SENA

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica X Publica Clasificada Publica Reservada

INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, 31 de agosto del 2026
Sefior (a)
ENAIS MARINA ORTEGA MORELO
SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR_9122400
Coordinadora académica
Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir
Monteria

Asunto: Informe mensual de ejecucién contractual
mes de agosto del afio 2026.

Referencia: No. CO1.PCCNTR_9122400 del afio 2026

LORYS KARINA BERMUDEZ DIAZ, identificada con la cédula de ciudadania No0.1.063.288.839 de
Montelibano, en mi calidad de Contratista del SENA, en cumplimiento del Contrato de Prestacion de
Servicios de la referencia, a continuacidn, presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto
de cobro.

Valor y forma de Pago: Se fija como valor total para el contrato la suma de CUARENTA Y NUEVE MILLONES
CIENTO DOCE MIL CINCUENTA Y DOS PESOS M/CTE(S 49.112.052) esta suma sera pagada por el SENA al
contratista de la siguiente manera, a) diez (10) pagos iguales por los meses de febrero a noviembre de
2026 por valor de CUATRO MILLONES SETECIENTOS TREINTA Y SIETE MIL CUATROCIENTOS NOVENTA Y
SIETE PESOS M/CTE ($4.737.497) y un Gltimo pago por el mes de diciembre 2026 por valor de UN MILLON
SETECIENTOS TREINTA Y SIETE MIL OCHENTA Y DOS PESOS M/CTE ($1.737.082) IVA incluido.

Los honorarios seran pagados por el SENA al contratista de acuerdo con el cronograma definido por la
Direccién Administrativa y Financiera de la direccién General, en la cuenta de AHORROS No. 09192231687
de Bancolombia, cuyo titular es la contratista.

Plazo: Sera hasta el 11 de diciembre del 2026.
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OBJETO:

PRESTAR LOS SERVICIOS PERSONALES DE CARACTER TEMPORAL DE INSTRUCTORES PARA IMPARTIR
FORMACION INTEGRAL PRESENCIAL EN EL PROGRAMA OFERTA REGULAR DEL CENTRO AGROPECUARIO Y
DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR DE CORDOBA.

Obligaciones Especificas:

No

Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

Alistar procesos formativos e
impartir 160 horas mensuales
de  formacion profesional
integral en programas titulados
y/o complementarios del area
asignada dentro del programa
oferta

regular, en las competencias,
resultados de aprendizaje vy
actividades de los proyectos de
formaciéon programados dentro
de los tiempos que para cada
accion se determine por el
Centro

de formacién.

Se realizé el desarrollo de
procesos
impartiendo formacién, en

académicos,

los programas de
formacion:
Implementacion de

estrategias de Mercado en
el municipio de puerto
libertador ficha 3559625

Competencia: preparar la
exhibiciéon de productos y
servicios.

Resultado de Aprendizaje:
aplicar técnicas de venta y
atencién acorde al grupo
objetivo 'y canales de
comunicacion.

Contabilidad
presupuesto en las fichas
3538739-3565283-3545198

costo v

Competencias: calcular

costo de operacién de

acuerdo al sistema de costeo

Resultado de aprendizaje:
costear productos y servicios
conforme a una metodologia
de costeo

Total, horas mes 160

Anexo 1

Planeacién pedagodgicas Ficha No
3538739-3565283-3545198-3559625-

Anexo 2

Guias pedagogicas Fichas No 3538739-
3565283-3545198-3559625

Anexo 3

Planes concertados fichas No 3538739-
3565283-3545198-3559625

Anexo 4

Listas de asistencias fichas No 3538739-
3565283-3545198-3559625

Anexo 5

Registro fotografico formacion fichas No
3538739-3565283-3545198-3559625

Anexo 6

reporte de horas, diagrama del instructor
mes de agosto
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Autogestionar formacién | Durante el mes no se No aplica
complementaria y Eventos de | gestiond la obligacion

Divulgaciéon  Tecnoldgica de | contractual por cumplir toda

acuerdo con su area de | laprogramacién del mes.

desempefio, presentando la

documentacion requerida para

ello y realizar el proceso

requerido para tal fin.

Asociar los aprendices a la ruta | Durante el mes de ejecucion

de aprendizaje de las fichas a | no se asociaron fichas por

cargo dentro de los términos | encontrarse todas ya en No aplica
estipulados. ejecucion.

Apoyar y participar activamente | Durante el periodo no se

en la gestidon del programa de | ejecutd la obligacion

formacién para el cumplimiento | contractual debido a que No aplica
de metas y posicionamiento | ain no lo ha requerido el

Regional de acuerdo con los | coordinador.

lineamientos, cobertura y

productos indicados por la

Subdireccion de centro y el

supervisor del contrato.

Atender oportunamente los | Se presenta informe de

requerimientos que haga el | ejecucidn contractual dentro Anexo 7
supervisor del contrato vy | de la fecha requerida por el Se reporta el siguiente informe los
presentar los informes | supervisor de contrato segun requerimientos de la ejecucion del

mensuales de la ejecucion del
contrato o los productos que se
le requiera, ademas del informe
mensual de actividades segun la
fase en que se encuentre el
curso (planear, ejecutar vy
evaluar) durante el desarrollo
del proceso de aprendizaje y de
las actividades en general con
sus respectivos anexos.

correo electronico remitido
por la secretaria de |la
coordinacién académica.

contrato en secop

Dar aviso oportuno sobre las
novedades de ambientes vy

Para el periodo del informe
no se ejecutaron acciones

; i o No aplica
materiales de formacion. referentes al cumplimiento
de esta obligacion.
Prestar los servicios | Se prestd con seriedad,
profesionales con seriedad, | responsabilidad, Anexo 8
responsabilidad, respeto, | profesionalidad, eficiencia, | Pantallazo del portafolio del instructor en

eficiencia, oportunidad y

oportunidad y diligencia
estos servicios.

el DRIVE del correo institucional.
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diligencia los servicios
contratados.
8 Atender segun los | Para el periodo del informe
requerimientos de la | no se ejecutaron acciones
Subdireccion de Centro, | referentes al cumplimiento
actividades de apoyo a la L No aplica.
. de esta obligacion.
supervision de contratos y/o
evaluacion de propuestas seguin
las competencias que su
formacion académica le
permitan desarrollar.
Emitir los juicios evaluativos de | Para el periodo del informe
9 cada resultado de aprendizaje no se ejecutaron acciones .
en la plataforma Sena Sofia plus | [oferentes al cumplimiento No aplica
dentro de los 5 dias habiles L
L e de esta obligacion.
siguientes a la finalizacion de
cada resultado de aprendizaje
impartido, dando a conocer los
resultados de los mismos a los
aprendices.
Mantener en tiempo real el Se mantiene el portafolio
10 portafolio del instructor con la del instructor segun lo Anexo 9
documentacion soporte indicado en la Guia para Pantallazo del portafolio del instructor
inherente a la formacién segun .
) desarrollar procesos (OneDrive)
la guia para desarrollar los formativos - GFPI-G-013
procesos formativos. . ' | Link: PORTAFOLIO DEL INSTRUCTOS LORYS
para las fichas No. 3538739- BERMUDEZ - OneDrive
3565283-3545198-3559625
e Guia
Aprendizaje.
e Planeaciones
pedagdgicas
e  Registros
Inasistencia
Sofia plus.
e Plan Concertado.
e Listas de Asistencia.
e Documentos para
matricula de cursos
complementarios.
e  Registros
fotograficos.
Los instructores contratistas que | Para el periodo del informe No aplica.
11 se vinculen a proyectos de | no se ejecutaron acciones
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investigacién e innovacidon que
se

desarrollen en el centro de
formacidén, deberan atender los
lineamientos operativos
SENNOVA

indicados por el SENA, previa
concertacion con el Supervisor o
Dinamizador y cargar horas
adicionales en el aplicativo Sofia
plus

Paragrafo: En el proceso de
concertacion, se debera aprobar
por las partes un cronograma de
trabajo y entregables.

referentes al cumplimiento
de esta obligacion.

12

Aplicar los  procedimientos
correspondientes al instructor
para formalizar la desercion de
los aprendices que abandonan
el proceso formativo de acuerdo
con lo establecido en el
reglamento del aprendiz SENA
vigente.

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

No aplica

13

Generar y ejecutar estrategias
que permita la permanencia de
los aprendices durante todo el
tiempo de formacién e Informar
oportunamente a la
Coordinacién Académica
cualquier novedad presentada
con los aprendices.

Se realizd el debido
acompafiamiento y
motivacion a los aprendices
para continuar formandose
en los programas. Ademas,
no hubo novedades
presentadas por los
aprendices.

