Servicio Nacional de Aprendizaje SENA

R
SEraa

IR Centro de Comercio, industria y Turisme de Cérdoba
Sibmaria CONTROL DE ASISTENCIA DIARIA
Gestidén de la FORMATC UNICO PARA REPORTE DE ASISTENCIA CCIT.

Calidad

Nombre del Curso: Técnico En Asesoria Comercial
FICHA No. 2467088

Municipio: Montelibano Lugar: Institucidon Educativa Belén

Instructor: Victor Vinicio Fernandez Herrera N°. Doc. ldent 2 78713138

FECHA: [J8=I0~ZoF7 [ HORARIO: i@wﬁ o
e APELLIDOS NOMBRES DOC. IDENT. FIRMAS

01 | ALVAREZ CASTRO CARLOS RAUL Ti - 1063279628 m,/ § Bow) AC
02 | CARO MANCHEGO ELISABETH T1- 1148438675 ij A
03 | CALLES CARVAJAL ANA MARIA Ti- 1063281025 j)ma Calle 3.

94 | CONTRERAS LOPEZ DAYANA T1 - 1063283099

95 | DE ARCOS VELASQUEZ CARLOS ANDRES Ti - 1066603073 _

06 | DE LA OSSA MARIO YULISSA ANDREA Ti- 1066601464  MyLissd fmdrecn
07 | DIAZ MESA, - YURAIDYS Ti - 1063280369 _

08 | GONZALEZ VERONA BLEIDIS LILIANA Tl - 1066603376 DI Ceonanler.
09 | GONZALEZ VERONA LUIS ANGEL TI- 1086603375  Luis Anad\(s

10 | GONZALEZ BUSTAMANTE KEIDY AMELLIE Ti - 1066600741 U

1| LOPEZ VILLALOBO ISABELLA TI-1063284310 | [sbdlle, o Fiz
12 | LUNA COGOLLO " . | YEIMI PAOLA Ti- 1063284966 Yoyun Lo g

3 | MATUTE ROJAS WENDY PAOLA Ti- 1045142860 Wlenoy WMarete
|14 | MESA CANO | ADANANTONIO | TI- 1066602325 _AB&!\,\;M\;—&E\,,

15 | MOLINA ROJAS | JUAN SEBASTIAN Ti - 1038098023

16 | MONTERROSA SERNA DIYANA ANDREA Tl - 1063281051

17 | MONTIEL MORALES MARIA JOSE T - 1066601649  wAnw# Now(ic C
18 | MORENO RESTREPO LEIDY SOFIA Tl - 1066602034 o Moren o

19 | MUNOZ ESPITIA FAVIAN ANDRES Ti - 1063355525 ‘ ?

20 | PACHECO BOHORQUEZ YENIFER Ti - 1063280493 B

21 | PEREZ ANAYA DARCY TI- 1066602930 Doy Teler

22 | ROMERO PACHECO DANIEL DAVID Ti- 1066602841 |

23 | SANMARTIN CAMPO YENISA ALEXANDRA | T1-1083284500 Yenusw o0l
24 | VERGARA CASTRO YORELYS Tl - 1084896856 | o

25 | ZAMBRANO ROJAS PAULINA ANDREA T1- 1066603207 Wodling Jorobrand
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Servicio Nacional de Aprendizaje SENA

Centro de Comercio, Industria y Turismo de Cordoba

CONTROL DE ASISTENCIA DIARIA

FORMATO UNICO PARA REPORTE DE ASISTENCIA CCIT.

FIRMA DEL INSTRUGTOR / 5% / mep ,@?/2’4717/ /é///)/m/l/*

e TEH2 158 4{{ /‘{@wfgm A

Nombre del Curso: Técnico En Asesoria Comercial

FICHA No. 2467086

Municipio: Montelibano Lugar: Institucion Educativa Belén

Instructor: Victor Vinicio Fernandez Herrera Ne. Doc. Ident. ] 78713138

FECHA: | &©F-]0 7027 [ HORARIO: | 220 Z)}rf- ég@/w{,,

N° APELLIDOS NOMBRES DOC. IDENT. FIRMAS

01 | ALVAREZ CASTRO CARLOS RAUL | TiI- 1063279628 Corles pci] glusscasey,
02 | CARO MANCHEGO ELISABETH - 1148438675 (“Yzolo 2ty cormrd
03 | CALLES CARVAJAL ANA MARIA T1-1063281025 |Deas Baga  Calies
94 | CONTRERAS LOPEZ DAYANA T1 - 1063283099 iy cmk(fp a5
05 | DE ARCOS VELASQUEZ CARLOS ANDRES Tl - 1066603073 s ok avror

06 | DE LA OSSA MARIO YULISSA ANDREA Ti- 1066601464 [Ju(lnad Andren]
07 | DIAZ MESA YURAIDYS Ti - 1063280369

08 | GONZALEZ VERONA BLEIDIS LILIANA Tl - 1066603376 Pj\é-&\ CouE\e7
%9 | GONZALEZ VERONA LUIS ANGEL TI- 1066603375 |Lfe Angel (.

0 | GONZALEZ BUSTAMANTE KEIDY AMELLIE Tl - 1066600741

1| LOPEZ VILLALOBO ISABELLA TI- 1063284310 | [. S/ otlec Lo Pey
12| | UNA COGOLLO YEIMI PAOLA TI - 1063284966 %5 m v fund Co |
13 | MATUTE ROJAS WENDY PAOLA Tl - 1045142860 gmaf{/ ﬁ,;mﬁ :

14 ] MESA CANO ADAN ANTONIO TI- 1066602325 IR pmm 9

15 | MOLINA ROJAS JUAN SEBASTIAN Ti - 1038098023

16 | MONTERROSA SERNA DIYANA ANDREA -1063281051 | _ ' 3

17 | MONTIEL MORALES MARIA JOSE Ti- 1066601649  Maya José Montaef
18 | MORENO RESTREPO LEIDY SOFIA Tl - 1066602034

19 | MUNOZ ESPITIA FAVIAN ANDRES TI-1063355525 | ,, /7 - /

20 | PACHECO BOHORQUEZ YENIFER TI - 1063280493 %;@Mf%a%%éo‘
21 | PEREZ ANAYA - DARCY Tl - 1066602930

22 | ROMERO PACHECO DANIEL DAVID T1-1066602841 | an:r) Pomrero

23 | SANMARTIN CAMPO YENISA ALEXANDRA | TiI- 1063284500 . |YE(1750 saddhp
24 | VERGARA CASTRO YORELYS Ti - 1064896856 .
25 | ZAMBRANO ROJAS PAULINA ANDREA TI- 1066603207 |Yholing Zambiand
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Calidad

Servicio Nacional de Aprendizaje SENA 1
Ceniro de Comercio, Industria y Turismo de Cérdoba
CONTRCL DE ASISTENCIA DIARIA

FORMATO UNICO PARA REPORTE DE ASISTENCIA CCIT.

Nembr}e del Curso: Técnico En Asesoria Comercial

FICHA No. 2467088

Municipio: Montelibana

Lugar: Instilucion Educativa Belén

Instructer: Victor Vinicic F'eméndez Hemera

) 7
FIRMA DEL INSTRUCTOR M% %ﬂfﬂ% ﬂW

e CBI1/%E sl JbyFens o

j N°. Doc. ident. ! 78713138

FECHA: | &4-]0=-7297 [ HORARIO: é#&u/ym = P 0/7;2,,

Ne APFIEIDOS NOMBRES BOC_IDENT. FIRMAS

0t | ALVAREZ CASTRO CARLOS RAUL TI-1063279628 |~ /. % ./ of
02 | CARO MANCHEGO ELISABETH T1-1148438675  |5(40hetn” (O
03 | CALLES CARVAJAL CALLES CARVAJAL T1- 1063281025  |[\re\ 4 CalleS, |

%4 | CONTRERAS LOPEZ DAYANA | T1-1063283099  [Oriovich Coonin e
05 | DE ARCOS VELASQUEZ CARLOS ANDRES Ti - 1066603073

06 | DE LA OSSA MARIO YULISSA ANDREA Ti- 1066601464 Lk flesqh 1o 1dh R4
07 | DIAZ MESA YURAIDYS Ti - 1063280369

88 | GONZALEZ VERONA BLEIDIS LILIANA Ti - 1066603376 ,

08 | GONZALEZ VERONA LUIS ANGEL Ti- 1066803375 | Joig  (poncileZ

'9 | GONZALEZ BUSTAMANTE | KEIDY AMELLIE Ti - 1066600741

" | LOPEZ VILLALOBO ISABELLA Ti- 1063284310 || Saberlle | 5 P2
2 | LUNA COGOLLO YEIMI PAOLA Ti- 1063284966 [(eim\ Loaey C.
13 | MATUTE ROJAS WENDY PAOLA | T1-1045142860 | Wlenay Hedole
'4 | MESA CANO ADAN ANTONIO Ti- 1086602325  (AAW  wesq

> | MOLINA ROJAS JUAN SEBASTIAN Ti - 1038098023

16 | MONTERROSA SERNA DIYANA ANDREA Ti - 1063281051 _ !

17 | MONTIEL MORALES MARIA JOSE T1- 1066601648 (Moo fosi Metret
18 | MORENO RESTREPO LEIDY SOFIA Ti - 1066602034

[ 19 MUNOZ ESPITIA FAVIAN ANDRES Ti - 1063355525 7 = -

20 | PACHECO BOHORQUEZ YENIFER Ti - 1063280493 % ot U ov o
21 | PEREZ ANAYA DARCY Ti - 1066602930 oscy Peca

22 | ROMERQO PACHECO DANIEL DAVID Ti - 1066602841 ! ol

2 | SANMARTIN CAMPO YENISA ALEXANDRA | Ti-1063284500 | Yoo (oo 6o

2% | VERGARA CASTRO YORELYS Ti - 1064896856 |

25 | ZAMBRANG ROJAS PAULINA ANDREA Ti - 1066603207 ])ao\:nq Tambang
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Calidad

Servicio Nacional de Aprendizaje SENA

Ceniro de Comercio, Industria v Turismo de Cérdoba

CONTROL DE ASISTENCIA DIARIA

FORMATO UNICO PARA REPORTE DE ASISTENCIA CCIT.

