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Generalidades:

1)

2)

3)

4)

Este formato tiene por objeto dar cuenta de la ejecucion mensual que un contratista desarrolla con
ocasiéon de un contrato de prestacidn de servicios profesionales y de apoyo a la gestion.

La acreditacién del documento por el contratista brinda al supervisor las herramientas que le
permiten verificar la ejecucidn del contrato para efectos de pago.

El formato estd asociado al Manual de Contratacion (GCCON-M-001) y al Manual Supervision e
Interventoria (GCCON-M-002), asi como a los procedimientos que rigen la gestion contractual de la
entidad.

Este formato es diligenciado por el contratista y es revisado y aprobado por el supervisor del contrato.
De igual forma, también podra ser suscrito por el ordenador del gasto.

Su diligenciamiento se debe dar cada vez que se realice un reporte mensual de actividades.

El formato no requiere ser impreso. Sin embargo, debe ser cargado en las plataformas
administradas por Colombia Compra Eficiente.

Este formato, una vez diligenciado, debera archivarse de conformidad con lo establecido en las
tablas de retencion documental de la entidad.

El contenido que se encuentra en color diferente a negro, entre paréntesis o con el signo “[]” son
orientaciones para el diligenciamiento del formato.

El formato puede ser modificado en aquellos apartados en que asi se indique.

Las notas internas son situaciones o recomendaciones que se deben tener en cuenta al momento
de elaborar el formato. No obstante, las mismas deben ser eliminadas previa impresién o
suscripcion del mismo.

Todas las recomendaciones o sugerencias que busquen mejorar el presente documento pueden ser
remitidas al correo de la Direccidn juridica del SENA.
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CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica X Publica Clasificada Publica Reservada

INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Barranquilla, mayo 29 de 2026

Sefior (a)

Rene Gregorio Barbosa Perez

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.8884538 de 2026

Instructor Grado 20

Coordinador Ecosistema Virtual

Barranquilla
Asunto: Informe mensual de ejecucidn contractual mayo de 2026
Referencia: CO1.PCCNTR.8884538 de 2026

Nicolds Cruz Rios, identificado con la cédula de ciudadania No. 80001144 de Bogotd, en mi calidad de
Contratista del SENA, en cumplimiento del Contrato de Prestacidn de Servicios como experto tematico del
ecosistema de recursos educativos Regional Atlantico, a continuacién, presento el Informe de actividades

realizadas en el mes objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: Un pago correspondiente al mes de mayo por un valor de CUATRO MILLONES
SEISCIENTOS TREINTA Y CINCO MIL PESOS M/CTE ($S4.635.000)
Plazo: Sera hasta el 31 de agosto de 2026.

Objeto: Prestar servicios profesionales y de apoyo a la gestion de caracter temporal como experto
temadtico, para elaborar el disefio y desarrollo curricular, asi como los diferentes contenidos tematicos,
documentos generales, guias, entre otros recursos asociados a programas de formacion de la RED
COMERCIO Y VENTAS.

Ejecucion mensual de actividades

Nro Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
Responder de manera diaria y Respuestas diarias y oportuna a las Evidencia 1: Capturas de
1 oportuna a las comunicaciones comunicaciones de los diferentes pantalla de reuniones y
de los integrantes de la linea de | integrantes de la linea de producciony correos.
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Nro.

Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

produccion, del responsable de
la linea y/o del responsable de
Ecosistema de recursos
educativos, y en general por la
Direccidn de Formacion
Profesional.

Ecosistema de recursos educativos, asi
como a las reuniones programadas.

Brindar respaldo desde la
funcidn asignada a las acciones
orientadas a la planificacidn,
ejecucion y fortalecimiento de
la formacidn virtual y distancia
del SENA.

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

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

Elaborar todos los componentes
requeridos que conforman el
disefio curricular para los
programas de formacién virtual
y a distancia asignados de
conformidad con los
procedimientos, orientaciones y
lineamientos institucionales y la
normatividad vigente para tal
fin segun el cronograma de
trabajo establecido.

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

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

Elaborar los ajustes a los
contenidos del disefio y
desarrollo curricular luego de la
verificacidn técnica 'y
metodoldgica de los contenidos
curriculares de los programas
de formacidn virtual y a
distancia asignados de acuerdo
con los procedimientos,
orientaciones y lineamientos
institucionales y la normatividad
vigente.

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

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

Realizar la entrega del diseno
curricular y componentes del
desarrollo curricular para los
programas de formacién virtual
y a distancia asignados de
conformidad con los
procedimientos, orientaciones y
lineamientos institucionales y la
normatividad vigente dentro de
los plazos establecidos segun el
respectivo plan de trabajo.

Entrega de avances del desarrollo
curricular de los cursos Marketing
experiencial para posicionamiento y
técnicas de venta en negocios
sostenibles.

Evidencia 2: Capturas de
pantalla de los reportes
de entregas.

Garantizar la disponibilidad de
la informacion completa en el

Disponibilidad en Sharepoint asignado
de los avances del desarrollo curricular

Evidencia 3: Capturas de
pantalla de los
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Nro. Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
aplicativo dispuesto para este de los cursos Marketing experiencial repositorios en donde se
fin de los productos elaborados | para posicionamiento y técnicas de tiene la informacion.
tanto del disefio curricular venta en negocios sostenibles.
como del desarrollo curricular
de forma oportuna y con la
calidad solicitada, cumpliendo
con del plan de trabajo
definido.

Realizar el analisis y revision del | Analisis del disefio curricular del curso Evidencia 4: Capturas de
disefio curricular de los técnicas de venta en negocios pantalla de los disefios
programas asignados para la sostenibles. curriculares u otros

7 creacion de recursos educativos materiales que sirvieron
digitales y adecuacién en las para el andlisis.
modalidades a distancia y
virtual.
Construir contenido de Construccion del contenido de los cursos | Evidencia 5: Capturas de
propiedad intelectual para el Marketing experiencial para pantalla de la
SENA en los diferentes posicionamiento y técnicas de venta en | construccién del

8 programas de formacion virtual | negocios sostenibles. contenido de los cursos
y a distancia, de acuerdo con el trabajados.
contexto y normatividad
vigente.
Garantizar la construccion de Construccion con textos de mi autoria Evidencia 6: Capturas de
los textos de su autoria o con de los cursos Marketing experiencial pantalla de algunos
las correspondientes citaciones | para posicionamiento y técnicas de textos de los CF.
de acuerdo con las normas venta en negocios sostenibles.

9 establecidas, en coherencia con
el disefio curricular de los
programas de formacién virtual
y a distancia, siguiendo los
lineamientos establecidos.
Elaborar los elementos Elaboracion de los elementos en el Evidencia 7: Capturas de
correspondientes al avance del desarrollo curricular de los pantalla de los
procedimiento de desarrollo cursos Marketing experiencial para elementos elaborados.
curricular para los programas posicionamiento y técnicas de venta en
asignados, junto con los negocios sostenibles.
componentes formativos y
demas recursos establecidos
para los programas en

10 | modalidad a distancia y virtual,

incluidas las actividades
didacticas, anexos, guiones,
formatos, guias de aprendizaje
e instrumentos de evaluacion,
segun el contexto, las
tendencias, lineamientos,
orientaciones y normatividad
vigente.
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Nro.

Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

11

Grabar los videos magistrales
correspondientes a las
explicaciones de los contenidos
y procesos que se consideren
pertinentes para cada uno de
los componentes formativos
propuestos, siguiendo las
indicaciones y lineamientos
establecidos en la produccion
de recursos educativos
digitales.

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

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

12

Trabajar articuladamente con
los equipos evaluadores
instruccionales y en general con
todos los integrantes del
ecosistema de recursos
educativos digitales, para
garantizar la construccion de los
recursos educativos digitales
propuestas segun lineamientos
y métricas establecidas.

Asistencia a reuniones con integrantes
del ecosistema de recursos educativos.

Evidencia 8: Capturas de
asistencia a reuniones.

13

Seguir las orientaciones,
lineamientos, métricas y
procedimientos establecidos
por el equipo de evaluadores
instruccionales, atendiendo
sugerencias, revisiones y/o
correcciones, que garanticen la
calidad en los productos
entregados.

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

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

14

Participar en procesos de
revision, retroalimentacion y
actualizacidn, en articulacion
con los roles necesarios de la
linea de produccion, tanto de
los insumos recibidos como de
los productos elaborados,
atendiendo los requerimientos
respectivos.

Asistencia a reuniones con integrantes
del ecosistema de recursos educativos,
para la revisidn de los insumos recibidos
y/o productos elaborados.

Evidencia 9: Capturas de

asistencia a reuniones.

15

Realizar las entregas de los
productos asignados y/o
modificaciones a los recursos,
en las fechas pactadas de
acuerdo con cronograma de
trabajo establecido, haciendo
uso de las herramientas
dispuestas por el equipo de
evaluadores instruccionales,
segln procedimiento,

Entrega de productos asignados de los
cursos Marketing experiencial para
posicionamiento y técnicas de venta en
negocios sostenibles.

Evidencia 10: Capturas

de pantalla de los
reportes de entregas.
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Nro.

Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

atendiendo al proceso de
seguimiento.

16

Asistir y participar en las
reuniones y demas jornadas
que se programen o sean
requeridas por los evaluadores
instruccionales, asi como
aquellas reuniones de
seguimiento agendadas por la
linea de producciény en
general por la Direccion de
Formacion Profesional.

Asistencia a reuniones con integrantes
del ecosistema de recursos educativos.

Evidencia 11: Capturas
de asistencia a
reuniones.

17

Realizar informes de actividades
y demas requeridos por el
supervisor y/o la Direccion de
Formacién Profesional,
asociados a los avances de las
responsabilidades asignadas
con el cronograma de trabajo.

Realizacién y publicacién de informes de
los avances y entregas de productos
asignados, con forme a seguimiento
escrito programado para los miércoles y
viernes.

Evidencia 12: Capturas
de asistencia a
reuniones.

18

Dar cumplimiento con la
entrega de productos asignados
en los tiempos definidos de
acuerdo con el plan de trabajo
y/o cronograma establecido por
el responsable del equipo o
responsable del Ecosistema de
recursos educativos.

