

¢ Identificacié
n correcta
de perfiles
de clientes y
barreras de
comunicaci

@ Actividad 3:
Simulacion de
ventas (role play)

Evidencias de
aprendizaje:

e Aplicacion
practica de
técnicas de
venta

@ Actividad 4:
Proyecto final -
Estrategia
comercial

Evidencias de
aprendizaje:

o Perfil de
cliente

de productos y
servicios con
base en
argumentos
sobre
beneficios,
demostracione
s, muestras,
degustaciones,
exhibiciones
estructura el
desarrollo del
plan de ventas
y negociacion
de acuerdo con
el tipo de
producto, el
tipo de los
clientesy la
politica
empresarial.
cierra la venta
aplicandolas
técnicas de
venta y cierre
de acuerdo con
el canal, la
estrategia de
ventay
distribucién las
cualidades
personalesy
profesionales
cierra la
negociacién
entre las
partes,
teniendo en
cuenta las
necesidades
del cliente

CLINICA DE
VENTAS
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

¢ Acercamiento al cliente:
Primer contacto entre el vendedor y el cliente, cuyo objetivo es generar confianza e iniciar la
conversacion.

¢ Barreras de comunicacion:
Obstaculos que dificultan la correcta transmisidon del mensaje, como ruido, distracciones o
diferencias culturales.

¢ (Cliente:
Persona o empresa que adquiere un producto o servicio para satisfacer una necesidad.

¢ Comunicacion no verbal:
Mensajes que se transmiten sin palabras, como gestos, postura, mirada y expresiones faciales.

¢ Comunicacion verbal:
Intercambio de informacidn mediante palabras habladas o escritas.

¢ Contrato comercial:
Acuerdo legal entre dos o mds partes donde se establecen condiciones de compra y venta.

¢ Descuento:
Reduccidn del precio original de un producto o servicio como incentivo de compra.

¢ Empatia:
Capacidad de comprender las necesidades y emociones del cliente.

¢ Estrategia de venta:
Plan organizado que utiliza técnicas y recursos para lograr la venta de un producto o servicio.

¢ Fases de la venta:
Etapas del proceso comercial: prospeccidn, acercamiento, presentacién, manejo de objeciones,

cierre y seguimiento.

¢ Garantia:
Compromiso del vendedor o empresa de responder por la calidad del producto o servicio.

¢ Gastos de envio:
Costo del transporte de un producto desde el origen hasta el destino.
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¢ Margen de ganancia:

Diferencia entre el costo del producto y el precio de venta.

¢ Negociacion:
Proceso de didlogo entre dos partes para llegar a un acuerdo beneficioso.

¢ Objecion:
Duda o resistencia del cliente frente a la compra.

¢ Perfil del cliente:
Descripcidn de las caracteristicas, necesidades y comportamiento de un cliente.

¢ Posicionamiento:
Lugar que ocupa un producto o marca en la mente del consumidor frente a la competencia.

¢ Precio:
Valor monetario asignado a un producto o servicio.

¢ Proceso de ventas:
Conjunto de pasos organizados para lograr una venta efectiva.

¢ Producto:
Bien o servicio que se ofrece para satisfacer una necesidad.

¢ Prospeccion:
Busqueda de posibles clientes potenciales.

¢ Rapport:
Relacién de confianza y conexién entre vendedor y cliente.

¢ Segmentacion de mercado:
Division del mercado en grupos de clientes con caracteristicas similares.

¢ Servicio postventa:
Atencion que se brinda después de realizar la venta para asegurar satisfaccién.

¢ Técnicas de venta:
Métodos utilizados para persuadir y concretar una venta.

¢ Venta:
Intercambio de un producto o servicio por dinero.
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¢ Venta consultiva:

Tipo de venta donde el vendedor asesora al cliente segun sus necesidades.

¢ Venta cruzada:
Ofrecer productos complementarios al que el cliente desea comprar.

¢ Upselling (venta adicional):
Estrategia para que el cliente compre una versién mdas completa o costosa del producto.

¢ Consignacidn:
Acuerdo donde un producto se entrega para ser vendido sin que el vendedor lo haya comprado

previamente.

¢ Comision:
Pago que recibe una persona por realizar una venta.

¢ Pedido minimo:
Cantidad minima que debe comprar un cliente.

¢ Forma de pago:
Medio por el cual se cancela una compra (efectivo, tarjeta, crédito, etc.).

7. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

kotler, p., & armstrong, g. (2017). fundamentos de marketing. pearson educacion.
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es) | BERENICE REVUELTAS INSTRUCTOR CAPB 20-03-2026

GUZMAN

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

‘ Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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Proceso Gestion de Forma

n Profesional Integral

Formato Planeacién Pedagégica

Fecha de Elaboracién 20 DE MARZO DE 2026

Denominacién del Programa de Formacién TECNICAS DE NEGOCIACION

Modalidad de Formacién PRESENCIAL

Cédigo y version del Programa de Formacion 62330028-V-1

Nombre del Proyecto Formativo ( Diligencie esta casilla Gnicamente si es un
programa de formacién Titulada

Cédigo del Proyecto ( Diligencie esta casilla Ginicamente si es un programa de
formacién Titulada)

Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Gestion Curricular que realizé
la planeacién pedagégica

BERENICE REVUELTAS GUZMAN CORDOBA CENTRO AGROPECUARIO Y DE

BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

Nombres y Apellidos Regional y Centro de formacién

Nombres y Apellidos

nal y Centro de formacion

Nombres y Apellidos Regional y Centro de formacién

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS

FASE DE PROYECTO ACTIVIDAD DE
FORMATIVO (Siel PROYECTO
programa es de FORMATIVO (siel
titulada) programa es titulada)

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS SABERES DE PROCESO

ETEEEEEINEET DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE ESYRATEi:::vD;:sDAGICAS

OBSERVACIONES
APRENDIZAJE

HORAS TRABAJO DIRECTO  HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE AMBIENTE Nt INSTRUCTORES RESPONSABLES

aplica tecnicas de negociacion y.

EJECUCION

NEGOCIAR
PRODUCTOS Y
SERVICIOS
SEGUN
CONDICIONES

DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
APLICANDO TECNICAS DE
ARGUMENTACION

Y CIERRE DE VENTAS SIGUIENDO

PROCEDIMIENTOS PARA

Principios de mercadeo
Perfiles de clientes
Técnicas de acercamiento y

Presentar los productos con base en argumentos
sobre beneficios y caracteristicas, relacionadas
con calidad-precio, valor

agregadoy que satisface.

Manejo de
reacciones de los clientes

La venta: Conceptos,

Factores que intervienen en al venta

Preparar las estrategias de presentacion de
acuerdo con el producto y perfil de cliente.
Plantear en la negociacin la informacion sobre

Aplica técnicas de negociacion y de cierre de
ventas.

Informar la disponibilidad de productoy
condiciones de entrega a los clientes, a través
del sistema de comunicacion

establecida.

Realiza las presentaciones de productos y

de cierre de ventas. informar la
disponibilidad de productoy
condiciones de entrega a los
clientes, a través del sistema de
comunicacion establecida. realiza
las presentaciones de productosy

40 HORAS

« Trabajo en equipo

« Comunicacién efectiva

* Pensamiento critico

« Responsabilidad en la entrega de
actividades

6 HORAS

AMBIENTES
DE
APRENDIZAJE
GUIAS,LIBRETA DE
SOCIALIZACION

DEL MERCADO Y ctor garantias y servicio post venta para los servicios con base en argumentos sobre servicios con base en argumentos
. NEGOCIAR UN PRODUCTO O Técnicas de venta productos adquiridos con base en beneficios, demostraciones, muestras, sobre beneficios, demostraciones, FINCAS DE
POLITICAS DE LA SERVICIO EN UN Fases de la venta la politica di dela i Estructura el muestras, degustaciones, PARTICULARES
EMPRESA. La comunicacién: verbal y no verbal Contactar los clientes potenciales a partir de la plan de ventas y énde |exhibiciones estructura el CERCANAS
MERCADO ESPECIFICO a L icacis ificacidn dal nacil " Ltina do acad plan de ventas

LOS APRENDICES
REAIZAN LAS
ACTIVIDADES CON

MUCHA
RESPONSABILIDAD
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Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir
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4
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X
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Reporte de Juicios de Evaluacion

Fecha del Reporte:

Ficha de Caracterizacion

Cégigo
Versién:
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Estado de la Ficha de Caracterizacion

Fecha Inicio
Fecha Fin:

Modalidad de Formacion:

Regional
Centro de Formacion:

1510512026
3460908

62330028

1

TECNICAS DE NEGOCIACION
TERMINADA POR FECHA
16/04/2026

14/105/2026

PRESENCIAL

23- REGIONAL CORDOBA

9115 - CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA.

APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN U ECIFICO, CONFORME ALAS POLITICAS DE|

[Tipo de Documento [Namero de Documento |Nombre [Apeliidos Estado Competencia Resultado de Aprendizae Juicio de Evaluacion | Fechay Hora el Juicio Evalualivo | Funcionario que 1egistro e juicio evaluativo
cC 1003066211 GSCAR ANDRES [AVILA MORELO POR CERTIFICAR | 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL __|200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 10,00 2 CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. [APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE
3 1003097571 EVA SANDRID [OPEZ URANGO POR CERTIFICAR __|3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL [ 200467 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 10.00 2 (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE
cC 1003344865 MARA ALEJANDRA [AVILA MORELO FOR CERTIFICAR | 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL | 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 10.00 2 CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE
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SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UNMERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE|
cC 1066175893 RODOLFO PACHECO RAMOS FOR CERTIFICAR __|3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL [ 200467 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 10.00 2 (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO  CONFORME ALAS POLITICAS DE|
cc 1070806089 ZADITH TOPEZ MEZA FOR CERTIFICAR | 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 10,00 & CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE|
cC SIXTA ROSA DIAZ LUGO POR CERTIFICAR | 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL __|200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 10.00 2 (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME ALAS POLITICAS DE|
[cc [SINDY YOJANA PEREZ VELASQUEZ POR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL | 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS | APROBADO 15/05/2026 10.00 & [CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
ISERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME ALAS POLITICAS DE
cC EDITH MARIA MESA HERNANDEZ R CERTIFICAR |3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL [ 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 10.00 2 (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. [APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME ALAS POLITICAS DE|
|cc [ELIZABETH ELENA [OPEZ LOPEZ FOR CERTIFICAR | 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 200467 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO T5/0512026 10,00 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
ISERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE
cC ANALUCIA MORELO PEREZ FOR CERTIFICAR __|3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL [ 200467 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 10.00 2 (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. [APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO, CONFORME A LAS POLITICAS DE|
HERNANDEZ HERNANDEZ POR CERTIFICAR | 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL | 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 10,00 & CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
ISERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME ALAS POLITICAS DE
[OPEZ MORELO R CERTIFICAR |3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL [ 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 10.00 2 (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. [APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME ALAS POLITICAS DE|
|cc 34967633 [CLAUDIA MARINA FOLO SANDE FOR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 200467 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO T5/0512026 10,00 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE
cC TNMACULADA DE LA CONCEPCION | VILORIA MERGADO R CERTIFICAR |3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL [ 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 10,002 (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA. [APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO  CONFORME ALAS POLITICAS DE|
|cc VOLENIS ISABEL URANGO DIAZ FOR CERTIFICAR 3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL 200467 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | APROBADO T5/0512026 10,00 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS
SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O
SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO , CONFORME A LAS POLITICAS DE
cC ANGELMINA [TAPIA MADERA R CERTIFICAR |3043 - NEGOCIAR PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL [ 200487 - REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS | APROBADO T5/05/2026 10,002 (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacidén: Innovacion para Microempresarios

e (Coddigo del Programa de Formacién: 03000087

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica):

e Fase del Proyecto (si aplica):

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica):

e Competencia: Coordinar proyectos de acuerdo con los planes y programas establecidos por
la empresa.

e Resultados de Aprendizaje:

e Formular proyectos de acuerdo con los requerimientos de la empresa.

e Asignar los recursos segun los requerimientos del proyecto

e Evaluar proyectos segun parametros establecidos por la empresa

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (40 horas):

2. PRESENTACION:

Coordinar proyectos significa organizar, dirigir y dar seguimiento a todas
las actividades, personas y recursos que hacen parte de un proyecto,
asegurando que se desarrollen segun los planes y programas definidos por
la empresa.

Coordinar no es solo repartir tareas. También implica verificar que cada
actividad se cumpla a tiempo, que los recursos se usen correctamente, que
haya buena comunicacion entre los responsables y que los resultados estén alineados con los
objetivos de la organizacién.
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En la coordinacién de proyectos se revisa qué se debe hacer, quién lo hace, con qué recursos, en
cuanto tiempo y cdmo se controla el avance. Esto permite evitar errores, retrasos y desperdicio de
recursos, logrando mejores resultados.

Este proceso es clave en la formacion de aprendices del SENA porque fortalece habilidades de
planeacion, organizacion, trabajo en equipo y control de actividades.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

e Descripcion de la(s) Actividad(es)
e Formular proyectos de acuerdo con los requerimientos de la empresa

e Actividad Practica: Disefiemos un proyecto sencillo para una empresa
El aprendiz trabajara en grupos pequeios. Cada grupo elegird una empresa simulada (por
ejemplo: una granja, tienda, cafeteria o taller). Con base en una necesidad planteada,
deberan formular un proyecto basico.

Pasos de la actividad:

Leer el en Google algunos caso sobre la necesidad de crear proyectos .
Identificar el problema o necesidad.
Definir el objetivo del proyecto.
Proponer una solucién mediante un proyecto.
Completar una ficha de formulacién con: A ]
Nombre del proyecto .04
Problema a resolver .
Objetivo general Vb
Actividades a realizar
Recursos necesarios
Tiempo estimado

o Resultado esperado
6. Presentar el proyecto al grupo de compafieros.
7. Recibir retroalimentacién y hacer mejoras.

oA wWNE

0O 0o o o o o
11
{3

Ambiente requerido:
e Aulade formacién
¢ Mesas de trabajo en grupo
e Tablero o pizarra

e Espacio para socializacion de proyectos

Estrategias o técnicas didacticas activas:
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e Trabajo en grupo

e Aprendizaje basado en problemas

e Estudio de caso

e Lluvia de ideas

e Socializacién de resultados

e Retroalimentacién entre compafieros

Materiales de formacion:
Guia impresa o digital

e Formato de formulacién de proyecto
e Hojas y cuadernos

e Computador (opcional)

e Marcadores

e Cartulina (opcional para presentar)

Conceptos Basicos de Proyectos (Lenguaje sencillo)

Proyecto:
Es un plan organizado de actividades que se realiza para resolver un problema o lograr una
mejora.

Problema o necesidad:
Es la situacidn que requiere solucién dentro de la empresa.

Objetivo:
Es lo que se quiere lograr con el proyecto.

Actividades:
Son las tareas que se deben hacer para cumplir el objetivo.

Recursos:
Son los elementos necesarios para el proyecto: dinero, materiales, personas y equipos.

Tiempo:
Es la duracién del proyecto desde el inicio hasta el final.

Resultados esperados:
Es el beneficio o mejora que se espera obtener.

Requerimientos de la empresa:
Son las condiciones, necesidades y metas que la empresa necesita cumplir.
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Lista de Chequeo — Formulacion de Proyecto

El aprendiz cumple con los siguientes criterios:

o [ lIdentificé la necesidad o problema de la empresa
e [ Planted un objetivo claro

e [ Propuso actividades relacionadas con el objetivo
e [ Definid los recursos necesarios

e [1Indicé el tiempo estimado

e [ Describi6 el resultado esperado

e [ Presento el proyecto de forma clara

e [1Trabajé en equipo

e [1Uso lenguaje sencillo y ordenado

e [1Entregd el formato completo

Duracion de la actividad: 10 horas

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

Asignar los recursos segun los requerimientos del proyecto
Descripcion de la actividad:
Actividad: “¢Qué recursos necesita mi proyecto?”

El instructor presentara un proyecto sencillo (ejemplo: crear un pequefio punto de venta, mejorar
un galpdn, organizar un servicio o evento).
A partir de ese caso, los aprendices identificardn qué recursos se necesitan para poder ejecutarlo.

Pasos:

1. Escuchar la explicacién del caso del proyecto.
2. Engrupos, responder:
o ¢éQué sevaahacer?
o ¢Qué personas se necesitan?
o ¢Qué materiales se requieren?
o ¢Qué equipos o herramientas se usaran?
o ¢éCuanto tiempo puede tardar?
3. Clasificar los recursos en una tabla:
o Recursos humanos
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o Recursos materiales

o Recursos técnicos

o Recursos econémicos
4. Socializar las respuestas con el grupo.
5. Elinstructor aclara conceptos y corrige.

Ambiente requerido:

Aula de formacion

Mesas para trabajo en grupo
Tablero o pizarra
Espacio para socializacion

Estrategias o técnicas didacticas activas:
e Lluvia de ideas
e Trabajo colaborativo
e Andlisis de caso
e Preguntas guiadas
e Aprendizaje basado en situaciones reales
Materiales de formacion:
e Guia de aprendizaje
e Formato de tabla de recursos
e Hojas y cuadernos
e Marcadores
e Computador (opcional)
Duracion de la actividad: 20 horas
3.3 Actividades de apropiacion
Descripcion de la actividad:

Actividad practica: Asignacién de recursos del proyecto

Cada grupo investiga un proyecto corto y debera realizar la asignacion completa de recursos,
justificando para qué sirve cada uno.

Pasos:
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1. Leer el proyecto investigado.

Identificar todas las actividades del proyecto.
3. Para cada actividad, asignar:

o Persona responsable

o Materiales necesarios

o Equipos o herramientas

o Tiempo requerido

o Costo aproximado (si aplica)
Diligenciar el formato de asignacién de recursos.
Revisar si los recursos son suficientes y realistas.
Presentar el plan al instructor.
Ajustar segun retroalimentacién.

N

Nous

Conceptos clave que se refuerzan en la actividad:

e Qué son recursos de un proyecto
e Tipos de recursos

e Relacion actividad-recurso

e Uso eficiente de recursos

e Planeacién basica

3.4 Actividades de Transferencia del Conocimiento
Evaluar proyectos seglin parametros establecidos por la empresa
Descripcidn de la actividad:
Actividad practica: Evaluemos un proyecto real
Los aprendices trabajardn en grupos como si fueran un equipo evaluador de una empresa. Cada grupo
recibira el proyecto trabajado por sus compafieros,ya formulado (caso simulado). Su tarea sera evaluarlo
usando parametros definidos.
Pasos de la actividad:
El instructor explica la actividad.

1. Se entrega también una ficha con parametros de evaluacién, por ejemplo:

o Claridad del objetivo

Coherencia de actividades
Uso de recursos
Tiempo estimado

Viabilidad
Beneficio para la empresa

O O O O O

GFPI-F-135 V04



@
SENA

N

El grupo revisa el proyecto punto por punto.
Asignan calificacién a cada parametro (1 a 5).
Escriben observaciones y recomendaciones de mejora.
Deciden si el proyecto:
o Seaprueba
o Se aprueba con ajustes
o Nose aprueba
6. Presentan su evaluacion al grupo.
7. Elinstructor retroalimenta y compara resultados entre equipos.

ukhwnN

Ambiente requerido:

e Aula de formacién

e Mesas para trabajo en grupo

e Tablero o pantalla

e Espacio para socializacién de resultados

Estrategias o técnicas didacticas activas:

e Aprendizaje basado en casos
e Trabajo colaborativo

e Evaluacion guiada

e Discusion grupal

e Rubrica de valoracién

e Retroalimentacidn colectiva

Materiales de formacion:

e Guia de la actividad

e Caso de proyecto impreso
e Formato de evaluacién

e Lista de parametros

e Hojas de trabajo

e Marcadores

Material de apoyo:
e Modelo de proyecto bien formulado
e Ejemplo de rdbrica de evaluacién
e Tabla de criterios de viabilidad
e Formato de recomendaciones de mejora

Evidencias de aprendizaje:

Producto
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e Formato de evaluaciéon del proyecto diligenciado
e Lista de recomendaciones entregada

Desempeiio

e Participacion en el andlisis
e Argumenta la calificacidn dada

Conocimiento

e Reconoce parametros de evaluacidn de proyectos
e Diferencia proyecto viable y no viable

Duracidn de la actividad: 10 horas

Formato de Evaluacion de Proyecto (Imprimible)
Evaluacion de Proyecto — Aprendiz Evaluador
Nombre del grupo:

Fecha:
Nombre del proyecto:

Parametros de Evaluacion
Califique de 1 (bajo) a 5 (alto)

Parametro Calificacion Observaciones
Objetivo claro

Problema bien definido
Actividades coherentes

Recursos suficientes

Tiempo realista

Beneficio parala empresa
Viabilidad del proyecto

Resultado de la Evaluacion
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[l Se aprueba
1 Se aprueba con ajustes
1 No se aprueba

Recomendaciones de Mejora

N

Lista de Chequeo del Evaluador
Marque si se cumplio:
L1 Revisé todos los parametros

e [ Analizo recursos vs actividades
e [ Justifico las calificaciones

e [ Propuso mejoras

e [ Participé en el trabajo en grupo

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

FORMATIVO.
:f;\jei:cl) Ac;;:::i:el Actividad de  Evidencias de Criterios de Inzte::r::::os
. . Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ‘s
formativo formativo de Evaluacién
Identificar Documento . analiza las Taller
los objetivos | escrito con el capacidades
del proyecto. | analisis del personales
N casoyla buscando el Socializacién
Definir las propuesta del | desarrollo de
principales proyecto. nuevas
etapas para fortalezas y el
su ejecucidon. | Cronograma . _
detallado de mejoramiento
de las
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Proponerlos | las existentes,
recursos actividades. atendiendo las .
necesarios necesidades Estudio de
(humanos, Identificacién | de la casos
financierosy | derecursosy | organizacion.
tecnoldgicos). | presupuesto
estimado. reconoce las
Identificar estrategias y
posibles Matriz de acciones de Lista de
riesgos y riesgos con mejora con chequeo
plantear posibles base a los
soluciones. | soluciones. resultados de
gestidény las
Elaborar un Presentacién .
necesidades
breve oral o . .
L identificadas
cronograma exposicion del por la
del proyecto. | proyecto L,
organizacion.
verifica el
cumplimiento
de metasy
objetivos
comerciales

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Actividad: Tarea o accién que se debe realizar dentro de un proyecto.
Alcance: Lo que el proyecto incluye y hasta dénde debe llegar.