ﬁ\"

Nombre del Curso: Técnice En Asesoria Comercial

FICHA No. 2467086

Municipio: Montelibano

Lugar Institucion Educativa Belén

Instructor: Victor Vinicioc Fernandez Hemrera N Doc. Ident ] 78713138

FECHA: [(RO-—05-Joa7 ! HORARIO: Y P é@i/mﬁ?

Ne APELLIDOS NOMBRES DOC IDENT. FIRBMAS

0t | ALVAREZ CASTRO CARLOS RAUL Ti - 1063279628 |/ c £ .07
02 | CARO MANCHEGO ELISABETH - 1148438675 £{{TaeAn QA
03 | CALLES CARVAJAL CALLES CARVAJAL Ta -1063281025  [hnas Yol Canes
04 | CONTRERAS LOPEZ DAYANA “TI-1063283099 W ilind (oc\rerd©
05 | DE ARCOS VELASQUEZ CARLOS ANDRES - 1066603073 | |

06 | DE LA OSSA MARIO YULISSA ANDREA Ti- 1066601464 MoLzsQ A .

07 | DIAZ MESA YURAIDYS TI - 1063280369

08 | GONZALEZ VERONA BLEIDIS LILIANA | Ti- 1066603376 :

%% | GONZALEZ VERONA LUIS"ANGEL Ti- 1066603375 | Lwvs Amel (oonzalec
10| GONZALEZ BUSTAMANTE ~ KEIDY AMELLIE Tl - 1066600741 , i

1| LOPEZ VILLALOBO ISABELLA Ti- 1063284310 )=, 1ol [0Pe%
'2 | LUNA COGOLLO YEiMI PAOLA Tl - 1063284966 '
° |MATUTEROJAS - | WENDY PAOLA | Ti-1045142860  |{endy Madole .
4 | MESA CANO ) ADAN ANTONIO Tl - 1066602325 ‘

> | MOLINA ROJAS JUAN SEBASTIAN TI - 1038098023

16 | MONTERROSA SERNA DIYANA ANDREA Tl - 1063281051

17 | MONTIEL MORALES MARIA JOSE T1- 1066601649 |Mova Joo6  Monksol
18 | MORENG RESTREPO LEIDY SOFIA - 1066602084 |, ]y ,Jm,@ _

19 | MUNOZ ESPITIA FAVIAN ANDRES Tl - 1063355525 7

20 | PACHECO BOHORQUEZ YENIFER Tl - 1063280493 Q/ W%&Q
21 | PEREZ ANAYA DARCY T1- 1066602930 Monrsy)  PRIEZ
22 | ROMERQ PACHECO DANIEL DAVID T1- 1066602841 a0/ Aomero

23 | SANMARTIN CAMPO YENISA ALEXANDRA | Ti-1063284500 | Yen50 Con YD
24 | VERGARA CASTRO YORELYS Ti - 1064896856

25 | ZAMBRANO ROJAS PAULINA ANDREA Ti - 1066603207 adlina. Zambrang
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Calidad

Servicio Nacional de Aprendizaje SENA

Cenfiro de Comercio, industria y Turismo de Cérdoba

CONTROL DE ASISTENCIA DIARIA

FORMATO UNICO PARA REPORTE DE ASISTENCIA CCIT.

Nombr? del Curso: Técnice En Asescria Comercial

FICHA No. 2487088

Municipio: Montelibanoc

Lugar Institucién Educativa Belén

Instructor: Victor Vinicic Feméndez Herrera N°. Doc._ ldent 1 78713138

FECHA- (BF-pF-9n27 | HORARIO: [ 377 P = %Sa“?&yﬁ;m

N° APELLIDOS NOMBRES DOC. IDENT. FIREIAS

91 | ALVAREZ CASTRO CARLOS RAUL Ti- 1063279628 | Vb o) .0
02 | CARO MANCHEGO ELISABETH TI-1148438675 & %aaloe¥n (o |
03 | CALLES CARVAJAL CALLES CARVAJAL T!- 1063281025  |\na Myla (alles
%4 | CONTRERAS LOPEZ DAYANA T1-1063283099  KOnianch Conkeds
05 | DE ARCOS VELASQUEZ CARLOS ANDRES 1 - 1066603073

06 | DE LA OSSA MARIO YULISSA ANDREA T1 - 1066601464 e 3¢ 0D
07 | DIAZ MESA YURAIDYS Ti- 1063280368  |£-

08 | GONZALEZ VERONA BLEIDIS LILIANA Ti - 1066603376 ‘

%9 | GONZALEZ VERONA LUIS ANGEL Ti- 1066603375 | Lyi9 (oo pzalel
0 | GONZALEZ BUSTAMANTE KEIDY AMELLIE Ti- 1066600741 |2

1 | LOPEZ VILLALOBO ISABELLA Ti- 1063284310 [lsubelln (5042

21| UNA COGOLLO YEIMI PAOLA Ti- 1063284966 |01y P Lony
13 | MATUTE ROJAS WENDY PAOLA Ti- 1045142860 [ enady

4 | MESA CANO ADAN ANTONIO Ti- 1066602325  [A9An  Mesa

5 | MOLINA ROJAS JUAN SEBASTIAN Ti - 1038098023

16 | MONTERROSA SERNA DIYANA ANDREA Ti- 1063281051 |

17 | MONTIEL MORALES MARIA JOSE T1- 1066601648 | Moy Jose’ Mondel
18 | MORENGC RESTREPO LEIDY SOFIA Ti - 1066602034

19 | MUNOZ ESPITIA FAVIAN ANDRES Ti - 1063355525 /7 n'’yd

20 | PACHECO BOHORQUEZ YENIFER T1 - 1063280493 J ~
21 | PEREZ ANAYA DARCY T1- 1066602930 DOy Pates.

22 | ROMERO PACHECO DANIEL DAVID Ti- 1066602841 | '

2 | SANMARTIN CAMPO YENISA ALEXANDRA | Ti-1063284500 | Yeq o  (am o
24 | VERGARA CASTRO YORELYS Ti - 1064896856

25 | ZAMBRANO ROJAS PAULINA ANDREA Ti- 1066663207 hokna  Jordeano
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. Servicio Nacional de Aprendizaje SENA

oy Centro de Comercio, industria y Turismo de Cordoba
—— CONTROL DE ASISTENCIA DIARIA
Gestion de a FORMATO UNICO PARA REPGRTE DE ASISTENCIA CCiT.

Calidad

Nombre del Curso: Técnico En Asesoria Comercial

FICHA No. 2467026
Municipio: Montelibano

Lugar. Institucién Educativa Belén

instructor: Victor Vinicio Fernandez Herrera N° Doc ldent , FR7T13138

FECHA; [ Z3-09-2525 [ HORARIO, T oo !}?m~ é&f)ﬁmm

Fi'hd APELLIDOS NOMBRES DOC, IDENT. FIRMAS

o1 | ALVAREZ CASTRO CARLOS RAUL Ti- 1063279628 ¢ oyl ﬂ‘w/ s
| 02 | CARO MANCHEGO | ELISABETH | T1-1148438675 _%Lmb 'qr0.

03 | CALLES CARVAJAL ANA MARIA | T1- 1063281025 oo 9

04 | CONTRERAS LOPEZ DAYANA Ti- 1063283099 Dat/pifif CQ(}HﬁCJIC)
95 | DE ARCOS VELASQUEZ CARLOS ANDRES TI- 10668603073 | Cnbr of arroc

06 | DE LA OSSA MARIO YULISSA ANDREA . TI- 1066601464

07 | DIAZ MESA YURAIDYS Tl - 1063280369

08 | GONZALEZ VERCONA BLEIDIS LILIANA Tt - 10665033758 | e Sy, Govaoate?
09 | GONZALEZ VERONA LUIS ANGEL Ti- 1086603375 | /136 hwgel G.

0 | GONZALEZ BUSTAMANTE KEIDY AMELLIE Ti - 1086600741

| LOPEZ VILLALOBO N ISABELLA TI- 1063284310 | l3avelly,  lofe2
121 LUNA COGOLLO YEIM! PAOLA Tl - 1063284966

MATUTE RGCJAS

WENDY PAOLA

i1 - 1045142880

%1 MESA CANO ADAN ANTONIO TI- 1066602325  |[Adyn Moo,

5 | MOLINA ROJAS JUAN SEBASTIAN TI - 1038098023

16 | MONTERROSA SERNA DIYANA ANDREA Ti - 1063281051

17 | MONTIEL MORALES MARIA JOSE TI - 1066601649 [Mona \owe VMo
18 | MORENO RESTREPO LEIDY SOFIA TI - 1066602034

19 [ MUNOZ ESPITIA FAVIAN ANDRES Tl - 1063355525 o
20 | PACHECO BOHORQUEZ YENIFER R Ti—1863_2_§3{_3493 ! .

21 | PEREZ ANAYA DARCY - 1066602930 |y &2¢cT
22 | ROMERO PACHECO 'DANIEL DAVID 7T - 1066602841

23 | SANMARTIN CAMPO

YENISA ALEXANDRA

Tl - 1063284500

Jemvso soin e

24 | VERGARA CASTRO

YOI \L.I_ I S

II— I%# QQS-JU

25 | ZAMBRANO ROJAS

PAULINA ANDREA

Ti - 1066603207

pﬂ\)lfﬂq Zambran

O

FIRMA DEL INSTRUCTOR ///&% y I PZ;W% Z/&JLW\

COQIEHBI 2K oft Moldiicen



Srnemn
A
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Servicio Nacional de Aprendizaje SENA
Centro de Comercio, Industria ¥ Turismo de Cérdoba
CONTROL DE ASISTENCIA DIARIA

FORMATC UNICO PARA REPORTE DE ASISTENCIA CCIT.