Entrega de productos asignados de los
cursos Marketing experiencial para
posicionamiento y técnicas de venta en
negocios sostenibles.

Evidencia 13: Capturas

de pantalla de los
reportes de entregas.

A continuacion, relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacion de este informe. Una
vez finalizado cada desplazamiento presenté al ordenador del gasto el informe en el Formato para
legalizacion del desplazamiento, en el que se describieron las actividades desarrolladas y los resultados.
Cada informe de legalizacion cuenta con el visto bueno del supervisor.

Se lista a continuacidén el soporte de la legalizacidn de los desplazamientos realizados, los cuales forman
parte integral del presente informe de ejecucidn contractual.

ITEM No DE LA ORDEN DE | LUGAR DE FECHA DE FECHA DE
VIAJE DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO
INICIAL FINAL
1. XX XX XX XX
2. XX XX XX XX

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: (i) Documentos electrénicos enunciados como

evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales, (ii) los desplazamientos realizados v (iii) el
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pago de la planilla de seguridad social y parafiscal nro. 78465734 operador Mi Planilla, aportes en linea

referente al mes de abril de 2026.

Cordialmente,

Firma

Nicolas Cruz Rios
Contratista
C.C. No. 80001144

Rene Gregorio Barbosa Perez
SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.8884538 de 2026.
Coordinador Ecosistema Virtual
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NOMBRE DEL FORMATO

EVIDENCIAS DE EJECUCION CONTRACTUAL

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica Publica Clasificada Publica Reservada

Nicolas Cruz Rios

Contrato 8884538

Mes de mayo
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Evidencia 1:
Asistencia de reuniones

Reunién de seguimiento expertos

" momodLen 5w

Reunién equipo de aseguramiento de la calidad
del centro de formacion

s & © B G B @ “". 4.8 -~

CL VM
[ ]
o
8 wL2C=0edra A PR

Apoyo en carga de completitud en SACES del programa
BPO.

Cierre de completitud BPO

@' Nicolas Cruz Rios
Para @ Carmelo Enrique Belefio de Leon; ® Ronald Ramiro Jimenez N

CC # Miguel De Jesus s Maest arlos Alberto Cuello Gutierrez;

® Viviana Del Carmen Pertuz Marti
Piblica

Dacumento descargable IES Rad RD30636.pdf
o | 267 KB

Carmelo, Roni; se carga la completitud de BPOy se hace el cierre correspondiente de dicha solicitud, ya
elcaso pasa a anélisis del MEN, Dios mediante a fila de asignacion de visitas de pares.

En elarchivo adjunto, el cual es emisidn de la plataforma, podrén ver reflejado el archivo de la completitud
en la condicion de Denominacion, quede atento a lo que més les pueda colaborar, un abrazo.

Reunidn de seguimiento LP Atlantico

Reunién de seguimiento expertos

Apoyo actualizacién de resultados instrumentos de
Autoevaluacion del centro

RE: Solicitud Actualizacion Encuestas Autoevaluacion

© 66 Ja) -]

@' L Nicolds Cruz Rios
I Helena Ariet 1244 p. m.
que José Herrera M

uel De Jesus Pared

Anlly Carolina Matinez Fragozo;

Publica Clasificada

Anexa 6 Consolidado final Atlintico 0427 2026xlsx

o ome

Cordial saludo apreciadas, comparto resultados a corte del dia de hoy, de los instrumentos de opinién;
un abrazo.

Apreciado @Rogue José Herrera Michel, por favor anexar al repositorio de la regional; un abrazo.

Reunidn de seguimiento LP Atlantico

10
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GRUPO INTERNO TP 124108 Estrategias De Marketin... % Ext

rdo, cordial saludo, ya estan los archivos de insumo para podcast en el Sharepoint,
com‘om1e a las indicaciones dadas por IV v ; un abrazo.

Evidencia 2:
Entrega de productos

Cursos Marketing experiencial para posicionamiento y técnicas de venta en negocios sostenibles.

GRUPO INTERNO TP 124108 Estrategias De Marketin... %

Cordial saludo Miguel De 5 e, de acuerdo a tus instrucciones, se reemplazaron todos los
archivos de los podcast propuestos en IOa CF de mi competencia, por archivos base de podcast para los
guionistas, un abrazo.

RE: Comentarios sobre la tarea "12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PAR|

. . . S| =
@2 Nicols Cruz Rios .
Para # Nicolas Cruz Rios; ® Miguel De Jesus Paredes Maestre; @ LP Atlantico asignaciones

Directiva de retencion Exchange Online (10 afios) Expira 17/04/2036

5i hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo en un explorador web.

Cordial saludo Migue, confirmo creacion y publicacion de los siguientes productos:
-CF01_12410016 (100%)

- Base para dos podcast
-4 ilustraciones

Estos comentarios son sobre |a tarea 12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PARA POSICIONAMIENTO del plan LP Atléntico 2026.

Responder en Microsoft Planner o responds a este correo electrénico para agregar un comentario a |2 tarea.

RE: Comentarios sobre la tarea "12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PAR...

B %
r{ X Nicolas Cruz Rios -.. .

Para # Nicolds Cruz Rios; # Miguel De Jesus Paredes Maest LP Atléntico asignaciones

Directiva de retencién Exchange Online (10 afios) Expira 18/04/2036

Si hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo en un explorador web.

Cordial saludo Migue, confirmo creacidény publicacion de los siguientes productos:
- Actividad_didactica_CF02_12410016

- Sintesis_CF02_124100186

- CF02_12410016 avance del 63%

Dios mediante, se concluye el dia de manana con el total de la asignhacion, por lo cual agradezco la nueva
que a bien dispongas, para comenzar el dia jueves 23; un abrazo.

Estas comentarios son sobre la tarea 12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PARA POSICIONAMIENTO del plan LB Atlantico 2026.

GCCON-F-087 V2
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Para
Directiva de retencion  Ex

Si hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo en un explorador web.

Cordial saludo Migue, confirmo creacion y publicacion de los siguientes productos:
- CF02_12410016 (100%)

- Base para dos podcast

- dilustraciones

Se deja el CF02 alienado con las ultimas indicaciones, se procede a ajustar el CF01 para entregarlo de la
misma forma, con esto doy por terminado la asignacion del presente programa, a la espera de la nueva.

Entanto llega la nueva asignacion, por solicitud de Jair, ajustaré los CF del programa de Moda, afin que
gueden con forme a las Ultimas indicaciones, un abrazo.

Estos comentarios son sobre |2 tarea 12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PARA POSICIONAMIENTO del plan LP Atléntico 2026.

Responder en Microsoft Planner o responds a este correo electrénico pars agregar un comentaro a | tarea.

Ni

f“ord|a| saludo Migue, confirmo creacién y publicacion de los sigui productos:
Virtual ATVNS

- Planeaaén_Pedagé6gica_ATVNS

- Cronograma_ATVNS

- Presentacion_Programa_ATVNS

RE: Comentarios sobre la tarea "DOC_GENERALES_00 APLICACION ... B

- &
*Y. Nicolas Cruz Rios .-. . H

“ ( 12:05 p. m.

Directiva de retencion Exchange Online (10 afios)

Si hay problemas con el modo en gque se muestra este mensaje, haga clic agui para verlo en un explorador web,

Cordial saludo Migue, confirmo creacion y publicacion de los siguientes productos:
- Actividad_didactica_CF01_ATVNS
- Sintesis_CFO1_ATVNS

Estos comentarios son sobre |a tarea DOC_GEMERALES (00000 APLICACION DE TECWICAS DE VENTA EN MEGOCIOS SOSTENIBLES del plan LP Atldntico 2026

Responder en Microsoft Planner o responde a este cormeo electrdnico para agregar un comentario a |a tarea.

GCCON-F-087 V2
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RE: Comentarios sobre la tarea "DOC_GENERALES_000000 APLICACION ... 2

st o> Ja] -
| Nicolas Cruz Rios .
Para Micolds Cruz Rios;  Miguel De Jesus Paredes Maestre; @ LP Atlantico asignaciones 8:43 a. m.

Directiva de retencion  Exchange Online (10 afios) Expira 1/05/2036

5i hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo en un explorador web.

Cordial saludo Migue, confirmo creacion y publicacion de los siguientes productos:
- CFO1_ATVNS (100%)

- Base_podcast_01_CF01_ATVNS
- Base_podcast_02_CF01_ATVNS

Estos comentarios son sobre |3 tarea DOC_GENERALES 000000 APLICACION DE TECMICAS DE VENTA EN NEGOCIOS SOSTENIBLES del plan LB Atléntico 2026.

Responder en Microsoft Planner o responde a este correo electrdnico para agregar un comentario a a tarea.

DOC GENERALES 000000 APLICACION DE TECNICAS DE VENT... Chat de tareas

Creado 24 abr por Miguel De Jesus Paredes Maestre - Medificado por usted por Gitima vez el Hace 3m C

[ COMPLEMENTARIA X BTG N VET S5 Cordial saludo Migue, confirmo
areacion y publicacién de los
£ * Nicolds Cruz Rios siquientes productos:
- Actividad_didactica_CF02_ATVNS
- Sintesis CFO12ATVNS

B Detalles de la tarea

GRUPO INTERNO TP 124108 Estrategias De Marketin...

cordial saludo, ya estan los archivos de insumo para podcast en el Sharepoint,

conforme a las indicaciones dadas por I D g un abrazo.

Nicolas Cruz Rios
Jair Ennigue Coll Gallardo, cordial saludo, ya estan los archivos de
insumo para podcast en el Sharepoint, conforme a las indicaciones...

Se hacen y se cargan de nuevo los seis archivos, los cuales quedaron alineados con las nuevas y ultimas
indicaciones dadas por Migue; un abrazo.

DOC_GENERALES_ 000000 APLICACION DE TECNICAS DE VENT... Chat de tareas

Creado 24 abr e aredes Maestre - Madificado per usted por Gitima v
p.m.

v Adaptacion presencial a virtual > ] COMPLEMENTARIA > JEELLELVEYSE VIS Y

A _ Cordial saludo Migue, confirmo
!~- pecod U areacién y publicacion de los
siguientes productos:
- CFO2_ATVNS (100%)
B Detalles de la tarea datos adjuntos omentarios - Base_podcast 01 CF02 ATVNS
(Para guionista)

Entrega de documentos generados por experto:

GCCON-F-087 V2
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Evidencia

3:

Disponibilidad de informaciéon

Cursos Marketing experiencial para posicionamiento y técnicas de venta en negocios sostenibles.