Anadlisis: Revisidn detallada de la informacidn para entenderla y valorarla.
Criterio de evaluacion: Regla o punto de referencia que se usa para calificar un proyecto.
Eficiencia: Lograr resultados usando bien el tiempo y los recursos.

Evidencia: Prueba o resultado que demuestra que el trabajo se realizé.
Indicador: Dato o sefial que permite medir si un objetivo se esta cumpliendo.
Mejora: Cambio que se hace para que algo funcione mejor.

Objetivo: Resultado que se quiere lograr con el proyecto.

Parametro: Medida o condicidn definida por la empresa para evaluar.

Proyecto:
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Conjunto de actividades organizadas para resolver un problema o lograr una meta.

Recurso: Elemento necesario para ejecutar el proyecto (personas, materiales, dinero, equipos).
Recomendacion: Sugerencia para corregir o fortalecer un proyecto.

Resultado esperado: Beneficio que se espera obtener al finalizar el proyecto.

Rubrica: Tabla con criterios y niveles que sirve para calificar.

Seguimiento: Revision periddica para verificar como va el proyecto.

Viabilidad: Posibilidad real de que el proyecto se pueda ejecutar con éxito.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

SENA. Guias de aprendizaje y material pedagdgico en formulacién y evaluacion de
proyectos.Miranda, J. J. (2017). Gestidon de Proyectos: Identificacidn, formulacién y evaluacion.

Editorial académica.Sapag, N., & Sapag, R. (2014). Preparacién y Evaluacion de Proyectos.
McGraw-Hill.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es) | BERENICE REVUELTAS | INSTRUCTOR CABP 14-02-2026
GUZMAN

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

‘ Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
PROCEDIMIENTO DESARROLLO CURRICULAR
FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA|

Fecha de Elaboraci6n

Denominacién del Programa de Formacion

14/02/2026

INNOVACION PARA MICROEMPRESARIOS

. PRESENCIAL
Modalidad de Ejecucion
. . 3000087
Cédigo y version del Programa
. - NO APLICA
Nombre del Proyecto ( Sies formacion Titulada)
. . NO APLICA
Codigo del Proyecto ( Si es formacion Titulada)
i . BERENICE REVUELTAS GUZMAN SENA-CABP
Instructor(es) que elabora la planeacién pedagégica
DURACIGN ACTIVIDAD DE AMBIENTES DE
FASE DEPROVECTO(Si|  ACTIVIDAD DE S — APRENDIZAJE (HORAS) c:tmr:,:gzp |EA APRENDIZAJE TIPIFICADOS R ESCrAPC Ot DE T
el programa es de PROYECTO ( si el COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE Ao HORAS APRCEN’DIZAIE i o) CRITERIOS DE EVALUACION EVIDENCIA DE OBSERVACIONES
titulada) Programa es titulada) HORAS TRABAJO |  TRABAIO AmpienTe | MATERIALES DE INSTRUCTORES APRENDIZAJE
DIRECTO | INDEPENDIENT FORMACION RESPONSABLES
€
Identificar los objetivos del ANALIZA LAS CAPACIDADES PERSONALES BUSCANDO EL DESARROLLO DE |« Formato de evaluacion
Formular proyectos de acuerdo con los i
requerimientos de la empresa proyecto. NUEVAS FORTALEZAS Y EL del proyecto diligenciado
Evaluar proyectos segtin pardmetros | D€ 125 principales etapas MEJORAMIENTO DE LAS EXISTENTES, ATENDIENDO LAS NECESIDADES DE | « Lista de
proye gun p: para su ejecucion. LA ORGANIZACION recomendaciones
establecidos por la empresa Proponer los recursos necesarios RECONOCE LAS ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MEJORA CON BASEALOS  |entregada
Asignar los recursos segun los (humanos, financieros y RESULTADOS DE GESTION Y LAS
imi del proyecto 6 NECESIDADES IDENTIFICADAS POR LA ORGANIZACION.
COORDINAR PROYECTOS| Identificar posibles riesgos y VERIFICA EL CUMPLIMIENTO DE METAS Y OBJETIVOS COMERCIALES SEGUN
plantear soluciones. Tablero,marcadore,b| LOS METODOS ESTABLECIDOS. Los aprendices realizan
DE ACUERDO CON LOS Ambiente de
NO APLICA NO APLICA PLANES Y PROGRAMAS Elaborar un breve cronograma 40 HORAS 10 HORAS. APROVADO | Trabajo de campo aprendizaje en | 02000 1breta de BE";’;‘E: REVUELTAS | |DENTIFICA LA ESTRATEGIA COMERCIAL EN CONCORDANCIA CON LOS las actividades con la

ESTABLECIDOS POR LA
EMPRESA

del proyecto.

participativo

campo

notas,guia de
aprendizaje

LINEAMIENTOS DE LA ORGANIZACION.
RECONOCE LAS POLITICAS DE INNOVACION DE LA ORGANIZACION DE
MANERA ADECUADA Y OPORTUNA,

CONSIDERANDO LA ESTRATEGIA DE MERCADEO DE LA ORGANIZACION

orientacion del
instructor

GFPI-F-018 V03

GFPI-F-018.V2



NOMBRE DEL PROGRAMA

Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir
Regional Cérdoba - Monteria

SENA
7AV PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION Innovacion para Microempresarios
FICHA 3469990
Coordinar proyectos de acuerdo con los planes y programas establecidos por la
[COMPETENCIA
empresa.
eBormular proyectos de acuerdo con los requerimientos de la empresa.
RESULTADO DE APRENDIZAJE *@signar los recursos segln los requerimientos del proyecto
eEvaluar proyectos seglin parametros establecidos por la empresa
INSTRUCTOR BERENICE REVUELTAS GUZMAN
Fi d it ctividad ENTREGO
Aprendiz Actividad a desarrollar orma de entrega activida Fecha de
entrega
Fisico Digital Sl No
ALEIDA JUDITH CUELLO ALEAN X X
ALEJANDRA PAOLA REVUELTAS SEJIN X X
ANA GREGORIA MONTES NAVARRO X X
ANGELICA MARIA JIMENEZ DURANGO X X
ARNEDIS SOFIA LAGARES ALVAREZ X X
BERTHA TULIA DURANGO ESQUIVEL X X
CELESTE MARIA GARCES GARCES X X
DIANA MARCELA MONTES NAVARRO Identificar el problema o necesidad.
X 15/05/2026 X
Definir el objetivo del proyecto.
DOLIS DEL CARMEN MARTINEZ RAMOS X X
DOMINGA DEL CARMEN ARGEL OCHOA X X
DOMINGA EMILCE ARGEL OCHOA X X
GLEDYS MARIA GARCES MARTINEZ X X
LENYS CECILIA JIMENEZ LOPEZ X X
LUZ MARINA LOPEZ VARGAS X X
MARIA ALEJANDRA JIMENEZ DURANGO X X
MAYERLIS MARIA MONTERO MOSQUERA X X
SENAIDA MARIA RAMOS TORRES X X
YELENIS KARINA ANAYA RUIZ X X
YESSICA JULIETH ESPITIA MONTES X X




Reporte de Juicios de Evaluacion

Fecha del Reporte:
Ficha de Caracterizacion

Cégigo

Versién:

Denominacion

Estado de la Ficha de Caracterizacion
Fecha Inicio

Fecha Fin:

Modalidad de Formacion:

Regional

Centro de Formacion:

17/0512026
3469990

03000087

1

INNOVACION PARA MICROEMPRESARIOS

TERMINADA POR FECHA

11/04/2026

15/05/2026

PRESENCIAL

23- REGIONAL CORDOBA

9115 - CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

[Tipo de Documento [Namero de Documento |Nombre [Apellidos Estado Competencia Resultado de Aprendizaje Juicio de Evaluacion | Fechay Hora del Juicio Evaluativo | Funcionario que registro e juicio evaluativo
cC 1003034152 VELENIS KARINA [ANAYA RUIZ POR CERTIFICAR | 35069 - COORDINAR PROVECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492788 - EVALUAR LA ESTRATEGIA COMERCIAL EN CONCORDANCIA CON | APROBADO 710512026 1116 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1003034192 VELENIS KARINA [ANAYA RUIZ POR CERTIFICAR 492789 - ANALIZAR LAS CAPACIDADES PERSONALES BUSCANDO EL APROBADO 710512026 1116 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1003034192 VELENIS KARINA [ANAYA RUIZ POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492790 - DESARROLLAR ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MEJORA CON BASE | APROBADO T7/0512026 1118 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA A LOS RESULTADOS DE GESTION Y LAS NECESIDADES IDENTIFICADAS POR
cC 1003034192 VELENIS KARINA [ANAYA RUIZ POR CERTIFICAR 35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492791 - EVALUAR POLITICAS DE INNOVACION DE LA ORGANIZACION DE | APROBADO 1710512026 11.17 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA MANERA ADECUADA Y OPORTUNA, CONSIDERANDO LA ESTRATEGIA DE
cC 1003034152 VELENIS KARINA [ANAYA RUIZ POR CERTIFICAR | 35069 - COORDINAR PROVECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492792 - VERIFICAR EL CUMPLIMIENTO DE METAS ¥ OBJETIVOS APROBADO T7/0512026 1117 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1003034572 CELESTE MARIA GARCES GARCES POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492788 - EVALUAR LA ESTRATEGIA COMERCIAL EN CONCORDANCIA CON | APROBADO 710512026 1116 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1003034572 CELESTE MARIA GARCES GARCES POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492789 - ANALIZAR LAS CAPACIDADES PERSONALES BUSCANDO EL APROBADO 710512026 1116 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1003034572 CELESTE MARIA GARCES GARCES POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492790 - DESARROLLAR ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MEJORA CON BASE | APROBADO T7/0512026 1118 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA A LOS RESULTADOS DE GESTION Y LAS NECESIDADES IDENTIFICADAS POR
cC 1003034572 [CELESTE MARIA GARCES GARCES POR CERTIFICAR 35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492791 - EVALUAR POLITICAS DE INNOVACION DE LA ORGANIZACION DE [APROBADO 17/05/2026 11.17 a CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA MANERA ADECUADA Y OPORTUNA, CONSIDERANDO LA ESTRATEGIA DE
cC 1003034572 CELESTE MARIA GARCES GARCES POR CERTIFICAR | 35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492792 - VERIFICAR EL CUMPLIMIENTO DE METAS ¥ OBJETIVOS (APROBADO 710512026 1117 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1003589580 DIANA MARCELA MONTES NAVARRO POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492788 - EVALUAR LA ESTRATEGIA COMERCIAL EN CONCORDANCIA CON | APROBADO 710512026 1116 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1003589580 DIANA MARCELA MONTES NAVARRO POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 452789 - ANALIZAR LAS CAPACIDADES PERSONALES BUSCANDO EL (APROBADO 710512026 1116 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1003589580 DIANA MARCELA MONTES NAVARRO POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492790 - DESARROLLAR ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MEJORA CON BASE | APROBADO 710512026 1116 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA A LOS RESULTADOS DE GESTION Y LAS NECESIDADES IDENTIFICADAS POR
cC 1003589580 DIANA MARCELA MONTES NAVARRO POR CERTIFICAR 35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492791 - EVALUAR POLITICAS DE INNOVACION DE LA ORGANIZACION DE [APROBADO 17/05/2026 11.17 a CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA MANERA ADECUADA Y OPORTUNA, CONSIDERANDO LA ESTRATEGIA DE
cC 1003589580 DIANA MARCELA MONTES NAVARRO POR CERTIFICAR | 35069 - COORDINAR PROVECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492792 - VERIFICAR EL CUMPLIMIENTO DE METAS ¥ OBJETIVOS (APROBADO 710512026 1117 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1007548331 MAYERLIS MARIA MONTERO MOSQUERA POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492788 - EVALUAR LA ESTRATEGIA COMERCIAL EN CONCORDANCIA CON | APROBADO 710512026 1116 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1007548331 MAYERLIS MARIA MONTERO MOSQUERA POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 452789 - ANALIZAR LAS CAPACIDADES PERSONALES BUSCANDO EL (APROBADO 710512026 1116 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1007548331 MAYERLIS MARIA MONTERO MOSQUERA POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492790 - DESARROLLAR ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MEJORA CON BASE | APROBADO 710512026 1116 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA A LOS RESULTADOS DE GESTION Y LAS NECESIDADES IDENTIFICADAS POR
cC 1007548331 MAYERLIS MARIA MONTERO MOSQUERA POR CERTIFICAR 35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492791 - EVALUAR POLITICAS DE INNOVACION DE LA ORGANIZACION DE [APROBADO 17/05/2026 11.17 a CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA MANERA ADECUADA Y OPORTUNA, CONSIDERANDO LA ESTRATEGIA DE
cC 1007548331 MAYERLIS MARIA MONTERO MOSQUERA POR CERTIFICAR | 35069 - COORDINAR PROVECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492792 - VERIFICAR EL CUMPLIMIENTO DE METAS ¥ OBJETIVOS (APROBADO 710512026 1117 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1062675640 GLEDYS MARIA GARCES MARTINEZ POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492788 - EVALUAR LA ESTRATEGIA COMERCIAL EN CONCORDANCIA CON | APROBADO 71052026 11.16 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
eoco inac eno LS | INEAMIENTAG NE | 8 NBC ANIZACIAN
cC 1062675640 GLEDYS MARIA GARCES MARTINEZ POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 452789 - ANALIZAR LAS CAPACIDADES PERSONALES BUSCANDO EL APROBADO 71052026 11.16.a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1062675640 GLEDYS MARIA GARCES MARTINEZ POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492790 - DESARROLLAR ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MEJORA CON BASE | APROBADO 71052026 11.16 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA A LOS RESULTADOS DE GESTION Y LAS NECESIDADES IDENTIFICADAS POR
cC 1062675640 GLEDYS MARIA GARCES MARTINEZ POR CERTIFICAR 35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492791 - EVALUAR POLITICAS DE INNOVACION DE LA ORGANIZACION DE [APROBADO 17/05/2026 11.17 a CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA MANERA ADECUADA Y OPORTUNA, CONSIDERANDO LA ESTRATEGIA DE
cC 1062675640 GLEDYS MARIA GARCES MARTINEZ POR CERTIFICAR | 35069 - COORDINAR PROVECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492792 - VERIFICAR EL CUMPLIMIENTO DE METAS Y OBJETIVOS APROBADO 710512026 11.17 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
Loocen Ll e METANS EcTaR ECinaS
cC 1062678510 MARIA ALEJANDRA JIMENEZ DURANGO POR CERTIFICAR 492788 - EVALUAR LA ESTRATEGIA COMERCIAL EN CONCORDANCIA CON | APROBADO 710512026 11.16 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1062678510 MARIA ALEJANDRA JIMENEZ DURANGO POR CERTIFICAR 452789 - ANALIZAR LAS CAPACIDADES PERSONALES BUSCANDO EL APROBADO 71052026 11.16.a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1062678510 MARIA ALEJANDRA JIMENEZ DURANGO POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492790 - DESARROLLAR ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MEJORA CON BASE | APROBADO 71052026 11.16 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA A LOS RESULTADOS DE GESTION Y LAS NECESIDADES IDENTIFICADAS POR
cC 1062678510 [MARIA ALEJANDRA [JIMENEZ DURANGO POR CERTIFICAR 35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492791 - EVALUAR POLITICAS DE INNOVACION DE LA ORGANIZACION DE [APROBADO 17/05/2026 11.17 a CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA MANERA ADECUADA Y OPORTUNA, CONSIDERANDO LA ESTRATEGIA DE
cC 1062678510 MARIA ALEJANDRA JIMENEZ DURANGO POR CERTIFICAR | 35069 - COORDINAR PROVECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492792 - VERIFICAR EL CUMPLIMIENTO DE METAS ¥ OBJETIVOS APROBADO 710512026 11.17 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
AMEGCIN £S SECVIN LS METANAS EcTaBI ECINAS
cC 1062682987 VESSICA JULIETH ESPITIA MONTES POR CERTIFICAR 492788 - EVALUAR LA ESTRATEGIA COMERCIAL EN CONCORDANCIA CON | APROBADO 71052026 11.16 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
LS | INEAMIENTAG NE | 8 NBC ANIZACIAN
cC 1062682987 VESSICA JULIETH ESPITIA MONTES POR CERTIFICAR 452789 - ANALIZAR LAS CAPACIDADES PERSONALES BUSCANDO EL (APROBADO 710512026 11.16 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1062682987 VESSICA JULIETH ESPITIA MONTES POR CERTIFICAR __|35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492790 - DESARROLLAR ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MEJORA CON BASE | APROBADO 71052026 11.16 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA A LOS RESULTADOS DE GESTION Y LAS NECESIDADES IDENTIFICADAS POR
cC 1062682987 VESSICA JULIETH ESPITIA MONTES POR CERTIFICAR | 35069 - COORDINAR PROVECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492791 - EVALUAR POLITICAS DE INNOVACION DE LA ORGANIZACION DE | APROBADO T7/05/2026 1117 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA MANERA ADECUADA Y OPORTUNA, CONSIDERANDO LA ESTRATEGIA DE
cC 1062682987 VESSICA JULIETH ESPITIA MONTES FOR CERTIFICAR | 35069 - COORDINAR PROVECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492792 - VERIFICAR EL CUMPLMIENTO DE METAS ¥ OBJETIVOS (APROBADO 710512026 11.17 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1062683170 ANGELICA MARIA JIMENEZ DURANGO FOR CERTIFICAR 492788 - EVALUAR LA ESTRATEGIA COMERCIAL EN CONCORDANCIA CON | APROBADO 710512026 11.16 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
LS | INEAMIENTAG NE | A nBc ANIZACIAN
cC 1062683170 ANGELICA MARIA JIMENEZ DURANGO FOR CERTIFICAR 452789 - ANALIZAR LAS CAPACIDADES PERSONALES BUSCANDO EL (APROBADO 71052026 11.16 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1062683170 ANGELICA MARIA JIMENEZ DURANGO FOR CERTIFICAR 492790 - DESARROLLAR ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MEJORA CON BASE | APROBADO 710512026 11.16 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA |A LOS RESULTADOS DE GESTION Y LAS NECESIDADES IDENTIFICADAS POR
cC 1062683170 ANGELICA MARIA JIMENEZ DURANGO POR CERTIFICAR | 35069 - COORDINAR PROVECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492791 - EVALUAR POLITICAS DE INNOVACION DE LA ORGANIZACION DE | APROBADO T7/05/2026 1117 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA MANERA ADECUADA Y OPORTUNA, CONSIDERANDO LA ESTRATEGIA DE
cC 1062683170 ANGELICA MARIA JIMENEZ DURANGO POR CERTIFICAR | 35069 - COORDINAR PROVECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492792 - VERIFICAR EL CUMPLMIENTO DE METAS ¥ OBJETIVOS (APROBADO 71052026 11.17 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
DONCDALAS ECTARI ECINOS DG 1 4 ElibBESA AMEGOIN £S SERVIN L ne METANAS ETARI ECINAS
cC 1067964374 ALEJANDRA PAOLA REVUELTAS SEJIN FOR CERTIFICAR 492788 - EVALUAR LA ESTRATEGIA COMERCIAL EN CONCORDANCIA CON | APROBADO 71052026 11.16 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1067964374 ALEJANDRA PAOLA REVUELTAS SEJIN FOR CERTIFICAR 452789 - ANALIZAR LAS CAPACIDADES PERSONALES BUSCANDO EL (APROBADO 71052026 11.16 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
cC 1067964374 ALEJANDRA PAOLA REVUELTAS SEJIN FOR CERTIFICAR 492790 - DESARROLLAR ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MEJORA CON BASE | APROBADO 710512026 11.16 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA |A LOS RESULTADOS DE GESTION Y LAS NECESIDADES IDENTIFICADAS POR
cC 1067964374 ALEJANDRA PAOLA REVUELTAS SEJIN POR CERTIFICAR | 35069 - COORDINAR PROVECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492791 - EVALUAR POLITICAS DE INNOVACION DE LA ORGANIZACION DE | APROBADO T7/05/2026 1117 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA MANERA ADECUADA Y OPORTUNA, CONSIDERANDO LA ESTRATEGIA DE
cC 1067964374 ALEJANDRA PAOLA REVUELTAS SEJIN FOR CERTIFICAR | 35069 - COORDINAR PROVECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES Y 492792 - VERIFICAR EL CUMPLMIENTO DE METAS ¥ OBJETIVOS (APROBADO 710512026 11.17 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
DONcDALAS ECTAR ECINAS AMEGIN £S SECVIN L ne METANAS EcTABI ECINAS
cC (ALEIDA JUDITH CUELLO ALEAN FOR CERTIFICAR 492788 - EVALUAR LA ESTRATEGIA COMERCIAL EN CONCORDANCIA CON | APROBADO 710512026 11.16 & (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
2 L (6 | INEAMIENTAG NE | A NBc ANIZACIAN
cC (ALEIDA JUDITH CUELLO ALEAN FOR CERTIFICAR 35069 - COORDINAR PROYECTOS DE ACUER [APROBADO 1710512026 11.16 a (CC 22422244 - BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacidn del Programa de Formacién: Economia solidaria formalizacion de
organizaciones

e (Cddigo del Programa de Formacion: 04230005-V-1

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica):

e Fase del Proyecto (si aplica):

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica):

e Competencia: Dirigir procesos organizacionales segin modelo de gestion

e Resultados de Aprendizaje:

e |dentificar sector econdmico de la organizacion de economia solidaria segin normativa y
contexto local, nacional e internacional.

e determinar tipo de organizacion de economia solidaria segun sus necesidades, sector
econdmico y normativa.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (48 horas):
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2. PRESENTACION

— La presente guia tiene como propdsito orientar a los
MODELO DE GESTION ORGANIZACIONAL aprendices en la comprensién de los conceptos

W@" fundamentales relacionados con el sector econémico,

N\ las cadenas productivas y la economia solidaria, como
base para el desarrollo de competencias en el ambito
organizacional y productivo. Estos elementos permiten
entender cdmo se estructuran las actividades
econdmicas, como interactuan los diferentes actores
e [ . en el mercado y cudl es el papel de las organizaciones
— L — dentro del desarrollo social y econdmico.