Nombn’a del Curso: Técnico En Asesoria Comercial

FICHA No. 2467088

fMunicipio: Montelibano

Lugar insfikicion Educativa Belén

Instructor: Vigtor Vinicio Femandez Herrera

N°_ Doc. ldent. | 78713138

e mermon Ui Ui W%W

%}B)w

FECHA: [L0-0F-20Z T [ _HORARIO: | W’yfm e é@f’ﬂﬂm

N°© APELLIDOS NOBIBRES DOC_IDENT. HRBMAS

01 | ALVAREZ CASTRC CARLOS RAUL T1-1063279628 |/ /. 4./ -0
02 | CARO MANCHEGO ELISABETH Ti- 1148438675 ( et (e
03 | CALLES CARVAJAL CALLES CARVAJAL T1-1063281025 \on Pl calles,
04 | CONTRERAS LOPEZ DAYANA T1-1063283099 K nutintl ConhrRIOs
05 | DE ARCOS VELASQUEZ . CARLOS ANDRES Ti - 1066603073

6 | DE LA OSSA MARIO YULISSA ANDREA Ti- 1066601464 | (pluesQ) Samed [
07 | DIAZ MESA | YURAIDYS Ti - 1063280369

08 | GONZALEZ VERONA BLEIDIS LILIANA Tt - 1086603376 |l S G der
88 | GONZALEZ VERONA LUISANGEL Ti- 1086603375 | Lo Genzoler. |
0 | GONZALEZ BUSTAMANTE KEIDY AMELLIE | Ti- 1066600741

| L OPEZ VILLALOBG ISABELLA ' TI- 1083284310

12 1 } UNA COGOLLO YEIMI PAOLA T1- 1063284966 [ ovevy Lo o O
3 | MATUTE ROJAS WENDY PAOLA Ti- 1045142860 |Wlewsd) Memoste
* | MESA CANO ADAN ANTONIO T1- 1086602325 |A0c0  CN@AK

'3 | MOLINA ROJAS ‘ JUAN SEBASTIAN Ti - 1038098023 T

16 | MONTERROSA SERNA DIYANA ANDREA - 1063281051

17 | MONTIEL MORALES MARIA JOSE T1-1066601649 | o, \o=€

18 | MORENGC RESTREFO LEIDY SOFIA TI- 1066602034 e Y | imo

18 | MUNOZ ESPITIA FAVIAN ANDRES Ti- 1063355525 ’

20 | PACHECO BOHORQUEZ YENIFER Tt - 1063280493

21 | PEREZ ANAYA DARCY Ti - 1066602930

22 | ROMERO PACHECO DANIEL DAVID Ti- 1066602841 | N .e/ Aomero
Z | SANMARTIN CAMPO YENISA ALEXANDRA | Ti- 1063284500 | YCN(SG QPO
24 | VERGARA CASTRO YORELYS Ti - 1064896856

2 | ZAMBRANG ROJAS PAULINA ANDREA Ti- 1066603207 |Q,\°na LOAY



EVIDENCIA FOTOGRAFICA
FICHA: 2467086
TECNICO EN ASESORIA COMERCIAL
SEDE: INSTITUCION EDUCATIVA BELEN — MUNICIPIO DE MONTELIBANO

Sesion de formacion 18/10/2022




Sesion de formacion 04/10/2022




Sesion de formacion 27/09/2022

Sesion de formacion 23/09/2022
Py Ty
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Fecha del
Reporte:

Ficha de
Caracterizacion:
Cégigo:

Version:

Denominacién:

19/10/2022

2467086

631101
2
ASESORIA COMERCIAL

Estado de la EN EJECUCION
Ficha de
Caracterizacion:
Fecha Inicio: 08/02/2022
Fecha Fin: 16/12/2023
Modalidad de PRESENCIAL
Formacion:
Regional: 23 - REGIONAL CORDOBA
Centro de 9523 - CENTRO DE COMERCIO,
Formacion: INDUSTRIA'Y TURISMO DE CORDOBA
Tipo NuUmer | Nombre | Apellidos | Estado Compet | Resultado de | Juicio Funcion
de ode encia Aprendizaje | de ario que
Docu Docum Evalua | registro
mento | ento cién el juicio
evaluati
VO
TI 103809 | JUAN MOLINA [ EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
8023 SEBAST | ROJAS FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
IAN CION do de CARACTERI 8-
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 103809 | JUAN MOLINA [ EN 39691 - | 648303 - RAl | POR -
8023 SEBAST | ROJAS FORMA | Prospect | SELECCION | EVALU
IAN CION ar AR LOS AR
clientes | CRITERIOS
de PARA LA
acuerdo | CARACTERI




conlos | ZACION DE
segment | CLIENTES
0s POTENCIAL
objetivo | ES DE
y ACUERDO
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO
1C/48H
TI 103809 | JUAN MOLINA | EN 39691 - | 648304 - RA2 | POR
8023 SEBAST | ROJAS FORMA | Prospect | PROSPECTA | EVALU
IAN CION ar R CLIENTES | AR
clientes | POTENCIAL
de ES SEGUN
acuerdo | EL
con los PRODUCTO
segment | O SERVICIO
0s DE LA
objetivo | ORGANIZA
y CION
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
Tl 103809 | JUAN MOLINA | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR
8023 SEBAST | ROJAS FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
IAN CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
Tl 103809 | JUAN MOLINA | EN 39692 - | 648271 - RA2 | POR
8023 SEBAST | ROJAS FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
IAN CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 103809 | JUAN MOLINA | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR
8023 SEBAST | ROJAS FORMA | Vender EFECTUAR EVALU
IAN CION product | LA VENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS




acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo
S
comerci
ales
TI 103809 | JUAN MOLINA | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
8023 SEBAST | ROJAS FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
IAN CION product | AR AR
osy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey | CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 104514 | WENDY | MATUTE | EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
2860 PAOLA ROJAS FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zaje de LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 104514 | WENDY | MATUTE | EN 39691 - | 648303 - RA1 | APROB | CC
2860 PAOLA ROJAS FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
CION ar AR LOS 8 -
clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ




objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO
1C/48H
TI 104514 | WENDY | MATUTE | EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
2860 PAOLA | ROJAS FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
CION ar R CLIENTES 8 -
clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment | O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
Tl 104514 | WENDY | MATUTE | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
2860 PAOLA ROJAS FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
Tl 104514 | WENDY | MATUTE | EN 39692 - | 648271 - RA2 | POR -
2860 PAOLA ROJAS FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 104514 | WENDY | MATUTE | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
2860 PAOLA ROJAS FORMA | Vender EFECTUAR EVALU
CION product | LA VENTA AR
osy CUMPLIEND
servicio | O CON
sde POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA

necesida




desdel | CION
clientey | 3C/144H
objetivo
S
comerci
ales
TI 104514 | WENDY | MATUTE | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
2860 PAOLA | ROJAS FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
CION product | AR AR
osy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey | CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106327 | CARLO | ALVARE | EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
9628 SRAUL | Z FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
CASTRO | CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106327 | CARLO | ALVARE | EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
9628 SRAUL |Z FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
CASTRO | CION ar AR LOS 8 -
clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON




ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO
1C/48H
TI 106327 | CARLO | ALVARE | EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
9628 SRAUL |Z FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
CASTRO | CION ar R CLIENTES 8 -
clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106327 | CARLO | ALVARE | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
9628 SRAUL |Z FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
CASTRO | CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106327 | CARLO | ALVARE | EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
9628 SRAUL |Z FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
CASTRO | CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106327 | CARLO | ALVARE | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
9628 SRAUL |Z FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
CASTRO | CION product [ LAVENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
sde POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y

objetivo




S
comerci
ales

TI 106327 | CARLO | ALVARE | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
9628 SRAUL |Z FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
CASTRO | CION product | AR AR
0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey | CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106328 | YURAI DIAZ EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
0369 DYS MESA FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106328 | YURAI DIAZ EN 39691 - | 648303 -RA1 | POR -
0369 DYS MESA FORMA | Prospect | SELECCION | EVALU
CION ar AR LOS AR
clientes | CRITERIOS
de PARA LA
acuerdo | CARACTERI
conlos | ZACION DE
segment | CLIENTES
0s POTENCIAL
objetivo | ES DE
y ACUERDO
estrategi | CON
ade SEGMENTO

ventas

DE




MERCADO

1C/48H
TI 106328 | YURAI DIAZ EN 39691 - | 648304 - RA2 | POR
0369 DYS MESA FORMA | Prospect | PROSPECTA | EVALU
CION ar R CLIENTES | AR
clientes | POTENCIAL
de ES SEGUN
acuerdo | EL
conlos | PRODUCTO
segment | O SERVICIO
0s DE LA
objetivo | ORGANIZA
y CION
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
Tl 106328 | YURAI DIAZ EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR
0369 DYS MESA FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
Tl 106328 | YURAI DIAZ EN 39692 - | 648271 - RA2 | POR
0369 DYS MESA FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106328 | YURAI DIAZ EN 39693 - | 648305 -RA2 | POR
0369 DYS MESA FORMA | Vender EFECTUAR EVALU
CION product | LA VENTA AR
osy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y