No aplica

14

El contratista debe cumplir con
las normas del Sistema General
de Riesgos Laborales, en
especial, las siguientes:

a. Procurar el cuidado integral
de su salud.

b. Contar con los elementos de
proteccién personal necesarios
para ejecutar la actividad
contratada, para lo cual asumird
su costo.

c. Informar a los contratantes la
ocurrencia de incidentes,
accidentes de trabajoy
enfermedades laborales.

d. Participar en las actividades
de Prevencién y Promocion
organizadas por los

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

No aplica
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contratantes, los  Comités
Paritarios de Seguridad y Salud
en el Trabajo o Vigias
Ocupacionales o la
Administradora de  Riesgos
Laborales.

e. Cumplir las normas,
reglamentos e instrucciones del
Sistema de Gestion de Ia
Seguridad

y Salud en el Trabajo SG-SST.

f. Informar oportunamente a los
contratantes toda novedad
derivada del contrato.

A continuacion, relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacién de este informe. Una

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

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

Cada informe de legalizacidn cuenta con el visto bueno del supervisor.

Se lista a continuacion el soporte de la legalizacién de los desplazamientos realizados, los cuales forman

parte integral del presente informe de ejecucidn contractual.

FECHA DE FECHA DE
p NRO. DE LA ORDEN DE LUGAR DE
ITEM DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO
VIAJE DESPLAZAMIENTO
INICIAL FINAL
1
2

Para efectos del presente informe, se adjuntan las certificaciones de antecedentes correspondientes, con

las fechas que se relacionan a continuacién:

Certificacion de antecedentes fiscales: 18 de agosto del 2026

Certificacion de antecedentes penales: 18 de agosto del 2026

Certificacion de antecedentes disciplinarios: 18 de agosto del 2026

Certificacion de registro nacional de medidas correctivas 18 de agosto del 2026
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Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electrénicos enunciados como evidencias
del cumplimiento de las obligaciones contractuales, los desplazamientos realizados y el pago de la planilla
de seguridad social y parafiscal nro. 6025958160 referente al mes de julio

Cordialmente,

LORYS KARINA BERMUDEZ DIAZ
Contratista
C.C. No. 71.793.904 de Monteria

Recibi a satisfaccion:

ENAIS MARINA ORTEGA MORELO
Supervisor de Contrato No. CO1.PCCNTR_9122400 de 2026
Coordinadora Académica CABP
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ANEXOS

Obligacion Contractual 1.

Anexo 1: Planeaciones pedagdgicas de las fichas 3538739-3565283-3545198-3559625
Anexo2: Guias de aprendizajes de las fichas 3538739-3565283-3545198-3559625
Anexo 3: Planes concertados de las fichas 3538739-3565283-3545198-3559625
Anexo 4: Listas de asistencias de las fichas 3538739-3565283-3545198-3559625

Anexo 5: registro fotografico de la formacion profesional integral de las fichas3538739-3565283-
3545198-3559625

Anexo 6: reporte de horas y diagrama del instructor mes de agosto

Obligacion Contractual 5,7y 10.
anexos (7) (8) y (9): pantallazo del portafolio del instructor en DRIVE.

ANEXO 10:
e Certificacidn de antecedentes fiscales: 18 de agosto del 2026
e Certificacion de antecedentes penales: 18 de agosto del 2026
e Certificacidn de antecedentes disciplinarios: 18 de agosto del 2026
e Certificacion de registro nacional de medidas correctivas 18 de agosto del 2026
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[ Codigo:
SENA GFPI-F-134

N

PROCESO

GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

NOMBRE DEL FORMATO

FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica Publica Clasificada Pablica ResefyRda
[ ca geQdal |
U
Instrucciones para el Diligenciamiento del Formato ﬁ(\
No Imprimir

1. Generalidades
CLASIFICACION DE LA INFORMACION: en cada pestafia marque con una equis (X) la clasificacion del seguin los idos en la GOR-G-015 Guial

Etiquetado de Informacién, que puede ser consultada en la herramienta de gestion del SIGA.
Importante: solo se debe clasificar la informacién cuando se diligencie el formato, por si el formato vacio no contiende informacién por ende no se etiqueta.

a) Objetivo del formato: Consolidar la informacién de la Planeacion Ps ogica del Proyecto Format\'vs‘ > \ >

b) PROCEDIMIENTO ACTUALIZACION DEL CATALOGO DE PROGRAMAS DE FORMACION PROFESIONAL INJE PGFPI-P-026

¢) Diligenciador por Equipo de Gestién Curricular del Programa de Formacidn.

d) Frecuencia de diligenci : Cada vez que se debe realiza ali del progrargfe

e) El formato una vez diligenciado y en conjunto con las Guia de Aprendizaje, es enviado\arajewslon técnicay égica por parte del Equipo P 5gico de Centro.

f) No se requiere imprimir.

g) El formato es guardado en el SVP y en el repositorio establecido por el Centro de Formacién.

2. Instrucciones para diligenciar las casillas

NOMBRE DE LA CASILLA INSTRUCCIONES TENER EN CUENTA
Fecha de i 16/07/2026
Denomi.rjarién del Programa de CONTABILIDAD COSTOS Y PRESUPUESTOS
Codigo y versién del Programa 13310063-v2
Nombre del Proyecto N/A
Codigo del Proyecto N/A

Equipo de gestion Curricular que

elabora la planeacién pedagégica LORYS KARINA BERMUDEZ DIAZ

Regional y Centro de formacién CORDOBA-CENTRO AGROPECUARIO Y BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR
Actividad de proyecto formativo (si el /A

programa es titulada)

Fase de proyecto formativo (solo VA

tituladal

Competenciall Calcular costos de operacién de acuerdo con sistema de costeo

RAP1 CLASIFICAR LOS COSTOS Y GASTOS EN UN PROCESO DE
PRODUCCION SEGUN SU NATURALEZA,
COMPORTAMIENTO Y FUNCION

RAP2 COSTEAR PRODUCTOS O SERVICIOS CONFORME A UNA
Resultados de aprendizajel METODOLOGIA DE COSTEO Y LA NORMATIVIDAD
CONTABLE VIGENTE NIIF

RAP3CALCULAR EL COSTO DE UN PRODUCTO O SERVICIO Y EL PRECIO DE
VENTA DE ACUERDO CON UN SISTEMA
DE COSTEO

Actividades de aprendizaje a Aprendizaje Basado en Retos (ABR) y trabajo colaborativo.

desarrollar®

Duracién actividad de aprendizaje 46 Segun la suma de los resultados de aprendizaje que
(horas)@ componen la actividad

Horas trabajo directo 30

Horas trabajo independiente 20

la carrera de clasificaion mercado de costos ,detectives de costo, la ruleta

Estrategias didacticas activas® N N .
de costo, investigacion , estudio de casos , exposicion

de oAl i 0k Ambiente de aprendizaje

Ambiente de formacion? Ambiente de aprendizaje

tarjetas con nombres de costos y gastos.
Cartulinas o papel kraft.
Marcadores.
Cinta adhesiva.
Sobres.
Billetes didacticos.
Fichas de colores.
Premios simbdlicos.

Materiales de formaciéni

Instructores responsablest LORYS KARINA BERMUDEZ DIAZ

ASIGNA LOS COSTOS Y GASTOS SEGUN SU NATURALEZA'Y FUNCION EN
UN PROCESO PRODUCTIVO
DETERMINA COSTOS UNITARIOS Y TOTALES DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
DE ACUERDO CON LA
Criterios de evaluacién? NORMATIVIDAD CONTABLE NIIF Y METODOLOGIA DE COSTEO
DETERMINA COSTOS UNITARIOS Y TOTALES DE CADA ELEMENTO DEL
COSTO EN PRODUCTOS Y SERVICIOS
DE ACUERDO CON LA NORMATIVIDAD CONTABLE NIIF Y METODOLOGIA
DE COSTEO

Descripcion de la evidencia de actividad es de producto, de desempefio y de conocimiento
aprendizaje

Observaciones? Documente las observaciones




Cédigo:

SENA GFPI-F-134

JA: Versién: 05
PROCESO

GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

NOMBRE DEL FORMATO

FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Pblica [ | PablicaCl__fada {]lﬁ%rvada O

AN
Instrucci para el Di iami del Formato \)
No Imprimir ~ N
1. Generalidades
CLASIFICACION DE LA INFORMACION: en cada pestafia marque con una equis (X) la clasificacion del segin los i idos en la GOR-G-015 Guia Etiquetado def

Informacién, que puede ser consultada en la herramienta de gestién del SIGA.
Importante: solo se debe clasificar la informacién cuando se diligencie el formato, por si el formato vacio no contiende informacion por ende no se etiqueta.

a) Objetivo del formato: Consolidar la informacién de la Planeacién Pedagégica del Proyecto Formativo. O\~

b) PROCEDIMIENTO ACTUALIZACION DEL CATALOGO DE PROGRAMAS DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRALPG| Z}

oD por Equipo de Gestién Curricular del Programa de Formacion. i 5

d) Frecuencia de dil fento: Cada vez que se debe realiza alistamiento del programa de formacicnes

) €l formato una vez diligenciado y en conjunto con las Guia de Aprendizaje, es enviado para re v hetodologica por parte del Equipo Pedagbgico de Centro

f) No se requiere imprimir.

g) El formato es guardado en el SVP y en el repositorio establecido por el Centro de Formacién.