Durante este proceso, se abordaran aspectos clave como la clasificacion de los sectores
econdmicos, la dindmica de las cadenas productivas, y la importancia de la asociatividad como
estrategia para fortalecer el trabajo colectivo. Asimismo, se exploraran los fundamentos de las
organizaciones de economia solidaria, su estructura organizacional, los modelos estatutarios y los
requisitos legales necesarios para su constitucion y funcionamiento.

La induccion busca generar en los aprendices una vision integral que les permita analizar su
entorno, identificar oportunidades y comprender la relevancia de la formalizacién y el
cumplimiento normativo. A través de actividades participativas y colaborativas, se fomentara el
pensamiento critico, la toma de decisiones y la aplicacion practica del conocimiento en contextos
reales.

Este espacio formativo servira como punto de partida para el desarrollo de habilidades que

contribuyan a la creacién y fortalecimiento de iniciativas productivas sostenibles, con impacto
positivo en la comunidad y el entorno.
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividad 1: Reflexion inicial — “¢Dénde encaja mi entorno en la economia?”

Sociedad:

® - Respete al Medioambiente
- Impacto en |a sociedad

- “’TlEgEn CCTPU'HZI\AB

Clientes:
- Calidad
- Fidelidad
- Satisfaccion

Accionistas: Competidores:

- Productivida - Innovacian y desarrollo
- Costes - Imagen de Marca

- Rentabilidad - Posicionamiento

- Crecimiento
Personal:

- Ssguridad laboral

I - Dasarrcllo parsonal y profesional
-~ - Satisfaccion del personal

Proveedores:
- Alianzas esiralegicad
- Calidad concertada

Ambiente requerido:
Aula o entorno virtual colaborativo.

Estrategias o técnicas didacticas activas:

Descripcion de la actividad:

Los aprendices, organizados en grupos,
identifican actividades econdmicas de su
entorno (comercio, agricultura, industria,
servicios). Luego las clasifican segun
sectores econdmicos (primario, secundario,
terciario) y analizan su relacidn con
mercados, programas y proyectos del
gobierno. Cada grupo elabora un esquema
visual explicativo y lo socializa.

Lluvia de ideas, aprendizaje basado en el contexto, trabajo colaborativo.

Materiales de formacidn:
Cartulinas, marcadores o herramientas digitales.

Material de apoyo:

Infografias de sectores econdmicos, documentos sobre politicas publicas.

Duracion de la actividad:
12 horas.
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3.2 Actividad 2: Contextualizacion — “Construyendo una cadena productiva”

Descripcion de la actividad:

Cada grupo selecciona un producto (ej. café, leche, ropa, tecnologia)
y construye su cadena productiva: desde la materia prima hasta el
consumidor final. Deben identificar tipos de producto, actores
involucrados, participacion en el mercado y normativa aplicable.
Presentan su cadena mediante un diagrama o maqueta.

Ambiente requerido:
Aula colaborativa o taller.

Estrategias o técnicas didacticas activas:
Aprendizaje basado en proyectos cortos, analisis de casos.

Materiales de formacion:
Cartulina, marcadores, recursos digitales.

Material de apoyo:
Guias de cadenas productivas, ejemplos reales.

Duracion de la actividad:
12 horas.

3.3 Actividad 3: Apropiacion — “Creando una organizacidn solidaria”

Descripcion de la actividad:
Los grupos disefian una organizacién de economia solidaria (cooperativa,
asociacion, etc.). Deben incluir:

™ & ¢ Definicidn, fundamentos y tipo de organizacién
N . Principios, valores y requisitos de asociatividad
. Propuesta de estructura organizacional (organigrama)

e Elaboracién basica de un modelo estatutario (capitulos, articulos)
o Identificacién de normativa, organismos de control y requisitos legales

Cada grupo presenta su propuesta como si estuviera formalizando la organizacion.
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Ambiente requerido:
Aula tipo taller.

Estrategias o técnicas didacticas activas:
Aprendizaje basado en proyectos (ABP), trabajo colaborativo.

Materiales de formacion:
Computador, hojas, formatos.

Material de apoyo:
Normativa sobre economia solidaria, ejemplos de estatutos y organigramas.

Evidencias de aprendizaje:
Documento de la organizacién, organigrama, estatuto basico.

Instrumentos de evaluacion:
Rubrica de proyecto, lista de chequeo.

Duracion de la actividad:
12 horas.

3.4 Actividad 4: Transferencia — “Simulacién de formalizacion empresarial”

Descripcion de la actividad:
Los grupos simulan el proceso de creacién legal de su organizacion.

Deben:

. Identificar requisitos legales, entidades y tramites

o Organizar documentos necesarios

. Explicar su participacién en el mercado y cadena productiva

e Relacionar su actividad con el sector econdmico correspondiente

Se realiza una presentacion tipo “feria empresarial” donde sustentan su propuesta ante un panel
evaluador.

Ambiente requerido:
Aula o espacio de exposicion.

Estrategias o técnicas didacticas activas:
Simulacién, aprendizaje basado en proyectos, exposicién.
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Materiales de formacion:
Presentaciones, carteles, documentos.

Material de apoyo:
Guias legales, paginas institucionales, ejemplos de registro empresarial.

Evidencias de aprendizaje:
Presentacion final, carpeta de formalizacion.

Instrumentos de evaluacion:
Rubrica de sustentacion, lista de chequeo, coevaluacion.

Duracion de la actividad:
12 horas.

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

FORMATIVO.
Fase del Actividad . . . . o . Técnicas e
Actividad de Evidencias de  Criterios de
proyecto del proyecto . . .. .. Instrumentos
. ) Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ‘s
formativo formativo de Evaluacién
Reflexidn inicial: Clasificacion de | RA1 Lista de
“iDdénde encaja actividades 1.1relaciona chequeo
mi entorno en la econdmicas sectores
economia? del entorno. econdmicos
Esquema o .
Contextualizacion: mapa visual de Segun )
“Construyendo normativa'y .,
y sectores contexto Evaluacién de
una cadena econémicos
roductiva” o territorial producto.
P Participacion Exposicidn oral.

1.2determina

Apropiacion: en
”Cpreapndo un'a socializacién sector
o grupal. econdémico

organizacioén , “bri

soﬁdaria” segln cadena Rubrica de
Diagrama o productiva. sust'entauon.

. magqueta de la Lista de
Transferencia:
e -, cadena RA.2 chequeo de
Simulacién de . L

productiva. 2.1describe documentacion.

formalizacion

empresarial” Identificacion ventajas de

de actores, organizaciones
tipos de ,

segun sus
productoy

necesidades,
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éormativa. sector
Exposicion econdémico y
grupal. normativa.
2.2explica
tipos de

organizacién
segln sector
econdmico.
2.3elabora
estatutos de la
organizacién
segun
normativa.
2.4formula
estructura
organizacional
segun
necesidades,
sector
econdmico y
normativa.

5. GLOSARIO DE TERMINOS:

e Asociatividad: Estrategia mediante la cual varias personas u organizaciones se unen
voluntariamente para alcanzar objetivos comunes, compartiendo recursos, responsabilidades y
beneficios.

e Cadena productiva: Conjunto de actividades y actores que intervienen en el proceso de
produccién de un bien o servicio, desde la materia prima hasta el consumidor final.

e Capitulo (estatutos): Division principal dentro de un documento estatutario que organiza los
temas o disposiciones de una organizacién.

e Economia solidaria: Modelo econdmico basado en la cooperacién, la solidaridad y el bienestar
colectivo, donde prima el beneficio social sobre el lucro individual.

e Estructura organizacional: Forma en que se distribuyen y organizan las funciones,
responsabilidades y niveles de autoridad dentro de una organizacion.

e Estatutos: Conjunto de normas internas que regulan el funcionamiento, organizacion y
objetivos de una entidad.

e Mercado: Espacio donde interactian oferentes y demandantes para el intercambio de bienesy
servicios.

e Normativa: Conjunto de leyes, reglas o disposiciones que regulan una actividad o sector.
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e Organigrama: Representacién grafica de la estructura organizacional que muestra jerarquias y
relaciones entre los miembros de una entidad.

e Organismos de control: Entidades encargadas de vigilar, supervisar y garantizar el
cumplimiento de normas legales y administrativas.

e Paragrafo: Aclaracién o complemento dentro de un articulo en un documento legal o
estatutario.

e Plan: Instrumento de planificacién que define objetivos, estrategias y acciones a mediano o
largo plazo.

e Programa: Conjunto organizado de proyectos o actividades orientadas al cumplimiento de un
objetivo especifico.

e Proyecto: Conjunto de actividades planificadas con recursos definidos para lograr un objetivo
concreto en un tiempo determinado.

e Requisitos legales: Condiciones, documentos y tramites exigidos por la ley para la creacién y
funcionamiento de una organizacion.

e Sector econdmico: Clasificacion de las actividades econdmicas segln su naturaleza (primario,
secundario, terciario).

¢ Tipos de producto: Clasificacidon de bienes o servicios segln su origen, uso o transformacion
(materia prima, producto en proceso, producto terminado).

e Valores organizacionales: Principios éticos que orientan el comportamiento y las decisiones

dentro de una organizacion.
6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Congreso de la Republica de Colombia. (1998). Ley 454 de 1998: Por la cual se determina el marco
conceptual que regula la economia solidaria.

Congreso de la Republica de Colombia. (2006). Ley 1014 de 2006: Fomento a la cultura del
emprendimiento.
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es) | BERENICE REVUELTAS INSTRUCTOR CABP 20-04-2026

GUZMAN

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

‘ Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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Modalidad de Formacién PRESENCIAL

Cédigo y version del Programa de Formacion 04230005-V-1

Nombre del Proyecto Formativo ( Diligencie esta casilla Gnicamente si es un N/A
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Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Gestion Curricular que realizé BERENICE REVUELTAS GUZMAN

la planeacién pedagégica

Nombres y Apellidos

Regional y Centro de formacién

Nombres y Apellidos

nal y Centro de formacion

Nombres y Apellidos

Regional y Centro de formacion

FASE DE PROYECTO ACTIVIDAD DE
FORMATIVO (Siel PROYECTO
programa es de FORMATIVO (siel
titulada) programa es titulada)

COMPETENCIA

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

la organizacion de economia
solidaria segtin normativa y
Dirigir procesos |contexto local, nacional e
organizacionales |internacional.
segun modelo |e determinar tipo de
de gestién organizacion de economia
solidaria segun sus necesidades,
sector econémico y normativa.

RA1
1.SECTOR ECONOMICO: DEFINICION,
CONTEXTO, CLASIFICACION, MERCADOS,

PROYECTOS DE GOBIERNO.

2.CADENAS PRODUCTIVAS: DEFINICION,
TIPOS DE PRODUCTO, PARTICIPACION EN
EL MERCADO, NORMATIVA.

RA2

1.0RGANIZACION DE ECONOMIA

aLNARIA: HisTARIA

SABERES DE PROCESO

1.1 DESCRIBIR SECTORES ECONOMICOS.

1.2 ANALIZAR CADENAS PRODUCTIVAS.

1.3 SELECCIONAR SECTOR ECONOMICO DE LA
ORGANIZACION.

RA2

2.1 INDAGAR VENTAJAS Y DESVENTAIAS ENTRE
TIPOS DE ORGANIZACIONES DE ECONOMIA
SOLIDARIA.

2.2 ESTABLECER TIPO DE ORGANIZACION.

2.3 ESTRUCTURAR MODELO ESTATUTARIO DE LA

A ccanAMia canAR

CRITERIOS DE EVALUACION

1.1RELACIONA SECTORES ECONOMICOS SEGUN
NORMATIVA Y CONTEXTO TERRITORIAL.
1.2DETERMINA SECTOR ECONOMICO SEGUN
CADENA PRODUCTIVA.

RA2

2.1DESCRIBE VENTAJAS DE ORGANIZACIONES
SEGUN SUS NECESIDADES, SECTOR ECONOMICO

Y
NORMATIVA.
2.2EXPLICA TIPOS DE ORGANIZACION SEGUN

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

Reflexion inicial: “¢Donde encaja
mi entorno en la economia?”
Contextualizacién: “Construyendo
una cadena productiva”
Apropiacién: “Creando una
organizacion solidaria”
Transferencia: “Simulacion de
formalizacion empresarial”

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

HORAS TRABAJO DIRECTO  HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE
APRENDIZAJE

48 HORAS

Clasificacion de actividades
«econdmicas del entorno.

econémicos.
Participacién en socializacién
grupal.

Diagrama o maqueta de la cadena
productiva.

Identificacion de actores, tipos de
producto y normativa.

Exposicion grupal.

6 HORAS

Esquema o mapa visual de sectores

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

AMBIENTE

AMBIENTES
DE
APRENDIZAJE
* ENSENANZA POR

PROYECTOS INSTALACIONE
APRENDIZAJE COLABORATIVO [ S DELC.A.B.PY

* ENSENANZA PROBLEMICA | ALGUNAS

FINCAS DE
PARTICULARES

CERCANAS

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS
OBSERVACIONES

MATERIALES DE

ORMACION INSTRUCTORES RESPONSABLES
LOS APRENDICES

REALIZAN LAS
ACTIVIDADES CON

Guias legales,
paginas
institucionales,
ejemplos de registro
empresarial.Normati
va sobre economia
solidaria, ejemplos
de estatutos y
organigramas.

MUCHA
RESPONSABILIDAD EN

BERENICE REVUELTAS | GRUPOS DE TRABAJOS

GUZMAN
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NOMBRE DEL PROGRAMA

Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir

Regional Cérdoba - Monteria

SENMNA
7AV PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION ECONOMIA SOLIDARIA FORMALIZACION DE ORGANIZACIONES
FICHA 3514616
COMPETENCIA Dirigir procesos organizacionales segin modelo de gestion
RAZ DETERMINAR TIPO DE ORGANIZACION DE ECONOMIA SOLIDARTA SEGUN
SUS NECESIDADES, SECTOR
RESULTADO DE APRENDIZAJE ECONOMICO Y NORMATIVA.
RA 1
IDENTIFICAR SECTOR FCONAMICO DE | A ORGANIZACION DE ECONOMI{A
INSTRUCTOR BERENICE REVUELTAS GUZMAN
Aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGO
entrega
Fisico Digital Sl No
ANDREA PAOLA ARGUMEDO DIAZ X X
BERTHA YANETH NARANJO CAUSIL X X
EDICTA ROSA SANTANA X X
EDUIN ANTONIO ARGUMEDO ARROYO X X
ENITH DEL CARMEN YEPEZ CASTILLO 1. Analizar el modelo adoptado por X X
la organizaciéon: mapa de procesos,
MARIA DE LOS ANGELES DIAZ GONZALEZ politica, objefivos, indicadores, X X
enfoque y requisitos aplicables como
1SO 9001, MECI, MIPG, SGC.
MARIA EUGENIA DIAZ ORTEGA 2. Verificar que los procesos X X
estratégicos, misionales y de apoyo
MARIA TERESA PEREZ YEPEZ estén caracterizados segn el X 1/06/2026 X
enfoque del modelo: PHVA, cadena
MARITZA DEL CARMEN CASTILLO ARTEAGA de valor, enfogue a riesgos. X X
3. Definir objetivos, metas,
indicadores KPI, recursos y
MELFI MARIA NARANJO CAUSIL responsables para cada proceso, X X
- garantizando coherencia con la
MERY DEL CARMEN MIRANDA SERA planeacion estratégica de la X X
empresa.
ONEDYS MARIA ORTIZ ALMANZA X X
RIGOBERTO ANTONIO DIAZ GONZALEZ X X
YENY DEL CARMEN PEREZ YEPEZ X X
YIRA LUZ MONTES NARANJO X X
X X




Guia de aprendizaje, planeacion pedagogica y plan de trabajo de la Ficha 3497136
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacién: TECNICAS DE NEGOCIACION

e (Coddigo del Programa de Formacidon: 62330028-V-1

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica):

e Fase del Proyecto (si aplica):

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica):

e Competencia: Negociar productos y servicios segun condiciones del mercado y politicas de
la empresa

e Resultados de Aprendizaje: Realizar el proceso de venta de productos y servicios aplicando
técnicas de argumentacion y cierre de ventas siguiendo procedimientos para negociar un
producto o servicio en un mercado especifico , conforme a las politicas de ventas y los
términos de negociacién.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (40 horas):

2. PRESENTACION
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CONCEPTOS CLAVE (EXPLICADOS)

Principios de mercadeo

Son las bases que orientan cémo una empresa entiende y atiende el mercado. Implican identificar
necesidades reales de los clientes, disefar productos o servicios que generen valor y construir
relaciones duraderas. No se trata solo de vender, sino de satisfacer y fidelizar.

Perfiles de clientes
Consiste en clasificar a los clientes segun caracteristicas comunes para entender mejor su
comportamiento.
Incluye:
e Quién es (edad, ocupacion)
e Qué necesita
e COémo compra
e Por qué compra
Esto permite personalizar la venta y mejorar la efectividad comercial.

Técnicas de acercamiento y cuestionamiento
Son estrategias que usa el vendedor para iniciar la relacion con el cliente y descubrir sus
necesidades:

e Generar confianza desde el inicio

e Hacer preguntas abiertas (para obtener informacién amplia)

e Escuchar activamente

e Guiar la conversacién sin presionar

Manejo de respuestas y reacciones del cliente
Se refiere a cdmo actuar frente a dudas, objeciones o actitudes del cliente.
Un buen vendedor:

e Nodiscute

e Escuchaycomprende

e Responde con argumentos claros

e Convierte objeciones en oportunidades

La venta: concepto

Es un proceso de intercambio donde ambas partes obtienen beneficio. El cliente satisface una
necesidad y la empresa obtiene ingresos. Una buena venta genera confianza y posibilidad de
futuras compras.

Factores que intervienen en la venta

Son elementos que influyen en el resultado:
o Calidad del producto
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e Precio adecuado

¢ Necesidad del cliente

e Habilidad del vendedor
e Competencia

Técnicas de venta
Son métodos estructurados para lograr la compra:
e Venta consultiva: asesorar al cliente
¢ Venta persuasiva: influir en la decision
e Venta cruzada: ofrecer productos complementarios
e Venta adicional: mejorar la compra con versiones superiores

Fases de la venta

Es el paso a paso del proceso comercial:
1. Buscar clientes

Contactarlos

Presentar el producto

Resolver dudas

Cerrar la venta

Hacer seguimiento

oUueWwWN

Comunicacion verbal y no verbal
¢ Verbal: lo que se dice (palabras, tono, claridad)
¢ No verbal: cémo se dice (gestos, postura, mirada)
Ambas deben ser coherentes para generar confianza.