objetivo
s




comerci
ales

TI 106328 | YURAI DIAZ EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
0369 DYS MESA FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
CION product | AR AR
osy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey | CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106328 | YENIFE | PACHEC | EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
0493 R 0] FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
BOHORQ | CION do de CARACTERI 8 -
UEZ Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106328 | YENIFE | PACHEC | EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
0493 R @) FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
BOHORQ | CION ar AR LOS 8 -
UEZ clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106328 | YENIFE | PACHEC | EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
0493 R 0] FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
BOHORQ | CION ar R CLIENTES 8 -
UEZ clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106328 | YENIFE | PACHEC | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
0493 R 0] FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
BOHORQ | CION ear al AR AR
UEZ cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106328 | YENIFE | PACHEC | EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
0493 R 0] FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
BOHORQ | CION ear al ACCIONES AR
UEZ cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106328 | YENIFE | PACHEC | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
0493 R 0] FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
BOHORQ | CION product | LA VENTA AR
UEZ 0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106328 | YENIFE | PACHEC | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
0493 R 0] FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
BOHORQ | CION product | AR AR
UEZ 0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106328 | ANA CALLES | EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
1025 MARIA | CARVAJ | FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
AL CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106328 | ANA CALLES | EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
1025 MARIA | CARVAJ | FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
AL CION ar AR LOS 8 -
clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106328 | ANA CALLES | EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
1025 MARIA | CARVAJ | FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
AL CION ar R CLIENTES 8 -
clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106328 | ANA CALLES | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
1025 MARIA | CARVAJ | FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
AL CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106328 | ANA CALLES | EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
1025 MARIA | CARVAJ | FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
AL CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106328 | ANA CALLES | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
1025 MARIA | CARVAJ | FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
AL CION product | LA VENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106328 | ANA CALLES | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
1025 MARIA | CARVAJ | FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
AL CION product | AR AR
0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106328 | DIYAN MONTER | EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
1051 A ROSA FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
ANDRE | SERNA CION do de CARACTERI 8 -
A Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106328 | DIYAN MONTER | EN 39691 - | 648303 -RA1 | POR -
1051 A ROSA FORMA | Prospect | SELECCION | EVALU
ANDRE | SERNA CION ar AR LOS AR
A clientes | CRITERIOS
de PARA LA
acuerdo | CARACTERI
conlos | ZACION DE
segment | CLIENTES
0s POTENCIAL
objetivo | ES DE
y ACUERDO
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106328 | DIYAN MONTER | EN 39691 - | 648304 - RA2 | POR
1051 A ROSA FORMA | Prospect | PROSPECTA | EVALU
ANDRE | SERNA CION ar R CLIENTES | AR
A clientes | POTENCIAL
de ES SEGUN
acuerdo | EL
conlos | PRODUCTO
segment [ O SERVICIO
0s DE LA
objetivo | ORGANIZA
y CION
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106328 | DIYAN MONTER | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR
1051 A ROSA FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
ANDRE | SERNA CION ear al AR AR
A cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106328 | DIYAN MONTER | EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR
1051 A ROSA FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
ANDRE | SERNA CION ear al ACCIONES AR
A cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106328 | DIYAN MONTER | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR
1051 A ROSA FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
ANDRE | SERNA CION product | LA VENTA AR
A 0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106328 | DIYAN MONTER | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
1051 A ROSA FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
ANDRE | SERNA CION product | AR AR
A 0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106328 | DAYAN | CONTRE | EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
3099 A RAS FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
LOPEZ CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106328 | DAYAN | CONTRE | EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
3099 A RAS FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
LOPEZ CION ar AR LOS 8 -
clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106328 | DAYAN | CONTRE | EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
3099 A RAS FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
LOPEZ CION ar R CLIENTES 8 -
clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106328 | DAYAN | CONTRE | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
3099 A RAS FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
LOPEZ CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106328 | DAYAN | CONTRE | EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
3099 A RAS FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
LOPEZ CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106328 | DAYAN | CONTRE | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
3099 A RAS FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
LOPEZ CION product | LA VENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106328 | DAYAN | CONTRE | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
3099 A RAS FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
LOPEZ CION product | AR AR
0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106328 | ISABEL | LOPEZ EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
4310 LA VILLAL FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
OBO CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106328 | ISABEL | LOPEZ EN 39691 - | 648303 -RA1 | POR -
4310 LA VILLAL FORMA | Prospect | SELECCION | EVALU
OBO CION ar AR LOS AR
clientes | CRITERIOS
de PARA LA
acuerdo | CARACTERI
conlos | ZACION DE
segment | CLIENTES
0s POTENCIAL
objetivo | ES DE
y ACUERDO
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106328 | ISABEL | LOPEZ EN 39691 - | 648304 - RA2 | POR
4310 LA VILLAL FORMA | Prospect | PROSPECTA | EVALU
OBO CION ar R CLIENTES | AR
clientes | POTENCIAL
de ES SEGUN
acuerdo | EL
conlos | PRODUCTO
segment [ O SERVICIO
0s DE LA
objetivo | ORGANIZA
y CION
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106328 | ISABEL | LOPEZ EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR
4310 LA VILLAL FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
OBO CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106328 | ISABEL | LOPEZ EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR
4310 LA VILLAL FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
OBO CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106328 | ISABEL | LOPEZ EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR
4310 LA VILLAL FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
OBO CION product | LA VENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106328 | ISABEL | LOPEZ EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
4310 LA VILLAL FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
OBO CION product | AR AR
0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106328 | YENISA | SANMAR | EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
4500 ALEXA | TIN FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
NDRA CAMPO CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106328 | YENISA | SANMAR | EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
4500 ALEXA | TIN FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
NDRA CAMPO CION ar AR LOS 8 -
clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106328 | YENISA | SANMAR | EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
4500 ALEXA | TIN FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
NDRA CAMPO CION ar R CLIENTES 8 -
clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106328 | YENISA | SANMAR | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
4500 ALEXA | TIN FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
NDRA CAMPO CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106328 | YENISA | SANMAR | EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
4500 ALEXA | TIN FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
NDRA CAMPO CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106328 | YENISA | SANMAR | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
4500 ALEXA | TIN FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
NDRA CAMPO CION product | LA VENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106328 | YENISA | SANMAR | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
4500 ALEXA | TIN FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
NDRA CAMPO CION product | AR AR
0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106328 | YEIMI LUNA EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
4966 PAOLA | COGOLL | FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
0] CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106328 | YEIMI LUNA EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
4966 PAOLA | COGOLL | FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
0] CION ar AR LOS 8 -
clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106328 | YEIMI LUNA EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
4966 PAOLA | COGOLL [ FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
0] CION ar R CLIENTES 8 -
clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106328 | YEIMI LUNA EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
4966 PAOLA | COGOLL | FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
0] CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106328 | YEIMI LUNA EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
4966 PAOLA | COGOLL | FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
0] CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106328 | YEIMI LUNA EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
4966 PAOLA | COGOLL | FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
0] CION product | LA VENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106328 | YEIMI LUNA EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
4966 PAOLA | COGOLL | FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
O CION product | AR AR
0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106335 [ FAVIAN | MUNOZ [ EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
5525 ANDRE | ESPITIA | FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
S CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106335 | FAVIAN | MUNOZ [ EN 39691 - | 648303 -RA1 | POR -
5525 ANDRE | ESPITIA | FORMA | Prospect | SELECCION | EVALU
S CION ar AR LOS AR
clientes | CRITERIOS
de PARA LA
acuerdo | CARACTERI
conlos | ZACION DE
segment | CLIENTES
0s POTENCIAL
objetivo | ES DE
y ACUERDO
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106335 | FAVIAN | MUNOZ | EN 39691 - | 648304 - RA2 | POR
5525 ANDRE | ESPITIA | FORMA | Prospect | PROSPECTA | EVALU
S CION ar R CLIENTES | AR
clientes | POTENCIAL
de ES SEGUN
acuerdo | EL
conlos | PRODUCTO
segment [ O SERVICIO
0s DE LA
objetivo | ORGANIZA
y CION
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106335 [ FAVIAN | MUNOZ [ EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR
5525 ANDRE | ESPITIA | FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
S CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106335 [ FAVIAN | MUNOZ [ EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR
5525 ANDRE | ESPITIA | FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
S CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106335 | FAVIAN | MUNOZ [ EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR
5525 ANDRE | ESPITIA | FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
S CION product | LA VENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
sde POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106335 | FAVIAN | MUNOZ | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
5525 ANDRE | ESPITIA | FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
S CION product | AR AR
0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106489 | YOREL | VERGAR | EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
6856 YS A FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
CASTRO | CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106489 | YOREL | VERGAR | EN 39691 - | 648303 -RA1 | POR -
6856 YS A FORMA | Prospect | SELECCION | EVALU
CASTRO | CION ar AR LOS AR
clientes | CRITERIOS
de PARA LA
acuerdo | CARACTERI
conlos | ZACION DE
segment | CLIENTES
0s POTENCIAL
objetivo | ES DE
y ACUERDO
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106489 | YOREL | VERGAR | EN 39691 - | 648304 - RA2 | POR
6856 YS A FORMA | Prospect | PROSPECTA | EVALU
CASTRO | CION ar R CLIENTES | AR
clientes | POTENCIAL
de ES SEGUN
acuerdo | EL
conlos | PRODUCTO
segment [ O SERVICIO
0s DE LA
objetivo | ORGANIZA
y CION
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106489 | YOREL | VERGAR | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR
6856 YS A FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
CASTRO | CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106489 | YOREL | VERGAR | EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR
6856 YS A FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
CASTRO | CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106489 | YOREL | VERGAR | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR
6856 YS A FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
CASTRO | CION product | LA VENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106489 | YOREL | VERGAR | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
6856 YS A FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
CASTRO | CION product | AR AR
0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106660 | KEIDY GONZAL | EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
0741 AMELLI | EZ FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
E BUSTAM | CION do de CARACTERI 8 -
ANTE Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106660 | KEIDY GONZAL | EN 39691 - | 648303 -RA1 | POR -
0741 AMELLI | EZ FORMA | Prospect | SELECCION | EVALU
E BUSTAM | CION ar AR LOS AR
ANTE clientes | CRITERIOS
de PARA LA
acuerdo | CARACTERI
conlos | ZACION DE
segment | CLIENTES
0s POTENCIAL
objetivo | ES DE
y ACUERDO
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106660 | KEIDY GONZAL | EN 39691 - | 648304 - RA2 | POR
0741 AMELLI | EZ FORMA | Prospect | PROSPECTA | EVALU
E BUSTAM | CION ar R CLIENTES | AR
ANTE clientes | POTENCIAL
de ES SEGUN
acuerdo | EL
conlos | PRODUCTO
segment [ O SERVICIO
0s DE LA
objetivo | ORGANIZA
y CION
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106660 | KEIDY GONZAL | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR
0741 AMELLI | EZ FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
E BUSTAM | CION ear al AR AR
ANTE cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106660 | KEIDY GONZAL | EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR
0741 AMELLI | EZ FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
E BUSTAM | CION ear al ACCIONES AR
ANTE cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106660 | KEIDY GONZAL | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR
0741 AMELLI | EZ FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
E BUSTAM | CION product | LA VENTA AR
ANTE 0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106660 | KEIDY GONZAL | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
0741 AMELLI | EZ FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
E BUSTAM | CION product | AR AR
ANTE 0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106660 | YULISS | DE LA EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
1464 A OSSA FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
ANDRE | MARIO CION do de CARACTERI 8 -
A Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106660 | YULISS | DE LA EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
1464 A OSSA FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
ANDRE | MARIO CION ar AR LOS 8 -
A clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106660 | YULISS | DE LA EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
1464 A OSSA FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
ANDRE | MARIO CION ar R CLIENTES 8 -
A clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106660 | YULISS | DE LA EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
1464 A OSSA FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
ANDRE | MARIO CION ear al AR AR
A cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106660 | YULISS | DE LA EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
1464 A OSSA FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
ANDRE | MARIO CION ear al ACCIONES AR
A cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106660 | YULISS | DE LA EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
1464 A OSSA FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
ANDRE | MARIO CION product | LA VENTA AR
A 0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106660 | YULISS | DE LA EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
1464 A OSSA FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
ANDRE | MARIO CION product | AR AR
A 0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106660 | MARIA | MONTIE | EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
1649 JOSE L FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
MORALE | CION do de CARACTERI 8 -
S Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106660 | MARIA | MONTIE | EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
1649 JOSE L FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
MORALE | CION ar AR LOS 8 -
S clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106660 | MARIA | MONTIE | EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
1649 JOSE L FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
MORALE | CION ar R CLIENTES 8 -
S clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106660 | MARIA | MONTIE | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
1649 JOSE L FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
MORALE | CION ear al AR AR
S cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106660 | MARIA | MONTIE | EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
1649 JOSE L FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
MORALE | CION ear al ACCIONES AR
S cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106660 | MARIA | MONTIE | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
1649 JOSE L FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
MORALE | CION product | LA VENTA AR
S 0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106660 | MARIA | MONTIE | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
1649 JOSE L FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
MORALE | CION product | AR AR
S 0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106660 | LEIDY MOREN EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
2034 SOFIA 0] FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
RESTREP | CION do de CARACTERI 8 -
0] Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106660 | LEIDY MOREN EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
2034 SOFIA 0] FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
RESTREP | CION ar AR LOS 8 -
0] clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106660 | LEIDY MOREN EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
2034 SOFIA 0] FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
RESTREP | CION ar R CLIENTES 8 -
0] clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106660 | LEIDY MOREN EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
2034 SOFIA 0] FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
RESTREP | CION ear al AR AR
0] cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106660 | LEIDY MOREN EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
2034 SOFIA 0] FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
RESTREP | CION ear al ACCIONES AR
0] cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106660 | LEIDY MOREN EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
2034 SOFIA 0] FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
RESTREP | CION product | LA VENTA AR
0] 0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106660 | LEIDY MOREN EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
2034 SOFIA 0] FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
RESTREP | CION product | AR AR
0] 0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106660 | ADAN MESA EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
2325 ANTONI | CANO FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
o] CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106660 | ADAN MESA EN 39691 - | 648303 -RA1 | POR -
2325 ANTONI | CANO FORMA | Prospect | SELECCION | EVALU
o] CION ar AR LOS AR
clientes | CRITERIOS
de PARA LA
acuerdo | CARACTERI
conlos | ZACION DE
segment | CLIENTES
0s POTENCIAL
objetivo | ES DE
y ACUERDO
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106660 | ADAN MESA EN 39691 - | 648304 - RA2 | POR
2325 ANTONI | CANO FORMA | Prospect | PROSPECTA | EVALU
o] CION ar R CLIENTES | AR
clientes | POTENCIAL
de ES SEGUN
acuerdo | EL
conlos | PRODUCTO
segment [ O SERVICIO
0s DE LA
objetivo | ORGANIZA
y CION
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106660 | ADAN MESA EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR
2325 ANTONI | CANO FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
(0] CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106660 | ADAN MESA EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR
2325 ANTONI | CANO FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
o] CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106660 | ADAN MESA EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR
2325 ANTONI | CANO FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
o] CION product | LA VENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106660 | ADAN MESA EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
2325 ANTONI | CANO FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
o] CION product | AR AR
0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106660 | DANIEL | ROMERO | EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
2841 DAVID | PACHEC | FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
0] CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106660 | DANIEL | ROMERO | EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
2841 DAVID | PACHEC | FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
0] CION ar AR LOS 8 -
clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106660 | DANIEL | ROMERO | EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
2841 DAVID | PACHEC | FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
0] CION ar R CLIENTES 8 -
clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106660 | DANIEL | ROMERO | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
2841 DAVID | PACHEC | FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
0] CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106660 | DANIEL | ROMERO | EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
2841 DAVID | PACHEC | FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
0] CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106660 | DANIEL | ROMERO | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
2841 DAVID | PACHEC | FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
0] CION product | LA VENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
sde POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106660 | DANIEL | ROMERO | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
2841 DAVID | PACHEC | FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
O CION product | AR AR
0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106660 | DARCY | PEREZ EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
2930 ANAYA | FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106660 | DARCY | PEREZ EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
2930 ANAYA | FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
CION ar AR LOS 8 -
clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106660 | DARCY | PEREZ EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
2930 ANAYA | FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
CION ar R CLIENTES 8 -
clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106660 | DARCY | PEREZ EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
2930 ANAYA | FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106660 | DARCY | PEREZ EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
2930 ANAYA | FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106660 | DARCY | PEREZ EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
2930 ANAYA | FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
CION product | LA VENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106660 | DARCY | PEREZ EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
2930 ANAYA | FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
CION product | AR AR
0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106660 | CARLO | DE EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
3073 S ARCOS FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
ANDRE | VELASQ | CION do de CARACTERI 8 -
S UEZ Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106660 | CARLO | DE EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
3073 S ARCOS FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
ANDRE | VELASQ | CION ar AR LOS 8 -
S UEZ clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106660 | CARLO | DE EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
3073 S ARCOS FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
ANDRE | VELASQ | CION ar R CLIENTES 8 -
S UEZ clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106660 | CARLO | DE EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
3073 S ARCOS FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
ANDRE | VELASQ | CION ear al AR AR
S UEZ cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106660 | CARLO | DE EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
3073 S ARCOS FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
ANDRE | VELASQ | CION ear al ACCIONES AR
S UEZ cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106660 | CARLO | DE EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
3073 S ARCOS FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
ANDRE | VELASQ | CION product | LA VENTA AR
S UEZ 0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106660 | CARLO | DE EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
3073 S ARCOS FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
ANDRE | VELASQ | CION product | AR AR
S UEZ 0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106660 | PAULIN | ZAMBRA | EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
3207 A NO FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
ANDRE | ROJAS CION do de CARACTERI 8 -
A Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106660 | PAULIN | ZAMBRA | EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
3207 A NO FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
ANDRE | ROJAS CION ar AR LOS 8 -
A clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106660 | PAULIN | ZAMBRA | EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
3207 A NO FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
ANDRE | ROJAS CION ar R CLIENTES 8 -
A clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106660 | PAULIN | ZAMBRA | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
3207 A NO FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
ANDRE | ROJAS CION ear al AR AR
A cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106660 | PAULIN | ZAMBRA | EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
3207 A NO FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
ANDRE | ROJAS CION ear al ACCIONES AR
A cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106660 | PAULIN | ZAMBRA | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
3207 A NO FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
ANDRE | ROJAS CION product | LA VENTA AR
A 0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106660 | PAULIN | ZAMBRA | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
3207 A NO FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
ANDRE | ROJAS CION product | AR AR
A 0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106660 | LUIS GONZAL | EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
3375 ANGEL | ES FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
VERONA | CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106660 | LUIS GONZAL | EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
3375 ANGEL | ES FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
VERONA | CION ar AR LOS 8 -
clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106660 | LUIS GONZAL | EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
3375 ANGEL | ES FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
VERONA | CION ar R CLIENTES 8 -
clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106660 | LUIS GONZAL | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
3375 ANGEL | ES FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
VERONA | CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106660 | LUIS GONZAL | EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
3375 ANGEL | ES FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
VERONA | CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106660 | LUIS GONZAL | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
3375 ANGEL | ES FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
VERONA | CION product | LA VENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106660 | LUIS GONZAL | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
3375 ANGEL | ES FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
VERONA | CION product | AR AR
0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 106660 | BLEIDIS | GONZAL | EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
3376 LILIAN | EZ FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
A VERONA | CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 106660 | BLEIDIS | GONZAL | EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
3376 LILIAN | EZ FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
A VERONA | CION ar AR LOS 8 -
clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 106660 | BLEIDIS | GONZAL | EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
3376 LILIAN | EZ FORMA | Prospect | PROSPECTA | ADO 7871313
A VERONA | CION ar R CLIENTES 8 -
clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 106660 | BLEIDIS | GONZAL | EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
3376 LILIAN | EZ FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
A VERONA | CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 106660 | BLEIDIS | GONZAL | EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
3376 LILIAN | EZ FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
A VERONA | CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 106660 | BLEIDIS | GONZAL | EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
3376 LILIAN | EZ FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
A VERONA | CION product | LA VENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