2. Instrucciones para diligenciar las casillas

NOMBRE DE LA CASILLA INSTRUCCIONES TENER EN CUENTA
Fecha de i6 16/07/2026
Denominacién del Programa de IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO Y VENTAS
Cédigo y version del Programa 63210007-V2
Nombre del Proyecto N/A
Cédigo del Proyecto N/A

Equipo de gestion Curricular que

elabora la planeacién pedagdgica LORYS KARINA BERMUDEZ DIAZ

Regional y Centro de formacion CORDOBA-CENTRO AGROPECUARIO Y BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR
Actividad de proyecto formativo (si el /A

programa es titulada)

Fase de proyecto formativo (solo /A

|titulada)z

Implementar acciones estratégicas de mercadeo de acuerdo con segmentos y

Competenciall .
escenarios del mercado.

RA1: SELECCIONAR ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE ACUERDO CON POLITICAS DE LA
ORGANIZACION.

RA2: APLICAR TECNICAS DE VENTAS Y ATENCION ACORDE AL GRUPO OBJETIVO Y LOS
Resultados de aprendizaje2 CANALES DE
COMUNICACION.

RAP3: ANALIZAR LA COMPETENCIA Y EL MERCADO SEGUN FUENTES SECUNDARIAS

Actividades de aprendizaje a

Aprendizaje Basado en Retos (ABR) y trabajo colaborativo.
desarrollart]

Duracién actividad de aprendizaje Seglin la suma de los resultados de aprendizaje que

46

(horas)z componen la actividad
Horas trabajo directol 30
Horas trabajo independientels 20

Trabajo en equipo
Andlisis de casos reales
Simulacién de negociacién
Presentacion grupal
Retroalimentacion dirigida
Andlisis grupal
Discusién dirigida
Presentacion de resultados

Estrategias diddcticas activas®

Ambientes de aprendizaje tipificados? Ambiente de aprendizaje

Ambiente de formaciéna Ambiente de aprendizaje

tarjetas con nombres de costos y gastos.
Cartulinas o papel kraft.
Marcadores.
Cinta adhesiva.
Sobres.
Billetes didcticos.
Fichas de colores.
Premios simbolicos.

Materiales de formacién®

Instructores responsables? LORYS KARINA BERMUDEZ DIAZ

Presenta y argumenta a los clientes los beneficios y caracteristicas de los

productos y servicios apoyado con el uso de catélogos, manuales, programas o

Criterios de evaluaciénil navegadores

Prepara estrategias de presentacién de productos y servicios acudiendo a
demostraciones, muestras en stan.

Descripcién de la evidencia de

clor actividad es de producto, de desempefio y de conocimiento
aprendizaje?

Observacionesl Documente las observaciones
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Denominacion del programa de formacion: Costos y precios de un producto
Codigo del programa: 62330010
Competencia: Proyectar el mercado de acuerdo con el tipo de producto o servicio y

caracteristicas de los consumidores y usuarios.
Resultados de aprendizaje:

o Establecer el producto teniendo en cuenta necesidades del mercado.

e Fijar el precio del producto segun costos, competencia y oferta y demanda.
e Analizar costos, ingresos y punto de equilibrio.

e Aplicar estrategias de fijacion de precios.

e Desarrollar acciones de mejora seglin resultados.

2. PRESENTACION

Bienvenido(a) a esta guia de aprendizaje sobre costos y precios del producto. En este proceso
aprenderas de manera practica y sencilla como calcular costos, fijar precios y tomar decisiones
que impactan directamente las ventas y la rentabilidad de un negocio.Hoy en dia, saber ponerle
precio a un producto no es solo sumar costos; también implica entender el cliente, la
competencia y el mercado. Un precio mal definido puede hacer que un negocio pierda dinero o
clientes.Por eso, esta guia busca ayudarte a desarrollar habilidades para analizar, calcular y

tomar decisiones reales, como si estuvieras manejando tu propio negocio.

GFPI-F-135 V04
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

RUTA DE APRENDIZAIJE 1: COSTOS DEL PRODUCTO

Concepto de costos
e Identificar qué son los costos y su importancia en un negocio.
Tipos de costos

e Costos fijos y variables.
e Costos directos e indirectos.

Ejercicio practico:

e C(lasificar los costos de un negocio de comida répida.
Estructura de costos

e |dentificar todos los elementos que componen el costo de un producto.
Ejercicio practico:

e Elaborar la estructura de costos de un producto.
Punto de equilibrio

e Comprender cuantas unidades se deben vender para no perder dinero.
Ejercicio practico:

e Calcular el punto de equilibrio de un negocio.

RUTA DE APRENDIZAJE 2: FIJACION DE PRECIOS

Concepto de precio
e Entender el precio como factor clave en la decision de compra.

Factores que influyen en el precio

GFPI-F-135 V04
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e Ofertay demanda.

e Competencia.

e Costos.
Ejercicio practico:

e Analizar precios de productos similares en el mercado.
Estrategias de precios

e Precio de penetracion.

e Precio psicolégico.

e Precio basado en la competencia.
Ejercicio practico:

e Definir una estrategia de precio para un producto.

Métodos de fijacion de precios

e Método costo + utilidad.
e Método basado en el mercado.

Ejercicio practico:

e Calcular el precio de venta de un producto.

RUTA DE APRENDIZAJE 3: ANALISIS DEL MERCADO Y CLIENTE

Oferta y demanda

e Comprender como influyen en el precio.
Perfil del cliente

e Identificar el tipo de cliente y su capacidad de pago.
Competencia

e Analizar precios y estrategias de otras empresas.

Ejercicio practico:
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e Realizar un andlisis de mercado basico.

RUTA DE APRENDIZAJE 4: APLICACION Y MEJORA

Listas de precios

e Elaborary actualizar precios.

Rentabilidad

e Analizar ganancias y margenes.

Mejora continua

e Ajustar precios segun resultados.

Ejercicio practico:

e Disefar una lista de precios real para un negocio.

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION

FORMATIVO.

Fase del
proyecto

formativo

Ejecucion

Actividad del
proyecto
formativo

Disefiary
aplicar
estrategias
para proyectar
el mercadoy
definir
condiciones
comerciales del
producto o
servicio

Actividad de
Aprendizaje

Analisis del
mercado,
definicion del
producto,
fijacién de
preciosy
evaluacion
financiera
basica (costos,
ingresos y
punto de
equilibrio) en
un contexto
empresarial

Evidencias de
Aprendizaje

Identificacion
de conceptos
de mercado,
producto,
precio, oferta
y demanda
Comprensién
de métodos de
fijacion de
precios
Interpretacién
de costos,
ingresos y

Criterios de
Evaluacion

Establece el
producto
seguln
necesidades
del mercado
Fija precios
considerando
costos,
competenciay
demanda
Calcula
correctamente
costos,

EN EL PROCESO

Técnicas e
Instrumentos
de Evaluacion

Observacién
directa
Talleres
practicos

Lista de
chequeo

Rubrica de
evaluacion

Analisis de
producto final
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(ej. negocio
de comida
rapida)

punto de
equilibrio

ingresos y
punto de
equilibrio
Aplica
estrategias de
fijacion de
precios
Propone
acciones de
mejora
basadas en
resultados

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Costo: Valor de los recursos utilizados para producir un bien.

Precio: Valor que el cliente paga por un producto.

Punto de equilibrio: Nivel de ventas donde no hay pérdidas ni ganancias.

Oferta: Cantidad de productos disponibles en el mercado.

Demanda: Cantidad de productos que los clientes desean comprar.

Rentabilidad: Ganancia obtenida en un negocio.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
Kotler, Philip. Marketing
Zeithaml, Valerie. Calidad en el servicio

Normas de servicio al cliente empresarial
Webgrafia:
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo ‘ Dependencia

Autor (es) | Lorys bermudez diaz

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

Nombre Dependencia | Fecha Razén del Cambio

Autor (es)
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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 Formacién: MERCADEO Y VENTAS

e (Cddigo del Programa de Formacion: 63210007 VERSION 2

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica):

e Fase del Proyecto (si aplica):

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica):

e Competencia:
Implementar acciones estratégicas de mercadeo de acuerdo con segmentos y
escenarios del mercado.

e Resultados de Aprendizaje:
RA1: SELECCIONAR ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE ACUERDO CON POLITICAS DE LA ORGANIZACION.
RA2: APLICAR TECNICAS DE VENTAS Y ATENCION ACORDE AL GRUPO OBJETIVO Y LOS CANALES DE

COMUNICACION.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (horas): 96

2. PRESENTACION
En esta actividad, los aprendices desarrollaran habilidades clave para la negociacion de productos y

servicios, aprendiendo a identificar las caracteristicas del mercado, los tipos de clientes y sus
comportamientos de compra. A través de una simulacidon practica, aplicardn estrategias de
presentacion y argumentacién de productos y servicios, apoydandose en material como catalogos,

manuales y navegadores.