Barreras en la comunicacion
Son obstaculos que dificultan el entendimiento:
e Distracciones
e Malos entendidos
o Faltadeinterés
o Diferencias culturales

Proceso de ventas
Es un sistema organizado que integra todas las fases de la venta para lograr resultados efectivos y
repetibles.

Elementos de un contrato comercial
Documento legal que formaliza un acuerdo:
e Quiénes participan
e Qué sevende
e Precio
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¢ Condiciones
e Obligaciones

Aspectos éticos de negociacion
Implica actuar correctamente:

e Decirlaverdad

e No engafar

e Cumplir acuerdos

e Respetar al cliente

Beneficios en la negociacion

Son incentivos para facilitar la venta:
e Descuentos
e Garantias
¢ Servicio después de la compra

Tipos de acuerdos comerciales
Formas en que se establecen relaciones comerciales:
e Concesidn: uso autorizado de marca
¢ Consignacién: venta sin comprar el producto inicialmente
e A término fijo: por tiempo determinado
¢ Comision: pago por venta realizada

Términos de negociacion
Condiciones econémicas y logisticas:
¢ Cantidad minima de compra
e Precios segun rol (productor/distribuidor)
e Formas de pago
e Ganancias por intermediacion

Gastos de envio

Costo del transporte del producto, calculado segun:
e Pesoytamafo
e Distancia
e Tipo de envio (rapido o estandar)
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ACTIVIDADES DE APRENDIZAIJE (DETALLADAS Y DINAMICAS)

3.1 Actividad de reflexion inicial
H Descripcion de la actividad:
Los estudiantes participaran en una dindmica llamada “La peor y la mejor compra

de mi vida”. Cada uno contard una experiencia real. Luego, en grupo,

identificaran qué elementos influyeron (trato, precio, comunicacidn, etc.). El docente guia para
relacionarlo con los principios de mercadeo.
Ambiente requerido:
Aula organizada en circulo o entorno virtual participativo
Estrategias didacticas activas:

e Aprendizaje experiencial

e Discusion guiada

Materiales:
e Cuaderno
e Tablero

Material de apoyo:
« Video corto de atencion al cliente
Duracion: 10 horas

3.2 Actividad de contextualizacion
Descripcidn de la actividad:

Se forman grupos y se les asigna un caso (ejemplo: tienda de ropa, venta online,
tecnologia). Deben identificar:

¢ Tipo decliente

e Errores del vendedor

e Barreras de comunicacién

e Propuestas de mejora
Luego socializan sus conclusiones.
Ambiente requerido:
Aula o sala de informatica
Estrategias didacticas:

e Aprendizaje basado en casos

e Trabajo colaborativo
Materiales:

e Guias impresas o digitales
Material de apoyo:

e Videos o lecturas
Duracion: 10 horas
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3.3 Actividad de apropiacion
Descripcion de la actividad:

Simulacidn tipo “Feria de ventas”.
H Cada grupo crea un producto y:

o Define el perfil del cliente
e Aplica técnicas de venta
e Usa comunicacién verbal y no verbal
e Maneja objeciones
Otros estudiantes actuan como clientes con comportamientos especificos (dificil, indeciso,
curioso).
Ambiente requerido:
Aula tipo feria o espacio abierto
Estrategias:
e Juego de roles
¢ Aprendizaje practico

Materiales:
e Productos simulados
e Carteles

Material de apoyo:
e Guiaderoles
Evidencias:
¢ Desempeno en la simulacién
e Participacion
Instrumentos:
¢ Rubrica (comunicacidn, técnica, cierre)
Duracion: 10 horas

3.4 Actividad de transferencia
Descripcion de la actividad:

Proyecto final: “Crea tu estrategia comercial”
H Los estudiantes deben disefar:

o Perfil del cliente
o Estrategia de venta
e Proceso de negociacion
e Tipo de contrato
e Cdlculo de envio
e Propuesta de valor
Finalizan con una presentacion tipo “pitch”.

GFPI-F-135 V04



SENA

N

Ambiente requerido:
AulaosalaTIC
Estrategias:
e Aprendizaje basado en proyectos
e Resolucidn de problemas
Materiales:
e Computador
e Plantilla guia
Material de apoyo:
e Ejemplos reales
Evidencias:
e Documento final
e Presentacion
Instrumentos:
e Rubrica de contenido y exposicidn
Duracion: 10 horas

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

FORMATIVO.

Activida
d del
proyecto

Fase del
proyecto
formativ

Actividad de

formativ Aprendizaje

(o}

Actividad 1:
Reflexién inicial —
Experiencias de
compra

Evidencias de
aprendizaje:

e Participacio
n activa en
la discusidn
grupal

o Identificacié
noralo
escrita de
factores que

Evidencias de
Aprendizaje

e Trabajo en
equipo

[ J
Comunicacion
efectiva

e Pensamiento
critico

[ J
Responsabilida
d en la entrega
de actividades

Criterios de
Evaluacion

aplica técnicas
de negociacién
y de cierre de
ventas.
informar la
disponibilidad
de productoy
condiciones de
entrega a los
clientes, a
través del
sistema de
comunicacién
establecida.
realiza las
presentaciones

Técnicas e
Instrumentos
de Evaluacion

TALLER

SOCIALIZACIO
N
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influyen en
una buena o
mala venta

Actividad 2:
Analisis de casos

Evidencias de
aprendizaje:

¢ Identificacié
n correcta
de perfiles
de clientes y
barreras de
comunicaci

@ Actividad 3:
Simulacion de
ventas (role play)

Evidencias de
aprendizaje:

e Aplicacion
practica de
técnicas de
venta

@ Actividad 4:
Proyecto final -
Estrategia
comercial

Evidencias de
aprendizaje:

o Perfil de
cliente

de productos y
servicios con
base en
argumentos
sobre
beneficios,
demostracione
s, muestras,
degustaciones,
exhibiciones
estructura el
desarrollo del
plan de ventas
y negociacion
de acuerdo con
el tipo de
producto, el
tipo de los
clientesy la
politica
empresarial.
cierra la venta
aplicandolas
técnicas de
venta y cierre
de acuerdo con
el canal, la
estrategia de
ventay
distribucién las
cualidades
personalesy
profesionales
cierra la
negociacién
entre las
partes,
teniendo en
cuenta las
necesidades
del cliente

CLINICA DE
VENTAS
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

¢ Acercamiento al cliente:
Primer contacto entre el vendedor y el cliente, cuyo objetivo es generar confianza e iniciar la
conversacion.

¢ Barreras de comunicacion:
Obstaculos que dificultan la correcta transmisidon del mensaje, como ruido, distracciones o
diferencias culturales.

¢ (Cliente:
Persona o empresa que adquiere un producto o servicio para satisfacer una necesidad.

¢ Comunicacion no verbal:
Mensajes que se transmiten sin palabras, como gestos, postura, mirada y expresiones faciales.

¢ Comunicacion verbal:
Intercambio de informacidn mediante palabras habladas o escritas.

¢ Contrato comercial:
Acuerdo legal entre dos o mds partes donde se establecen condiciones de compra y venta.

¢ Descuento:
Reduccidn del precio original de un producto o servicio como incentivo de compra.

¢ Empatia:
Capacidad de comprender las necesidades y emociones del cliente.

¢ Estrategia de venta:
Plan organizado que utiliza técnicas y recursos para lograr la venta de un producto o servicio.

¢ Fases de la venta:
Etapas del proceso comercial: prospeccidn, acercamiento, presentacién, manejo de objeciones,

cierre y seguimiento.

¢ Garantia:
Compromiso del vendedor o empresa de responder por la calidad del producto o servicio.

¢ Gastos de envio:
Costo del transporte de un producto desde el origen hasta el destino.
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¢ Margen de ganancia:

Diferencia entre el costo del producto y el precio de venta.

¢ Negociacion:
Proceso de didlogo entre dos partes para llegar a un acuerdo beneficioso.

¢ Objecion:
Duda o resistencia del cliente frente a la compra.

¢ Perfil del cliente:
Descripcidn de las caracteristicas, necesidades y comportamiento de un cliente.

¢ Posicionamiento:
Lugar que ocupa un producto o marca en la mente del consumidor frente a la competencia.

¢ Precio:
Valor monetario asignado a un producto o servicio.

¢ Proceso de ventas:
Conjunto de pasos organizados para lograr una venta efectiva.

¢ Producto:
Bien o servicio que se ofrece para satisfacer una necesidad.

¢ Prospeccion:
Busqueda de posibles clientes potenciales.

¢ Rapport:
Relacién de confianza y conexién entre vendedor y cliente.

¢ Segmentacion de mercado:
Division del mercado en grupos de clientes con caracteristicas similares.

¢ Servicio postventa:
Atencion que se brinda después de realizar la venta para asegurar satisfaccién.

¢ Técnicas de venta:
Métodos utilizados para persuadir y concretar una venta.

¢ Venta:
Intercambio de un producto o servicio por dinero.
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¢ Venta consultiva:

Tipo de venta donde el vendedor asesora al cliente segun sus necesidades.

¢ Venta cruzada:
Ofrecer productos complementarios al que el cliente desea comprar.

¢ Upselling (venta adicional):
Estrategia para que el cliente compre una versién mdas completa o costosa del producto.

¢ Consignacidn:
Acuerdo donde un producto se entrega para ser vendido sin que el vendedor lo haya comprado

previamente.

¢ Comision:
Pago que recibe una persona por realizar una venta.

¢ Pedido minimo:
Cantidad minima que debe comprar un cliente.

¢ Forma de pago:
Medio por el cual se cancela una compra (efectivo, tarjeta, crédito, etc.).

7. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

kotler, p., & armstrong, g. (2017). fundamentos de marketing. pearson educacion.
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es) | BERENICE REVUELTAS INSTRUCTOR CAPB 20-03-2026

GUZMAN

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

‘ Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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Nombres y Apellidos

nal y Centro de formacion
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AMBIENTES DE
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FASE DE PROYECTO ACTIVIDAD DE
FORMATIVO (Siel PROYECTO
programa es de FORMATIVO (siel
titulada) programa es titulada)

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS SABERES DE PROCESO

ETEEEEEINEET DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE ESYRATEi:::vD;:sDAGICAS

OBSERVACIONES
APRENDIZAJE

HORAS TRABAJO DIRECTO  HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE AMBIENTE Nt INSTRUCTORES RESPONSABLES

aplica tecnicas de negociacion y.

EJECUCION

NEGOCIAR
PRODUCTOS Y
SERVICIOS
SEGUN
CONDICIONES

DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
APLICANDO TECNICAS DE
ARGUMENTACION

Y CIERRE DE VENTAS SIGUIENDO

PROCEDIMIENTOS PARA

Principios de mercadeo
Perfiles de clientes
Técnicas de acercamiento y

Presentar los productos con base en argumentos
sobre beneficios y caracteristicas, relacionadas
con calidad-precio, valor

agregadoy que satisface.

Manejo de
reacciones de los clientes

La venta: Conceptos,

Factores que intervienen en al venta

Preparar las estrategias de presentacion de
acuerdo con el producto y perfil de cliente.
Plantear en la negociacin la informacion sobre

Aplica técnicas de negociacion y de cierre de
ventas.

Informar la disponibilidad de productoy
condiciones de entrega a los clientes, a través
del sistema de comunicacion

establecida.

Realiza las presentaciones de productos y

de cierre de ventas. informar la
disponibilidad de productoy
condiciones de entrega a los
clientes, a través del sistema de
comunicacion establecida. realiza
las presentaciones de productosy

40 HORAS

« Trabajo en equipo

« Comunicacién efectiva

* Pensamiento critico

« Responsabilidad en la entrega de
actividades

6 HORAS

AMBIENTES
DE
APRENDIZAJE
GUIAS,LIBRETA DE
SOCIALIZACION

DEL MERCADO Y ctor garantias y servicio post venta para los servicios con base en argumentos sobre servicios con base en argumentos
. NEGOCIAR UN PRODUCTO O Técnicas de venta productos adquiridos con base en beneficios, demostraciones, muestras, sobre beneficios, demostraciones, FINCAS DE
POLITICAS DE LA SERVICIO EN UN Fases de la venta la politica di dela i Estructura el muestras, degustaciones, PARTICULARES
EMPRESA. La comunicacién: verbal y no verbal Contactar los clientes potenciales a partir de la plan de ventas y énde |exhibiciones estructura el CERCANAS
MERCADO ESPECIFICO a L icacis ificacidn dal nacil " Ltina do acad plan de ventas

LOS APRENDICES
REAIZAN LAS
ACTIVIDADES CON

MUCHA
RESPONSABILIDAD

GFPI-F-134



NOMBRE DEL PROGRAMA

Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir

Regional Cérdoba - Monteria

SENA

N

PLAN DE TRABAJO CONCERTADO

PROGRAMA DE FORMACION

FICHA

COMPETENCIA

RESULTADO DE APRENDIZAJE

INSTRUCTOR

TECNICAS DE NEGOCIACION
3497136

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL MERCADO Y
POLITICAS DE LA EMPRESA.

REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO
TECNICAS DE ARGUMENTACION
Y CIERRE DE VENTAS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN
MERCADO ESPECIEICO CONEORME A 1AS POLTICAS DE VENTAS Y 1 OS

BERENICE REVUELTAS GUZMAN

Aprendiz

Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGO
entrega

Actividad a desarrollar

k4
4
o

Fisico Digital

ARGENIDA DEL SOCORRO HERNANDEZ DE LA ROSA

X

CHARITA DEL CARMEN DE LA ROSA GONZALEZ

ENILDA DEL CARMEN DE LA ROSA VASQUEZ

GLADYS ISABEL GONZALEZ HERNANDEZ

LEIDYS PATRICIA PEINADO GUZMAN

LENIS ESTHER BERRIO HERNANDEZ

LINA MARCELA DIAZ OCHOA

Consultar politicas comerciales

LUZ MARINA OCHOA HERNANDEZ

vigentes: descuentos maximos,

plazos de pago, margenes minimos, 3/06/2026

MARIA ESTHER HERNANDEZ DE LA ROSA

zonas exclusivas, condiciones de
garantia y devoluciones.

MARIA MERCEDES BERRIO HERNANDEZ

NINYS JOHANA TORDECILLA HERNADEZ

NIRA DEL SOCORRO DE LA ROSA VASQUEZ

PABLA ANTONIA MOGROVEJO HERNANDEZ

RODIS MARIA FLOREZ VILLEGAS

SILA DEL CARMEN OCHOA MENDOZA

YEINITH JOHANA MONTALVO DE LA ROSA

YURIS DEL CARMEN JULIO BERRIO

XIX[X|X|X[X|X|X | X|X|X|X|[|X|X]|X]|X
XIX[X|X|X[X|X|X|X|[X|X|X|X|X|X|X|X




Guia de aprendizaje, planeacién pedagdgica y plan de trabajo de la Ficha 3495830

@
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N

PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacidn del Programa de Formacién: Economia solidaria formalizacion de
organizaciones

e (Cddigo del Programa de Formacion: 04230005-V-1

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica):

e Fase del Proyecto (si aplica):

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica):

e Competencia: Dirigir procesos organizacionales segin modelo de gestion

e Resultados de Aprendizaje:

e |dentificar sector econdmico de la organizacion de economia solidaria segin normativa y
contexto local, nacional e internacional.

e determinar tipo de organizacion de economia solidaria segun sus necesidades, sector
econdmico y normativa.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (48 horas):
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2. PRESENTACION

— La presente guia tiene como propdsito orientar a los
MODELO DE GESTION ORGANIZACIONAL aprendices en la comprensién de los conceptos

W@" fundamentales relacionados con el sector econémico,

N\ las cadenas productivas y la economia solidaria, como
base para el desarrollo de competencias en el ambito
organizacional y productivo. Estos elementos permiten
entender cdmo se estructuran las actividades
econdmicas, como interactuan los diferentes actores
e [ . en el mercado y cudl es el papel de las organizaciones
— L — dentro del desarrollo social y econdmico.

Durante este proceso, se abordaran aspectos clave como la clasificacion de los sectores
econdmicos, la dindmica de las cadenas productivas, y la importancia de la asociatividad como
estrategia para fortalecer el trabajo colectivo. Asimismo, se exploraran los fundamentos de las
organizaciones de economia solidaria, su estructura organizacional, los modelos estatutarios y los
requisitos legales necesarios para su constitucion y funcionamiento.

La induccion busca generar en los aprendices una vision integral que les permita analizar su
entorno, identificar oportunidades y comprender la relevancia de la formalizacién y el
cumplimiento normativo. A través de actividades participativas y colaborativas, se fomentara el
pensamiento critico, la toma de decisiones y la aplicacion practica del conocimiento en contextos
reales.

Este espacio formativo servira como punto de partida para el desarrollo de habilidades que

contribuyan a la creacién y fortalecimiento de iniciativas productivas sostenibles, con impacto
positivo en la comunidad y el entorno.
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividad 1: Reflexion inicial — “¢Dénde encaja mi entorno en la economia?”

Sociedad:

® - Respete al Medioambiente
- Impacto en |a sociedad

- “’TlEgEn CCTPU'HZI\AB

Clientes:
- Calidad
- Fidelidad
- Satisfaccion

Accionistas: Competidores:

- Productivida - Innovacian y desarrollo
- Costes - Imagen de Marca

- Rentabilidad - Posicionamiento

- Crecimiento
Personal:

- Ssguridad laboral

I - Dasarrcllo parsonal y profesional
-~ - Satisfaccion del personal

Proveedores:
- Alianzas esiralegicad
- Calidad concertada

Ambiente requerido:
Aula o entorno virtual colaborativo.

Estrategias o técnicas didacticas activas:

Descripcion de la actividad:

Los aprendices, organizados en grupos,
identifican actividades econdmicas de su
entorno (comercio, agricultura, industria,
servicios). Luego las clasifican segun
sectores econdmicos (primario, secundario,
terciario) y analizan su relacidn con
mercados, programas y proyectos del
gobierno. Cada grupo elabora un esquema
visual explicativo y lo socializa.

Lluvia de ideas, aprendizaje basado en el contexto, trabajo colaborativo.

Materiales de formacidn:
Cartulinas, marcadores o herramientas digitales.

Material de apoyo:

Infografias de sectores econdmicos, documentos sobre politicas publicas.

Duracion de la actividad:
12 horas.
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3.2 Actividad 2: Contextualizacion — “Construyendo una cadena productiva”

Descripcion de la actividad:

Cada grupo selecciona un producto (ej. café, leche, ropa, tecnologia)
y construye su cadena productiva: desde la materia prima hasta el
consumidor final. Deben identificar tipos de producto, actores
involucrados, participacion en el mercado y normativa aplicable.
Presentan su cadena mediante un diagrama o maqueta.

Ambiente requerido:
Aula colaborativa o taller.

Estrategias o técnicas didacticas activas:
Aprendizaje basado en proyectos cortos, analisis de casos.

Materiales de formacion:
Cartulina, marcadores, recursos digitales.

Material de apoyo:
Guias de cadenas productivas, ejemplos reales.

Duracion de la actividad:
12 horas.

3.3 Actividad 3: Apropiacion — “Creando una organizacidn solidaria”

Descripcion de la actividad:
Los grupos disefian una organizacién de economia solidaria (cooperativa,
asociacion, etc.). Deben incluir:

™ & ¢ Definicidn, fundamentos y tipo de organizacién
N . Principios, valores y requisitos de asociatividad
. Propuesta de estructura organizacional (organigrama)

e Elaboracién basica de un modelo estatutario (capitulos, articulos)
o Identificacién de normativa, organismos de control y requisitos legales

Cada grupo presenta su propuesta como si estuviera formalizando la organizacion.
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Ambiente requerido:
Aula tipo taller.

Estrategias o técnicas didacticas activas:
Aprendizaje basado en proyectos (ABP), trabajo colaborativo.

Materiales de formacion:
Computador, hojas, formatos.

Material de apoyo:
Normativa sobre economia solidaria, ejemplos de estatutos y organigramas.

Evidencias de aprendizaje:
Documento de la organizacién, organigrama, estatuto basico.

Instrumentos de evaluacion:
Rubrica de proyecto, lista de chequeo.

Duracion de la actividad:
12 horas.

3.4 Actividad 4: Transferencia — “Simulacién de formalizacion empresarial”

Descripcion de la actividad:
Los grupos simulan el proceso de creacién legal de su organizacion.

Deben:

. Identificar requisitos legales, entidades y tramites

o Organizar documentos necesarios

. Explicar su participacién en el mercado y cadena productiva

e Relacionar su actividad con el sector econdmico correspondiente

Se realiza una presentacion tipo “feria empresarial” donde sustentan su propuesta ante un panel
evaluador.

Ambiente requerido:
Aula o espacio de exposicion.

Estrategias o técnicas didacticas activas:
Simulacién, aprendizaje basado en proyectos, exposicién.
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Materiales de formacion:
Presentaciones, carteles, documentos.

Material de apoyo:
Guias legales, paginas institucionales, ejemplos de registro empresarial.

Evidencias de aprendizaje:
Presentacion final, carpeta de formalizacion.

Instrumentos de evaluacion:
Rubrica de sustentacion, lista de chequeo, coevaluacion.

Duracion de la actividad:
12 horas.