TI 106660 | BLEIDIS | GONZAL | EN 39693 - | 648306 - RA1 | POR -
3376 LILIAN | EZ FORMA | Vender | ESTRUCTUR | EVALU
A VERONA | CION product | AR AR
0sy PROPUESTA
servicio | COMERCIA
sde L DEL
acuerdo | PRODUCTO
con las Y SERVICIO
necesida | DE
des del ACUERDO
clientey [ CON EL
objetivo | MERCADO
S OBJETIVO
comerci | 3C/144H
ales
TI 114843 | ELISAB | CARO EN 36182 - | 600984 - APROB | CC
8675 ETH MANCH | FORMA | Resulta | APROPIAR ADO 7871313
EGO CION do de CARACTERI 8 -
Aprendi | STICAS DE VICTO
zajede | LA GESTION R
la ORGANIZA VINICI
Inducci | CIONAL 0]
on. DEL SENA FERNA
EN EL NDEZ
CONTEXTO HERRE
DE LA RA
MISION
INSTITUCIO
NAL DE
ACUERDO
CON SU
ROL
PROYECTO
DE VIDAY
DESARROL
LO
PROFESION
AL.
TI 114843 | ELISAB | CARO EN 39691 - | 648303 -RA1 | APROB | CC
8675 ETH MANCH | FORMA | Prospect | SELECCION | ADO 7871313
EGO CION ar AR LOS 8 -
clientes | CRITERIOS VICTO
de PARA LA R
acuerdo | CARACTERI VINICI
conlos | ZACION DE 0
segment | CLIENTES FERNA
0s POTENCIAL NDEZ
objetivo | ES DE HERRE
y ACUERDO RA
estrategi | CON
ade SEGMENTO
ventas DE
MERCADO