El propdsito de esta actividad es fortalecer las competencias de comunicacidén y negociacion,
permitiendo a los aprendices desarrollar confianza y seguridad al presentar productos y servicios en

diferentes escenarios comerciales.
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
Actividades de reflexion inicial:
e Descripcion de la(s) Actividad(es)

3.1 Actividades de reflexion inicial

El objetivo de estas actividades de aprendizaje es buscar que usted estimado instructor/aprendiz,
comprenda, construya, demuestre, aplique y transfiera los conocimientos, procedimientos y valores

apropiados de las competencias pertinentes a su programa de formacion.

Estas actividades, constituyen el primer momento, esto es “antes de aprender”, con el propdsito de
fomentar en usted, la importancia de que descubra la necesidad sentida de conocimiento, la cual se

va a lograr a esclarecer con el desarrollo de las actividades de aprendizaje propuestas.

3.3.1 {Qué nos motiva a comprar?

Descripcion de la actividad:

Iniciaremos con una conversacion grupal sobre las experiencias personales relacionadas con la

compra de productos o servicios.

¢ Preguntas para orientar la reflexion:
- ¢Qué factores influyen en la decision de compra?
- ¢éQué tipo de informacion ayuda a convencer a un cliente para que adquiera un
producto o servicio?

- ¢Qué estrategias de presentacion has visto que funcionan mejor?

Ambiente requerido: Aula de clase
Estrategias o técnicas didacticas activas: Discusion dirigida, lluvia de ideas

Materiales de formacion: Pizarra, marcadores
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Material de apoyo: Ninguno

Duracion de la actividad: 1 hora

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

Estas actividades siguen siendo parte del primer momento del aprendizaje, es decir “antes de
aprender”, y da inicio al aprendizaje significativo entendido como un proceso en que se establece
una relacién sustantiva entre el objeto de conocimiento por aprender y lo que el aprendiz ya sabe.
Con base a lo anterior, se desarrollaran las siguientes actividades:

3.2.1 Conociendo el mercado y a los clientes
Descripcion de la actividad:

1. Investigacién sobre el mercado:
- Tipos de clientes (clientes reales y potenciales)
- Segmentacién del mercado
- Comportamiento de consumo y compra
- Perfiles de clientes
2. Elaboracién de un cuadro comparativo para diferenciar clientes reales y potenciales, y su

comportamiento de compra.

Ambiente requerido: Aula de clase

Estrategias o técnicas didacticas activas: Trabajo en equipo, analisis de casos
Materiales de formacidn: Hojas de trabajo, material impreso

Material de apoyo: Internet, material bibliografico

Duracion de la actividad: 2 horas
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3.2.1 Andlisis del Mercado y Segmentacion de Clientes

3.3 Actividades de apropiacion:

Descripcion de la actividad:

1. Realiza una investigacién sobre las caracteristicas del mercado para identificar los diferentes
tipos de clientes y sus comportamientos de compra.
2. Desarrolla un analisis de segmentacion de mercado teniendo en cuenta:
- Tipos de clientes (reales y potenciales).
- Segmentacidn por perfil demografico, geografico y psicografico.
- Comportamiento de consumo y decisiéon de compra.

3. Elabora un informe detallado sobre las conclusiones obtenidas y presenta los hallazgos al

grupo.

Ambiente requerido: Aula de clase o sala de conferencias con acceso a internet y proyector.
Estrategias o técnicas didacticas activas:

Investigacion individual y grupal

Analisis de casos

Presentacion grupal

Materiales de formacidon: Computador, acceso a internet, fichas técnicas y documentos de
mercado.

Material de apoyo: Material bibliografico sobre segmentacidon de mercado y comportamiento del
consumidor.

Duracion de la actividad: 12 horas

3.3.2 Analisis de Productos y Servicios

Descripcion de la actividad:

1. Selecciona un producto o servicio especifico y analiza los siguientes aspectos:
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- Tipos y caracteristicas (intrinsecas y extrinsecas)

- Definicion y objetivos

- Clasificacién (segun durabilidad y tangibilidad)
- Materias primas y partes manufacturadas
2. Elabora una ficha técnica que incluya las ventajas competitivas y los beneficios del producto o
servicio.
3. Presenta la ficha técnica ante el grupo y explica cémo este andlisis ayuda a desarrollar una

estrategia de venta efectiva.

Ambiente requerido: Aula de clase o laboratorio con acceso a material fisico y digital.
Estrategias o técnicas didacticas activas:

Trabajo individual y grupal

Andlisis de producto

Presentacion grupal

Materiales de formaciéon: Computador, acceso a internet, fichas técnicas y catalogos de
productos.

Material de apoyo: Material de referencia sobre andlisis de productos y servicios.

Duracion de la actividad: 10 horas

3.3.3 Desarrollo de Estrategias de Presentacidon y Argumentacion

Descripcion de la actividad:

1. Con base en el producto o servicio analizado en la actividad anterior, elabora una
estrategia de presentacion que incluya:
- Perfil del cliente objetivo
- Beneficios clave del producto o servicio
- Argumentos diferenciadores respecto a la competencia
- Posibles objeciones y respuestas para superar las dudas del cliente

2. Disefia un guion de ventas para apoyar la presentacion del producto o servicio.
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3. Presenta la estrategia ante el grupo, recibiendo retroalimentacién del instructor y los

compaferos.

Ambiente requerido: Aula de clase o sala de reuniones con acceso a material visual.
Estrategias o técnicas didacticas activas:

Analisis de casos

Trabajo en equipo

Presentacion grupal

Materiales de formacion: Computador, guias de argumentacion, materiales de apoyo sobre
ventas.

Material de apoyo: Manuales de ventas y estrategias de argumentacién.

Duracion de la actividad: 12 horas

3.3.4 Simulacion de Presentacion de Productos y Servicios

Descripcion de la actividad:

1. Organiza una simulacién donde cada grupo o aprendiz realice una presentacién de productos o
servicios siguiendo el guion elaborado en la actividad anterior.

2. La presentacion debe incluir el uso de al menos dos herramientas de apoyo (catdlogo, manual,
programa o navegador).

3. El aprendiz debe argumentar las caracteristicas y beneficios del producto o servicio y
responder objeciones del cliente.

4. Se realizara una sesion de retroalimentacidon para mejorar la técnica de presentacion y

argumentacion.

Ambiente requerido: Aula o sala de presentaciones con acceso a proyector y material de apoyo
visual.

Estrategias o técnicas didacticas activas:
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Role-playing

Presentacion grupal

Retroalimentacion
Materiales de formacidn: Catalogos, manuales, fichas técnicas y presentaciones digitales.
Material de apoyo: Guias sobre técnicas de argumentacién y ventas.

Duracidn de la actividad: 14 horas
3.3.5 Implementacidn de Estrategias de Venta (Demostraciones y Degustaciones)
Descripcion de la actividad:

1. Prepara una estrategia de demostracion para presentar el producto o servicio ante un publico
objetivo (compafieros de clase).

2. Organiza una sesion de degustacion, muestra o exhibiciéon para demostrar el valor agregado
del producto o servicio.

3. Argumenta cdmo las caracteristicas y beneficios del producto satisfacen las necesidades del
cliente.

4. Registra las reacciones del publico y documenta las objeciones recibidas.

Ambiente requerido: Aula o salén con espacio para la demostracién.

Estrategias o técnicas didacticas activas:

Trabajo en equipo

Exhibicién y muestra

Evaluacion grupal

Materiales de formacidén: Producto o material para la demostracién, material audiovisual para la
exhibicion.

Material de apoyo: Documentos y guias sobre organizacion de eventos de ventas.

Duracion de la actividad: 12 horas
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3.3.6 Evaluacidn y Ajuste de la Estrategia de Presentacién
Descripcion de la actividad:

1. Evalda los resultados de las actividades anteriores y las estrategias implementadas.

2. Realiza una sesién de analisis grupal para identificar fortalezas y debilidades de Ia
estrategia de presentacion.

3. Ajusta el guion y las herramientas de apoyo segun la retroalimentacion recibida.

4. Elabora un informe final detallando la estrategia utilizada, las mejoras implementadas y los
resultados obtenidos.

5. Presenta el informe ante el instructor y el grupo.

Ambiente requerido: Aula o sala de presentaciones.

Estrategias o técnicas didacticas activas:

Andlisis grupal

Discusion dirigida

Presentacion de resultados

Materiales de formacidn: Computador, documentos de andlisis y presentaciones digitales.
Material de apoyo: Manuales y documentos sobre estrategias de ventas.