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

FORMATIVO.
Fase del Actividad . . . . o . Técnicas e
Actividad de Evidencias de  Criterios de
proyecto del proyecto . . .. .. Instrumentos
. ) Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ‘s
formativo formativo de Evaluacién
Reflexidn inicial: Clasificacion de | RA1 Lista de
“iDdénde encaja actividades 1.1relaciona chequeo
mi entorno en la econdmicas sectores
economia? del entorno. econdmicos
Esquema o .
Contextualizacion: mapa visual de Segun )
“Construyendo normativa'y .,
y sectores contexto Evaluacién de
una cadena econémicos
roductiva” o territorial producto.
P Participacion Exposicidn oral.

1.2determina

Apropiacion: en
”Cpreapndo un'a socializacién sector
o grupal. econdémico

organizacioén , “bri

soﬁdaria” segln cadena Rubrica de
Diagrama o productiva. sust'entauon.

. magqueta de la Lista de
Transferencia:
e -, cadena RA.2 chequeo de
Simulacién de . L

productiva. 2.1describe documentacion.

formalizacion

empresarial” Identificacion ventajas de

de actores, organizaciones
tipos de ,

segun sus
productoy

necesidades,
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éormativa. sector
Exposicion econdémico y
grupal. normativa.
2.2explica
tipos de

organizacién
segln sector
econdmico.
2.3elabora
estatutos de la
organizacién
segun
normativa.
2.4formula
estructura
organizacional
segun
necesidades,
sector
econdmico y
normativa.

5. GLOSARIO DE TERMINOS:

e Asociatividad: Estrategia mediante la cual varias personas u organizaciones se unen
voluntariamente para alcanzar objetivos comunes, compartiendo recursos, responsabilidades y
beneficios.

e Cadena productiva: Conjunto de actividades y actores que intervienen en el proceso de
produccién de un bien o servicio, desde la materia prima hasta el consumidor final.

e Capitulo (estatutos): Division principal dentro de un documento estatutario que organiza los
temas o disposiciones de una organizacién.

e Economia solidaria: Modelo econdmico basado en la cooperacién, la solidaridad y el bienestar
colectivo, donde prima el beneficio social sobre el lucro individual.

e Estructura organizacional: Forma en que se distribuyen y organizan las funciones,
responsabilidades y niveles de autoridad dentro de una organizacion.

e Estatutos: Conjunto de normas internas que regulan el funcionamiento, organizacion y
objetivos de una entidad.

e Mercado: Espacio donde interactian oferentes y demandantes para el intercambio de bienesy
servicios.

e Normativa: Conjunto de leyes, reglas o disposiciones que regulan una actividad o sector.
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e Organigrama: Representacién grafica de la estructura organizacional que muestra jerarquias y
relaciones entre los miembros de una entidad.

e Organismos de control: Entidades encargadas de vigilar, supervisar y garantizar el
cumplimiento de normas legales y administrativas.

e Paragrafo: Aclaracién o complemento dentro de un articulo en un documento legal o
estatutario.

e Plan: Instrumento de planificacién que define objetivos, estrategias y acciones a mediano o
largo plazo.

e Programa: Conjunto organizado de proyectos o actividades orientadas al cumplimiento de un
objetivo especifico.

e Proyecto: Conjunto de actividades planificadas con recursos definidos para lograr un objetivo
concreto en un tiempo determinado.

e Requisitos legales: Condiciones, documentos y tramites exigidos por la ley para la creacién y
funcionamiento de una organizacion.

e Sector econdmico: Clasificacion de las actividades econdmicas segln su naturaleza (primario,
secundario, terciario).

¢ Tipos de producto: Clasificacidon de bienes o servicios segln su origen, uso o transformacion
(materia prima, producto en proceso, producto terminado).

e Valores organizacionales: Principios éticos que orientan el comportamiento y las decisiones

dentro de una organizacion.
6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Congreso de la Republica de Colombia. (1998). Ley 454 de 1998: Por la cual se determina el marco
conceptual que regula la economia solidaria.

Congreso de la Republica de Colombia. (2006). Ley 1014 de 2006: Fomento a la cultura del
emprendimiento.

GFPI-F-135 V04



@
SENA

N

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es) | BERENICE REVUELTAS INSTRUCTOR CABP 20-04-2026

GUZMAN

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

‘ Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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[} Version: 04
SENA
;A: Codigo:
GFPI-F-134

Proceso Gestion de Formacion Profesional Integral

Formato Planeacién Pedagégica

Fecha de Elaboracién 20 DE ABRIL DE 2026

Denominacién del Programa de Formacién solidaria for de or

Modalidad de Formacién PRESENCIAL

Cédigo y version del Programa de Formacion 04230005-V-1

Nombre del Proyecto Formativo ( Diligencie esta casilla Gnicamente si es un N/A
programa de formacién Titulada

Cédigo del Proyecto ( Diligencie esta casilla Ginicamente si es un programa de N/A
formacién Titulada)

CORDOBA CENTRO AGROPECUARIO Y DE
BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Gestion Curricular que realizé BERENICE REVUELTAS GUZMAN

la planeacién pedagégica

Nombres y Apellidos

Regional y Centro de formacién

Nombres y Apellidos

nal y Centro de formacion

Nombres y Apellidos

Regional y Centro de formacion

FASE DE PROYECTO ACTIVIDAD DE
FORMATIVO (Siel PROYECTO
programa es de FORMATIVO (siel
titulada) programa es titulada)

COMPETENCIA

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

la organizacion de economia
solidaria segtin normativa y
Dirigir procesos |contexto local, nacional e
organizacionales |internacional.
segun modelo |e determinar tipo de
de gestién organizacion de economia
solidaria segun sus necesidades,
sector econémico y normativa.

RA1
1.SECTOR ECONOMICO: DEFINICION,
CONTEXTO, CLASIFICACION, MERCADOS,

PROYECTOS DE GOBIERNO.

2.CADENAS PRODUCTIVAS: DEFINICION,
TIPOS DE PRODUCTO, PARTICIPACION EN
EL MERCADO, NORMATIVA.

RA2

1.0RGANIZACION DE ECONOMIA

aLNARIA: HisTARIA

SABERES DE PROCESO

1.1 DESCRIBIR SECTORES ECONOMICOS.

1.2 ANALIZAR CADENAS PRODUCTIVAS.

1.3 SELECCIONAR SECTOR ECONOMICO DE LA
ORGANIZACION.

RA2

2.1 INDAGAR VENTAJAS Y DESVENTAIAS ENTRE
TIPOS DE ORGANIZACIONES DE ECONOMIA
SOLIDARIA.

2.2 ESTABLECER TIPO DE ORGANIZACION.

2.3 ESTRUCTURAR MODELO ESTATUTARIO DE LA

A ccanAMia canAR

CRITERIOS DE EVALUACION

1.1RELACIONA SECTORES ECONOMICOS SEGUN
NORMATIVA Y CONTEXTO TERRITORIAL.
1.2DETERMINA SECTOR ECONOMICO SEGUN
CADENA PRODUCTIVA.

RA2

2.1DESCRIBE VENTAJAS DE ORGANIZACIONES
SEGUN SUS NECESIDADES, SECTOR ECONOMICO

Y
NORMATIVA.
2.2EXPLICA TIPOS DE ORGANIZACION SEGUN

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

Reflexion inicial: “¢Donde encaja
mi entorno en la economia?”
Contextualizacién: “Construyendo
una cadena productiva”
Apropiacién: “Creando una
organizacion solidaria”
Transferencia: “Simulacion de
formalizacion empresarial”

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

HORAS TRABAJO DIRECTO  HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE
APRENDIZAJE

48 HORAS

Clasificacion de actividades
«econdmicas del entorno.

econémicos.
Participacién en socializacién
grupal.

Diagrama o maqueta de la cadena
productiva.

Identificacion de actores, tipos de
producto y normativa.

Exposicion grupal.

6 HORAS

Esquema o mapa visual de sectores

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

AMBIENTE

AMBIENTES
DE
APRENDIZAJE
* ENSENANZA POR

PROYECTOS INSTALACIONE
APRENDIZAJE COLABORATIVO [ S DELC.A.B.PY

* ENSENANZA PROBLEMICA | ALGUNAS

FINCAS DE
PARTICULARES

CERCANAS

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS
OBSERVACIONES

MATERIALES DE

ORMACION INSTRUCTORES RESPONSABLES
LOS APRENDICES

REALIZAN LAS
ACTIVIDADES CON

Guias legales,
paginas
institucionales,
ejemplos de registro
empresarial.Normati
va sobre economia
solidaria, ejemplos
de estatutos y
organigramas.

MUCHA
RESPONSABILIDAD EN

BERENICE REVUELTAS | GRUPOS DE TRABAJOS

GUZMAN
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NOMBRE DEL PROGRAMA

Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir
Regional Cérdoba - Monteria

SENA
7AV PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION ECONOMIA SOLIDARIA FORMALIZACION DE ORGANIZACIONES
FICHA 3495830
COMPETENCIA Dirigir procesos organizacionales segin modelo de gestion
RA Z DETERMINAR TTPO DE ORGANIZACION DE ECONOMIA SOLIDARTA SEGUN
SUS NECESIDADES, SECTOR
RESULTADO DE APRENDIZAJE ECONOMICO Y NORMATIVA.
RA1
IDENTIFICAR SECTOR FCONAMICQ DE | A ORGANIZACIAON DE ECONQMIA
INSTRUCTOR BERENICE REVUELTAS GUZMAN
Aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega actividad F::::: d: ENTREGO
Fisico Digital € Sl No
EDER CAUSIL NARVAEZ X X
ANGIE LISETH RICO TOSCANO X X
ANTONIO MIGUEL VASQUEZ CAMPO X X
DALADIER NISPERUZA HERNANDEZ X X
1. Analizar el modelo adoptado por X X
DINA LUZ TOSCANO PADILLA la organizaciéon: mapa de procesos,
politica, objetivos, indicadores, X X
ESTEFANY ANDREA CAUSIL SALCEDO enfoque y requisitos aplicables como
1SO 9001, MECI, MIPG, SGC.
FERNEY ALONSO TOSCANO LOZANO 2. Verificar que los procesos X X
estratégicos, misionales y de apoyo
estén caracterizados segun el X X
GERALDO MANUEL MEDRANO VASQUEZ enfoque del modelo: PHVA, cadena 2/06/2026
de valor, enfoque a riesgos. X X
GUILLERMINA FARIA PADILLA 3. Definir objetivos, metas,
indicadores KPI, recursos y
JAIME GABRIEL UBARNES FAJARDO responsables para cada proceso, X X
garantizando coherencia con la
JOEL DARIO TOSCANO PADILLA planeacion estratégica de Ia X X
empresa.
LIBARDO MANUEL CAUSIL NARVAEZ X X
LUIS FRANCISCO TOSCANO PADILLA X X
MARCELIS JOHANA ORTEGA CABARCA X X
MARIA ROSIRIS PADILLA MURNOZ X X
MARIVI ARRIETA ALVAREZ X X
MIRLEYS MEDRANO FARIA
NURIS MARIA AVILA GONZALEZ
YISELA DANIELA MONTIEL LOPEZ
YULISA ANDREA CERVANTES RAMIREZ




Guia de aprendizaje, planeacion pedagogica y plan de trabajo de la Ficha 3497219
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacidén: Innovacion para Microempresarios

e (Coddigo del Programa de Formacién: 03000087

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica):

e Fase del Proyecto (si aplica):

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica):

e Competencia: Coordinar proyectos de acuerdo con los planes y programas establecidos por
la empresa.

e Resultados de Aprendizaje:

e Formular proyectos de acuerdo con los requerimientos de la empresa.

e Asignar los recursos segun los requerimientos del proyecto

e Evaluar proyectos segun parametros establecidos por la empresa

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (40 horas):

2. PRESENTACION:

Coordinar proyectos significa organizar, dirigir y dar seguimiento a todas
las actividades, personas y recursos que hacen parte de un proyecto,
asegurando que se desarrollen segun los planes y programas definidos por
la empresa.

Coordinar no es solo repartir tareas. También implica verificar que cada
actividad se cumpla a tiempo, que los recursos se usen correctamente, que
haya buena comunicacion entre los responsables y que los resultados estén alineados con los
objetivos de la organizacién.
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En la coordinacién de proyectos se revisa qué se debe hacer, quién lo hace, con qué recursos, en
cuanto tiempo y cdmo se controla el avance. Esto permite evitar errores, retrasos y desperdicio de
recursos, logrando mejores resultados.

Este proceso es clave en la formacion de aprendices del SENA porque fortalece habilidades de
planeacion, organizacion, trabajo en equipo y control de actividades.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

e Descripcion de la(s) Actividad(es)
e Formular proyectos de acuerdo con los requerimientos de la empresa

e Actividad Practica: Disefiemos un proyecto sencillo para una empresa
El aprendiz trabajara en grupos pequeios. Cada grupo elegird una empresa simulada (por
ejemplo: una granja, tienda, cafeteria o taller). Con base en una necesidad planteada,
deberan formular un proyecto basico.

Pasos de la actividad:

Leer el en Google algunos caso sobre la necesidad de crear proyectos .
Identificar el problema o necesidad.
Definir el objetivo del proyecto.
Proponer una solucién mediante un proyecto.
Completar una ficha de formulacién con: A ]
Nombre del proyecto .04
Problema a resolver .
Objetivo general Vb
Actividades a realizar
Recursos necesarios
Tiempo estimado

o Resultado esperado
6. Presentar el proyecto al grupo de compafieros.
7. Recibir retroalimentacién y hacer mejoras.

oA wWNE

0O 0o o o o o
11
{3

Ambiente requerido:
e Aulade formacién
¢ Mesas de trabajo en grupo
e Tablero o pizarra

e Espacio para socializacion de proyectos

Estrategias o técnicas didacticas activas:
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e Trabajo en grupo

e Aprendizaje basado en problemas

e Estudio de caso

e Lluvia de ideas

e Socializacién de resultados

e Retroalimentacién entre compafieros

Materiales de formacion:
Guia impresa o digital

e Formato de formulacién de proyecto
e Hojas y cuadernos

e Computador (opcional)

e Marcadores

e Cartulina (opcional para presentar)

Conceptos Basicos de Proyectos (Lenguaje sencillo)

Proyecto:
Es un plan organizado de actividades que se realiza para resolver un problema o lograr una
mejora.

Problema o necesidad:
Es la situacidn que requiere solucién dentro de la empresa.

Objetivo:
Es lo que se quiere lograr con el proyecto.

Actividades:
Son las tareas que se deben hacer para cumplir el objetivo.

Recursos:
Son los elementos necesarios para el proyecto: dinero, materiales, personas y equipos.

Tiempo:
Es la duracién del proyecto desde el inicio hasta el final.

Resultados esperados:
Es el beneficio o mejora que se espera obtener.

Requerimientos de la empresa:
Son las condiciones, necesidades y metas que la empresa necesita cumplir.
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Lista de Chequeo — Formulacion de Proyecto

El aprendiz cumple con los siguientes criterios:

o [ lIdentificé la necesidad o problema de la empresa
e [ Planted un objetivo claro

e [ Propuso actividades relacionadas con el objetivo
e [ Definid los recursos necesarios

e [1Indicé el tiempo estimado

e [ Describi6 el resultado esperado

e [ Presento el proyecto de forma clara

e [1Trabajé en equipo

e [1Uso lenguaje sencillo y ordenado

e [1Entregd el formato completo

Duracion de la actividad: 10 horas

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

Asignar los recursos segun los requerimientos del proyecto
Descripcion de la actividad:
Actividad: “¢Qué recursos necesita mi proyecto?”

El instructor presentara un proyecto sencillo (ejemplo: crear un pequefio punto de venta, mejorar
un galpdn, organizar un servicio o evento).
A partir de ese caso, los aprendices identificardn qué recursos se necesitan para poder ejecutarlo.

Pasos:

1. Escuchar la explicacién del caso del proyecto.
2. Engrupos, responder:
o ¢éQué sevaahacer?
o ¢Qué personas se necesitan?
o ¢Qué materiales se requieren?
o ¢Qué equipos o herramientas se usaran?
o ¢éCuanto tiempo puede tardar?
3. Clasificar los recursos en una tabla:
o Recursos humanos
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o Recursos materiales

o Recursos técnicos

o Recursos econémicos
4. Socializar las respuestas con el grupo.
5. Elinstructor aclara conceptos y corrige.

Ambiente requerido:

Aula de formacion

Mesas para trabajo en grupo
Tablero o pizarra
Espacio para socializacion

Estrategias o técnicas didacticas activas:
e Lluvia de ideas
e Trabajo colaborativo
e Andlisis de caso
e Preguntas guiadas
e Aprendizaje basado en situaciones reales
Materiales de formacion:
e Guia de aprendizaje
e Formato de tabla de recursos
e Hojas y cuadernos
e Marcadores
e Computador (opcional)
Duracion de la actividad: 20 horas
3.3 Actividades de apropiacion
Descripcion de la actividad:

Actividad practica: Asignacién de recursos del proyecto

Cada grupo investiga un proyecto corto y debera realizar la asignacion completa de recursos,
justificando para qué sirve cada uno.

Pasos:
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1. Leer el proyecto investigado.

Identificar todas las actividades del proyecto.
3. Para cada actividad, asignar:

o Persona responsable

o Materiales necesarios

o Equipos o herramientas

o Tiempo requerido

o Costo aproximado (si aplica)
Diligenciar el formato de asignacién de recursos.
Revisar si los recursos son suficientes y realistas.
Presentar el plan al instructor.
Ajustar segun retroalimentacién.

N

Nous

Conceptos clave que se refuerzan en la actividad:

e Qué son recursos de un proyecto
e Tipos de recursos

e Relacion actividad-recurso

e Uso eficiente de recursos

e Planeacién basica

3.4 Actividades de Transferencia del Conocimiento
Evaluar proyectos seglin parametros establecidos por la empresa
Descripcidn de la actividad:
Actividad practica: Evaluemos un proyecto real
Los aprendices trabajardn en grupos como si fueran un equipo evaluador de una empresa. Cada grupo
recibira el proyecto trabajado por sus compafieros,ya formulado (caso simulado). Su tarea sera evaluarlo
usando parametros definidos.
Pasos de la actividad:
El instructor explica la actividad.

1. Se entrega también una ficha con parametros de evaluacién, por ejemplo:

o Claridad del objetivo

Coherencia de actividades
Uso de recursos
Tiempo estimado

Viabilidad
Beneficio para la empresa

O O O O O
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El grupo revisa el proyecto punto por punto.
Asignan calificacién a cada parametro (1 a 5).
Escriben observaciones y recomendaciones de mejora.
Deciden si el proyecto:
o Seaprueba
o Se aprueba con ajustes
o Nose aprueba
6. Presentan su evaluacion al grupo.
7. Elinstructor retroalimenta y compara resultados entre equipos.

ukhwnN

Ambiente requerido:

e Aula de formacién

e Mesas para trabajo en grupo

e Tablero o pantalla

e Espacio para socializacién de resultados

Estrategias o técnicas didacticas activas:

e Aprendizaje basado en casos
e Trabajo colaborativo

e Evaluacion guiada

e Discusion grupal

e Rubrica de valoracién

e Retroalimentacidn colectiva

Materiales de formacion:

e Guia de la actividad

e Caso de proyecto impreso
e Formato de evaluacién

e Lista de parametros

e Hojas de trabajo

e Marcadores

Material de apoyo:
e Modelo de proyecto bien formulado
e Ejemplo de rdbrica de evaluacién
e Tabla de criterios de viabilidad
e Formato de recomendaciones de mejora

Evidencias de aprendizaje:

Producto
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e Formato de evaluaciéon del proyecto diligenciado
e Lista de recomendaciones entregada

Desempeiio

e Participacion en el andlisis
e Argumenta la calificacidn dada

Conocimiento

e Reconoce parametros de evaluacidn de proyectos
e Diferencia proyecto viable y no viable

Duracidn de la actividad: 10 horas

Formato de Evaluacion de Proyecto (Imprimible)
Evaluacion de Proyecto — Aprendiz Evaluador
Nombre del grupo:

Fecha:
Nombre del proyecto:

Parametros de Evaluacion
Califique de 1 (bajo) a 5 (alto)

Parametro Calificacion Observaciones
Objetivo claro

Problema bien definido
Actividades coherentes

Recursos suficientes

Tiempo realista

Beneficio parala empresa
Viabilidad del proyecto

Resultado de la Evaluacion
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[l Se aprueba
1 Se aprueba con ajustes
1 No se aprueba

Recomendaciones de Mejora

N

Lista de Chequeo del Evaluador
Marque si se cumplio:
L1 Revisé todos los parametros

e [ Analizo recursos vs actividades
e [ Justifico las calificaciones

e [ Propuso mejoras

e [ Participé en el trabajo en grupo

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

FORMATIVO.
:f;\jei:cl) Ac;;:::i:el Actividad de  Evidencias de Criterios de Inzte::r::::os
. . Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ‘s
formativo formativo de Evaluacién
Identificar Documento . analiza las Taller
los objetivos | escrito con el capacidades
del proyecto. | analisis del personales
N casoyla buscando el Socializacién
Definir las propuesta del | desarrollo de
principales proyecto. nuevas
etapas para fortalezas y el
su ejecucidon. | Cronograma . _
detallado de mejoramiento
de las
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Proponerlos | las existentes,
recursos actividades. atendiendo las .
necesarios necesidades Estudio de
(humanos, Identificacién | de la casos
financierosy | derecursosy | organizacion.
tecnoldgicos). | presupuesto
estimado. reconoce las
Identificar estrategias y
posibles Matriz de acciones de Lista de
riesgos y riesgos con mejora con chequeo
plantear posibles base a los
soluciones. | soluciones. resultados de
gestidény las
Elaborar un Presentacién .
necesidades
breve oral o . .
L identificadas
cronograma exposicion del por la
del proyecto. | proyecto L,
organizacion.
verifica el
cumplimiento
de metasy
objetivos
comerciales

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Actividad: Tarea o accién que se debe realizar dentro de un proyecto.
Alcance: Lo que el proyecto incluye y hasta dénde debe llegar.