1C/48H




TI 114843 | ELISAB | CARO EN 39691 - | 648304 - RA2 | APROB | CC
8675 ETH MANCH | FORMA | Prospect [ PROSPECTA | ADO 7871313
EGO CION ar R CLIENTES 8 -
clientes | POTENCIAL VICTO
de ES SEGUN R
acuerdo | EL VINICI
conlos | PRODUCTO 0]
segment [ O SERVICIO FERNA
0s DE LA NDEZ
objetivo | ORGANIZA HERRE
y CION RA
estrategi | 3C/144H
ade
ventas
TI 114843 | ELISAB | CARO EN 39692 - | 648270 - RA1 | POR -
8675 ETH MANCH | FORMA | Monitor | DETERMIN EVALU
EGO CION ear al AR AR
cliente ACCIONES
de POSTVENTA
acuerdo | APARTIR
con DE LA
metodol | EXPERIENCI
ogiasde | ADE
evaluaci | SERVICIO
ony 3C/144H
seguimi
ento
TI 114843 | ELISAB | CARO EN 39692 - | 648271 -RA2 | POR -
8675 ETH MANCH | FORMA | Monitor | EJECUTAR EVALU
EGO CION ear al ACCIONES AR
cliente POSTVENTA
de DE
acuerdo | ACUERDO
con CON
metodol | POLITICAS
ogiasde | DE LA
evaluaci | ORGANIZA
ony CION 1C/48H
seguimi
ento
TI 114843 | ELISAB | CARO EN 39693 - | 648305 - RA2 | POR -
8675 ETH MANCH | FORMA | Vender | EFECTUAR EVALU
EGO CION product | LA VENTA AR
0sy CUMPLIEND
servicio | O CON
s de POLITICAS
acuerdo | DE LA
con las ORGANIZA
necesida | CION
des del 3C/144H
cliente y
objetivo

S
comerci
ales




Tl

114843
8675

ELISAB
ETH

CARO
MANCH
EGO

EN
FORMA
CION

39693 -
Vender
product
0sy
servicio
s de
acuerdo
con las
necesida
des del
cliente y
objetivo
S
comerci
ales

648306 - RA1
ESTRUCTUR
AR
PROPUESTA
COMERCIA
L DEL
PRODUCTO
Y SERVICIO
DE
ACUERDO
CON EL
MERCADO
OBJETIVO
3C/144H

POR
EVALU
AR




TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: VICTOR VINICIO FERNANDEZ HERRERA
CENTRO DE CENTRO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO DE

FORMACION: CORDOBA

FECHA INICIAL: 01/10/2022 00:00:00

FECHA FINAL:  31/10/2022 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2272625 - ASESORIA COMERCIAL

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

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

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.

19/10/22 7:34
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GENERAR HABITOS SALUDABLES DE VIDA MEDIANTE LA
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  APLICACION DE PROGRAMAS DE ACTIVIDAD FiSICA EN LOS
CONTEXTOS PRODUCTIVOS Y SOCIALES.

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

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

MONITOREAR AL CLIENTE DE ACUERDO CON

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: e +6D0LOGIAS DE EVALUACION Y SEGUIMIENTO.

Prospectar clientes de acuerdo con los segmentos objetivo y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: :
estrategia de ventas

Razonar cuantitativamente frente a situaciones susceptibles de
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ser abordadas de manera matematica en contextos laborales,
sociales y personales.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Resultado de Aprendizaje de la Induccion.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

APLICAR EN LA RESOLUCION DE PROBLEMAS REALES DEL SECTOR PRODUCTIVO, LOS CONOCIMIENTOS, HABILIDADES Y
DESTREZAS PERTINENTES A LAS COMPETENCIAS DEL PROGRAMA DE FORMACION ASUMIENDO ESTRATEGIAS Y METODOLOGIAS
DE AUTOGESTION
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

VENDER PRODUCTOS Y SERVICIOS DE ACUERDO CON LAS
NECESIDADES DEL CLIENTE Y OBJETIVOS COMERCIALES.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 44,00

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2467086 - ASESORIA COMERCIAL

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

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

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.

19/10/22 7:34
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Fomentar cultura emprendedora segun habilidades y

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: :
competencias personales

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

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

Monitorear al cliente de acuerdo con metodologias de evaluacién

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: .
y seguimiento

Prospectar clientes de acuerdo con los segmentos objetivo y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: :
estrategia de ventas

Razonar cuantitativamente frente a situaciones susceptibles de
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ser abordadas de manera matematica en contextos laborales,
sociales y personales.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Resultado de Aprendizaje de la Induccion.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

APLICAR EN LA RESOLUCION DE PROBLEMAS REALES DEL SECTOR PRODUCTIVO, LOS CONOCIMIENTOS, HABILIDADES Y
DESTREZAS PERTINENTES A LAS COMPETENCIAS DEL PROGRAMA DE FORMACION ASUMIENDO ESTRATEGIAS Y METODOLOGIAS
DE AUTOGESTION

19/10/22 7:34 Page 4 of 8



Utilizar herramientas informaticas de acuerdo con las

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: X . ) i
necesidades de manejo de informacién

Vender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del
cliente y objetivos comerciales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 ESTRUCTURAR PROPUESTA COMERCIAL DEL PRODUCTO Y SERVICIO DE ACUERDO CON EL MERCADO OBJETIVO 3C/144H

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RA2 EFECTUAR LA VENTA CUMPLIENDO CON POLITICAS DE LA ORGANIZACION 3C/144H

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 47,90

FICHA 2467224 - ASESORIA COMERCIAL
DE APRENDIZAJE:

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

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

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

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

19/10/22 7:34 Page 5 of 8



« 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:

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

Fomentar cultura emprendedora segun habilidades y
competencias personales

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

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

Monitorear al cliente de acuerdo con metodologias de evaluacién
y seguimiento

Prospectar clientes de acuerdo con los segmentos objetivo y
estrategia de ventas

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

19/10/22 7:34
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APLICAR EN LA RESOLUCION DE PROBLEMAS REALES DEL SECTOR PRODUCTIVO, LOS CONOCIMIENTOS, HABILIDADES Y

DESTREZAS PERTINENTES A LAS COMPETENCIAS DEL PROGRAMA DE FORMACION ASUMIENDO ESTRATEGIAS Y METODOLOGIAS
DE AUTOGESTION

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Utlllzar herramientas |r_1form§1t|cas dg ,acuerdo con las
necesidades de manejo de informacion

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: V(_ender produptos y servicios de acuerdo con las necesidades del
cliente y objetivos comerciales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 ESTRUCTURAR PROPUESTA COMERCIAL DEL PRODUCTO Y SERVICIO DE ACUERDO CON EL MERCADO OBJETIVO 3C/144H

RA2 EFECTUAR LA VENTA CUMPLIENDO CON POLITICAS DE LA ORGANIZACION 3C/144H

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 47,90

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 139,80

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD HORAS
01/10/2022 19/10/2022 DESARROLLO CURRICULAR 4,00
01/10/2022 19/10/2022 DESARROLLO CURRICULAR 4,00
01/10/2022 19/10/2022 DESARROLLO CURRICULAR 4,00

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 12,00

19/10/22 7:34 Page 7 of 8



INSTRUCTOR: VICTOR VINICIO FERNANDEZ HERRERA

CENTRO DE CENTRO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO DE
FORMACION:  CORDOBA

19/10/22 7:34 Page 8 of 8
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacion: Tecnico en Asesoria Comercial

e Cddigo del Programa de Formacion: 631101

¢ Nombre del Proyecto: Desarrollo del proceso de venta en empresas de la regiéon

e Fase del Proyecto: Ejecucion

e Actividad de Proyecto: Vender productos y servicios  teniendo en cuenta los
requerimientos de los clientes

e Competencia: 260101047 COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar:
Efectuar la venta cumpliendo con politicas de la organizacion (144 H)

e Duracion de la Guia: 144 Horas

2. PRESENTACION

Estimado aprendiz en esta guia aprenderemos la importancia que tiene para el éxito en las
ventas la exhibicién, publicidad y promocién de los diferentes productos y servicios que se
venden en un establecimiento comercial. La forma mas exitosa para despertar en el cliente
el deseo de adquirir un producto es entendiendo que los gustos y preferencias son
cambiantes. El Merchandising crea acciones basadas en la optimizacién de los espacios
para la generacién de utilidades, referente principal de toda organizacion y funcion
especifica del drea de ventas. Adicionalmente se requiere que adquieran conocimientos
para vender productos y servicios utilizando su creatividad, habilidades y destrezas en la
construccion de estrategias de comunicacion para apoyar las funciones de los vendedores

en su proceso correspondiente.
GFPI-F-135 V01
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
Actividades Aprendizaje - Area Desarrollo Cognitivo

e Reconocer el proceso de la venta de productos y servicios segun
necesidades de la empresa

e Identificar solicitudes de los clientes teniendo en cuenta politicas de
la organizaciéon

Actividades de Reflexion inicial

1. Video: Después de ver el cortometraje “Imprime tu chico”

https://youtu.be/7mbUzEPr4iM realizar un andlisis sobre la influencia

de los gustos y preferencias de los clientes en el diseno de los

productos y servicios ofertados.

Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios

para el aprendizaje

Respetado aprendiz, en forma individual responda las siguientes
preguntas: Cuando ha tenido la oportunidad de recorrer los
diferentes centros comerciales de la ciudad vy visitado algunos
almacenes ya sea con intencién de comprar algun producto para
satisfacer un gusto o una necesidad propia o para su familiay analice
las siguientes preguntas:

a. 3De los Cenfros Comerciales existentes en su ciudad cudl es su
preferido? Y por qué.

b. sCudndo visita un centro comercial que acostumbra a hacer?
c. 3Alobservarunavitrina de un alimacén usted decide entrar en
el para inspeccionar recuerda que despertd el deseo de
entrar alli?
d. 3Qué es lo que mas le llama la atencion de las tiendas
GFPI-F-135 V01

ubicadas dentro de los centros comerciales?

e. 3Considera que una buena exhibicion influye en el proceso de


https://youtu.be/7mbUzEPr4iM
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compra?

f. 32Qué genera en Ud. Percibir una buena exhibicion de productos

en una fienda?

g. 3Cudl es la importancia de las ventas en el proceso de

negociacion?
h. 5Qué entiende usted por ganar- ganar?
i. sCudles considera usted que deben serlas caracteristicas de

un vendedor para realizaruna buena negociacion?