4
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]

Nombre ~
:IBase_podcast_01_CF1 0_124108.docx

'\IBase_podcast_OE_CH 0_124108.docx

'\IBa se_podcast_01_CF11_124108.docx

"IBa se_podcast_02_CF11_124108.docx

"IBase_podcast_01_CF1 2_124108.docx

"IBase_podcast_Oz_CH 2_124108.docx

Modificade ~ Moedificade por ~
Hace unos sequndos Nicolas Cruz Rios
Hace unos sequndos Nicolas Cruz Rios
Hace unos segundos Micolas Cruz Rios
Hace unos segundos Nicolas Cruz Rios
Hace unos segundos Nicolas Cruz Rios
Hace unos segundos Micolas Cruz Rios

ol "'Base_podcast_m_CFO‘l _12410016.docx Hace unos segundos Nicolas Cruz Rios
ol "'Base_podcast_DE_CFO‘l _12410016.docx Hace unos segundos Nicolas Cruz Rios
Anexos 6 de abri Miguel De Jesus Paredes Maestre
"Illus‘traciones_Creadas Hace un minuto Nicolds Cruz Rios
"IRecurso audiovisual hace 5 minutos Nicolas Cruz Rios
fwdl} _‘ICFO1_12410016.dOC)< Hace unos segundos Nicolas Cruz Rios
A ) . . =
@ " Actividad_didactica_CF02_12410016.docx Hace unos sequndos Nicolas Cruz Rios
AL ) - .
@l " Sintesis_CF02_12410016.docx Hace unos segundos Nicolds Cruz Rios
jAnexos hace 4 minutas Nicolas Cruz Rios
o _‘ICFCIQ_'I 2410016 (63%).docx Hace unos segundos Nicolds Cruz Rios
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Anexos

Y .
llustraciones creadas

Y .
Recurso audiovisual

'\ICFO2_12410016.d0cx

El martes a las 21:32

hace 4 minutos

hace 4 minutos

hace 3 minutos

Nicolas Cruz Rios

Nicolas Cruz Rios

Nicolas Cruz Rios

Nicolas Cruz Rios

'\IBase_pod cast_01_CF02_12410016.docx

'\IBase_ podcast_02_CF02_12410016.docx

Hace un minuto

Hace un minuto

Nicolas Cruz Rios

Nicolas Cruz Rios

ECOSISTEMA NACIONAL 2026

B

> Documentos Generales ~ # Compartir

( = Todos los docu... ) = 7] - -3 =]

D Nombre ~

\.
@  Cronograma ATVNS.docx

Al - .
@l " Planeacion_Pedagdgica_ATVNS.xlsx
o)
@ "~ Presentacion_Programa_ATVNS.docx
ol

“Disefio_Virtual_ATYNS.docx

& Copiar vinculo

Medificado ~

Hace unos sequndos

Hace unos segundos

Hace unos sequndos

Hace un minuto

Grupo priv

Agregar acceso directo a OneDrive

Modificade por ~

Nicaolds Cruz Rios

Nicolas Cruz Rios

Nicolas Cruz Rios

Nicolas Cruz Rios

© > Componentes Fo... > CFO1 > Anexos v

ECOSISTEMA NACIONAL 2026

= Todos los docu... ) = [ a & =

D Nombre
o ’\‘Act'\vidad,didact'\ca,CFO‘\ _ATVNS.docx

&l “Sintesis CFO1_ATVNS.docx

[ Compartir

Gr

G2 Copiar vinculo Agregar acceso directo a On

Modificado ~

Hace un minuto

Hace un minuto

Madificado por ~

Nicolas Cruz Rios

Nicolds Cruz Rios
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© > Componentes Fo... > CFO1 ~

SENA

N

Grupo

[ Compartir 2 Copiar vinculo Agregar acceso directo 3 OneDriv
( — Todos los docu... ) = a "] & £}
D Nombre ~ Moedificado ~ Modificado por ~
Anexos 6 de febrero Miguel De Jesus Paredes
“‘Figuras Hace un minuto Micolas Cruz Rios
_“RE‘CUTSO audiovisual hace 2 minutos Nicolds Cruz Rios
gl "‘CFO1_ATVNS.d0cx hace 3 minutos Nicolds Cruz Rios
ECOSISTEMA NACIONAL 2026 -
£ > > iovi v [ Compartir 2 Copiar vinculo Agregar acceso directo a OneDr
ecurso audiovisua p P! greg.
= Todos los docu... v ) = [ @ & =]
D Mombre Medificado ~ Modificado por
ol “IBase_podcast_Ol_CFO‘I_ATVNS.docx hace 4 minutos Micolds Cruz Rios
@l jlﬁasefpodcastio.?fCFU'l,ATVNS.dOCX hace 4 minutos Micolds Cruz Rios
ECOSISTEMA NACIONAL 2026
B > Componentes Fo... > CF02 > Anexos ~ & Compartir
— —
\ = Todos los docu... ) = @ @ & 2
a MNombre ~
[will

"IAct'lv'ldad_d'ldactica_C FO2_ATVNS.docx

= Copiar vinculo

Gn

Agregar acceso directo a One
Meodificado ~ Medificado por ~
Hace unos segundos Nicolas Cruz Rios
ol "IS'lntesis_CFOE_ATVNS.docx Hace unos segundos Nicolas Cruz Rios

ECOSISTEMA NACIONAL 2026
2 » CFO7 > Recurso Audiovisual ~ B Compartir
= Todos los docu... v ) = [ @ -5 [z

D Nombre -~

a

2 Copiar vinculo

'\IBase_podcast_U1_CFO?_1 24708 (Para guionista).docx
al

'\IBase_ podcast_02_CFO7_124108 (Para guionista).docx

Hace un minuto

Hace un minuto

GCCON-F-087 V2

Medificado ~

Agregar acceso directo 3 One

Modificade por ~
Nicolds Cruz Rios

Nicolds Cruz Rios
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N

ECOSISTEMA NACIONAL 2026

T3 » CFO8 » Recurso Audiovisual ~ [® Compartir &2 Copiar vinculo Agregar acceso directo a One
~_
— Todos los docu... ) = @ ] & [
D Nombre ~ Modificade ~ Meodificade por ~
K
@ T Base_podcast 01_CF08_124108 (Para guionista).docx Hace unos segundos Nicolas Cruz Rios
N
@l T Base_podcast_02_CF08_124108 (Para guionista).docx Hace unos segundos Nicolas Cruz Rios
ECOSISTEMA NACIONAL 2026 -
T > CFO9 > Recursos audiovisuales v [ Compartir G2 Copiar vinculo Agregar acceso directo a OneD
— Todos los docu... W ) = @ @ & [
D Nombre ~ Modificado ~ Modificado por ~
al
@l ~Base_podcast 01_CF0S_124108 (Para guionista).docx Hace unos segundos Nicolas Cruz Rios
al
@l T~ Base_podcast_02_CF09_124108 (Para guionista).docx Hace unos segundos Nicolas Cruz Rios
ECOSISTEMA NACIONAL 2026 S
2 > CFO2 > Recurso audiovisual v [® Compartir G2 Copiar vinculo Agregar acceso directo a OneDrive
= Todos los docu... ) = a @ & [
D Nembre ~ Modificade ~ Medificado por ~
o "IBase_podcast_DE_CFGE_ATVNS (Para guionista).docx Hace unos segundos Nicolas Cruz Rios
u
@ Base_podcast_01_CF02_ATVNS (Para guionista).docx Hace unos segundos Nicolds Cruz Rios
ECOSISTEMA NACIONAL 2026 o
[ Componentes Fo... > CFQ2 > Figuras v [ Compartir €2 Copiar vinculo Agregar acceso directo a OneDrive
= Todos los docu... ) = [} "] & &l
B Nembre -~ Modificado ~ Modificado por ~
| )‘F\gura_z.png Hace unos segundos Nicolas Cruz Rios
N
|«|  “Figura_5.png Hace unos segundos Nicolés Cruz Rios
N
|«|  “Figura_7.png Hace unos segundos Nicolés Cruz Rios
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ECOSISTEMA NACIONAL 2026

3 > Componentes Fo... > CF02 v

— Todos los docu... )

& Compartir & Copiar vinculo

Gru

Agregar acceso directo a Onel

D Nombre ~ Modificado ~ Modificado por ~
Anexos El martes a las 13:33 Nicolés Cruz Rios
'\Figl.lras Hace un minuto Nicolas Cruz Rios

El martes a las 15:43 Nicolds Cruz Rios

Recurso audiovisual

Hace unos segundos Nicolas Cruz Rios

@l ~CFO2_ATVNS.docx

Evidencia 4:
Andlisis de disenos curriculares
Curso Técnicas de venta en negocios sostenibles.

SE.NA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA
7 T CLIENTE
A RED TECNOLOGICA
Modelo de VENTAS Y COMERCIALIZACION
Mejora Continua

DISENO DE ACCIONES DE FORMACION COMPLEMENTARIA

cODIGO: DENOMINACION DEL PROGRAMA
63110183 APLICACION DE TECNICAS DE VENTA EN NEGOCIOS SOSTENIBLES
VERSION: SECTOR DEL PROGRAMA:

1 COMERCIO

Vigencia del Fecha inicio Programa: 07/12/2022

Programa Fecha Fin Programa: El programa atin se encuentra vigente
DURACION

MAXIMA 48 horas

En la actualidad Colombia, es el cuarto pais mas biodiverso del mundo (NATIONAL
GEOGRAPHIC, 2020), sin embargo, su sistema productivo esta basado en una economia lineal,
derivada del positivismo de la primera revolucion industrial, la cual consiste en extraer, fabricar,
usar, consumir y desechar. Este modelo es insostenible en la actualidad de acuerdo a los desafios
globales como la preservacion del medio ambiente. En consecuencia, la dltima década, este tipo
de economia ha traido una serie de inconvenientes para la humanidad; problemas como el cambio
climatico, escasez ambiental, la crisis en sectores de vital importancia para el desarrollo, como
combustibles, alimentos, agua y finalmente al sistema financiero y el conjunto de la econoitiia
mundial (Bittencourt, Vieira, & Martins, 2012) han causado un enorme deterioro del medio

ambiente. La prevalencia del modelo econdmico, es decir, la produccion, consumo y desecho, ha
nenerarn efertne colaterales en lne erncictemas razan nor el cnal ha <idn de eenecial imnortancia

Evidencia 5:
Construccion de contenido

GCCON-F-087 V2
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Cursos Marketing experiencial para posicionamiento y técnicas de venta en negocios sostenibles.