Anadlisis: Revisidn detallada de la informacidn para entenderla y valorarla.
Criterio de evaluacion: Regla o punto de referencia que se usa para calificar un proyecto.
Eficiencia: Lograr resultados usando bien el tiempo y los recursos.

Evidencia: Prueba o resultado que demuestra que el trabajo se realizé.
Indicador: Dato o sefial que permite medir si un objetivo se esta cumpliendo.
Mejora: Cambio que se hace para que algo funcione mejor.

Objetivo: Resultado que se quiere lograr con el proyecto.

Parametro: Medida o condicidn definida por la empresa para evaluar.

Proyecto:
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Conjunto de actividades organizadas para resolver un problema o lograr una meta.

Recurso: Elemento necesario para ejecutar el proyecto (personas, materiales, dinero, equipos).
Recomendacion: Sugerencia para corregir o fortalecer un proyecto.

Resultado esperado: Beneficio que se espera obtener al finalizar el proyecto.

Rubrica: Tabla con criterios y niveles que sirve para calificar.

Seguimiento: Revision periddica para verificar como va el proyecto.

Viabilidad: Posibilidad real de que el proyecto se pueda ejecutar con éxito.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

SENA. Guias de aprendizaje y material pedagdgico en formulacién y evaluacion de
proyectos.Miranda, J. J. (2017). Gestidon de Proyectos: Identificacidn, formulacién y evaluacion.

Editorial académica.Sapag, N., & Sapag, R. (2014). Preparacién y Evaluacion de Proyectos.
McGraw-Hill.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es) | BERENICE REVUELTAS | INSTRUCTOR CABP 14-02-2026
GUZMAN

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

‘ Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
PROCEDIMIENTO DESARROLLO CURRICULAR
FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA|

Fecha de Elaboraci6n

Denominacién del Programa de Formacion

14/02/2026

INNOVACION PARA MICROEMPRESARIOS

. PRESENCIAL
Modalidad de Ejecucion
. . 3000087
Cédigo y version del Programa
. - NO APLICA
Nombre del Proyecto ( Sies formacion Titulada)
. . NO APLICA
Codigo del Proyecto ( Si es formacion Titulada)
i . BERENICE REVUELTAS GUZMAN SENA-CABP
Instructor(es) que elabora la planeacién pedagégica
DURACIGN ACTIVIDAD DE AMBIENTES DE
FASE DEPROVECTO(Si|  ACTIVIDAD DE S — APRENDIZAJE (HORAS) c:tmr:,:gzp |EA APRENDIZAJE TIPIFICADOS R ESCrAPC Ot DE T
el programa es de PROYECTO ( si el COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE Ao HORAS APRCEN’DIZAIE i o) CRITERIOS DE EVALUACION EVIDENCIA DE OBSERVACIONES
titulada) Programa es titulada) HORAS TRABAJO |  TRABAIO AmpienTe | MATERIALES DE INSTRUCTORES APRENDIZAJE
DIRECTO | INDEPENDIENT FORMACION RESPONSABLES
€
Identificar los objetivos del ANALIZA LAS CAPACIDADES PERSONALES BUSCANDO EL DESARROLLO DE |« Formato de evaluacion
Formular proyectos de acuerdo con los i
requerimientos de la empresa proyecto. NUEVAS FORTALEZAS Y EL del proyecto diligenciado
Evaluar proyectos segtin pardmetros | D€ 125 principales etapas MEJORAMIENTO DE LAS EXISTENTES, ATENDIENDO LAS NECESIDADES DE | « Lista de
proye gun p: para su ejecucion. LA ORGANIZACION recomendaciones
establecidos por la empresa Proponer los recursos necesarios RECONOCE LAS ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MEJORA CON BASEALOS  |entregada
Asignar los recursos segun los (humanos, financieros y RESULTADOS DE GESTION Y LAS
imi del proyecto 6 NECESIDADES IDENTIFICADAS POR LA ORGANIZACION.
COORDINAR PROYECTOS| Identificar posibles riesgos y VERIFICA EL CUMPLIMIENTO DE METAS Y OBJETIVOS COMERCIALES SEGUN
plantear soluciones. Tablero,marcadore,b| LOS METODOS ESTABLECIDOS. Los aprendices realizan
DE ACUERDO CON LOS Ambiente de
NO APLICA NO APLICA PLANES Y PROGRAMAS Elaborar un breve cronograma 40 HORAS 10 HORAS. APROVADO | Trabajo de campo aprendizaje en | 02000 1breta de BE";’;‘E: REVUELTAS | |DENTIFICA LA ESTRATEGIA COMERCIAL EN CONCORDANCIA CON LOS las actividades con la

ESTABLECIDOS POR LA
EMPRESA

del proyecto.

participativo

campo

notas,guia de
aprendizaje

LINEAMIENTOS DE LA ORGANIZACION.
RECONOCE LAS POLITICAS DE INNOVACION DE LA ORGANIZACION DE
MANERA ADECUADA Y OPORTUNA,

CONSIDERANDO LA ESTRATEGIA DE MERCADEO DE LA ORGANIZACION

orientacion del
instructor
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NOMBRE DEL PROGRAMA

Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir
Regional Cérdoba - Monteria

SENA
7AV PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION Innovacion para Microempresarios
FICHA 3497219
COMPETENGIA Coordinar proyectos de acuerdo con los planes y programas establecidos por la
empresa.
eBormular proyectos de acuerdo con los requerimientos de la empresa.
RESULTADO DE APRENDIZAJE *@Asignar los recursos segun los requerimientos del proyecto
eEvaluar proyectos seglin parametros establecidos por la empresa
INSTRUCTOR BERENICE REVUELTAS GUZMAN
Aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega actividad F::::: d: ENTREGO
Fisico Digital € Sl No

ALAIN MANUEL GUZMAN PINTO X X
ANYELIN FERNANDA RAMOS ACOSTA X X
FADYS ESTER GUZMAN VERGARA X X
FERNANDO JOSE OJEDA MARTELO X X
FORTUNATO JOSE LOBO MARTINEZ X X
HERMINIA ROSA RAMOS VERGARA X X
JOSE DAVID GONZALEZ RAMOS X X

Identificar el problema o necesidad. X X
JUAN DAVID ALVAREZ VEGA 4/06/2026

Definir el objetivo del proyecto.

JULIANA CALLE CAMARGO X X
LUZMERIS ISABEL GUZMAN VERGARA X X
LUZ NEIDY RAMOS GUZMAN X X
MARY CRUZ RAMOS GUZMAN X X
MILADYS DEL CARMEN RAMOS VERGARA X X
NELSON ENRIQUE RAMOS GUZMAN X X
NORMA DE JESUS RAMOS VERGARA X X
OLIVIA ISABEL ALEMAN VELLOJIN X X




Guia de aprendizaje, planeacion pedagdgica y plan de trabajo de la Ficha 3524584
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacidn del Programa de Formacién: Economia solidaria formalizacion de
organizaciones

e (Cddigo del Programa de Formacion: 04230005-V-1

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica):

e Fase del Proyecto (si aplica):

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica):

e Competencia: Dirigir procesos organizacionales segin modelo de gestion

e Resultados de Aprendizaje:

e |dentificar sector econdmico de la organizacion de economia solidaria segin normativa y
contexto local, nacional e internacional.

e determinar tipo de organizacion de economia solidaria segun sus necesidades, sector
econdmico y normativa.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (48 horas):
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2. PRESENTACION

— La presente guia tiene como propdsito orientar a los
MODELO DE GESTION ORGANIZACIONAL aprendices en la comprensién de los conceptos

W@" fundamentales relacionados con el sector econémico,

N\ las cadenas productivas y la economia solidaria, como
base para el desarrollo de competencias en el ambito
organizacional y productivo. Estos elementos permiten
entender cdmo se estructuran las actividades
econdmicas, como interactuan los diferentes actores
e [ . en el mercado y cudl es el papel de las organizaciones
— L — dentro del desarrollo social y econdmico.

Durante este proceso, se abordaran aspectos clave como la clasificacion de los sectores
econdmicos, la dindmica de las cadenas productivas, y la importancia de la asociatividad como
estrategia para fortalecer el trabajo colectivo. Asimismo, se exploraran los fundamentos de las
organizaciones de economia solidaria, su estructura organizacional, los modelos estatutarios y los
requisitos legales necesarios para su constitucion y funcionamiento.

La induccion busca generar en los aprendices una vision integral que les permita analizar su
entorno, identificar oportunidades y comprender la relevancia de la formalizacién y el
cumplimiento normativo. A través de actividades participativas y colaborativas, se fomentara el
pensamiento critico, la toma de decisiones y la aplicacion practica del conocimiento en contextos
reales.

Este espacio formativo servira como punto de partida para el desarrollo de habilidades que

contribuyan a la creacién y fortalecimiento de iniciativas productivas sostenibles, con impacto
positivo en la comunidad y el entorno.
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividad 1: Reflexion inicial — “¢Dénde encaja mi entorno en la economia?”

Sociedad:

® - Respete al Medioambiente
- Impacto en |a sociedad

- “’TlEgEn CCTPU'HZI\AB

Clientes:
- Calidad
- Fidelidad
- Satisfaccion

Accionistas: Competidores:

- Productivida - Innovacian y desarrollo
- Costes - Imagen de Marca

- Rentabilidad - Posicionamiento

- Crecimiento
Personal:

- Ssguridad laboral

I - Dasarrcllo parsonal y profesional
-~ - Satisfaccion del personal

Proveedores:
- Alianzas esiralegicad
- Calidad concertada

Ambiente requerido:
Aula o entorno virtual colaborativo.

Estrategias o técnicas didacticas activas:

Descripcion de la actividad:

Los aprendices, organizados en grupos,
identifican actividades econdmicas de su
entorno (comercio, agricultura, industria,
servicios). Luego las clasifican segun
sectores econdmicos (primario, secundario,
terciario) y analizan su relacidn con
mercados, programas y proyectos del
gobierno. Cada grupo elabora un esquema
visual explicativo y lo socializa.

Lluvia de ideas, aprendizaje basado en el contexto, trabajo colaborativo.

Materiales de formacidn:
Cartulinas, marcadores o herramientas digitales.

Material de apoyo:

Infografias de sectores econdmicos, documentos sobre politicas publicas.

Duracion de la actividad:
12 horas.
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3.2 Actividad 2: Contextualizacion — “Construyendo una cadena productiva”

Descripcion de la actividad:

Cada grupo selecciona un producto (ej. café, leche, ropa, tecnologia)
y construye su cadena productiva: desde la materia prima hasta el
consumidor final. Deben identificar tipos de producto, actores
involucrados, participacion en el mercado y normativa aplicable.
Presentan su cadena mediante un diagrama o maqueta.

Ambiente requerido:
Aula colaborativa o taller.

Estrategias o técnicas didacticas activas:
Aprendizaje basado en proyectos cortos, analisis de casos.

Materiales de formacion:
Cartulina, marcadores, recursos digitales.

Material de apoyo:
Guias de cadenas productivas, ejemplos reales.

Duracion de la actividad:
12 horas.

3.3 Actividad 3: Apropiacion — “Creando una organizacidn solidaria”

Descripcion de la actividad:
Los grupos disefian una organizacién de economia solidaria (cooperativa,
asociacion, etc.). Deben incluir:

™ & ¢ Definicidn, fundamentos y tipo de organizacién
N . Principios, valores y requisitos de asociatividad
. Propuesta de estructura organizacional (organigrama)

e Elaboracién basica de un modelo estatutario (capitulos, articulos)
o Identificacién de normativa, organismos de control y requisitos legales

Cada grupo presenta su propuesta como si estuviera formalizando la organizacion.

GFPI-F-135 V04



@
SENA

N

Ambiente requerido:
Aula tipo taller.

Estrategias o técnicas didacticas activas:
Aprendizaje basado en proyectos (ABP), trabajo colaborativo.

Materiales de formacion:
Computador, hojas, formatos.

Material de apoyo:
Normativa sobre economia solidaria, ejemplos de estatutos y organigramas.

Evidencias de aprendizaje:
Documento de la organizacién, organigrama, estatuto basico.

Instrumentos de evaluacion:
Rubrica de proyecto, lista de chequeo.

Duracion de la actividad:
12 horas.

3.4 Actividad 4: Transferencia — “Simulacién de formalizacion empresarial”

Descripcion de la actividad:
Los grupos simulan el proceso de creacién legal de su organizacion.

Deben:

. Identificar requisitos legales, entidades y tramites

o Organizar documentos necesarios

. Explicar su participacién en el mercado y cadena productiva

e Relacionar su actividad con el sector econdmico correspondiente

Se realiza una presentacion tipo “feria empresarial” donde sustentan su propuesta ante un panel
evaluador.

Ambiente requerido:
Aula o espacio de exposicion.

Estrategias o técnicas didacticas activas:
Simulacién, aprendizaje basado en proyectos, exposicién.
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Materiales de formacion:
Presentaciones, carteles, documentos.

Material de apoyo:
Guias legales, paginas institucionales, ejemplos de registro empresarial.

Evidencias de aprendizaje:
Presentacion final, carpeta de formalizacion.

Instrumentos de evaluacion:
Rubrica de sustentacion, lista de chequeo, coevaluacion.

Duracion de la actividad:
12 horas.

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

FORMATIVO.
Fase del Actividad . . . . o . Técnicas e
Actividad de Evidencias de  Criterios de
proyecto del proyecto . . .. .. Instrumentos
. ) Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ‘s
formativo formativo de Evaluacién
Reflexidn inicial: Clasificacion de | RA1 Lista de
“iDdénde encaja actividades 1.1relaciona chequeo
mi entorno en la econdmicas sectores
economia? del entorno. econdmicos
Esquema o .
Contextualizacion: mapa visual de Segun )
“Construyendo normativa'y .,
y sectores contexto Evaluacién de
una cadena econémicos
roductiva” o territorial producto.
P Participacion Exposicidn oral.

1.2determina

Apropiacion: en
”Cpreapndo un'a socializacién sector
o grupal. econdémico

organizacioén , “bri

soﬁdaria” segln cadena Rubrica de
Diagrama o productiva. sust'entauon.

. magqueta de la Lista de
Transferencia:
e -, cadena RA.2 chequeo de
Simulacién de . L

productiva. 2.1describe documentacion.

formalizacion

empresarial” Identificacion ventajas de

de actores, organizaciones
tipos de ,

segun sus
productoy

necesidades,
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éormativa. sector
Exposicion econdémico y
grupal. normativa.
2.2explica
tipos de

organizacién
segln sector
econdmico.
2.3elabora
estatutos de la
organizacién
segun
normativa.
2.4formula
estructura
organizacional
segun
necesidades,
sector
econdmico y
normativa.

5. GLOSARIO DE TERMINOS:

e Asociatividad: Estrategia mediante la cual varias personas u organizaciones se unen
voluntariamente para alcanzar objetivos comunes, compartiendo recursos, responsabilidades y
beneficios.

e Cadena productiva: Conjunto de actividades y actores que intervienen en el proceso de
produccién de un bien o servicio, desde la materia prima hasta el consumidor final.

e Capitulo (estatutos): Division principal dentro de un documento estatutario que organiza los
temas o disposiciones de una organizacién.

e Economia solidaria: Modelo econdmico basado en la cooperacién, la solidaridad y el bienestar
colectivo, donde prima el beneficio social sobre el lucro individual.

e Estructura organizacional: Forma en que se distribuyen y organizan las funciones,
responsabilidades y niveles de autoridad dentro de una organizacion.

e Estatutos: Conjunto de normas internas que regulan el funcionamiento, organizacion y
objetivos de una entidad.

e Mercado: Espacio donde interactian oferentes y demandantes para el intercambio de bienesy
servicios.

e Normativa: Conjunto de leyes, reglas o disposiciones que regulan una actividad o sector.

GFPI-F-135 V04
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e Organigrama: Representacién grafica de la estructura organizacional que muestra jerarquias y
relaciones entre los miembros de una entidad.

e Organismos de control: Entidades encargadas de vigilar, supervisar y garantizar el
cumplimiento de normas legales y administrativas.

e Paragrafo: Aclaracién o complemento dentro de un articulo en un documento legal o
estatutario.

e Plan: Instrumento de planificacién que define objetivos, estrategias y acciones a mediano o
largo plazo.

e Programa: Conjunto organizado de proyectos o actividades orientadas al cumplimiento de un
objetivo especifico.

e Proyecto: Conjunto de actividades planificadas con recursos definidos para lograr un objetivo
concreto en un tiempo determinado.

e Requisitos legales: Condiciones, documentos y tramites exigidos por la ley para la creacién y
funcionamiento de una organizacion.

e Sector econdmico: Clasificacion de las actividades econdmicas segln su naturaleza (primario,
secundario, terciario).

¢ Tipos de producto: Clasificacidon de bienes o servicios segln su origen, uso o transformacion
(materia prima, producto en proceso, producto terminado).

e Valores organizacionales: Principios éticos que orientan el comportamiento y las decisiones

dentro de una organizacion.
6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Congreso de la Republica de Colombia. (1998). Ley 454 de 1998: Por la cual se determina el marco
conceptual que regula la economia solidaria.

Congreso de la Republica de Colombia. (2006). Ley 1014 de 2006: Fomento a la cultura del
emprendimiento.
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es) | BERENICE REVUELTAS INSTRUCTOR CABP 20-04-2026

GUZMAN

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

‘ Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V04



[} Version: 04
SENA
;A: Codigo:
GFPI-F-134

Proceso Gestion de Formacion Profesional Integral

Formato Planeacién Pedagégica

Fecha de Elaboracién 20 DE ABRIL DE 2026

Denominacién del Programa de Formacién solidaria for de or

Modalidad de Formacién PRESENCIAL

Cédigo y version del Programa de Formacion 04230005-V-1

Nombre del Proyecto Formativo ( Diligencie esta casilla Gnicamente si es un N/A
programa de formacién Titulada

Cédigo del Proyecto ( Diligencie esta casilla Ginicamente si es un programa de N/A
formacién Titulada)

CORDOBA CENTRO AGROPECUARIO Y DE
BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Gestion Curricular que realizé BERENICE REVUELTAS GUZMAN

la planeacién pedagégica

Nombres y Apellidos

Regional y Centro de formacién

Nombres y Apellidos

nal y Centro de formacion

Nombres y Apellidos

Regional y Centro de formacion

FASE DE PROYECTO ACTIVIDAD DE
FORMATIVO (Siel PROYECTO
programa es de FORMATIVO (siel
titulada) programa es titulada)

COMPETENCIA

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

la organizacion de economia
solidaria segtin normativa y
Dirigir procesos |contexto local, nacional e
organizacionales |internacional.
segun modelo |e determinar tipo de
de gestién organizacion de economia
solidaria segun sus necesidades,
sector econémico y normativa.

RA1
1.SECTOR ECONOMICO: DEFINICION,
CONTEXTO, CLASIFICACION, MERCADOS,

PROYECTOS DE GOBIERNO.

2.CADENAS PRODUCTIVAS: DEFINICION,
TIPOS DE PRODUCTO, PARTICIPACION EN
EL MERCADO, NORMATIVA.

RA2

1.0RGANIZACION DE ECONOMIA

aLNARIA: HisTARIA

SABERES DE PROCESO

1.1 DESCRIBIR SECTORES ECONOMICOS.

1.2 ANALIZAR CADENAS PRODUCTIVAS.

1.3 SELECCIONAR SECTOR ECONOMICO DE LA
ORGANIZACION.

RA2

2.1 INDAGAR VENTAJAS Y DESVENTAIAS ENTRE
TIPOS DE ORGANIZACIONES DE ECONOMIA
SOLIDARIA.

2.2 ESTABLECER TIPO DE ORGANIZACION.

2.3 ESTRUCTURAR MODELO ESTATUTARIO DE LA

A ccanAMia canAR

CRITERIOS DE EVALUACION

1.1RELACIONA SECTORES ECONOMICOS SEGUN
NORMATIVA Y CONTEXTO TERRITORIAL.
1.2DETERMINA SECTOR ECONOMICO SEGUN
CADENA PRODUCTIVA.