Panel de discusion: “En la actualidad, la fuerza de ventas debe
contar con muchas habilidades para competir con éxito. Pasaron los
dias en que el personal de ventas requeria solo buena presentacion
y habilidades para cerrar el trato y alcanzar el éxito. Enla actualidad,
vender requiere una amplia gama de habilidades y conocer las
caracteristicas de las ventas. El personal de ventas que no
comprenda estas caracteristicas estard mal preparado para realizar
su trabajo”. En grupos colaborativos indaguen: 3Cudles pueden ser
esas caracteristicas que un vendedor debe conocer para asumir el
reto de cumplir el objetivo misional de la empresa? jFormemos una
discusion constructiva con esto! El aprendiz debe apropiarse de la
lectura del libro: *Administracion de ventas. David Jobber & Geoff
Lancaster. 8va Edicion 2012". Paginas 27 — 29. El instructor apoyard

con la dotacién del material de lectura.

Actividades de apropiacion del conocimiento

Con el glosario de términos de la guia de aprendizaje realizar un

juego didactico creativo en grupos de frabajo y socializarlo con sus

companeros, buscar premios para incentivar su aplicacion. GFPI-F-135 VO1

Después de la explicacion dada por su instructor sobre

Merchandising en el punto de venta y apoyados en las Diapositivas
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del siguiente link https://es.slideshare.net/jamape3/merchandising-

visual-y-estratgico-javier-martnez-prezeqid=16663984-4f0d-4600-

Q2c4- 298b36c162cb&v=&b=&from search=1 realice el siguiente

Taller en donde de respuesta a las siguientes preguntas
apropidndose de las los siguientes libros: Merchandising. Jorge E.
Prieto Herrera. 2a Edicién 2010. P&g. 41 — 58. Visual Merchandising.
Tony Morgan. 2a Ediciéon 2011. Pdginas 17 - 27. Material P.O.P

Publicidad en punto de venta. Abdénago Yate Arévalo. 1a Edicion

2012

a. 3Qué es el Merchandising?
b. sPor qué las técnicas correspondientes al merchandising no
siempre se utilizan de forma idéntica?
c. Explique y de un ejemplo de Merchandising Permanente,
Promocional y Estacional
d. Mencione 3 ventajas de realizar Merchandising dentro del punto
de venta
e. 3Qué es el Layoute 5Y para que sirve?
f. gPor los conocimientos adquiridos cual es la diferencia
encuentra entre el Producto y el surtido?
g. Redlice una actividad de campo a un Supermercado observe,
analice y exponga en clase:
i. sCudl es la estructura del surtido? Especifigue cada
uno de los niveles.
i. sQué ftipo de dimension encontrdé en el
Supermercado?
iii. 3Cudles son los objetivos de esta
clasificacion de surfido? 3Cree Ud. que
son importantes para los clientes, por qué?
h. Escriba (V) verdadero o (F) falso, segun corresponda alas siguientes

preguntas.

i. _ Los codigos de barras facilitan a las empresas la
identificacion del producto. GFPI-F-135 V01

i. _ Laseleccion y presentacion del surtido facilitan la
compra del cliente.


https://es.slideshare.net/jamape3/merchandising-visual-y-estratgico-javier-martnez-prez?qid=16663984-4f0d-4600-a2c4-298b36c162c6&amp;v&amp;b&amp;from_search=1
https://es.slideshare.net/jamape3/merchandising-visual-y-estratgico-javier-martnez-prez?qid=16663984-4f0d-4600-a2c4-298b36c162c6&amp;v&amp;b&amp;from_search=1
https://es.slideshare.net/jamape3/merchandising-visual-y-estratgico-javier-martnez-prez?qid=16663984-4f0d-4600-a2c4-298b36c162c6&amp;v&amp;b&amp;from_search=1
https://es.slideshare.net/jamape3/merchandising-visual-y-estratgico-javier-martnez-prez?qid=16663984-4f0d-4600-a2c4-298b36c162c6&amp;v&amp;b&amp;from_search=1
https://es.slideshare.net/jamape3/merchandising-visual-y-estratgico-javier-martnez-prez?qid=16663984-4f0d-4600-a2c4-298b36c162c6&amp;v&amp;b&amp;from_search=1

K.
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ii. _ La percepcidn es la interpretacion vy
capacidad de recibir de los sentidos las
imdagenes y sensaciones externas.

iv. _ Latécnica que gestionala posicion de los
productos en los lineales con el objeto de
que sean expuestos con orden y buen gusto

se le llama facing.

5Cudles son las importancias y las ventajas de los cédigos de

barras?
a. 3Qué es material POP?2

“Servicio al cliente y comunicacion”. El servicio es un enfoque
de la empresa que se convierte en la fuerza motriz para su
crecimiento y diferenciacién en el mercado. Por lo tanto, en
el proceso de la venta el servicio al cliente y una
comunicacion asertiva son estrategias de apoyo para el
cierre de la venta. El aprendiz debe leer del libro: “Gerencia
del Servicio. Jorge Eliecer Prieto Herrera. 3a Edicion 2014.
Capitulo 2: La revolucion del servicio”. Paginas 60 -72, para
poder interpretar como ha evolucionado el servicio,
concepto del servicio, el marketing del servicio, los atributos y
cualidades del servicio. Deberdn socializar en mapas
conceptuales con apoyo del instructor.

Juego de Roles: El aprendiz debe conocer el proceso de la
comunicacion y entender lo importante de esta accién en el
proceso de la venta. El instructor mediante acciones
pedagodgicas activas apoyado en el libro: “Comunicacion y
atencion al cliente. Héctor M. Pérez et al. 1a Edicién 2013".
Capitulo 2 El proceso de la comunicacion. Paginas 29 — 43 y

Comunicacién no verbal. Paginas 71 — 85. Los conceptos

FPI-F-135 V01

relacionados con el servicio al cliente, el proceso MG

comunicacion oral y escrita, pero un tipo de comunicaciéon



4
SENA

N

que expresamos con nuestro cuerpo es el lenguaje kinésico,
formado por los gestos, las posturas, las miradas que usamos
para expresar sentimientos, estados de dnimo de manera
habitual y que en muchos casos lo hacemos de manera
consciente o inconsciente. Socializar las lecturas mediante
juegos de roles, en el cual el instructor dird quieres asumen los
roles de clientes y vendedores, se debe entregar un libreto

antes de iniciar la evidencia.

I. Informe escrito con soportes procesos en la actividad
comercial: “Transacciones Comerciales”. Para poder realizar
una transaccion comercial la empresa debe comunicarse
con sus clientes y publicos interesados por intermedio de
documentos, en el caso de relaciones de compra — venta se
generan documentos que cerfificarian el proceso. Veremos el
siguiente video para contextualizar el proceso:

hitps:.//www.youtube.com/watch2v=sGS?YhAFhSO luego de comentado el

video, el aprendiz debe apropiarse de la lectura “Documentos comerciales”

la cual pueden encontrar en el link:

http://www.escolme.edu.co/almacenamiento/oei/tecnicos/doc_comerciales

/contenido ul 4.pdf, o enla lectura del libro Operaciones administrativas de

compraventa. Francisco Lobato. 1¢ Edicion MacMillan Editores.
El aprendiz deberd elaborar un matriz donde enumere los documentos
utilizados en el proceso de compra — ventas de una empresa.
m. "“El proceso de la venta - Técnicas de Ventas”. Muy pocos
trabajos son mds cruciales para el éxito final de un negocio
que las ventas, debido a que modela y determina casi fodas
las interacciones de la empresa con los clientes. En la
actividad de ventas confluye todo el esfuerzo de mercadep;scyo;
con la compra de los consumidores. El vendedor representa

en esos momentos la mision de la empresa. Con apoyo y


https://www.youtube.com/watch?v=sGS9YhAFhS0
http://www.escolme.edu.co/almacenamiento/oei/tecnicos/doc_comerciales/contenido_u1_4.pdf
http://www.escolme.edu.co/almacenamiento/oei/tecnicos/doc_comerciales/contenido_u1_4.pdf
http://www.escolme.edu.co/almacenamiento/oei/tecnicos/doc_comerciales/contenido_u1_4.pdf
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seguimiento del instructor quien dotard a los aprendices con
los siguientes documentos: “Manual de Técnicas de Ventas”,”
Venta técnica - José Abelldn”y “Proceso de la venta

-lvén Thompson" El aprendiz realizard una investigaciéon sobre la
siguiente temdtica:

+  Método AIDA

+  Método Spin

+ Ventas consultivas

+ Etapas de la venta: Contacto, presentacién, necesidades,
argumentacion, objeciones, el cierre de la venta

+ La venta: Concepto, objetivos, plan de venta, cobertura de la
ventaq, fases de laventa

+ Técnicas: resolucion de conflictos, de persuasion, de
prospectacion, de objeciones, de cierre.

« Sistemas de ventas: por dreas geogrdficas, por productos, por
clientes, mixtas.

+ Tipos de decisiones de compra: Limitada, extensiva, rutinaria
» Negociacion: Conceptos, estilos, estrategias,
tacticas, proceso, clases, beneficios (garantias,

descuentos, servicio postventa).

Actividades Aprendizaje - Area Procedimental:

« Aplicar técnicas de comunicacion en las ventas y el servicio all
cliente teniendo en cuenta la tipologia de clientes

+ Realizar un evento promocional teniendo en cuenta técnicas de
exhibicién y ventas planteadas por la organizacion.

Actividades Aprendizaje - Area Valorativa:

+  Comprobar condiciones de negociacion comercial teniendo en

- e . GFPI-F-135 V01
cuenta la ética y las politicas empresariales

+ Evaluar acciones de prevencion ambiental teniendo en cuenta
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residuos de los productos ofertados

+  Demostrar comunicacién verbal en idiomas espanol e inglés a partir
del contexto productivo

Actividades de transferencia del conocimiento

Trabajo de Campo: Redlice una visita a un centro comercial de su
ciudad en grupos de trabajo, elija dos locales comerciales con las
cuales usted desarrollara su actividad a través de fotografias y videos
tome los diferentes tipos de exhibiciones en vitrinas o escaparates,
utilizadas para su comercializacion en el punto de venta.
Complemente esta actividad con una entrevista a las personas que

manejan el local.

Indague sobre los siguientes aspectos en el interior del almacén:

* Nombre y Marca del establecimiento comercial

* Tipos de consumidores a los que van dirigidos

¢ 3Cudntos puntos de venta existen en la ciudad?

¢ 3Quién hace el montaje del diseno de la Vitrina exterior?

e 3COmo se redliza el montaje de la Vitrina?

e sParficipa personal externo en el diseno de la exhibicion?
20 se hace directamente con el personal del almacén?

e Observe la fachada y revise si aplica los tres conceptos
fundamentales que debe serimpactante, limpia y que
tenga unidad corporativa. Explique su respuesta.