Duracién de la actividad: 10 horas

3.4 Actividad de transferencia del conocimiento

3.4.1 Desarrollo y ejecucion de una estrategia de negociacion real
Descripcién de la actividad

1. Seleccion de una empresa o negocio real:
- Cada equipo o aprendiz seleccionara una empresa o negocio local (puede ser un

emprendimiento o un comercio establecido).
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- Realizardn un analisis del mercado y de los productos o servicios ofrecidos por la
empresa seleccionada.
Investigacion y analisis:
- Definir las caracteristicas del mercado en el que opera la empresa (segmentaciéon de
mercado, tipos de clientes, comportamiento de compra).
- Analizar las fortalezas y debilidades de los productos o servicios actuales.
- ldentificar las oportunidades y amenazas en el mercado.
Desarrollo de una estrategia de negociacién:
- Diseflar una estrategia de presentacion para un producto o servicio de la empresa
seleccionada.
- La estrategia debe incluir:
Perfil del cliente objetivo
Beneficios clave y valor agregado del producto o servicio
Estrategia de argumentacion para destacar las ventajas competitivas
Posibles objeciones y respuestas para superarlas
Herramientas de apoyo (catalogos, manuales, navegadores o programas)
Simulacién de negociacion:
- Realizar una simulacion de negociacién ante el grupo y el instructor.
- Elaprendiz o equipo debe presentar el producto o servicio y defenderlo ante las
preguntas y objeciones del "cliente" (interpretado por otro aprendiz o el instructor).
Evaluacion y ajuste:
- Recoger retroalimentacién del instructor y los compafieros.
- Ajustar la estrategia y argumentacion segun la retroalimentacion recibida.
- Preparar un informe final que incluya:
= Analisis del mercado
» Estrategia de presentacién
» Resultados de la simulacion

= Ajustes y mejoras implementadas
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- Realizar una presentacién final ante el grupo, donde cada equipo explique:

6. Presentacion final:

El andlisis del mercado
La estrategia de presentacion aplicada

Los resultados obtenidos y las mejoras implementadas

Ambiente requerido

- Aula o sala de presentaciones
- Espacio para realizar la simulacién de negociacion

- Acceso a herramientas de presentacién (proyector, computador, material fisico)

Estrategias o técnicas didacticas activas

e Trabajo en equipo

e Analisis de casos reales

e Simulacién de negociacion
e Presentacion grupal

e Retroalimentacion dirigida

Materiales de formacion

e (Catalogos y manuales de productos o servicios
e Acceso a internet
e Material de escritura (hojas, boligrafos, marcadores)

e Material audiovisual para la presentacion

Material de apoyo
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e Documentos sobre técnicas de negociacidn y presentacion
Guias sobre andlisis de mercado

Manuales de ventas
Evidencias de aprendizaje

e Producto final: Informe detallado sobre la estrategia de negociacion y los resultados
obtenidos.
e Desempeno: Presentacion final y simulacion de negociacion.

e Conocimiento: Analisis y ajuste de la estrategia de negociacion.

Duracion de la actividad: 17 horas
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4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO

FORMATIVO.
Fase del Actividad del . . . . S Técnicas e
. - Actividad de | Evidencias de Criterios de R
e . proy . Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ..
formativo formativo de Evaluacidon
Andlisis del informe detallado | informe Estrategia de
Mercado y sobre las detallado sobre evalucion
Segmentaaon conclusiones las conclusiones
de Clientes obtenidas y obtenidas y Observacion
Analisis de presentacion de presentacion de
Productos y los hallazgos al los hallazgos al InStrumen_t?
Servicios grupo. grupo. de evaluacién
Desarrol.lo de Ficha técnica del Ficha técnica del Listas de
Estrategias de producto producto chequeo

Presentaciény

Argumentacion Presentacion de Presentacién de

Simulacién de la estrategia para | la estrategia para

Presentacion de | €l producto o el el producto o el
Productos y servicio servicio
Servicios
simulaciéon donde | simulacion donde
cada grupo o cada grupo o
Implementacién aprendiz realice aprendiz realice
de Estrategias una presentacién | una presentacion
de Venta de productos o de productos o
(Demostraciones | servicios servicios
y Degustaciones)
Degustacion, Degustacion,
Evaluacion'y muestra o muestra o
Ajuste de la
. exhibicién para exhibicién para
Estrategia de
Presentacion demostrar el demostrar el
valor agregado valor agregado
Informe final del producto o del producto o
detallant'jo la servicio. servicio.
estrategia
util?zada, las Informe final Informe final
mejoras detallando Ia detallando Ia
implementadas | gstrategia estrategia
ylosresultados | tilizada, las utilizada, las
obtenidos. mejoras mejoras

implementadasy | implementadasy
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los resultados los resultados
obtenidos. obtenidos.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

1. Negociacion — Proceso mediante el cual dos o mds partes intentan llegar a un acuerdo
mutuamente beneficioso sobre un producto o servicio.

2. Segmentacion de mercado — Proceso de dividir un mercado en grupos especificos de
clientes con caracteristicas y necesidades similares.

3. Cliente potencial — Persona o empresa que podria estar interesada en adquirir un producto
o servicio en el futuro.

4. Cliente real — Persona o empresa que ya ha adquirido un producto o servicio y forma parte
de la base de clientes de una empresa.

5. Comportamiento de compra — Forma en la que un cliente toma decisiones y realiza
adquisiciones de productos o servicios.

6. Perfil del cliente — Conjunto de caracteristicas demograficas, psicograficas y de
comportamiento que definen a un cliente objetivo.

7. Propuesta de valor — Conjunto de beneficios y soluciones que ofrece un producto o
servicio para satisfacer las necesidades del cliente.

8. Argumentacion — Proceso de justificar y sustentar las caracteristicas y beneficios de un
producto o servicio para persuadir al cliente.

9. Objecion — Duda o barrera que presenta un cliente potencial durante el proceso de
compra, que debe ser resuelta mediante argumentos claros.

10. Estrategia de venta — Conjunto de acciones disefiadas para persuadir y cerrar una venta,
destacando los beneficios del producto o servicio.

11. Presentacion de productos — Proceso mediante el cual se exhiben las caracteristicas y
beneficios de un producto para captar la atenciéon del cliente.

12. Demostracidon — Proceso practico en el que se muestra el funcionamiento o uso de un

producto o servicio para convencer al cliente de su valor.
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Ficha técnica — Documento que resume las caracteristicas, especificaciones y beneficios de
un producto o servicio.

Valor agregado — Beneficio adicional que ofrece un producto o servicio, mas alld de sus
caracteristicas bdsicas, para diferenciarse de la competencia.

Técnicas de cierre — Estrategias utilizadas para concretar una venta y lograr el acuerdo con
el cliente.

Feedback — Retroalimentacidn o respuesta recibida de los clientes o del mercado sobre un
producto o servicio.

Posicionamiento — Lugar que ocupa un producto o servicio en la mente del cliente en
comparacion con la competencia.

Mercado objetivo — Segmento de clientes al que una empresa dirige sus estrategias de
marketing y ventas.

Material de apoyo — Herramientas como catalogos, manuales, fichas técnicas o
presentaciones utilizadas para respaldar la argumentacion de ventas.

Benchmarking — Proceso de comparacién de productos, servicios o procesos con los de la

competencia para identificar mejores practicas y oportunidades de mejora.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Kotler, P., & Keller, K. L. (2021). Direccién de marketing (162 edicidn). Pearson.

1.

2.

Libro de referencia clave sobre estrategias de marketing, comportamiento del

consumidor y posicionamiento de productos en el mercado.

Lamb, C. W., Hair, J. F., & McDaniel, C. (2022). Marketing (142 edicion). McGraw Hill.

Anilisis detallado sobre segmentacién de mercado, analisis de clientes y

comportamiento de compra.

Ries, A., & Trout, J. (2020). Posicionamiento: La batalla por su mente. McGraw Hill.
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Libro que explora como posicionar productos y servicios en la mente de los

consumidores para diferenciarse de la competencia.
Blythe, J. (2020). Principios y prdctica de marketing (82 edicién). Pearson.

Explicacidn clara y practica sobre estrategias de presentacion y argumentacion de

productos y servicios.

Porter, M. E. (2008). Estrategia competitiva: Técnicas para el andlisis de los sectores

industriales y de la competencia. CECSA.

Andlisis sobre las ventajas competitivas y estrategias de diferenciacion para productos

y servicios.
Hill, C., & Jones, G. (2020). Administracion estratégica (132 edicién). McGraw Hill.

Andlisis sobre estrategias empresariales para captar y retener clientes en mercados

competitivos.

Vargo, S. L., & Lusch, R. F. (2018). Service-Dominant Logic: Premises, Perspectives,

Possibilities. Cambridge University Press.

Perspectiva sobre la importancia de la experiencia del cliente en la venta de productos

y servicios.
Babin, B. J., & Harris, E. G. (2021). Consumer Behavior (92 edicién). Cengage Learning.

Analisis sobre el comportamiento de compra y factores que influyen en la toma de

decisiones del consumidor.

Cialdini, R. (2016). Influencia: La psicologia de la persuasion. Harper Business.
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Técnicas de persuasion y negociacidn aplicadas a la presentacién y venta de productos

y servicios.

9. Womack, J. P., Jones, D. T., & Roos, D. (2018). La mdquina que cambié el mundo. Harper

Collins.