ANEXO FORMATO COMPONENTE FORMATIVO

PROGRAMA DE FORMACION

Marketing experiencial para posicionamiento.

260101047,

del cliente y
comerciales.

productos y servicios de .
COMPETENCIA | acuerdo con las necesidades | haoami e O | Ssiralegias — de

Vender 260101047-01.  Aplicar  las

marketing
experiencial para el
posicionamiento de la marca.

APRENDIZAJE
objetivos

NUMERO DEL COMPONENTE
FORMATIVO

NOMBRE DEL COMPONENTE
FORMATIVO

Fundamentos experienciales.

BREVE DESCRIPCION

El componente aborda los fundamentos del eting fradicional y
experiencial, integrando emociones, categorias de clientes y decisiones
de compra. Permite comprender como disefiar estrategias centradas en
la del cliente, lendo el posicionamiento de marca
mediante la articulacion de elementos sensoriales, emocionales y
estratégicos en contextos reales de mercado.

Instrucciones para el
aprendiz

Nombre de la Actividad
Objetivo de la actividad

Texto descriptivo

Esta actividad le permitira determinar el grado de apropiacién de los contenidos del
componente formativo Estrategia experiencial.

Antes de su realizacion, se recomienda la lectura del componente formativo
mencionado. Es opcional (no es calificable), y puede realizarse todas las veces
que se desee.

Lea la afirmacion de cada item y luego sefiale verdadero o falso segin
corresponda.

Conceptos en marketing experiencial
Verificar la comprension de los conceptos, principios y aplicaciones del marketing
experiencial mediante la identificacion de afirmaciones verdaderas o falsas
Lea cada enunciado referente a los temas desarrollados en el componente
formativo y elija entre verdadero y falso segln corresponda.

PREGUNTAS
Pregunta 1 El marketing experiencial se centra dnicamente en el
producto ofrecido.

PROGRAMA DE FORMACION para posici iento.

i?ﬂﬂgf , corvignder 260101047-02  Planear  las
COMPETENCIA | acuerdo con las necesidades RESULTADOS = DE estralggla_sl dz Imarke!mg

del cliente y objetivos APRENDIZAJE experiencial acorde a la marca y

. sus clientes.

comerciales.
NUMERO DEL COMPONENTE 02
FORMATIVO
NOMBRE DEL COMPONENTE Estrategia experiencial
FORMATIVO gla e

Este componente aborda los el &g del

BREVE DESCRIPCION

g
experiencial, incluyendo proveedores de experiencia, matriz
experiencial, dominios de experiencia, gigrvfeling e indicadores de
gestion, permitiendo al aprendiz disefiar, implementar y evaluar
experiencias coherentes que influyen en la percepcién, el

comportamiento y la relacién del consumidor con la marca en diferentes
rganizacionales

GCCON-F-087 V2
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Informacidn general del programa de formacién

Codigo/versién Denominacién
00000_V1 Aplicacién de técnicas de venta en negoci bl
Duracién maxima Duracién Duracién Nivel
imada del aprendizaje - {horas) (créditos) formacién Complementaria
horas 48 1
Modalidad

El programa “Aplicacién de técnicas de venta enr

desarrolla competencias para prospectar clientes segin segmentos objetivo
lidad. Aborda la
caracterizacion del consumidor sostenible, considerando necesidades,
politicas empresariales y criterios ambientales, fortaleciendo la
comprensién del mercado, la prospeccién y la identificacion de
oportunidades comerciales en contextos responsables y conscientes.

y estrategias de venta, integrando principios de sosten

Descripcién del programa

Asimismo, el programa orienta la formulacién de propuestas comerciales
sostenibles y la validacién de la experiencia del cliente, incorporando

WPLICACION DE TECNICAS DE VENTA EN NEGOCIOS SOSTENIBLES

FORMATO INFORMACION DEL PROGRAMA

PRESENTACION

El programa Aplicacién de técnicas da venta en negocios sostenibles hace parte da I aferts de formacién
complementeris del SENA y esté orientada a fortalecer las compatencias téonicas de los sprendices en
la splicacion de estrategies en contextas & partir de la 6n del
consumider. &l impacto smbientzl del consuma y I én de propusstas

Durante su desarrolio, el sprendiz shordard conceptos relacionados con el desarrollo sostenible, el
cansumidor verde, el mercada y la prospeccidn, incluyends sus definiciones. caracteristicas, tipologias,

splicasicnes, principios y marcos nommativos. Asimismo, comprenderd la relacién entre los hébitos de
consuma, las necesidsdes del cliente v las politicas empresarisles, 2si como &l impacta ambiental da los [
productos y servicios en funcién de Is actividad econémics. El enfoque formsfivo también integra el disefio
de i bles, el uso de las de yla
validssién de s experiencia del cliente, incluyendo procesos de postvents y mejora continua

El programa promueve |s comprensién estructursds de estos slementos como base pars la splicacion de
técnicas de vents coherentes con los principios de sostenibilidad y lss condiciones del mercado,
it &l desamolio de iss que responden s la gestién comercisl en negocios
con las el entorno productive ¥ los

=
del SENA.

= MNombre del programa- Aplicacian de técnicas de venta en negocios sostenibles.

Cadigo: 00000,

Mivel de formacién: complementaria.

= Ikl horas: 48

Modslidad: wirtusl ST T E

ACTI¥IDADES DE (HORES)) DESCRIPCION DE LA
COMPETENCIA R SABERES O CONCEPTOS ¥ SABERES DE PROCESO CRITERIOS DE EVALUACION  APRENDIZAJE A EVIDENCIA DE
ARFERTZA EEINCIRIDS DESARROLLAR APRENDIZAJE
HORAS TRABAJO  HORAS TRABAJO
DIRECTO INDEPENDIENTE
33-01. Caracusrizar el perfi del |- Qbjetivos desaniollo sasterible -~ Diesorbit s caracteristioas delas |+ Deserbe ¢l mpacta ambiental e o
Consumidor sostenible de scuetdo con | [sostenibildady tpos apliacidny | objetivos de desanolo sotenible. | productas y servicios d acuerdo con 1
e ot ol "
- Cansumidor verde:ipas, crgénicos bidegradables. +Comprende o impacto ambisntal el
v i aouer
producto, scodsefo, ecofiendy, | marca. Sostenibilidad
eoanomi cirulr. - Determina cparturidad de
~Mereado: sonoepto, segmentasién. somercislizacién de negosios ento:
estrarsgiss,procadimisnic de Sosteniblss s panirdel conteato ocal | AAL Determinar el peridel ARTEWO1 Maps mentel
identifcacien, écnicas de selesciony de consumider soszenible sobre el peri sotenibis
evaluaoin, variables. proceso de cansiderand habitos de 8 &
implementacién, y ipologlas. consumo, necesidades y
«Prospeccion; obietivos, métodas, Doliisas empresaniaies

herramientas y1écnicas. argumentativa sobre el perkil
del ciente.

26010103
Prospectar
4o acuerda conlos
seamentos abielive [ZE0I01037 02, Fresentara B sometein (AGaTE ], comeTol |- Integral pnoipios § orienios el Dezorbe 163 pnCpios § oenos &
4 s | iwace, - certficacién acuerdo
ventas. i i flo, ==, an paliticas nacianales =
negosia sosterible » reermashisg  concepto, ~Interpretar el uso de sellos y intemarionales.
i tpos. “Difsrencia ol usa g6 s2los |
diferencias icaci beneficio empresarlal Evidencia de
-c &  |-Describir i iento:

m ¥ tabora) 3 AR, Disefiaruna ann Euas
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BiNTESIS
COMPONENTE FORMATIVO 01
PERFILDEL CLIENTE

Bl Campanentie Farmativo Parfll del cllente chrece ol aprendi los fundamentos concephusles
aplicados de la scatenibildad, el consumidor verde, © mercado y & prospeccion, permitiends
camprender como ks decsionss de comsumo y las dindmicas comenciales se relacionan con o
entoma, A taves de e , se fadlita la i N de diel cornsumicon
sasienible y el andlsis de variables que influyen en b tama de deciiones dentro de contexios

comestisles resporsables
Asimisrno, el componerits fortalece & copacidad del aprendz para analizar el mercada, ssgmenty
¥ rezanooer sosienitles en funcion del conexto local,
Mediante e so de hermamiertas, mélodos ¥ Werices de prosecoiin, s promuee: f toma de

e

al desaralio de competenciss necesarias fora s cansclenizacon del chanbs y la identificacicn de

apertinidades en negocios sostenitles

Instrucciones para el
aprendiz

Nombre de la Actividad
Objetivo de la actividad

Texto descriptivo

Esta actividad le permitira determinar el grado de apropiacion de los contenidos del
componente formativo Perfil del consumidor.

Antes de su realizacion, se recomienda |a lectura del componente formativo
mencionado. Es opcional (no es calificable), y puede realizarse todas las veces
que se desee.

Lea la afirmacion de cada item y luego sefale verdadero o falso segun
corresponda.

Conceptos claves

Verificar la comprensién de los conceptos fundamentales relacionados con
sostenibilidad, consumidor verde, mercado y prospeccion.

Lea cada enunciado referente a los temas desarrollados en el componente
formativo y elija entre verdadero y falso segun corresponda.