* sEn cada una de las exhibiciones de los escaparates
defina: zona fria, zona, caliente y zona tibias?

e sEstablezca el Punto focal de la exhibicion?

+ sDefina la Tipologia del color monocromatica, combirf&d& G
se observae
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e sDescriba el tipo de lluminacién que encuentra en la Vitrina?

a. 3Qué elementos son utilizados para la exhibicion
CARTELES, MUEBLES, sMANIQUIES entre otrose

b. ldentifique los espacios positivos y negativos de la exhibicion.

c. Revise si se logra el objetivo del escaparate que es atraer
la atencion del cliente y concentrar su atencién 3;Cémo
es la percepcién de las personas al ver la exhibicion?2

d. Defina el tipo de vifrina: abierta, cerrada, semi abierta.

e. Observe sihay algun error enla vitrina como: SATURACION,
VACIO, INERCIA, GALERIA DE ARTE, DESENHUESADERO,
EXHIBICION MUDA, Explique el spor qué? Si hay errores de
diseno y montaje la no planeacion, la falta de originalidad,
exhibicién tipo bodega.

f. Observe la enfrada del establecimiento si es ampliay sin
obstdculos

g. Observe la cantidad de personas en el establecimiento,
diganos su apreciacion.

h. Los lineal y elementos utilizados para exhibir el producto

i. Los tipos de exhibicion es por colores, colecciones, tamanos y
formas.

j.  Ubicacién de productos de impulso y productos bdsicos

k. Apoyo de material P.O.P.

. Simulacioén: “Demostraciones de productos o servicios” “Para
ganar definiivamente la confianza del cliente, uno de los
recursos mas habituales es ofrecerle una demostracion
prdctica del producto o servicio en el que estd interesado
para que compruebe por simismo coémo funciona. El aprendiz
deberd realizar una demostracion de producto en grupos
colaborativos utilizando las técnicas de ventas.

Fy135 Vo1

. Readlizar un Evento promocional para su idea de nego&f8-

proyecto productivo, teniendo en cuenta que la aplicacion
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de técnicas de ventas constituye en elemento clave parael
desarrollo y aplicacion de estrategias de ventas de productos

y Servicios.

+  Ambiente Requerido

I Capacidad para 36 personas, mesas y 36 sillas ergondmicas. Ambientes propicios
para el manejo de la comunicacién asertiva. Ambientes simulados o reales para el
entrenamiento del personal. Elementos y condiciones relacionadas con Ia
seguridad industrial, la salud ocupacional y el medio ambiente

+  Materiales

Computadores, Televisor, Impresora Laser, Tablero Acrilico, Marcador
Borrables, Resma de papel tamano carta, Resma de papel tamano oficio,
Borrador para tablero, Gancho Clip, Resaltadores, Sacapuntas, borrador,
regla, lapiz,

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Tome como referencia la técnica e instrumentos de evaluacion citados en la guia de Desarrollo Curricular

Evidencias de

Criterios de

Técnicas e

Aprendizaje Evaluacion Instrument
os de
Evaluacioén
Evidencia de Demuestra funciones y Técnica de
conocimiento: caracteristicas del Evaluacién:

Respuesta a
preguntas sobre
Venta, exhibicion,
merchandising,
demostracién
productosy

fransacciones
comerciales

producto o servicios para
la venta segin
necesidades del cliente
Aplica técnicas de
exhibicion teniendo en
cuenta el producto
ofertado

Interactia con el

cliente teniendo en
cuenta protocolo de
servicio

Verificar el cumplimiento
de los acuerdos segin
lineamientos de la
organizacion

Valoracién de

conocimientos

Instrumento de
evaluacioén:
Cuestionario

GFPI-F-135V01
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Animacién: Es una serie de acciones de llamar la atencion del cliente, mediante la

iluminacidn, musica, publicidad, o mediante las campafias tematicas que realice el

comercio.

Atencién al cliente: Es el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece un

suministrador con el fin de que el cliente obtenga el producto en el momento y lugar

adecuado y se asegure un uso correcto del mismo.

Campaiia publicitaria: Conjunto de mensajes publicitarios organizados para determinados

medios publicitarios (prensa, radio,) y planificados en el tiempo para alcanzar unos

objetivos determinados.

Comunicacién externa: Transmisidon de mensajes de la organizacidn a publicos externos

para mantener con estos una interaccidon con intenciones operativas, estratégicas, de

difusion y de promocion de una buena imagen.

Comunicacién interna: Acciones comunicativas entre la organizacién y sus miembros, y

entre ellos mismos, a favor de las buenas relaciones (interacciones rentables para la

organizacién) a través de medios especificos para ello.

Comunicacién: La comunicacion es el proceso de transmisidon de informacién entre un

emisor y un receptor que decodifica e interpreta un determinado mensaje. La

comunicacion deriva del latin communicatio que significa compartir, participar en algo o

poner en comun.

Comunicacidn Asertiva: Es gratificante incluso en la relacidon que una persona establece consigo

misma. ...

La asertividad es la actitud que tiene una persona al expresar su punto de vista de un modo

claro y de una forma totalmente respetuosa ante el interlocutor

Comunicacion no verbal: Es el proceso de comunicacion en el que existe un envio y
GFPI-F-135 V01

recepcidon de mensajes sin palabras, es decir, mediante indicios, gestos y signos. No posee

estructura sintdactica, por lo que no es posible analizar secuencias de constituyentes



4
SENA

N

jerarquicos.

Comunicacidn verbal: Es el tipo de comunicacidn en la que se utilizan signos linglisticos
en el mensaje. Los signos son en su mayoria arbitrarios y/o convencionales, ya que
expresan lo que se transmite y ademas son lineales; cada simbolo va uno detras de otro.
Exhibicién: Conversion de las caracteristicas del producto en beneficios para el cliente.
Exhibidores: Son soportes para la exhibicidn de productos, generalmente son adicionales

para productos o marcas especificas o complementan la exhibicion de las géndolas.

Facing: Es el frente de un producto, su etiqueta, es el discurso de la empresa productora
para seducir al consumidor, también se debe usar para cumplimentar con los requisitos
legales cdmo indicar cddigo de barra, empresa proveedora, etc.

Folleto: Es un texto impreso reducido de hojas, que sirve como instrumento divulgativo o
publicitario Impulsadora: Persona que promociona o muestra las ventajas de un producto
en un punto de compra, con el fin de influir en la compra por impulso.

Isla 0 mamut: Espacio en zona promocional con estibas o arrumes para ubicar mercancia
del proveedor. Layout: Es utilizado en el marketing para aludir al disefio o disposicién de
ciertos productos y servicios en sectores o posiciones en los puntos de venta, corresponde
a un croquis, esquema, o bosquejo de distribucion de las piezas o elementos que se
encuentran dentro de un disefio en particular, con el fin de presentarle dicho esquema a
un cliente para venderle la idea.

Negociacion: Es el proceso por el cual las partes interesadas resuelven conflictos, acuerdan
lineas de conducta, buscan ventajas individuales o colectivas, procuran obtener resultados
que sirvan a sus intereses mutuos.

Material promocional: El material P.O.P. o material promocional es el que se coloca en las
tiendas o propiamente en el punto de venta para impulsar al cliente a comprar, a este tipo
material también se lo conoce como “el vendedor silencioso” y tiene un gran poder ya que
se encuentra en el lugar indicado el momento indicado

Mercaderista: Persona encargada de mejorar exhibicion de productos en punto de
compra, cambiar los productos y actualizar mercancias o productos de los anaqueles,

gondolas o neveras.

GFPI-F-135V01

Merchandising: Técnicas utilizadas en el punto de venta para ganar rentabilidad y hacer

atractivos los productos y el lugar de compra para los clientes, de tal forma que lo


http://conceptodefinicion.de/venta-2/
http://conceptodefinicion.de/cliente/
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prefieran. Punto de encuentro entre el comercio y el Marketing. Incluye toda actividad
desarrollada en un punto de venta, que pretende reafirmar o cambiar la conducta de
compra, a favor de los articulos mas rentables para el establecimiento. Los objetivos
basicos del merchandising son: llamar la atencién, dirigir al cliente hacia el producto,
facilitar la acciéon de compra.

Mobiliario comercial: Muebles o estanterias para exponer productos

Planimetria: Técnica que permite la distribucion proporcional de los productos en el punto
de venta y las géndolas.

Planograma: Representaciones graficas del lineal.

Plegable: Es una forma de publicidad impresa para mostrar sus servicios, informacion
general o productos. El disefio de plegables o material publicitario debe estar acorde a la
imagen corporativa y logotipo de su empresa hasta en el disefio de su pagina web.
Promocidn de ventas: Técnicas utilizadas como complemento de la publicidad, las ventas
personales, etc. Como, por ejemplo, concursos, premios, etc.

Puntos calientes: Zonas o areas del punto de venta con gran acogida o donde los productos
expuestos son superiores.

Puntos frios: Espacios dentro del punto de venta, con baja rotacion de productos.
Superficie de venta: Denominaciéon que se utiliza para designar aquella parte de un
establecimiento en la que la clientela puede moverse libremente para observar o tomar
los productos que deseen adquirir. La superficie de venta comprende los escaparates, las
vitrinas, las estanterias y los pasillos de circulacién dentro del establecimiento.

Venta mayor: Ventas de alto valor, que tienen ciclo de venta es largo, e intervienen en ella
diferentes personas que deciden la compra. Se les llama de este modo para diferenciarlas
de las ventas menores, de poco valor y que se completan en una visita

Venta menor: Las ventas menores son de poco valor, se completan en una visita y el que decide
por lo general es una sola persona.

GFPI-F-135V01
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha

Autor (es)

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

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del Cambio

Autor (es)
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PROGRAMA DE FORMACION: TECNICO EN ASESORIA COMERCIAL
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Competencia: = 260101047 COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Resultados de Aprendizaje: RA 2 Efectuar la venta cumpliendo con politicas de la
organizacién (144 H)

Actividades 1 de Reflexidn inicial

Video: Después de ver el cortometraje “imprime tu chico” https://youtu.be/7mbUzEPr4im

realizar un analisis scbre la influencia de los gustos y preferencias de los clientes en el
disefio de los productos y servicios ofertados.

Desarrollo
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