Analisis sobre la importancia de la calidad y el valor agregado en los procesos de

produccién y comercializacion.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Dependencia

Autor (es)

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

Cargo Dependencia | Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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setua SERVICIO NACIONAL DE PRENDIZAJE CENTRO
AN AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR
Regional Cérdoba PLAN DE TRABAJO
TABLA 1 : Descriptores para el desarrollo de la Ruta de Aprendizaje.
NOMBRE PROGRAMA: COSTO Y PRECIO DEL PRODUCTO FICHA: 3478121 1/04/2026

COMPETENCIA:

Proyectar el mercado de acuerdo con el tipo de producto o servicio y caracteristicas
de los consumidores y usuarios.

GUIA DE APRENDIZAJE

No:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RAP 1 «Fijar el precio del producto segtn costos, competencia y oferta y demanda

PROYECTO FORMATIVO:

N/A

CODIGO:

FASE:

PLANEACION y EJECUCION

ACTIVIDAD DE PROYECTO:

Disenar lista de precio real para una empresa

FORMA ENTREGA
ACTIVIDAD A EVIDENCIA FECHA DE CUBIEEE
GRUPO DE APRENDICES ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE
DESARROLLAR ENTREGA
FISICO | DIGITAL 3] NO
ELABORACION DE CUADRO ]
5 . . P Segun
@lasificar los costos de un negocio de comida rapida. COMPARATIVO PARA COSTO X X ocol
Y PRESUPUESTO protocolos
. Calcular el punto de
. Identificar todos los elementos que o Seglin
NombreApellidos equilibrio de un X
componen el costo de un producto. . protocolos
negocio.
Listado de aprendices Ficha No. 3478121
Elaborarla
Comprender cudntas unidades se deben estructura de Seglin
X X
vender para no perder dinero. costos de un protocolos

producto.

Documento No Controlado por el SIGA




SENA

N

Regional Cérdoba

SERVICIO NACIONAL DE PRENDIZAJE
Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

CENTRO AGROPECUARIO
PLAN DE TRABAJO

TABLA 1 : Descriptores para el desarrollo de la Ruta de Aprendizaje.

NOMBRE PROGRAMA:

IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO Y VENTAS

FICHA:3433868

20/02/2026

COMPETENCIA:

Y

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL MERCADO

POLITICAS DE LA EMPRESA.

GUIA DE APRENDIZAJE No:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

utilizar estragias para apoyar la presentacion de productos a los clientes teniendo en cuentas los beneficios y sus caracteristicas

PROYECTO FORMATIVO: N/A CODIGO: 733190
FASE: PLANEACION y EJECUCION ACTIVIDAD DE PROYECTO: N/A
FORMA ENTREGA EVIDENCIA| CUMPLE
GRUPO DE APRENDICES ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE GV e CHADE
DESARROLLAR ENTREGA
FISICO DIGITAL ] NO
Role Play de
analisis de mercado y segemntacion de Negociacién SEGUN
clientes (Simulacién de Cliente y PROTOCOLO
Vendedor)
roductos v servicios Andlisis de Casos Reales SEGUN
P y de Negociacién PROTOCOLO
LISTA DE ASISTENCIA
conociendo el mercado y clientes Taller de Preparacidn SEFUN
y de Negociaciones PROTOCOLO
analisis de mercado y segemntacion de Juego de Subastas SEGUN
clientes Competitivas PROTOCOLO
. SEGUN
., . ventas y degustaciones
mplementacién de Estrategias de Venta PROTOCOLO
Debate 'sobre SEGUN
Evaluacion y Ajuste de la Estrategia EStrate,g'a?,de PROTOCOLO
Negociacion




\ONES
@ l TSTA DE ASISTENCIA - EJECUCION DE LA FORMACION PROFESIONAL
LUGAR:
{-l-.q,-- 9 Eod ey el
[—rm— , S o S )
YCOEOO®, TS0 N
:""" Vi Tindada Complemantaria
Tipo da Programs: — )( o Tipe de Formaciém o )(_ HM 9 s lDlQ
ntagraciis confs Medls  ___ -
DATOS DEL APRENDIZ DIA EXTcYIETNREATT) DA | DA
No. —— Apaliidos T e iice Firma Firrm del Frma del Firma del Firme del Rema ded &_
|/ welin | BUBSGITR 101050(779-35 e WW@?@ @,@B:
S aliagoluicdo 1o aofpp| —— | Bovay chorerd
» [CRdec © Luca l4SoHaco g laxoet leson | soet
Jdedith l0Aed O | 220596 093¢ il [ERY | ddth | — | e
' I AMana MMM\MQQM\\.«&fMA ReC . | Reonge X
Nl edvs  luadings 3124744520 [Leflns. mnc\\ gl G| \ooy (Aot \eff
| Mo | Peute | 32/69082(. ' {{ Sy [@@/ Gt
' %alll; o Akt |SlesrEden MOy [ —— | — | —
o [ (izhoth mznda, 25055235311z p-l G = i|rer- | GX
*|Auledo ["Marzelo Be1qr1243 1 jal — | boa\ieop | Proesl doo e
. g C sbe £ 3243059 — | —  IMaef |Mral
n - 'd 0| ~— m;) foran Sl
» o o ip ICN |GY g1
- el Jas0e s A e Dae owha f
- e s Toeord Xpeo |l — 1ox | wep

§ @CamScanner' 5

Scanned with



https://v3.camscanner.com/user/download

= mmsodumum
sigax  |ue T_“/“‘S"Q Cort ey
fibt | . (o\'csko«\w\ \‘/\k (\
Meeriyon = ; Ttulade Complemantarie SEERR |
Tipo da Programa: = I Tipe de Formacién: MQQZC)_ Ao: _QQ_L@
intagrocide conluMedia

Iructor : camvo Bacttnicor { \ry CSera @ s BIYSR IO\

: B STeeTe e e T

Nombre Apellides Celuler Coireo Electrdnico

: Btdined | sonBesto A4BH 6L 2 DO Bt vef ercive [l _— Brere | oo
SACA  |Soachil RUTTSRER DodPa [afido, Caels] —— (ke [T oncedta@ig |
% o . eS| ol [ o] pad )|
«(} \awmoes 3156 A SRS [~ 1S |
'‘Wesorea  [vegfpde e 1 gl NeSir YES@ | VgsSTo| T~
Ak | Zoges 2R U (i itz 282G a2 wl Lyt B [ Ao | g pld

’ A0 (M fa  [3\4 GoARWm (18 09 d v o\ bt Wb Kb Ti=F

: tMAuendD N L OV — [ [Alud |

* | Hevwetd | Oyard 31452923 o 10 W8 Gutt 0 %ﬂ WQWM_M =

» } ii;é% 124224 PRI i Srathe word 22 (Dbl Zhared

2 Haleq) ‘MW@EQ_‘Z&ZE&&A@W‘MM( = =

u [Ahianc, |yelesuex e\t T as50 1L QMLMMMW"Q —  |Adwaes gLl —

* a . 20 7 I ‘ gnd SandPp
sl yis NodaS1o |aadatqE431 \Q:fhkbmylh'a“lngam:/gm N -41/\ M= | — |4p/ 7 W=
u [hawlno [aroa  |31083ABE lﬂadAmm&@Rhw\ntbvdw Yu) o] anst, | Vanse
: e MMMM@WM gl = eyl o { Woear| ——

Scanned with
§ @CamScanner' ]


https://v3.camscanner.com/user/download

y i » EJECUCION DE LA FORMMIGH PROY
@ E’ 31’ AGEFITENGA - —ryy
AEEL L owETVO: ey —‘v(\s& -?'!
- Chdiga ;
Programa de Formacién: ; o A )y | Eﬁ:!f‘q
Competenciai i\ S =0T ™ w &_.(f
Gherta Regder % : L__.C_DS_ ;%
Tipo de Programa : i Tipe de Formaciéni r »—é&&l‘l_ﬂ ma 1226
::puu-hu-. = z - . PoO3W
Instructon ~C o) Correo Electrénico) P Q cOy  |veenen < \~
DATOS DEL APRENDZ _%_ DA | (2] DIA
L mrra = pE 2 FEIST AR ¥ W | Feaded | Fena
A _Aorendlz | ppendis | Aprendl | Aprendi | Aendls | Apreedic
| dscan Y 300 424 30€A | hecpander v 1143 ©Cn...d o | Cicp |chrcel | Rehe Vira
aaichime| 0Cnf - 223584, — (ma) |f — Wz
' A Cept 0| 2o 310 MI\W ‘  — 2 el
‘1Y (e i M?‘}f} phadly syt i ol ito (D% C/d..ul—- (ﬂ,‘l ngi,/"
' e t sacal/ —— |Agram] Aerdea A ¢
: ' (\Q‘ﬂf-) ,h‘('uj
7 R Al gc‘iC[ﬂ
= : 'YJAE{ ‘
: = Wigh)
< ' £ U Ve Vapla, |Va00
4 llobecmon |G o "y ,(\2%(; “:{&)i
2 [N AYE 21ug 6 — a | i
b _mﬂn_ﬁﬁ S rod] cpold | cead>