ANEXO FORMATO COMPONENTE FORMATIVO

PROGRAMA DE FORMACION Aplicacion de técnicas de venta en
260101033. Prospectar 260101033-01. Caracterizar el
COMPETENCIA | Clientes de acuerdo con los | RESULTADOS  DE | perfil del consumidor sostenible
'segmentos objetivo y | APRENDIZAJE de acuerdo con necesidades y
estrategia de ventas. politica empresarial

NUMERO DEL COMPONENTE 01
FORMATIVO
NOMBRE DEL COMPONENTE Perfil del consumidor
FORMATIVO

El componente formativo aborda los fundamentos de la sostenibilidad,

€l consumidor verde, el mercado y la prospeccién, orientados a la
BREVE DESCRIPCION ‘comprensién del contexto comercial y la identificacién de oportunidades

&N negocios fortaleciendo la toma de decisiones en

Instrucciones para el Esta actividad le permitira determinar el grado de apropiacion de los contenidos del
. aprendiz componente formativo Venta sostenible.
SINTESIS
COMPONENTE FORMATIVO 02 Antes de su realizacion, se recomienda la lectura del componente formativo

VENTA SOSTENIBLE

El Gomponents Formatvo Venta sostenible ofrece al aprend hemamientss conoepiules y
apicadas pars disshar y comunicar propusstas comerciskes sostenibles, integrando biocomercio,
certificaciones, comunicacidn comercial y sstisfaccién del chente. A ravés de estos slementos. se
fortalece I capacidad de argumentar valor, responder objeciones y canstir relaciones comerciales
basadas en la confianza, alineands las decisiones comerciales con principios ambientales, socizles
y econdmicas en diferentes contextos del mercado.

Asirmismo, &l camponent permite comprender I3 importancia del control de I informacion, ef uso de
indicadores y la implementacidn de planes de mejora para optimizar Ia gestion comercial. Mediants

Nombre de la Ac

Texto descriptivo

dad
Objetivo de la actividad

mencionado. Es opcional (no es calificable), y puede realizarse todas las veces
que se desee.

Lea la afirmacién de cada item y luego sefiale verdadero o falso segun
corresponda.

Conceptos en comercializacion sostenible.
comercializacion sostenible.

Lea cada enunciado referente a los temas desarrollados en el componente
formativo y elija entre verdadero y falso segin corresponda.

Verificar la comprension de los conceptos fundamentales relacionados con

 andlisis de estistegias y licades, &l aprendiz pars
evaluar resultados, ajustar su propussta y fortalecer la experientia del chente, contribuyendo a la
sostenibilidad del negocic y 3 la toma de desisionss fundamentadas en contextos comersizles
dindmicos.

=
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PROGRAMA DE FORMACION Aplicacion de té de venta en i il ‘
260101033-02.  Presentar  la
propuesta comercial al
consumidor  sostenible  segin

260101033 Prospeciar P .
COMPETENCIA | Clientes de acuerdo con los | RESULTADOS DE ;:;:’SI:ME del  negocio
segmenios  objetive v | APRENDIZAJE 260101033-03 Validar  la
estrategia de ventas. i :
experiencia  del cliente  de
acuerdo con la propuesta de
sostenibilidad.

NUMERO DEL COMPONENTE

FORMATIVO 02

NOMBRE DEL COMPONENTE
FORMATIVO

Venta sostenible

El componente formativo aborda la aplicacion de técnicas de venta en
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Evidencia 6:
Textos de autoria

ANEXO FORMATO COMPONENTE FORMATIVO

PROGRAMA DE FORMACION Marketing experiencial para posicionamiento.

260101047 ender 260101047-01.  Aplicar  las
COMPETENCIA i ud > y‘ serwuq;. d € | RESULTADOS DE | estrategias ~ de  marketing
acuerdo con las necesidades APRENDIZAJE eme”gnmal para o

del cliente y
comerciales

objetivos N N
posicionamiento de la marca.

NUMERO DEL COMPONENTE

FORMATIVO o1

NOMBRE DEL COMPONENTE
Fundamentos experienciales.

FORMATIVO
El componente aborda los fundamentos del ig ¥
experiencial, ir 3 ias de clientes y
BREVE DESCRIPCION de compra. F.’ermlte comprei]dderlcu_mo disefiar esi.mteg\as centradas en
la exp del cliente, do el de marca
i la articulacion de sensoriales, emocionales y

estratégicos en contextos reales de mercado.

22
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Instrucciones para el Esta actividad le permitira determinar el grado de apropiacion de los contenidos del = -
aprendiz componente formativo Estrategia experiencial. =

Antes de su realizacion, se recomienda la lectura del componente formativo
mencionado. Es opcional (no es calificable), y puede realizarse todas las veces
que se desee.

Lea la afirmacion de cada item y luego sefiale verdadero o falso segun
corresponda.

Nombre de la Actividad  Conceptos en marketing experiencial = -
Objetivo de la actividad  Verificar la comprension de los conceptos, principios y aplicaciones del marketing = -
experiencial mediante |a identificacion de afirmaciones verdaderas o falsas -

Texto descriptivo Lea cada enunciado referente a los temas desarrollados en el componente
formativo y elija entre verdadero y falso seglin corresponda. ST
PREGUNTAS
Pregunta 1 El mariketing experiencial se centra Gnicamente en el Bial
producto ofrecido. S

PROGRAMA DE FORMACION i iencial para posici iento.

260901047 ponder 26010104702 Planear  las
procuctos y Semviclos Ce| ppgULTADOS DE | estrategias de  marketing

COMPETENCIA | acuerdo con las necesidades i
del cliente y objetives APRENDIZAJE zgiﬂ:g:;ﬂ acorde a la marca y

comerciales.

NUMERO DEL COMPONENTE
FORMATIVO

NOMBRE DEL COMPONENTE

FORMATIVO Estrategia experiencial

Este componente aborda los elementos estratégicos del marketing
experiencial, incluyendo proveedores de experiencia, matriz
experiencial, dominios de experiencia. gfgryteling e indicadores de
BREVE DESCRIPCION gestion, permitiende al aprendiz disefiar, implementar y evaluar
experiencias coherentes que influyen en la percepcion, el
comportamiento y la relacién del consumidor con la marca en diferentes.

nale:

Informacién general del programa de f

00000_V1 Aplicacion de técnicas de venta en negoci ibl
Duracién maxima Duracién Duracidén N
Sy P sditos) Nivel )
del ap - {horas) { ) formacién Complementaria
horas 48 1
Modalidad Virtual

El programa “Aplicacién de técnicas de venta en neg
desarrolla competencias para prospectar clientes segin segmentos objetivo
y estrategias de venta, integrando principios de sostenibilidad. Aborda la
caracterizacidn del consumidor sostenible, considerande necesidades,
politicas empresariales y criterios ambientales, fortaleciendo la
comprensién del mercado, la prospeccién y la identificacién de
oportunidades comerciales en contextos responsables y conscientes.

Descripcidn del programa

Asimismo, el programa orienta la formulacién de propuestas comerciales
sostenibles y la validacion nte, incorporando

23
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SENA

WPLICACION DE TECNICAS DE VENTA EN NEGOCIOS SOSTENIBLES
FORMATO INFORMACION DEL PROGRAMA

PRESENTACION

El programa Aplicacién de técnicas da vents en negocios sosienibles hace parte de |s oferts de formacién
complementaris del SENA y esté crientsdo s fortslecer las compatencias técnicas de los sprandices en
ls splicacién de estrategiss &n contestos & pariir de Ia én del
consumider, el impacto smbiental del consumo ¥ ls de propusstas

Durante su desarrclio, &l sprandiz sbordard concepios relacionados con &l desamallo sostenible, &l
consumider verde, &l mercado y la prospeceién, incluyendo sus definicions, carscteristicas, tipologias,
splicaciones, principios y marcos normativos. Asimismo, comprandera la relacién entre los hébitos de
consuma, las necesidsdes del cliente y las politicas empresarisles, 2si como &l impacta ambiental da los
productes y senvicios en funcién de I sctividad econdmica. El enfoqus formativa también integrs el disefic
de i bles, ol uso de i Ias de i vla
validacién de Ia experiencia del clients, incluyendo procesos de postvents y mejors continua

El programa promueve ls camprensian estructurads de estos elementos como bese para la aplicacian de
técnicas de venta cohersntes con los principios de sostenibiided y lss condiciones del mercado,

it &l dessrrollo de ias gue responden & la gestién comercisl en negocios
sostenibles, en coherencia con Iss necesidades del entorna productivo y los linesmientos insfitucionales

del SENA.

= MNombre del programa- Aplicacian de técnicas de venta en negocios sostenibles.

Cédige: 00000,

Mivel de formacién: complementaria.
®  Taotal horas: 48.
Modslidsd: virtual.

RESULTADOS DE
APRENDIZAJE

SABERES DE CONCEFTOS Y

COMPETENCIA PRINCIPIOS

SABERES DE PROCESO

CRITERIOS DE EYALUACION

ACTIVIDADES DE
APRENDIZAJE &
DESARROLLAR

(HORAS)

HORAS TRABAJO
DIRECTO

DESCRIPCIGN DE LA
EVIDENCIA DE
HORAS TRABAJO ARBERD ZASE

INDEFENDIENTE

Z60101033-01. Carasterizar el perfil del
cansumidor sastenible d acusrda con

- Objetivos desarralia sostenibe
[sostenibilidad].pos, aplicacién y

- Consumidor verde: tpas,

- Deseribi a5 oatacter slioas dé 105
objetivos de desarralla sastenible.
« Diferensiar 6

- Deseribe el mpacta ambiental én o
productas y seruicios de acusrda con la

Crgénions  biodsgradabizs.

- Comprende ¢l Impacta smbiental del
acusrdo

producto, eeodiseiio, eondiendy
EGORGMI3 cirular,

«Mstcado: concepto, segmentacidr,
procedimienta de

evaluacidn, varlables, procesa de
implementscicn, tipalogi s

+ Frospeccion: objetivos, métados,
herramientas § Eonioas.

260101033
Prospectar clientes
de acuerda conlos

«Interpr
marca.

sostenibilidad,
~Determina oportunidad de
comertislizacian de negocios
sestenibles a partit del conterto local

AL Determinar el perfil del
consumider sostenible
considerando habitos de
sansums, hecesidadesy
pliticas smpresariales.

AAT-EWO1. Mapa mental
sabre el perfil sostenible.