RA2

2.1DESCRIBE VENTAJAS DE ORGANIZACIONES
SEGUN SUS NECESIDADES, SECTOR ECONOMICO

Y
NORMATIVA.
2.2EXPLICA TIPOS DE ORGANIZACION SEGUN

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

Reflexion inicial: “¢Donde encaja
mi entorno en la economia?”
Contextualizacién: “Construyendo
una cadena productiva”
Apropiacién: “Creando una
organizacion solidaria”
Transferencia: “Simulacion de
formalizacion empresarial”

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

HORAS TRABAJO DIRECTO  HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE
APRENDIZAJE

48 HORAS

Clasificacion de actividades
«econdmicas del entorno.

econémicos.
Participacién en socializacién
grupal.

Diagrama o maqueta de la cadena
productiva.

Identificacion de actores, tipos de
producto y normativa.

Exposicion grupal.

6 HORAS

Esquema o mapa visual de sectores

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

AMBIENTE

AMBIENTES
DE
APRENDIZAJE
* ENSENANZA POR

PROYECTOS INSTALACIONE
APRENDIZAJE COLABORATIVO [ S DELC.A.B.PY

* ENSENANZA PROBLEMICA | ALGUNAS

FINCAS DE
PARTICULARES

CERCANAS

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS
OBSERVACIONES

MATERIALES DE

ORMACION INSTRUCTORES RESPONSABLES
LOS APRENDICES

REALIZAN LAS
ACTIVIDADES CON

Guias legales,
paginas
institucionales,
ejemplos de registro
empresarial.Normati
va sobre economia
solidaria, ejemplos
de estatutos y
organigramas.

MUCHA
RESPONSABILIDAD EN

BERENICE REVUELTAS | GRUPOS DE TRABAJOS

GUZMAN
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NOMBRE DEL PROGRAMA

Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir
Regional Cérdoba - Monteria

SENMNA
7AV PLAN DE TRABAJO CONCERTADO
PROGRAMA DE FORMACION ECONOMIA SOLIDARIA FORMALIZACION DE ORGANIZACIONES
FICHA 3524584
COMPETENCIA Dirigir procesos organizacionales segin modelo de gestion
RAZ DETERMINAR TTPO DE ORGANIZACION DE ECONOMIA SOLIDARIA SEGUN
SUS NECESIDADES, SECTOR
RESULTADO DE APRENDIZAJE ECONOMICO Y NORMATIVA.
RA 1
IDENTIEICAR SECTOR ECONAMICO DE | A ORGANIZACIAN DE ECONOMIA
INSTRUCTOR BERENICE REVUELTAS GUZMAN
Aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGO
entrega
Fisico Digital Sl No
ADRIANA PATRICIA HERNANDEZ DE AGUA X X
AMAURY MIGUEL HERNANDEZ DE AGUA X X
ANGEL MANUEL HERNANDEZ PETRO X X
CARMEN ALICIA PETRO GENES X X
DEIMER LUIS ALVAREZ GOMEZ L Ana"?ar efl, rrTodeIo adoptado por X X
la organizacion: mapa de procesos,
politica, objetivos, indicadores, X X
DIANA DEL CARMEN LOPEZ GUZMAN enfoque y requisitos aplicables como
ISO 9001, MECI, MIPG, SGC. X X
EDGAR ENRIQUE HERNANDEZ PETRO 2. Verificar que los procesos
estratégicos, misionales y de apoyo
estén caracterizados segun el X 5/06/2026 X
EURINEL JULIO RAMOS enfoque del modelo: PHVA, cadena
de valor, enfoque a riesgos. X X
FERMIN JULIO RAMOS 3. Definir objetivos, metas,
indicadores KPI, recursos y
GEORGINA RAMOS MIRANDA respons_ables para cada_ proceso, X X
garantizando coherencia con la
JAIDER MANUEL HERNANDEZ MORA planeacion estratégica de la X X
empresa.
JHON FREDY JULIO NEGRETE X X
JOSE ALBERTO RAMOS MARTINEZ X X
MIGUEL ANGEL HERNANDEZ FLOREZ X X
MARIBEL GULLOSO ESCOBAR X X
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ANEXO #17 EVIDENCIA FOTOGRAFICA DE REUNION REALIZADA EL DIA 22 DE MAYO.
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ANEXO #18 EVIDENCIA FOTOGRAFICA DE LA PARTICIPACION EN EL EVENTO REALIZADO EL DIA 4 DE
JUNIO PARA LOS APRENDICES CAMPESINO.
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ANEXO #19 EVIDENCIA FOTOGRAFICA DE REUNION DE SOCIALIZACION TERCERA OFERTA CAMESPENA
DIA 5 DE JUNIO DEL 2026.
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ANEXO #20 EVIDENCIA FOTOGRAFICA DE LA PARTICIPACION EN EL MERCADO CAMPESINO Y VISITA
DE LAS MINISTRAS DE AGRICULTURA'Y DE TRANSPORTE EN EL MUNICIPIO DE CANALETE DIA 6 DE
JUNIO

A T LI e A N T
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ANEXO # 21 EVIDENCIA FOTOGRAFICA DE LA PARTICIPACION EN EL EVENTO DE LOS AVANCES DE LOS
DERECHOS CAMPESINOS DESDE EL SENA REALIZADO EL DIA 7 DE JUNIO ASOCIACION ASOPROABC DEL

MUNICIPIO DE CIENAGA DE ORO Y ASOCIACION DE MUJERES EMPRENDEDORAS Y PRODUCTORAS
AGROPECUARIAS DEL MUNICIPIO DE CANALETE.
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[# Disefio Curriculer

[# Eiecucion de la Formacian

[# Gastidn de Ambientez

(Gastion Ambientes

Consulfar Fichas Instructor
Caonsuliar horas programadas
Diagramar Horano Instructor
Reporte de Instructoras por Ficha
Fepore Efecucian Haras Instrucior
Solicitar Everfos

[# Gastidn de Tiempos

[#LMs

S —
Diagramar Horario Instuclor
Reporte de Inshructorss pee Ficha
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Diagramar Consulta Horario y Disponibilidad de un Instructor
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Detallz del Instructor
NS TER0%E
Homére del hetneior BEFENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN
Tipo Docimenn ct
Nimene de Documents 234734
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Fecha Inicial ONDG2025
Fecha Final

L 062028
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Horario
VistadelHoai  Mengial v
[[ITergo Disperstile
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X 0 {0:0

L0625 24)05/25 L0328 26/06/25 /06126
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4/6/26, 9:28

SENA

Sofy- Calendario Web

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

REGIONAL CORDOBA

CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

Numero de |dentificacion
Ficha Instructor
IDENTIFICACION: 22422244 TELEFONO:
BERENICE EUGENIA FECHA
INSTRUCTOR: ) 2026-02-02
REVUELTAS GUZMAN INICIO:
AREA: TODOS FECHA FIN: 2026-11-30
== Siguiente
Anterior June 2026 >>
DOMINGO LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
o1 05
02
1018 04 10-18
3514616 10-18 03 1018 3524584-
ECONOMIA ~ 3492830-ECONOIA 10-18 3497219- RS
SOLIDARIA FORMALIZAGION  3497136-TECNICAS | INNOVACION PARA - ome "Dl o
FORMALIZACION v DE NEGOCIACION MICREO v
DE EMPRESARIOS 06
ORGANIZACIONES ORCGANIZACIONES (i) EMENTARIO ORGANIZACIONES
COMPLEMENTARIO
COMPLEMENTARIG COMPLEMENTARIO ) me oy COMPLEMENTARIO
CAMPESENA
CAMPESENA CAMPESENA CANALETE CAMPESENA
CHINU
. CANALETE SAN BERNARDO
CIENAGA DE ORO DEL VIENTO
12
09
11 10-18
10-18 10 1018 3524584-
3495830-ECONOIA ECONOMIA
SOLIDARIA 10-18 3497219 SOLIDARIA
FORMALIZAGION  3497136-TECNICAS | INNOVACION PARA om0l o
v DE NEGOCIACION MICREO oo
07 08 EMPRESARIOS 13
ORGANIZACIONES 1o EMENTARIO ORGANIZACIONES
COMPLEMENTARIO
COMPLEMENTARIO -\ iocecna COMPLEMENTARIO
CAMPESENA
CAMPESENA CANALETE CAMPESENA
CANALETE CHINU SAN BERNARDO

https://omnidatos.com/calendario2020/instructor.php?instructorld=22422244

DEL VIENTO

1/2


https://omnidatos.com/calendario2020/instructor.php?anio=2026&mes=5&instructorId=22422244
https://omnidatos.com/calendario2020/instructor.php?anio=2026&mes=5&instructorId=22422244
https://omnidatos.com/calendario2020/instructor.php?anio=2026&mes=7&instructorId=22422244
https://omnidatos.com/calendario2020/instructor.php?anio=2026&mes=7&instructorId=22422244

4/6/26, 9:28

Sofy- Calendario Web

17 19
16
18
1018 10-18
10-18 3524584-
3495830-ECONOIA 3525607- 10-18 ECONOMIA
ECONOMIA 3497219-
SOLIDARIA SOLIDARIA
FORMALIZACION SOLIDARIA INNOVACION PARA £ 5 aMALIZACION
L FORMALIZACION MICREO L
14 15 DE EMPRESARIOS
ORGANIZACIONES 1A N DR GIONES ORGANIZACIONES
COMPLEMENTARIO
COMPLEMENTARIO )1 1o EMENTARIO COMPLEMENTARIO
CAMPESENA
CAMPESENA CAMPESENA CAMPESENA
CANALETE CANALETE CHINU SAN BERNARDO
DEL VIENTO
26
22 - 24
10-18
351 104-(13$6— 10-18 351205;37- 2 3524554-
3495830-ECONOIA ECONOMIA
ECONOMIA S ECONOMIA 10-18 oA
SOLIDARIA RPN SOLIDARIA 3524520-TECNICA . SOLIDARA
FORMALIZACION FORMALIZACION  DE NEGOCIACION
21 DE DE DE DE

ORGANIZACIONES ORGANIZACIONES

ORGANIZACIONES

ORGANIZACIONES COMPLEMENTARIO

COMPLEMENTARIO COMPLEMENTARIO  ooyipi EMENTARIO cAMPESENA  COMPLEMENTARIO
CAMPESENA CAMPESENA CAMPESENA CHINU CAMPESENA
, CANALETE SAN BERNARDO
CIENAGA DE ORO CANALETE e
28 29 30

20

27

https://omnidatos.com/calendario2020/instructor.php?instructorld=22422244
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

FECHA INICIAL: 01/06/2026 00:00:00
FECHA FINAL:  30/06/2026 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 3514616 - ECONOMIA SOLIDARIA FORMALIZACION DE
DE APRENDIZAJE: ORGANIZACIONES

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Dirigir procesos organizacionales segin modelo de gestion

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1
IDENTIFICAR SECTOR ECONOMICO DE LA ORGANIZACION DE ECONOMIA SOLIDARIA SEGUN NORMATIVA Y CONTEXTO LOCAL,

NACIONAL E INTERNACIONAL.
RA 2 DETERMINAR TIPO DE ORGANIZACION DE ECONOMIA SOLIDARIA SEGUN SUS NECESIDADES, SECTOR ECONOMICO Y

NORMATIVA.
HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00
FICHA 3524584 - ECONOMIA SOLIDARIA FORMALIZACION DE
DE APRENDIZAJE: ORGANIZACIONES

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Dirigir procesos organizacionales segun modelo de gestion

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1
IDENTIFICAR SECTOR ECONOMICO DE LA ORGANIZACION DE ECONOMIA SOLIDARIA SEGUN NORMATIVA Y CONTEXTO LOCAL,

NACIONAL E INTERNACIONAL.

RA 2 DETERMINAR TIPO DE ORGANIZACION DE ECONOMIA SOLIDARIA SEGUN SUS NECESIDADES, SECTOR ECONOMICO Y
NORMATIVA.

10/06/26 9:12 Page 1 of 3



HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 32,00

FICHA 3497219 - INNOVACION PARA MICROEMPRESARIOS
DE APRENDIZAJE:

COORDINAR PROYECTOS DE ACUERDO CON LOS PLANES
Y PROGRAMAS ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ANALIZAR LAS CAPACIDADES PERSONALES BUSCANDO EL DESARROLLO DE NUEVAS FORTALEZAS Y EL MEJORAMIENTO DE LAS
EXISTENTES.

DESARROLLAR ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MEJORA CON BASE A LOS RESULTADOS DE GESTION Y LAS NECESIDADES
IDENTIFICADAS POR LA ORGANIZACION.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EVALUAR LA ESTRATEGIA COMERCIAL EN CONCORDANCIA CON LOS LINEAMIENTOS DE LA ORGANIZACION.

EVALUAR POLITICAS DE INNOVACION DE LA ORGANIZACION DE MANERA ADECUADA Y OPORTUNA, CONSIDERANDO LA
ESTRATEGIA DE MERCADEO DE LA ORGANIZACION

VERIFICAR EL CUMPLIMIENTO DE METAS Y OBJETIVOS COMERCIALES SEGUN LOS METODOS ESTABLECIDOS.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 24,00

FICHA 3495830 - ECONOMIA SOLIDARIA FORMALIZACION DE
DE APRENDIZAJE: ORGANIZACIONES

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Dirigir procesos organizacionales segin modelo de gestion

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA 1

IDENTIFICAR SECTOR ECONOMICO DE LA ORGANIZACION DE ECONOMIA SOLIDARIA SEGUN NORMATIVA Y CONTEXTO LOCAL,
NACIONAL E INTERNACIONAL.

RA 2 DETERMINAR TIPO DE ORGANIZACION DE ECONOMIA SOLIDARIA SEGUN SUS NECESIDADES, SECTOR ECONOMICO Y
NORMATIVA.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 32,00

10/06/26 9:12 Page 2 of 3



FICHA 3497136 - TECNICAS DE NEGOCIACION
DE APRENDIZAJE:

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

REALIZAR EL PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE
VENTAS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO,
CONFORME A LAS POLITICAS DE VENTAS Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 120,00

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
06/06/2026 06/06/2026 OTROS 8,00

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 8,00

INSTRUCTOR: BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

10/06/26 9:12 Page 3 of 3
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[ L Y ! _J Documento de Autorizacién, Reconocimiento y
Ordenacién de Pago Comision al Interior del Pais

Unidad 6 Subunidad que Genera

Usuario que Genera Reporte:

Reporte:

Eocha v Hara Generacidn Renarta:

MHndelaesp

36-02-00-023-

911510

NELSON LUIS DE LA ESPRIELLA

MORALES

CENTRO AGROPECUARIO Y DE
BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR-

CORDOBA

martac 12 do mavun da 2024

Comision Servicio al Interior del Pais - Tramite - Inicial

Solicitud de Comisién No 63826 Fecha Solicitud 2026-05-11 Estado de la Comisién Autorizada Unidad Ejecutora o Subunidad - 36-02-00-023-911510 CENTRO AGROPECUARIO Y DE
. BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR-CORDOBA
Tipo de Comisién Servicio Fecha Aut./ Rech. 2026-05-12 Genera Viaticos SI Genera gastos de viaje Si Requiere Pasajes Aéreos NO
Transporte por Via Terrestre Area u Oficina Formacién Tipo de tramite Inicial Comisioén Inicial
CDP de viaticos
. 4226 . . 911538 CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR-CORDOBA- FORMACION
Consecutivo CDP Dependencia Solicitante PROFESIONAL ECONOMIA CAMPESINA
C-3603-1300-20-20305C-3603025-02 - ADQUIS. DE BYS - SERVlClO’DE FORMACION C-3603-1300-20-20305C-3603025-02 - ADQUIS. DE BYS - SERVICIO DE
PROFESIONAL |NTEGRAL - FORTALECIMIENTO DE LA PRESTACION DEL FORMACIO'N PROFESIONAL INTEGRAL - FQRTALEClMlENTO DE LA
Rubro Presupuestal de Viaticos SERVICIO DE FQRMAClON PROFESIONAL Y EL RECONOCIMIENTO DE SABERES |Rubro Presupuestal de Gastos de Viaje PRESTACION DEL SERVICIO DE FORMACION PRQFESlONAL 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
. . - ) - - o Pernocta | Porcentaj st
Tipo y Numero de Fecha Inicial Fecha final Dpto. / Municipio | Dpto./ Municipio Ne°. ‘gt = R Base de Valor Viatico Valor Total Valor Gastos Valor total a n ey
flombic Documento Cae i Comisién Comision Origen Destino Dias Lé'ﬂﬁ?s.‘l'ﬁ Perocta Totaldias| | ;quidacion Diario Viaticos de Viaje pagar EhietoialialCami=Snlpogircero

MINISTERIO DE HACIEND

Y CREDITO PUBLICO

Este documento se encuentra firmado digitalmente de acuerdo a los lineamientos legales definidos en la ley 527 de 1.999 y sus decretos reglamentarios. Por lo tanto, el original de este documento se encuentra en formato electrénico y goza de autenticidad, integridad y no repudiacién. Los

Firmado digitalmente por: MINISTERIO DE HACIENDA Y
CREDITO PUBLICO
Serial del certificado: 1566035429378378625

Entidad: MINISTERIO DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO
Unidad Organizacional: Persona Juridica

Hora de firma: 2026/05/12 16:20:43 -05:00

certificados digitales de firma del presente documento se han emitido por una entidad de certificacién digital Abierta de confianza.

Pagina 1




L_-J-F; _J Docume_r)to de Autorlzac[op’, Reconoc_:lmlento y Usuario que Genera Reporte: MHndelaesp mliofﬁlVESLUIS DE LA ESPRIELLA
Ordenacién de Pago Comision al Interior del Pais
Nacion Unidad 6 Subunidad que Genera  36-02-00-023-  CENTRO AGROPECUARIO Y DE
Reporte: 911510 BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR-
CORDOBA
Foacha v Hara Ganeracridn Ranarta- martac 192 da avn da 2024
2026-05-19 20260519 CORDOBA CORDOBAT 05 No 50
2026-05-19 2026-05-19 CoRDoBA vl 05 No 50
2026-05-20 2026-05-20 CoRDOBA CORDOBAT 05 No 50
2026-05-20 2026-05-20 %?\TV?\?E‘?E/ CMOORNDT%BR?A{ 0,5 No 50
2026-05-21 2026-05-21 CORDOBA CORDOBA / CHINU 05 No 50
2026-05-21 2026-05-21 CORDOBA / CHINU vl 05 No 50
BERENICE
REVUELTAS CC: 22422244 |instructor Autorizada 6 4.737.497,00 126.195,00 757.170,00 41200000 | 1.169.170,00 |impartir formacion
GUZMAN

Pagina 2 de
Este documento se encuentra firmado digitalmente de acuerdo a los lineamientos legales definidos en la ley 527 de 1.999 y sus decretos reglamentarios. Por lo tanto, el original de este documento se encuentra en formato electrénico y goza de autenticidad, integridad y no repudiacién. Los 9
certificados digitales de firma del presente documento se han emitido por una entidad de certificacion digital Abierta de confianza.




l-' X —J Docume_r]to de Autorizaci_é_n’, Reconoc_:imiento y Usuario que Genera Reporte: MHndelaesp mliofﬁlVESLUIS DE LA ESPRIELLA
ﬂﬂ Ordenacién de Pago Comision al Interior del Pais
Nacion Unidad 6 Subunidad que Genera  36-02-00-023-  CENTRO AGROPECUARIO Y DE
Reporte: 911510 BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR-
CORDOBA
Farha v Hara (Ganararidn Rannrta- martac 12 Aa mawvn da 202R/
2026-05-26 2026-05-26 CORDOBA CORDoBA 05 No 50
2026-05-26 2026-05-26 Py vl 05 No 50
2026-05-27 2026-05-27 CORDOBA CORDOBA 05 No 50
2026-05-27 2026-05-27 CORDOBAT CORD OB 05 No 50
2026-05-28 2026-05-28 PP CORDOBA / CHINU 05 No 50
2026-05-28 2026-05-28 CORDOBA / CHINU CORDOBA! 05 No 50
Totales Solicitud de Comisiéon 757.170,00 412.000,00 | 1.169.170,00
OBJETO DE LA COMISION
Impartir formacion

Pagina 3 de
Este documento se encuentra firmado digitalmente de acuerdo a los lineamientos legales definidos en la ley 527 de 1.999 y sus decretos reglamentarios. Por lo tanto, el original de este documento se encuentra en formato electrénico y goza de autenticidad, integridad y no repudiacién. Los 9
certificados digitales de firma del presente documento se han emitido por una entidad de certificacion digital Abierta de confianza.



& _J Documento de Autorizaciéon, Reconocimiento y Usuario que Genera Reporte: MHndelaesp NELSON LUIS DE LA ESPRIELLA

ﬂ- Ordenacién de Pago Comision al Interior del Pais MORALES
Hal}il]i] Unidad 6 Subunidad que Genera  36-02-00-023-  CENTRO AGROPECUARIO Y DE
Reporte: 911510 BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR-
CORDOBA
Farha v Hara (Genararidin Rannrta- martac 192 Ao mavn Aa 2N2R
ORDENADOR DEL GASTO
Identificacion: 78739488 Nombre: NELSON LUIS DE LA ESPRIELLA MORALES Cargo; SUBDIRECTOR CENTRO AGROPECUARIO Y DE

BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR - CORDOBA

VISTO BUENO JEFE INMEDIATO

Nombre: Cargo:

Firma Responsable

Verificado Por: KEILA LUZ DIAZ VELASQUEZ Fecha Verificacion: 12/05/2026 15:09:05

Firmado digitalmente por:
A “ Nombre: NELSON LUIS DE LA ESPRIELLA
MORALES
Cedula de ciudadania: 78739488
Usuario SIIF: MHndelaesp
NEI[:I[]I] 12/05/2026 4:20:59 p. m.