Scanned with !
§ (8 CamScanner §


https://v3.camscanner.com/user/download

mAMmaA-ﬂMmummnomm

%=.== TOS DEL APRENDIZ DIA_[O: | DA DA DA oA o A
R e R - = =l = = =2l
A Wreve [ owa 2)0g5n dagm’ko@éd@i%ﬁ' | Dol Dy | — iiﬁ?
| Sondy T2 [ Sqcdeddgrsy %’M&MA@LM_-@} DY e | ey |Sow] | i |
(lecelbtn |Oonlh, 121243252 Nesloeurh Jap@apnl-an[Nosy . | NSt INe Netd et Nesw [—
dece & RGN NN Pce c\a’({y_ggae — | \oce hvee o
AU [Conto RN S N S EPS) 1Y 4 P—
el [FdkgA 13791630031 g Sbimmedd ot Lo Y | & |F | — <
| 800 ; Gtiee 1o ExreD — |80 — =0
[ Aldodeo [Pans”  [2U3REH = [Neaal Mg | Ney [N,
' 27071604 AP LA Swdl AN

£ 12894206 — (At 47477 2;:7_\/ >
> _bogsz 606 b | 7 17 7102, X
u %0902 Y76 | [ e —r |—
: e Gl 77 | 20 [ | —
“INZ 2=
- 4 v\ yaoeih \ aad SRR L
d i\i_, m Y ;I;fonﬁw M _H -f \ E ﬂ —

u ‘e on lérmza- G dA W i\m = =
» | ri5Dan o /\Caello Z G 4 mpré\\ ‘AL‘!‘Q M/p\ —

Scanned with
§ CamScanner' ]


https://v3.camscanner.com/user/download




TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: LORIS KARINA BERMUDEZ DIAZ

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

FECHA INICIAL: 28/07/2026 00:00:00
FECHA FINAL:  31/08/2026 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 3538739 - CONTABILIDAD COSTOS Y PRESUPUESTOS
DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Calcular costos de operacion de acuerdo con sistema de costeo

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CALCULAR EL COSTO DE UN PRODUCTO O SERVICIO Y EL PRECIO DE VENTA DE ACUERDO CON UN SISTEMA DE COSTEO
CLASIFICAR LOS COSTOS Y GASTOS EN UN PROCESO DE PRODUCCION SEGUN SU NATURALEZA, COMPORTAMIENTO Y FUNCION

COSTEAR PRODUCTOS O SERVICIOS CONFORME A UNA METODOLOGIA DE COSTEO Y LA NORMATIVIDAD CONTABLE VIGENTE

Reconocer recursos financieros de acuerdo con politica 'y
normativa contable

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CLASIFICAR LAS EMPRESAS SEGUN SU ACTIVIDAD ECONOMICA Y EL SECTOR PRODUCTIVO AL QUE PERTENECEN.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

IDENTIFICAR LOS COMPROBANTES CONTABLES EN UN PROCESO DE COSTEO SEGUN SU PROPOSITO Y LA NORMATIVIDAD
VIGENTE NIIF

RECONOCER LOS ELEMENTOS CONTABLES EN UNA EMPRESA DE ACUERDO CON LA NORMATIVIDAD VIGENTE NIIF

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 32,00

18/08/26 11:22 Page 1 of 7



FICHA 3565283 - CONTABILIDAD COSTOS Y PRESUPUESTOS
DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Calcular costos de operacion de acuerdo con sistema de costeo

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CALCULAR EL COSTO DE UN PRODUCTO O SERVICIO Y EL PRECIO DE VENTA DE ACUERDO CON UN SISTEMA DE COSTEO
CLASIFICAR LOS COSTOS Y GASTOS EN UN PROCESO DE PRODUCCION SEGUN SU NATURALEZA, COMPORTAMIENTO Y FUNCION

COSTEAR PRODUCTOS O SERVICIOS CONFORME A UNA METODOLOGIA DE COSTEO Y LA NORMATIVIDAD CONTABLE VIGENTE

Reconocer recursos financieros de acuerdo con politica y
normativa contable

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CLASIFICAR LAS EMPRESAS SEGUN SU ACTIVIDAD ECONOMICA Y EL SECTOR PRODUCTIVO AL QUE PERTENECEN.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

IDENTIFICAR LOS COMPROBANTES CONTABLES EN UN PROCESO DE COSTEO SEGUN SU PROPOSITO Y LA NORMATIVIDAD
VIGENTE NIIF

RECONOCER LOS ELEMENTOS CONTABLES EN UNA EMPRESA DE ACUERDO CON LA NORMATIVIDAD VIGENTE NIIF

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

FICHA 3559625 - IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO Y
DE APRENDIZAJE: VENTAS

Implementar acciones estratégicas de mercadeo de acuerdo con
segmentos y escenarios del mercado.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1: SELECCIONAR ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE ACUERDO CON POLITICAS DE LA ORGANIZACION.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RA2: APLICAR TECNICAS DE VENTAS Y ATENCION ACORDE AL GRUPO OBJETIVO Y LOS CANALES DE COMUNICACION.

RA3 ANALIZAR LA COMPETENCIA Y EL MERCADO SEGUN FUENTES SECUNDARIAS Y HERRAMIENTAS DE BENCHMARKING, PARA
IDENTIFICAR VENTAJAS COMPETITIVAS Y TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

18/08/26 11:22 Page 2 of 7



FICHA
DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

3280257 - GESTION AGROEMPRESARIAL

Acondicionar producto agricola segun manual técnico

APLICACION DE CONOCIMIENTOS DE LAS CIENCIAS
NATURALES DE ACUERDO CON SITUACIONES DEL
CONTEXTO PRODUCTIVO Y SOCIAL.

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

CONTABILIZAR OPERACIONES DE ACUERDO CON LAS
NORMAS VIGENTES Y LAS POLITICAS ORGANIZACIONALES.

CONTROLAR LABORES AGRICOLAS SEGUN TIPO DE
CULTIVO Y NORMATIVA

COORDINAR ACTIVIDADES DE ACUERDO CON
ESTRATEGIAS DE GESTION Y PROCESO ADMINISTRATIVO

Coordinar produccidn de especie pecuaria segln procedimiento
técnico y normativa

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

Dirigir el talento humano de acuerdo con normativa

18/08/26 11:22
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Ejercer derechos fundamentales del trabajo en el marco de la
constitucion politica y los convenios internacionales.

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

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

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

Implementar acciones estratégicas de mercadeo de acuerdo con
segmentos y escenarios del mercado.

RA1: SELECCIONAR ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE ACUERDO CON POLITICAS DE LA ORGANIZACION.

RA2: APLICAR TECNICAS DE VENTAS Y ATENCION ACORDE AL GRUPO OBJETIVO Y LOS CANALES DE COMUNICACION.

RA3 ANALIZAR LA COMPETENCIA Y EL MERCADO SEGUN FUENTES SECUNDARIAS Y HERRAMIENTAS DE BENCHMARKING, PARA
IDENTIFICAR VENTAJAS COMPETITIVAS Y TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA

Implementar condiciones bioseguras segun sistema de
produccién pecuaria y normativa sanitaria

Implementar programa de certificaciéon segun estandares y
proceso productivo

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

18/08/26 11:22
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Orientar investigacién formativa segun referentes técnicos

Procesar datos de acuerdo con procedimiento técnico y
metodologia estadistica

Programar proyectos segun especificaciones técnicas y métodos
de planeacion.

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

Resultado de Aprendizaje de la Induccion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 8,00

DE APRENDIZAJE:

FICHA 3545198 - CONTABILIDAD COSTOS Y PRESUPUESTOS

18/08/26 11:22
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Calcular costos de operacion de acuerdo con sistema de costeo

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CALCULAR EL COSTO DE UN PRODUCTO O SERVICIO Y EL PRECIO DE VENTA DE ACUERDO CON UN SISTEMA DE COSTEO
CLASIFICAR LOS COSTOS Y GASTOS EN UN PROCESO DE PRODUCCION SEGUN SU NATURALEZA, COMPORTAMIENTO Y FUNCION

COSTEAR PRODUCTOS O SERVICIOS CONFORME A UNA METODOLOGIA DE COSTEO Y LA NORMATIVIDAD CONTABLE VIGENTE

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Reconqcer recursos financieros de acuerdo con politica y
normativa contable

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CLASIFICAR LAS EMPRESAS SEGUN SU ACTIVIDAD ECONOMICA Y EL SECTOR PRODUCTIVO AL QUE PERTENECEN.