Evidencia de Producto.
AAFEY0Z.Informe
argumentative sobre e perfil
el clente.

segmentos obietivo [7E0101033-02. Presentarls

~Biocomercia | Aowade ) comercia
yestrategia de : i £ )

“Inbegrar principios § crterios del
prvery usto - centificasion

~Dezcribe los principios § crterios de
an

negacio sostenible. «Greerasing  concepta,

flo, 152,
+Interpretar ¢l usa de sellasy

tipas,

uerdo
son politisas nasionales ¢
internscionales

“Difsrencia sluso de sellos y

diferencias

beneficic: empresarial

+ Describir

AR2. Disefiar una

pinTESIS
COMPONENTE FORMATIVO 01

PERFIL DEL GLIENTE

El Campanertie: Farmative Peril del cllente cfrece &l aprendiz ios fundamenios conoepiales
aplicados de la sostenil

dad, el consurnicdor verde, o mercado y fa prospeccin, permiliendo

camprender come las dedsiznes de comsumo y las dindrices samerciales s relacionan con o

antome, A travds de ecios slamenios, se falits s identificacian de caractaritoas del cormumiton

sasienible y el andlsis de variables que infyen en b lama de deciicnes dento de contexies
camestiales responsables

Aimiseno, of componerts fortalece b capacidod del aprendiz pars analizar el mercada, segment

sostenibles en funcitn del contexto becal,

¥ recorooer
Pdediante sl Uso de baramiertas, métsdos ¢ sericas de prospeceién, ss promuee b foms de

dacisines socisles

al desaralio de compelsncias Necesanas para k carcienzacon del clente y la identicacicn de
epertunidaces en negocios soatenibles.

Instrucciones para el

aprendiz

Nombre de la Actividad
Objetivo de la actividad

Texto descriptivo

componente formativo Perfil del consumidor.

Esta actividad le permitira determinar el grado de apropiacién de los contenidos del

Antes de su realizacion, se recomienda la lectura del componente formativo
mencionado. Es opcional (no es calificable), y puede realizarse todas las veces

que se desee.

Lea la afirmacién de cada item y luego sefiale verdadero o falso segin

corresponda.

Conceptos claves
Verificar la comprension de los conceptos fundamentales relacionados con

sostenibilidad, consumidor verde, mercado y prospeccion.
Lea cada enunciado referente a los temas desarrollados en el componente
formativo y elija entre verdadero y falso segun corresponda.

=
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ANEXO FORMATO COMPONENTE FORMATIVO

PROGRAMA DE FORMACION Aplicacion de técnicas de venta en
260101033, Prospectar 260101033-01. Caracterizar el
COMPETENCIA | Clientes de acuerdo con los RESULTADOS DE | perfil del consumidor sostenible
segmentos objetivo y | APRENDIZAJE de acuerdo con necesidades y
estrategia de ventas. politica empresarial

NUMERO DEL COMPONENTE o1
FORMATIVO
NOMBRE DEL COMPONENTE Perfil del consumidor
FORMATIVO

El componente formativo aborda los fundamentos de la sostenibilidad,

el consumidor verde, el mercado y la prospeccion, orientados a la
BREVE DESCRIPCION ‘comprensién del contexto comercial y la identificacién de oportunidades

‘en negocios fortaleciendo la toma de decisiones en

Instrucciones para el Esta actividad le permitira determinar el grado de apropiacion de los contenidos del
. aprendiz componente formativo Venta sostenible.
SiNTESIS
COMPONENTE FORMATIVO 02 Antes de su realizacion, se recomienda la lectura del componente formativo

VENTA SOSTENIBLE

El Component= Formativa Venta sostenible ofvece al aprendiz hemamientss conceptuales y
apiicadas para disshar y comunicar propusstas comersisles sostenibles, integrando biocomercio,
certiioationes, comunicacién comercial y satistaccién del chente. A través de estos slementos. se
fortalece Is capacidad de argumentar valor, responder okjeciones y construr relaciones comercisles
basadss en la confianza, slineande |as decisiones comerciales can principios ambientales, socisles
y econdmicos en diferantes cantextos del mercado.

Asimismo, &l camponants parmits comprender [3 importancia el control de Is informacién, =l usa de
indicadares y la implementacién de planes de mejora para optimizar la gestion comercial. Mediante

Nombre de la Actividad
Objetivo de la actividad

Texto descriptivo

mencionado. Es opcional (no es calificable), y puede realizarse todas las veces
que se desee.

Lea la afirmacién de cada item y luego sefiale verdadero o falso segun
corresponda.

Conceptos en comercializacion sostenible.

Verificar la comprension de los conceptos fundamentales relacionados con
comercializacion sostenible.

Lea cada enunciado referente a los temas desarrollados en el componente
formativo y elija entre verdadero y falso segun corresponda.

el andlisis de estiategias y licadas, el aprendiz ias para
evaluar resultados, sjustar su propussts y forslecer |s expariencia del chante, contribuyenda a ls
sostenibilidad del negocic y 3 Ia toma de decisiones fundamentadas en contextos comerciales
dingmicos.

PROGRAMA DE FORMACION | A de de venta en
26010103302, Fresentar 1a
propuesta comercial al
consumidor  sostenible  segiln

260101033 Prospectar ido i
COMPETENCIA | Clientes de acuerdo con los | RESULTADOS DE ;:;:’SI:ME del  negocio
segmenios  objefive y | APRENDIZAJE 26010103303, Validar  Ia
esirategia de ventas. experiencia del cliente  de
acuerdo con la propuesta de
sostenibilidad.

Fem——

NUMERO DEL COMPONENTE

FORMATIVO 02

NOMBRE DEL COMPONENTE

FORMATIVO Venta sostenible

El componente formativo aborda la aplicacion de técnicas de venta en

25

GCCON-F-087 V2



SENA

Ls omrucactn conarsa i st e s una fcin crarea cnamares

UL it . 2915, L s 5 s . e EARraIlOE
2 varanar e P ek K [2018) Dimcot e rakeing 15 o) Pocrcn Eacin
eren . s

3 -
e st e Samuriacn, 12, 672 L B e ST AT R

= Semacon 1 (91 Gemeaseges et

vt L 7] L8 it e o s s s i

o L3 pecare epanGeis e s e SO 8 SO Y

o sckuchra s e onecn abuk comer e o et

festes 2t 3 e e a s Pacleirani. o Gk ancle
. i o T3, 1 Qi 0 e, e,

e g
e y

i o carncain g i, ey 13 poin o % ks meaee | @
s € i a3 For ks s, b s G 0 e i

ity

e e e o

e, Skl RSNy ERSLoe reaceres G i b B el ecioca

e e e o s g i e 14 cchidon e s
Crat i

5 b GBS TS AT A S o e
e s 8 CrBASOR . SOV T PRLAR SeEEAA, 1o 10 8 SR g ik e s o o STAATS 3
i schl 73 S VGITANS Sk bR, H amiin e oa s i b i croinirts 3 s . i o ol o de
fobwly e o i e e TR 4o 13 i) o 5
g ey et

g L o s e dri o b ool e Wl b

e i pespucia o, 0

saricacin et eatgen riye dreciners e e e
o saqtiacin Adelzastn y Yava de deceunes crpnzads. s g

 cnoon e gl & 4 ol & s it < peke s

i Seeonis T ) AL o P Aainia DL

oty s s cgizakn. £ iy taerecs 13 lrascn sl s

g R e et 18 o e e 3 o o e

o i o s .. qoron hianert s s 7okt
ot e el ks IR % o % Tpieh ¥

gty i

[ RS

Evidencia 7:
Elementos del desa

rrollo curricular

ANEXO FORMATO COMPONENTE FORMATIVO

PROGRAMA DE FORMACION

Marketing experiencial para posicionamiento. ‘

260101047,

del cliente y
comerciales,

productos y servicios de
COMPETENCIA | acuerdo con las necesidades | hooo- ho0S DE | estrategias — de  marketing

Vender 26010104701, Aplicar  las

APRENDIZAJE experiencial para el

objetivos : -
posicionamiento de la marca.

NUMERO DEL COMPONENTE
FORMATIVO

01

NOMBRE DEL COMPONENTE
FORMATIVO

Fundamentos experienciales.

BREVE DESCRIPCION

El componente aborda los fundamentos del ing tradicional y
experiencial, integrando emociones, categorias de clientes y decisiones
de compra. Permite comprender como disefiar estrategias centradas en
la del cliente, iendo el de marca

la ion de sensoriales, emocionales y
estratégicos en contextos reales de mercado.

Instrucciones para el
aprendiz

Nombre de la Actividad
Objetivo de la actividad

Texto descriptive

Pregunta 1

Esta actividad le permitira determinar el grado de apropiacion de los contenidos del -
componente formativo Estrategia experiencial.

Antes de su realizacion, se recomienda la lectura del componente formativo
mencionado. Es opcional (no es calificable), y puede realizarse todas las veces
que se desee.

Lea la afirmacion de cada item y luego sefiale verdadero o falso segun
corresponda.

Conceptos en marketing experiencial

Verificar la comprension de los conceptos, principios y aplicaciones del marketing

experiencial mediante la identificacion de afirmaciones verdaderas o falsas

Lea cada enunciado referente a los temas desarrollados en el componente

formativo y elija entre verdadero y falso segln corresponda.
PREGUNTAS

El marketing experiencial se centra Gnicamente en el

producto ofrecido.

GCCON-F-087 V2
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PROGRAMA DE FORMACION i iencial para posici iento.

260101047 Vender

COMPETENCIA | acuerdo con las necesidades
del cliente y objetivos
comerciales.