Este documento se encuentra firmado digitalmente de acuerdo a los lineamientos legales definidos en la ley 527 de 1.999 y sus decretos reglamentarios. Por lo tanto, el original de este documento se encuentra en formato electrénico y goza de autenticidad, integridad y no repudiacion. Los
certificados diaitales de firma del bresente documento se han emitido bor una entidad de certificacion diaital Abierta de confianza.
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SENA

:A: FORMATO INFORME LEGALIZACION DESPLAZAMIENTO - CONTRATISTA

CIUDAD Y FECHA: Monteria 01 de Junio del 2026

PRESENTADO A: NELSON DE LA ESPRIELLA - SUBDIRECTOR (E)

ORDEN DE VIAJE No: FECHA DE INICIO: FECHA DE FINALIZACION:
63826 19,20,21,26,27,28 de Mayo de 2026 19,20,21,26,27,28 de Mayo de 2026
LUGAR A DONDE REALIZO | REGIONAL / CENTRO DE FORMACION | OTRA: (ciudad)

EL DESPLAZAMIENTO: CENTRO AGROPECUARIO Y DE

Municipio de Canalete Vereda | BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR,

Palo de Fruta, Canalete CORDOBA

Vereda Armenia Arriba, Chinu
Vereda Villa Fatima, Canalete
Vereda Palo de Fruta,
Canalete Vereda Armenia
Arriba, Chinl Vereda Villa
Fatima.

OBJETIVO DEL DESPLAZAMIENTO:
Impartir formacion profesional integral programa CampeSena 2026 en los diferentes municipios asignados.

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Impartir formacién profesional integral del programa CampeSena
Ficha 3495830 — Economia Solidaria.

Ficha 3497136 — Técnicas de Negociacion

Ficha 3497219 — Innovacién para Micro Empresarios

RESULTADOS:

1. Formular proyectos de acuerdo con los requerimientos de la empresa.

2. Asignar los recursos segun los requerimientos del proyecto.

3. Evaluar proyectos segln parametros establecidos por la empresa.

4. Realizar el proceso de venta de productos y servicios aplicando técnicas de argumentacion y cierre
de ventas siguiendo procedimientos para negociar un producto o servicio en un mercado especifico ,
conforme a las politicas de ventas y los términos de negociacion.

5. Identificar sector econdmico de la organizacidon de economia solidaria segin normativa y contexto
local, nacional e internacional.

6. Determinar tipo de organizacion de economia solidaria segun sus necesidades, sector econdmico y
normativa.

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

1. Listado de asistencia, Tiquetes, Registro fotografico de las sesiones.

COMPROMISOS
ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA
Impartir formacion profesional BERENICE EUGENIA 19,20,21,26,27,28 de Mayo de 2026
integral programa CampeSena REVUELTAS GUZMAN

Desarrollo de actividades asignadas | Instructor programa CampeSena
de acuerdo con los resultados de
aprendizaje.

GTH-F-087 V.02




Aprendices

CONCLUSIONES: Se imparti¢ formacién en atencion programa CampeSena.
Ficha 3495830 - Economia Solidaria.

Ficha 3497136 — Técnicas de Negociacion

Ficha 3497219 — Innovacién para Micro Empresarios

DATOS DEL CONTRATISTA
NOMBRE Y APELLIDO FIRMA
BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN n
VISTO BUENO SUPERVISOR
CARGO DEL SUPERVISOR NOMBRE Y  APELLIDO FIRMA
SUPERVISOR
COORDINADOR ACADEMICO LUIS ERNESTO BARRERA E“ur-_h Lo e ESonio

GTH-F-087 V.02




TRANSPORTE Y RADIOCOMUNICACIONES

TELERADIO LTDA,
Oficinas Administrativas: Calfe 44 No. 4 - 54 Los Laureles Tel; 7829050
Despacho: Kr 13 Na. 17 - 36 Av. Circunvalar frenfe a 1a Fstacion B Full Tsl; 7911777

l

PASMERO _ /Pencee e
ORIGEN anﬁ/m _ DESTINO LWM
HORA SALIDA mon £l T-05 20
VALORPASAE( )§ 2/- DD 0 '

PUESTOR)___ ' @

Fimay Safy

TRANSPORTE Y RADIOCOMUNICACIONES

TELERADIO LTDA.
Cficinas Administrativas: Cafle 44 No. 4 - 54 Los Laureles Tel; 7825050

Despache: F(r 13 No. 17 - 36 Aw. Citcunvalar frente a 'a Eslacion Ei Full Tel: 794777
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TRANSPORTE Y RADIOCOMUNICACIONES

TELERADIO LTDA.

- Oficinas Administrativas: Calle 44 No, d - 54 Los Laureles Tel: 7825050
l.mx Despacho: Kr. 12 No. 17 - 38 Av Circunvalarfrente a la Estacion B Ful Tel: 7911777
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TELERADIO LTDA.

Oficinas Administrafivas: Calie 44 No. 4 - 54 Lo Lsureles Tel: 7825030
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SE’\IA Version: 02
7A< Cédigo:
GRF-F-057

COMISIONES DE SERVICIOS

COMPROBANTE LEGALIZACION GASTOS TRANSPORTE
INFORMAL - FUNCIONARIOS

CIUDAD / MUNICIPIO - FECHA: MONTERIA 01 DE JUNIO DE 2026 Cédigo Regional : 23
NOMBRE DEL FUNCIONARIO: BERENICE EUGENIA REVUELTAS GUZMAN Cédigo Centro: 911510
No. DOCUMENTO IDENTIDAD: 22422244 Fecha de elaboracion: 1/06/2026

En desarrollo de la comision No. 63826 durante los dias 19,20,21,26,27,28 del mes de MAYO de 2026 se informa que en los tramos detallados a continuacidn, fue necesario

utilizar transporte informal sin generacién de documento soporte de pago por parte del prestador del servicio:

FECHA TRAYECTO GENERADOR DEL PAGO MEDIO DE TRANSPORTE EMPLEADO VALOR PAGADO
19/05/2026 CANALETE - VEREDA PALO DE FRUTA - CANALETE MOTO 20.000
20/05/2026 CANALETE - VEREDA ARMENIA ARRIBA - CANALETE MOTO 20.000
21/05/2026 CHINU - VEREDA VILLA FATIMA - CHINU MOTO 20.000
26/05/2026 CANALETE - VEREDA PALO DE FRUTA - CANALETE MOTO 20.000
27/05/2026 CANALETE - VEREDA ARMENIA ARRIBA - CANALETE MOTO 20.000
28/05/2026 CHINU - VEREDA VILLA FATIMA - CHINU MOTO 20.000

RAZON POR LA CUAL, SE AUTORIZA EL GASTO INCURRIDO CUYO VALOR PAGADO EQUIVALE A: 120.000

Para efectos legales el funcionario certifica bajo la gravedad del juramento, que las actividades objeto del desplazamiento se cumplieron a cabalidad y el valor cobrado
corresponde al valor efectivamente pagado al prestador del servicio de transporte informal.

Este formato aplica Unicamente para justificar gastos de transporte en aquellos sitios donde no se cuenta con transporte formal.

Teniendo en cuenta las certificaciones suscritas por el comisionado y su jefe inmediato, se autoriza el presente gasto.
COMISIONADO FUNCIONARIO JEFE INMEDIATO ORDENADOR DEL GASTO
Nombre completo: BERENICE REVUELTAS GUZMAN [Nombre completo: LUIS ERNESTO BARRERA Nombre completo: NELSON DE LA ESPRIELLA
Cargo: INSTRUCTOR Cargo: COORDINADOR ACADEMICO _|Cargo: SUBDIRECTOR(E )
e N 3
Firma: - § 7 Firma: L b .-E—'! ,.:Lg_ﬂ-rﬂ" 21 9Firma:




SENA

N

IMPARTI FORMACION EN LA FICHA 3495830 — ECONOMIA SOLIDARIAFORMALIZACION DE
ORGANIZACIONES DIA 19 DE MAYO DE 2026 CANALETE VEREDA PALO DE FRUTA.

GTH-F-087 V.02



N

IMPARTI FORMACION EN LA FICHA 3497136 — TECNICAS DE NEGOCIACION DIA 20 DE MAYO DE
2026 CANALETE VEREDA ARMENIA.

GTH-F-087 V.02




SENA

N

IMPARTI FORMACION EN LA FICHA 3497219 — INNOVACION PARA MICROEMPRESARIOS DIA 21
DE MAYO DE 2026 CANALETE VEREDA PALO DE FRUTA.

GTH-F-087 V.02



SENA

N

IMPARTI FORMACION EN LA FICHA 3495830 — ECONOMIA SOLIDARIAFORMALIZACION DE
ORGANIZACIONES DIA 26 DE MAYO DE 2026 CANALETE VEREDA PALO DE FRUTA.

GTH-F-087 V.02



N

IMPARTI FORMACION EN LA FICHA 3497136 — TECNICAS DE NEGOCIACION DIA 27 DE MAYO DE
2026 CANALETE VEREDA ARMENIA.

GTH-F-087 V.02




SENA

N

IMPARTI FORMACION EN LA FICHA 3497219 — INNOVACION PARA MICROEMPRESARIOS DIA 28
DE MAYO DE 2026 CANALETE VEREDA PALO DE FRUTA.

GTH-F-087 V.02



& " SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
BEMN - COORDINACION NACIONAL CAMPESE®A FULL POPULAR
=l S .
N . Herramienta control de asistencia formacidn en el marco de 1a estrategia CampeSENA - Full Popular
Dacumenta de Apayo No controlado V1 2026
PROGRAMA: TECNICAS DE NEGOCIACION IFECHA DE INICIO DEL CURSO: HORARIG: LUGAR: CANALETE VEREDA
N° DE FICHA: 3497136 INSTRUCTOR: BERENICE REVUELTAS c FECHA FIN DEL CLIRSO: : ARMENIA ARRIBA
E Fecha & Fe:ha Fecha - ,5 - 2 ( Fecha Fecha
ol bocumenTo APRENDIZ /15-05-26 :2‘0 6_'2£ 27 - _ |
) * Firma aprendiz S * Firma aprendiz * Firma aprendiz * _Firma aprendiz ¥ Firma aprendiz
L4 N .
~ 1| CC-2576B286 | ARGENIDA DEL SOCORRO HERNANDEZ DE LA ROSA ﬂ/‘%"’v’\*fdﬂ_ : p'\’f) £ f.l - ﬂ b 3 L7 n/(}
2 | GC-25768257 | CHARITA DEL CARMEN DE LA ROSA GONZALEZ (P _\;\ 3y 1:1{%, (N\Ow \%—Qs ) --Ca(ﬁh!.‘b““ E -{—r@
| 3 | Co-25766697 | ENILDA DEL CARMEN DE LAROSA VASQUEZ Ca\da . En M < n; // v p,,m
- T T .
4 ]cc. 25766819 | GLADYS ISABEL GONZALEZ HERNANDEZ ( /m A-‘LQ 1 G {(\ (‘%\(S Cio 3¢S
5 | CC - 1671355278 | LEIDYS PATRICIA PEINADO GLZMAN ;64_1&‘ 3 2 PRy J(.{R pZ\Lgmap ' | -
6 | CC- 1192761880 | LENIS ESTER BERRIQ HERNANDEZ chzs \20’1/;@ fq_,h, by an 0 dﬁhcb@;ﬂlﬁ@ B
7 | ©C- 1193210525 | LINA MARCELA DIAZ OCHOA —_— e = o — 2
8 | Ci3- 36011788 LUZ MARINA OCHOA HERNANDEZ s ) U Chvocs Js; C}¢ l g < c\\ [V
9 | CC- 50908855 | MARIA ESTHER HERNANDEZ DE LA ROSA Moz Havpudet %W a é@mam{ ¢ /nm{jﬁm
10| C- 1058589603 | MARAMERCEDES BERRIOHERNANDEZ | 1. _N\tl‘“ % _ﬁ?‘ff‘o __Novo mao Mario ,ng )
11| £C- 1088579168 | NINYS JOHANA TORDECILLA HERNANDEZ Mﬂ" i plws Ty decdfeal ﬂ:/f-); (l/mhm
12| cC- 25766862 | MIRA DEL SOCORROC DE LA ROSA VASQUEZ . i‘\/f ,‘56" » [V 136 d . 4/ ) ﬁ,&k
o -
13| CC- 25756666 | PABLA ANTOMNIA MOGROVEJO HERNANDEZ 'ff?@,q’;’“/ A 1L Onl o totrele 2 v/l
131 L6 L =000 ] > -0 { L
14| CC- 1068581172 | RODIS MARIA FLOREZ VILLEGAS RodiC ffoep ™l e cl".,s Elovex| L ad | 8 Flode?
} g
15| OG- 25758838 | SILA DEL CARMEN OCHOA MENDOZA s Qr/’q C&’}T%q < \Na e o E P 4
A Y ]
16| CG - 1068558449 | YEINITH JOHANA MONTALVO DE LA ROSA N m-m Mor? Tl Mo bl Lo \A,,H.--_}-L, P
—— & — &3 T
17| CC- 1072530782 | YURIS DEL CARMEN JULIO BERRIO SRR 1 et SRR N TSR B SR SR S
18
19
00 TN RN
VAN ] J <) 7 A
DBSERVACIOHES: 1 FIRMAM AX / FIRMA, / J? FIEMW / Z;‘V FIRMA FIRMA
S mpwcece PardFd frrecce L one?s Y)orareo mcﬁé
/ MOMBRE DEI INSTRULTOR // MOMARE OFL INSTRUECTOR MOMBRE DEL IN:,TIILICTGR NOMEBRE DEL INSTRLICTOR MNOMBRE DEL INSTRUCTOR
. i
. SN EXCLISA SE . RETARDD R
LOM EXCUSA CE | ASISTENCQA vy




Herramienta control de asistencia formacion en el marco de la estratagia CampéSENA - Full Popular
Documeanto de Apoyo No controiade V1 2026

FROGRAMA: ECONOMIA SOLIDARIA FORMALIZACION DE ORGANIZACIONES FECHA DE INIGQ DEL CURST: HORARIG: LUGAR:CANALETE PALQ DE
M- DE FICHA: 3495830 INSTRUCTOR: BERENSCE REVUELTAS FECHA FiN DEL CLRSO: FRUTA
Nol pocumenTo APRENDIZ ;ﬁ/?"fz ¢ [fecha 287~ § = 2L |Fecha Fecha Fecha
] 4 Firma aprendiz * Firma aprendiz * Fierna aprendiz * Flrma aprendiz * Flyma aprendiz
1| 10998950 | EDER CAUSIL NARVAEZ ot Csnd | el (ot s
2| 1003450450 | ANGIE LISETH RICO TOSCANO —_— —-
3| e2231430 | ANTONIO MIGUEL VASQUEZ CAMPQ rto—e V| ledewia V }
4| 1068587243 | DALADIER NISPERUZA HERNANDEZ e - -_—
5| 35011825 | DINALUZ TOSCANG PADILLA oraToscome| | DEaa Toscana
6| 1068580428 | ESTEFANY ANDREA CAUSIL SALCEDO .-@@Q}J\\l{ Q| L &sF 43/%&9' &
7| 1068585743 | FERNEY ALONSO TOSCANQ LOZAND Ferney T Fesmey Lr
8| 10996649 | GERALDO MANUEL MEDRANO VASQUEZ - —_—
9| 35010706 | GUILLERMINA FARLA PADILLA @uf/./ I f“'{-{fﬂgl__ 1 wal.
10| 10777450 | JAIME GABRIEL UBARNES FAJARDOQ — v - T
11| 1193160042 | JOEL DARIO TOSCANG PADILLA toel T.@ | Toet+.2|
12| 10996128 | LIBARDO MANUEL CAUSIL NARVAEZ | L — = —
13| 1068578530 | LUIS FRANGISCO TOSCANO PADILLA Loutes 1 Lyis 1.
14| 1068587270 | MARGELIS JOHANA QRTEGA CABARCA Maiceels A . /jﬁl/q' el [
15| 25767825 | MARIA ROSIRIS PADILLA MUROZ A ?ﬂ_ﬂlﬂ[g 1% Raillal
16| 1068586349 | MARIVI ARRIEYA ALVAREZ ﬁ}a,ﬁ b n@n{{,m, }él;ag mig/lb-
17| 1068587614 | MIRLEYS MEDRANO FARIA £0vley rhdvan kv Medyova
.t - - . ¥ .
13| 35012107 | NURIS MARIA AVILA GONZALEZ Ny S AVI GF NJY € A‘\} (5
16| 1067291337 | YISELA DANIELA MONTIEL LOPEZ gﬁé&i W,_ ' B{%E{’ﬂ, }F -
20| 1033368849 | YULISA ANDREA CERVANTES RAMIREZ Y L @rwmk { 70 [ MF._
‘ ~ PEEA TN
OBSERVACIONES: FIRM.A‘ { FARMA FIRMA FIRSLA FIRM A,
TOMBRE DELINSTRUCTOR MOMBRE DEL INSTRUCTOR NOMBRE DEL INSTRUCTOR NOMBSRE OEL INSTRUCTOR NOMBRE DEL INSTRUCTOR
=
.. SIM EXCLSA SE . RETAROO R
CON ENCUSA CE ASISTENCIA |
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PROGRAMA:

INNOVACION PARA MICROEMPRESARIOS

FECHA DE [NICIO DEL CURSO:

LUGAR: CHINU VEREDA VILLA

HORARIO:
N* DE FICHA: 3497219 INSTRUCTOR: BERENICE REVUELTAS FECHA FIN DEL CURSO: FATIMA
i Fecha ZI - 3_....2/ G Fecha Z 9"- S -2,6 Fech-;. ; E—F.»c..-.cﬁ;___““ Fecha
No. DOCUMENTO APRENDIZ e - e e e e e e e . .
;s * Figma aprendiz * Firgha aprendiz * Firma aprendiz * Firma aprendiz * Firma aprendiz
1 | cC- 15725281 ALAIN MANUEL GUZMAN PINTO C%/%AM %Izﬂw
2 | CC- 1089497755 | ANYELIN FERNANDA RAMOS ACOSTA ﬂn l?’e//ﬂ y%mo_, ,Z?n L,'e /;ﬂgy y
3 | CC- 25914859 FADYS ESTER GUZMAN VERGARA ?’FCAQJ,/&_S‘ _9' | F cyofgf <
4 | CC-1003261855 | FERNANDC JOSE OJEDA MARTELC _ 0@4‘* ; (D@&ed‘“
5 | CC- 78672954 FORTUNATO JOSE LOBO MARTINEZ | F: . L o) b o ! F: L a £> o
6 | CC - 50959848 HERMINIA ROSA RAMOS YERGARA %IM /n,t'-,—. %a;j %m /MéueJ'
7 | CC-1193200375 | JOSE DAVID GONZALEZ RAMOS J;Uéo ng m(p 'z ‘10,&: Q\Qm}'q}
8 |CC-1073977183 | JUAN DAVID ALVAREZ VEGA . HaA A‘ . 1&
9 | CC-1068471972 | JULIANA CALLE CAMARGO AAN Co\\g < \M.n.). (p\\\e
10 | CC- 1086179025 | LUZ NEIDY RAMOS GUZMAN ZQ‘}MQ@/V 4 Lz /lé/é/y’ K.
11 | CC-50958435 | LUZMERIS ISABEL GUZMAN VERGARA } ?CLCJ&B 9 . ‘02 HQ”@," 6
| 12 | GG -50960983 - MARY CRUZ RAMOS GUZMAN ! MC\_-L}/ R S - Nf (1'5)/ R O
~
13 | CG - 25913999 MILADYS DEL CARMEN RAMOS VERGARA M“Qdk}t Em& _ Mé‘zj7 sPomes | -
14 | CC - 1066174167 | NELSON ENRIQUE RAMOS GUZMAN > M e_,\s.@ N 1 1\’ < ls ON - i |
15 | CC - 25514858 NORMA DE JESUS RAMOS VERGARA _ 1\! Nt ?Qﬂ.{l ﬂ =13 MQ&\V\L _____ | L
16 | CC- 34873414 | DLIVIA ISABEL ALEMAN VELLOJIN : OLI'V i AZF'H"W‘ Ol‘ wi "/‘4 llm'?“ L

ORSERYADIONES:

/
/

FIRMA

FRMA

FIRRA

I}‘@g

s /7
Pt rmee P \aseetle

MOMERE DEL INSTRUCTOR

NOMERE DEL INSTRUCYOR

NOMRERE DEL INSTRLUCTOR

NOMERE DEL INSTRUCTOR

NOMBRE DEL INSTRUCTOR

SEN EXCLISA IiE
.

RETARDO
.

)

CON EXCLUSA ICE

ASISTENCIA
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