IDENTIFICAR LOS COMPROBANTES CONTABLES EN UN PROCESO DE COSTEO SEGUN SU PROPOSITO Y LA NORMATIVIDAD
VIGENTE NIIF

RECONOCER LOS ELEMENTOS CONTABLES EN UNA EMPRESA DE ACUERDO CON LA NORMATIVIDAD VIGENTE NIIF

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 160,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

18/08/26 11:22 Page 6 of 7



RIS KARINA BERMUDEZ ©Ayuday soporte == Bandeja de tareas ™ LMSSENA @ Cambiar Clave

Diag C Ita Horario y Disponibilidad de un Instructor
Detalle del Instructor
NIS 10761780
Nombre del Instructor LORIS KARINA BERMUDEZ DIAZ
Tipo Documento cc
Numero de Documento 1063288839
Responsabilidad IMPARTIR F.P.l. PROGRAMA OFERTA REGULAR
Fecha Inicizl 02/02/2026
B
Fecha Final 1111212026
B
Horario
LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES
2707126 28/07/26 2)07/26 3010728 310726
06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 12:00: Dispenible 06:00 - 12:00: Dispanible 06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 08:00: Disponible
20:00 - 23:00: Dispenible 20:00 - 23:00: Dispanible 16:00 - 23:00: Disponible
20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible
03/08/26 04/08/26 05/08126 06/08/28 07/08/25
06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 12:00: Dispenible 06:00 - 12:00: Dispanible 06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 23:00: Disponible
20:00 - 23:00: Dispenible 20:00 - 23:00: Dispanible
20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible
10/08/26 11/08/26 12/08/26 13/08/26 14/08/26
06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 12:00: Dispenible 06:00 - 12:00: Dispanible 06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 23:00: Disponible
20:00 - 23:00: Dispenible 20:00 - 23:00: Dispanible
20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible
17/08/26 18/08/26 19/08/26 20/08/28 21/08/25
06:00 - 23:00: Disponible 06:00 - 12:00: Dispenible 06:00 - 12:00: Dispanible 06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 23:00: Disponible
20:00 - 23: 20:00 - 23:00: Dispanible
20:00 - 23:00: Disponible
210826 25/08/26 26/08/26 2770828 26/08/25
06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 12:00: Dispenible 06:00 - 12:00: Dispanible 06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 23:00: Disponible
20:00- 23 20:00 - 23:00: Disperible
20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible
3708126 01/08/26 02/05/26 030928 40825
06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 12:00: Dispenible 106:00 - 23:00: Dispanible 06:00 - 12:00: Disponible 06:00 - 23:00: Disponible

20:00 - 23:00: Dispanible
20:00 - 23:00: Disponible 20:00 - 23:00: Disponible
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CONTRALORIA

GENERAL DE LA REPUBLICA

LA CONTRALORIA DELEGADA PARA RESPONSABILIDAD FISCAL ,
INTERVENCION JUDICIAL Y COBRO COACTIVO

CERTIFICA:

Que unavez consultado el Sistema de Informacién del Boletin de Responsables Fiscales 'SIBOR', hoy martes 18 de
agosto de 2026, a las 12:06:22, el nimero de identificacion, relacionado a continuacién, NO SE ENCUENTRA
REPORTADO COMO RESPONSABLE FISCAL.

Tipo Documento

Cédula de Ciudadania

No. Identificacién

1063288839

Caodigo de Verificacion

1063288839260818120622

Esta Certificacion es vélida en todo e Territorio Nacional, siempre y cuando €l tipo y himero consignados en €l

respectivo documento de identificacion, coincidan con los agui registrados.

De conformidad con el Decreto 2150 de 1995 y la Resolucion 220 del 5 de octubre de 2004, |a firma mecanica aqui
plasmada tiene plena validez paratodos los efectos legales.

Generé: WEB

/7 .

HERNAN GUILLERMO JOJOA SANTACRUZ
Contralor Delegado

®

Con €l Cadigo de Verificacion puede constatar la autenticidad del Certificado.
Carrera 69 No. 44-35 Piso 1. Codigo Postal 111071. PBX 5187000 - Bogota D.C
Colombia Contraloria General NC, BOGOTA, D.C.

CGE, m—

Paginaldel



18/8/26, 12:41 Policia Nacional de Colombia

POLICIA NACIONAL
DE CHQ&QM BI:%NTACTENOS PREGUNTAS FRECUENTES LEY 2455/ 2025 "LEY ANGEL"

Consulta en linea de Antecedentes Penales y Requerimientos Judiciales

La Policia Nacional de Colombia informa:
r Que siendo las 12:36:14 PM horas del 18/08/2026, el ciudadano identificado con:
| Cédula de Ciudadania N° 1063288839
j Apellidos y Nombres: BERMUDEZ DIAZ LORIS KARINA

NO TIENE ASUNTOS PENDIENTES CON LAS AUTORIDADES JUDICIALES
de conformidad con lo establecido en el articulo 248 de la Constitucion Politica de Colombia.

En cumplimiento de la Sentencia SU-458 del 21 de junio de 2012, proferida por la Honorable Corte Constitucional, la
leyenda “NO TIENE ASUNTOS PENDIENTES CON LAS AUTORIDADES JUDICIALES" aplica para todas aquellas
personas que no registran antecedentes y para quienes la autoridad judicial competente haya decretado la extincion de
la condena o la prescripcién de la pena.

Esta consulta es valida siempre y cuando el nimero de identificacién y nombres, correspondan con el documento de
identidad registrado y solo aplica para el territorio colombiano de acuerdo a lo establecido en el ordenamiento
constitucional.

Si tiene alguna duda con el resultado, consulte las preguntas frecuentes o acérquese a las instalaciones de la Policia
| Nacional mas cercanas.

— https://antecedentes.policia.gov.co:7005/WebJudicial/formAntecedentes.xhtml w2
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PROCURADURIA CERTIFICADO DE ANTECEDENTES IIDEIIB
GENERAL DE LA NACION
CERTIFICADO ORDINARIO 12:37:46
No. 301317629 Hoja 1 de 01

Bogota DC, 18 de agosto del 2026

La PROCURADURIA GENERAL DE LA NACION certifica que una vez consultado el Sistema de Informacién de Registro de Sanciones e Inhabilidades
(SIRI), el(la) sefior(a) LORIS KARINA BERMUDEZ DIAZ identificado(a) con Cédula de ciudadania nimero 1063288839:

NO REGISTRA SANCIONES NI INHABILIDADES VIGENTES

ADVERTENCIA: La certificacion de antecedentes contiene las anotaciones de las sanciones o inhabilidades que se encuentren vigentes. Cuando se
trate de nombramiento o posesion en cargos que exijan para su desempefio ausencia de antecedentes, se certificaran todas las anotaciones que
figuren en el registro. Anterior, de acuerdo a los incisos 30. y 40. del articulo 238 Ley 1952 de 2019.

NOTA: El certificado de antecedentes disciplinarios es un documento que contiene las anotaciones e inhabilidades generadas por sanciones penales,
disciplinarias, inhabilidades que se deriven de las relaciones contractuales con el estado, de los fallos con responsabilidad fiscal, de las decisiones de
pérdida de investidura y de las condenas proferidas contra servidores, ex servidores publicos y particulares que desempefien funciones publicas en
ejercicio de la accion de repeticion o llamamiento en garantia. Este documento tiene efectos para acceder al sector publico, en los términos que
establezca la Constitucién Politica y la ley particular o demas disposiciones vigentes. El Sistema SIRI reporta como antecedentes solamente las
sanciones con debida ejecutoria recibidas de las autoridades nacionales colombianas. En caso de nombramiento o suscripcién de contratos con el
Estado, es responsabilidad de la Entidad, validar la informacion de antecedentes del aspirante en la pagina web:
https://www.procuraduria.gov.co/Pages/certificado-antecedentes.aspx

Mewty b
|

Mario Enrique Castro Gonzéalez
Jefe Division de Relacionamiento Con El Ciudadano (C)

ATENCION :

ESTE CERTIFICADO CONSTA DE 01 HOJA(S), SOLO ES VALIDO EN SU TOTALIDAD. VERIFIQUE QUE EL NUMERO DEL CERTIFICADO SEA EL MISMO EN
TODAS LAS HOJAS.

Divisién de Relacionamiento con el Ciudadano.

@ www.procuraduria.gov.co Carrera 5 No. 15 - 60 Piso 1; Pbx 5878750 D Linea gratuita 018000910315
ext. 13170; Bogota D.C.
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@ Policia Nacional de Colombia it FenminolidbigoneD 16,

Portal de Servicios al Ciudadano PSC

Sistema Registro Nacional de Medidas Correctivas RNMC

L Consulta Ciudadano

La Policia Nacional de Colombia informa:

Que a la fecha, 18/08/2026 12:40:50 p. m. el ciudadano con Cédula de Ciudadania N°. 1063288839 y Nombre:
LORIS KARINA BERMUDEZ DIAZ.

NO TIENE MEDIDAS CORRECTIVAS PENDIENTES POR CUMPLIR.

De conformidad con la Ley 1801 de 2016 “Por la cual se expide el Cédigo Nacional de Seguridad y
Convivencia Ciudadana”. Registro interno de validacion No. 145881947 . La persona interesada podra
verificar la autenticidad del presente documento a través de la pagina web institucional digitando
https://www.policia.gov.co, menu ciudadanos/ consulta medidas correctivas, con el documento de
identidad y la fecha de expedicion del mismo. Esta consulta es vélida siempre y cuando el nimero de
cédula corresponda con el documento de identidad suministrado.

[ Q Nueva Busqueda [ ImprimirJ
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