APRENDIZAJE

- 260101047-02.  Planear las
productos y servicios de RESULTADOS  DE | estrategias
experiencial acorde a la marca y
sus clientes.

de marketing

NUMERO DEL COMPONENTE 02
FORMATIVO
NOMBRE DEL COMPONENTE | . . . o eriencial
FORMATIVO gl e
Este componente aborda los elementos estratégicos del marketing
experiencial, incluyendo proveedores de experienci matriz
experiencial, dominios de experiencia, giorvieling e indicadores de
BREVE DESCRIPCION gestion, permitiendo al aprendiz disefiar, implementar y evaluar
experiencias coherentes que influyen en la percepcion, el
comportamiento y la relacién del consumider con la marca en diferentes.
rganizacionales
Informacidn general del programa de formacién
Denominacion
00000_V1 Aplicacion de técnicas de ventaenr i ibl
Duracién maxima Duracién Duracién Nivel
imada del ap lizaje — {horas) (créditos) fo x Complementaria
rmacién
horas 48 1
Meodalidad Virtual

Descripcién del programa
Asimismo, el programa orienta la formulacién
sostenibles y la validaci

El programa “Aplicacién de técnicas de venta en r
desarrolla competencias para prospectar clientes segin segmentos objetivo
y estrategias de venta, integrando principios de sostenil
caracterizacidn del consumidor sostenible, considerande necesidades,
politicas empresariales y criterios ambientales, fortaleciendo la
comprensién del mercado, la prospeccién y la identificacién de
oportunidades comerciales en contextos responsables y conscientes.

ilidad. Aborda la

de propuestas comerciales

rporando

r

WPLICACION DE TECNICAS DE VENTA EN NEGOCIOS SOSTENIBLES
FORMATO INFORMACION DEL PROGRAMA

PRESENTACION

E1 programa Aplicacitn de técnicas de venta en negocios sostenibles hace parte de I oferts de formacién
complementaris dal SENA y esté crientado a fortalecer las compatencias técnicas de los sprandices en
ls splicacién de estrategiss isles en contextos & partir de la én del
consumidor, el impscto smbiental del consumo y Is én de propuestes

Durante su desarrclio, &l sprandiz sbordard concepios relacionados con &l desamallo sostenible, &l
consumider verde, &l mercado y la prospeceién, incluyendo sus definicions, carscteristicas, tipologias,

principios y marcos nomativos. Asimisma, & la relacién entre los hébitos de
consumo, las necesidsdes del cliente v Ias politicss empresarisles, 2si come el impacts smbiental de los
productes y senvicios en funcién de I sctividad econdmica. El enfoqus formativa también integrs el disefic
de i bles, ol uso de i las de icacion y la
walidacidn de ls expariancis dal clisnte, incluyends procesos de postvents y mejors continua

El programa promueve la comprensién estructurada de estos elementos como base pars la aplicscion de
técnicss de venta coherentes con los principios de sostenibilidsd y lss condiciones del mercado,

&l desarrollo de que responden a la gestién comercial en negocios
sostenibles, en coherencia con las necesidades del entorna productivo y los linesmientos insfitucionsles
del SEMA.

*  MNombre del programa: Aplicacian de técnicas de venta en negocios sastenibles.

Cédige: 00000,

Nivel de formacian: complementaria.
®  Taotal horas: 48.
Modslids

wirtusl.
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RESULTADOS DE
APRENDIZAJE

SABERES DE CONCEFTOS Y

COMPETENCIA PRINCIPIOS

ZBO101033-01. Caracterizar &l perfil del
consumidor sostenible de acuerdo con

- Objetiuos desarralls sostenible
[sostenibiidad: tpos, aplicaciény

- Consumidor verde: tpos,

SENA

SABERES DE PROCESD

+ Deseribi 135 o aacterislicas dé 105
objstivos de desarrallc sostenible.
« Diferenciar 6

CRITERIOS DE EYALUACION

+ Deseribe ¢l impacta ambiental én los
productos y servicios de scuerda con la

Crgénions  biodsgradabizs.

- Comprende ¢l Impacta smbiental del

producto, ecodiselia, cccfikndl,
£conomia citular.

+Mercado: concepto, ssqmentacidn,
esuategias, prosedimientc de
ientificacién, teonioas de seleccisny d
sualuscidn, Uarlables, procesa de
implementcicn, ytipologias,

+ Frospecsion: objetivos, métodos,
herramientas § Eonioas.

260101033
Prospectar clientes
de acuerda conlos

~Interpr
marca.

e

acuerda
sostenibildad

- Determina cporturidad de
comercializacién de negacios
sostenibles apanit del contewa ozl

ACTIVIDADES DE
APRENDIZAJE A

UESAREOLLAR HORAS TRABAJD
DIRECTO

AL Determinar el perfil del
consumidar sostenible
sansideranda habitas de 8
consumo, necesidades y
pliticas smpresariales.

(HORAS)

HORAS TRABAJO
INDEPENDIENTE

DESCRIPCION DE LA
EYIDENCIA DE
APRENDIZAJE

Conocimiento:
AAT-EWO1. Mapa mental
sabre el perfil sostenible.

Evidencia de Producto.
AALEY02. Informe
argumentativo sobre el perfil

segmentos objetivo

ZE0II033-02. Prezentar s
yestrategia de :

~Biocomercia | Aowade ) comercia

“Inbegrar principios § crterios del

~Dezcribe los principios § crterios de

ventas,

negacio sostenible.

e eertificacicn
flo, 152,
+Interpretar sl usa de sellos y

« Greemashing  concepta,
i tipes,

avuerdo
sonpolitiss Racinals &
internacionsles

+Diferencia el uso de sellos y

diferznciaz

beneficic: empresarial

-

« Describir

AR2. Disefaruna

Evidencia de

EinTESIS
COMPONENTE FORMATIVO 01

PERFIL DEL GLIENTE

El Campanenie Farmative ParIl del cllents cirece o agprendiz los fundamenios consepluales

aplicardos de la sosteniviidad, el consurmichor verde, of meroado y fa praseccidn, permitiends
camprender cime las decsicnes de consume y las dindimics comercisles ss relacicran con e
antnm A tenis de estos slementos, se falits b idenificacian de caractarisseos del corsumicor
sasienible y el andlsis de variables que infyen en b lama de deciicnes dento de contexies
camesciales responsables

Aimirno, ol componerts fortalece b capacidad del apnendiz para analizar el mercada, segment

sostenibles en funcitn del contexto kecal,

¥ recorooar
Mediante el uso de heramientas, mélodos ¥ Mcnicas de prospeccidn, s promusve |3 foma de
decisianes i

socides
Al desamolio de compelencies necesaias para  carscienzacon del chente y la idenificacion de
oportunidaces en negocis sostenibles.

Instrucciones para el

aprendiz

Nombre de la Actividad
Objetivo de la actividad

Texto descriptivo

componente formativo Perfil del consumidor.

Esta actividad le permitira determinar el grado de apropiacién de los contenidos del

Antes de su realizacion, se recomienda |a lectura del componente formativo
mencionado. Es opcional (no es calificable), y puede realizarse todas las veces

que se desee.

Lea la afirmacién de cada item y luego sefiale verdadero o falso segin

corresponda.

Conceptos claves
Verificar la comprension de los conceptos fundamentales relacionados con

sostenibilidad, consumidor verde, mercado y prospeccion.
Lea cada enunciado referente a los temas desarrollados en el componente
formativo y elija entre verdadero y falso segun corresponda.

ANEXO FORMATO COMPONENTE FORMATIVO

PROGRAMA DE FORMACION Aplicacion de técnicas de venta en

260101033, Prospectar RESULTADOS DE
clientes de acuerdo con los
COMPETENCIA segmentos objetivo y | APRENDIZAJE

estrategia de ventas.

260101033-01
perfil del consumidor sostenible
de acuerdo con necesidades y
politica empresarial

Caracterizar

el

N
Y

NUMERO DEL COMPONENTE

FORMATIVO ot

NOMBRE DEL COMPONENTE

FORMATIVO Perfil del consumidor.

El compenente formativo aborda los fi

BREVE DESCRIPCION

de la

el consumidor verde, el mercado y la prospeccién, orientados a la
comprension del contexto comercial y la identificacion de oportunidades
en negocios sostenibles, fortaleciendo la toma de decisiones en
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SENA

COMPONENTE

apicadas para disshar y comunicar propuestas

fortalace Is capacidad de argumentar valor, respor

Asimismo, el camponente permite comprender 3

basadas en | confisnza, slinsande las decizionss comersiales can principios ambisntales, socizles

Instrucciones para el
aprendiz

SINTESIS

FORMATIVO 02

VENTA SOSTENIBLE

El Component= Formativa Venta sostenible ofvece al aprendiz hemamientss conceptuales y

comeruiakes sostenibles, integrando biocomercio,

certficaciones, comunizaciin comercial y satsfaccdn del chente. A aveés de estos elemenios. se.

nder objsciones y construi relacionss comerciales

y econémicos en diferentes contextos del mercado.

Texto descriptivo

importancia del control de Iz informacisn, e uso de.

indicadares y la implementacién de planes de mejora para optimizar la gestion comercial. Mediante

Nombre de la Actividad
Objetivo de la actividad

Esta actividad le permitira determinar el grado de apropiacion de los contenidos del
componente formativo Venta sostenible.

Antes de su realizacién, se recomienda la lectura del componente formativo
mencionado. Es opcional (no es calificable), y puede realizarse todas las veces
que se desee.

Lea la afirmacion de cada item y luego sefiale verdadero o falso segun
corresponda.

Conceptos en comercializacion sostenible.

Verificar la comprension de los conceptos fundamentales relacionados con
comercializacién sostenible.

Lea cada enunciado referente a los temas desarrollados en el componente
formativo y elija entre verdadero y falso segun corresponda.

<l andlisis de estrategias ¥

sostenibiidad del negocic v & I3 toma de deci
dindmicas.

evaluar resultados, sjustar su propussta y fortalecer s experiencia del chants, contribuyendo a I

licad:

. €l aprendiz para

siones fundamentadas en contextos comercizles

PROGRAMA DE FORMACION Aplicacién de té de venta en
260101033-02.  Presentar la
propuasta comercial al
consumidor  sostenible  segidn
260101033 Prospeciar P N
COMPETENCIA | Clientes de acuerdo con los | RESULTADOS DE ::;e[lgt‘aéll:tcas del  negocio
segmenios  objetive v | APRENDIZAJE 260101033-03 Validar  la
estrategia de ventas. i "
experiencia  del cliente de
acuerdo con la propuesta de
sostenibilidad.

NUMERO DEL COMPONENTE
FORMATIVO

02

NOMBRE DEL COMPONENTE
FORMATIVO

Venta sostenible

El componente formativo aborda la aplicacion de técnicas de venta en
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Evidencia 8:
Trabajo articulado
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Reunidn de seguimiento expertos

Reunién equipo de aseguramiento de la calidad
del centro de formacion

s 6 B G 8 ® o .. @ -~

CL VM
[
[
M a wuL2C=Cedra 2 R

BPO.

Cierre de completitud BPO

i 1!. Nicolas Cruz Rios
Para @ Carmelo Enrique Belefio de Le

& ® Ronald Ramiro limenez Nufiez

CC # Miguel De Jesus Paredes Maestre; @ Carlos Alberto Cuello Gutierrez;
@ Viviana Del Carmen Pertuz Martinez

Piblica

. Dacumento descargable [ES Rad RD30636.pdf __
o | 267KB

Carmelo, Roni; se carga la completitud de BPOy se hace el cierre correspondiente de dicha solicitud, ya
elcaso pasa a analisis del MEN, Dios mediante a fila de asignacion de visitas de pares.

En elarchivo adjunto, el cual es emision de la plataforma, podran ver reflejado el archivo de la completitud
en la condicion de Denominacion, quedo atento a lo que més les pueda colaborar, un abrazo.

Reunidn de seguimiento LP Atlantico

Reunidn de seguimiento expertos

Apoyo actualizacion de resultados instrumentos de
Autoevaluacién del centro

RE: Solicitud Actualizacién Encuestas Autoevaluacion

© 66 o Jal -

12:44 p. m.

@'Y Nicolas Cruz Rios
e Pera @ Pilar Helena Anieta Stand; @ Anlly Carolina Martinez Fragozo;

que José Herrer |
CC @ Miguel De Jesus Paredes Maestre

Pablica Clasificada

Anexa 6 Consolidado final Atléntico 0427 2026xlsx

o ame

Cordial saludo apreciadas, comparto resultados a corte del dia de hoy, de los instrumentos de opinion;
un abrazo.

Apreciado @Rogue José Herrera Michel, por favor anexar al repositorio de la regional; un abrazo.

Reunién de seguimiento LP Atlantico

30
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GRUPO INTERNO TP 124108 Estrategias De Marketin... %E

. cordial saludo, ya estan los archivos de insumo para podcast en el Sharepoint,

conforme a las indicaciones dadas por Iv

Evidencia 9:
Procesos de revision

Reunidn de seguimiento expertos

‘mAavE & "k o

Reunién equipo de aseguramiento de la calidad
del centro de formacion

s 6 3 G B O ®. .8 ~

CLE VM
Ty C——y
e
d L 2C=0edra A ' PR

Apoyo en carga de completitud en SACES del programa
BPO.

Cierre de completitud BPO

@' Nicolas Cruz Rios
Para @ Carmelo Enriqu

- 10:08 a. m.

CC # Miguel De Jesus Pare:
® Viviana Del Carmen Pertuz Martinez

Piblica

Dacumento descargable IES Rad RD30636.pdf
| 267KE

Carmelo, Roni; se carga la completitud de BPO y se hace el cierre correspondiente de dicha solicitud, ya
el caso pasa a anélisis del MEN, Dios mediante a fila de asignacidn de visitas de pares.

En el archivo adjunto, el cual es emisién de la plataforma, podrén ver reflejado el archivo de la completitud
en la condicién de Denominacidn, quedo atento a lo que més les pueda colaborar, un abrazo.

Reunion de seguimiento LP Atlantico

Reunién de seguimiento expertos

Apoyo actualizacién de resultados instrumentos de
Autoevaluacion del centro

RE: Solicitud Actualizacién Encuestas Autoevaluacion

i@" L. Nicolds Cruz Rios
.

oa
12:48p.m.
Miguel De Jesus Paredes Maestre

Piiblica Clasificada

Anexa 6 Consolidado final Atléntico 0427_2026xlsx

oy ame

Cordial saludo apreciadas, comparto resultados a corte del dia de hoy, de los instrumentos de opinion;
un abrazo.

Apreciado @Roque José Herrera Michel, por favor anexar al repositorio de la regional; un abrazo.
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Reunidn de seguimiento expertos Reunidn de seguimiento LP Atlantico

@ GRUPO INTERNO TP 124108 Estrategias De Marketin... %

IE cordial saludo, ya estan los archivos de insumo para podcast en el Sharepoint,
conforme  a las indicaciones dadas por M

Evidencia 10:

Entrega de productos asignados

@) GRUPO INTERNO TP 124108 Estrategias De Marketin... :

Cordial saludo M 2SUS 5 de acuerdo a tus instrucciones, se reemplazaron todos los
archivos de los podcast propuestos en los CF de mi competencia, por archivos base de podcast para los
guionistas, un abrazo.

RE: Comentarios sobre la tarea "12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PAR|

(5 . & -
' Nicolas Cruz Rios .
Para # Nicolas Cruz Rios; ® Miguel De Jesus Paredes Maestre; @ LP Atlantico asignaciones

Directiva de retencion Exchange Online (10 afios) Expira 17/04/2036

5i hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo en un explorador web.

Cordial saludo Migue, confirmo creacion y publicacion de los siguientes productos:
-CF01_12410016 (100%)

- Base para dos podcast
- 4ilustraciones

Estos comentarios son sobre |a tarea 12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PARA POSICIONAMIENTO del plan LP Atléntico 2026.

Responder en Microsoft Planner o responds 3 esta corree slectrénico para sgragar un comentario a |a tarsa.
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RE: Comentarios sobre la tarea "12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PAR... B

e s>Ja
Nicolas Cruz Rios . G
Para * Nicolas Cruz Ri Miguel De Jesus Paredes Maestre; @ LP Atlantico asignaciones

Directiva de retencion Exchange Online (10 a

Si hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo en un explorador web,

Cordial saludo Migue, confirmo creacion y publicacion de los siguientes productos:
- Actividad_didactica_CF02_12410016

- Sintesis_CF02_12410016

- CF02_12410016 avance del 63%

Dios mediante, se concluye el dia de manana con el total de la asignacion, por lo cual agradezco la nueva
que a bien dispongas, para comenzar el dia jueves 23; un abrazo.

Estas comentarios son sobre la tarea 12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PARA POSICIONAMIENTO del plan LP Atidntico 2026,

RE: Comentarios sobre la tarea "12410016 MARKETING EXPERIENCIAL P

"X Nicolas Cruz Rio
k Para # N C
o~

Directiva de retencion Exchange Online (10 an

Si hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo en un explorador web.

Cordial saludo Migue, confirmo creacion y publicacion de los siguientes productos:
-CF02_12410016 (1009%)

- Base para dos podcast

- 4 ilustraciones

Se deja el CF02 alienado con las ultimas indicaciones, se procede a ajustar el CF01 para entregarlo de la
misma forma, con esto doy por terminado la asignacion del presente programa, a la espera de la nueva.

Entanto llega la nueva asignacion, por solicitud de Jair, ajustaré los CF del programa de Moda, afin que
gueden con forme a las Ultimas indicaciones, un abrazo.

Estas comentarios son sobre |a tarea 12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PARA POSICIONAMIENTO del plan LP Atldntico 2026.

Responder en Microsoft Planner o responds a este correo electrénico pars agregar un comentaro a | tarea.

Nicol z
Cordial saludo Migue, confirmo creaciéon y publicacion de los siguientes productos:
- Disefio_Virtual_ATVNS

- Planeacén_Pedagégica_ATVNS
- Cronograma_ATVNS
- Presentacion_Programa_ATVNS
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RE: Comentarios sobre la tarea "DOC_GENERALES_000000 APLICACION ...

s eas o La ]
@'} Nicolas Cruz Rios . i
Para * Niceolds Cruz Ries;  Miguel De Jesus Paredes Maestre; @ LP Atldntice asignaciones 12:05 p. m.

Directiva de retencidn Exchange Online (10 afios) Expira 26/04/2036

Si hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic agui para verlo en un explorador web.
Cordial saludo Migue, confirmo creacion y publicacion de los siguientes productos:

- Actividad_didactica_CF01_ATVNS
- Sintesis_CFO1_ATVNS

Estos comantaricos son sobre |3 tares DOC_GEMERALES 000000 APLICACION DE TECNICAS DE WENTA EM NEGOCIOS SOSTEMIBLES del plan LP Atléntico 2026,

Responder en Microsoft Planner o responde a este correo electrdnico para agregar un comentario a la tarea.

RE: Comentarios sobre la tarea "DOC_GENERALES_000000 APLICACION ...

- &
Y. Nicolas Cruz Rios
Para Nicolds Cruz Rios;  Miguel De Jesus Paredes Maestre; @ LP Atldntico asignaciones 243 a. m.

Directiva de retencién Exchange Online (10 afios) Expira 1/05/2036

5i hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo en un explorador web.

Cordial saludo Migue, confirmo creacion y publicacion de los siguientes productos:
- GFO1_ATVNS (100%)

- Base_podcast_01_CF01_ATVNS
- Base_podcast_02_CF01_ATVNS

Estos comentarios son sobre |3 tarea DOC_GENERALES 000000 APLICACION DE TECMICAS DE VENTA EM NEGOCIOS SOSTEMIBLES del plan LP Atldntico 2026,

Responder en Microsoft Planner o responde a este correo electrdnico para agregar un comentario a a tarea.

DOC_GENERALES 000000 APLICACION DE TECNICAS DE VENT... Chat de tareas

Creado 24 abr por Miguel De Jesus Parede: estre - Modificado por usted por ditima Hace 3m

Adaptacion presencial a virtual X | COMPLEMENTARIA X JEEDIEGWET ST S (IS Cordial saludo Migue, confirmo

areacion y publicacién de los
#" Nicolss Cruz Rios siguientes produclos:
- Actividad didactica CF02 ATVINS
- Sintesis_CFO12ATVNS

o Exte

J que Co do, cordial saludo, ya estan los archivos de insume para podcast en el Sharepoint,
conforme a las indicaciones dadas por Miguel De Je g 5 e; un abrazo.

Nicolds Cruz Rios & 02
Jair Ennigue Coll Gallardo, cordial saludo, ya estan los archivos de
insumo para podcast en el Sharepoint, conforme a las indicaciones...

Se hacen y se cargan de nuevo los seis archivos, los cuales quedaron alineados con las nuevas y ultimas
indicaciones dadas por Migue; un abrazo.
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Creado 24 abr por Miguel De Jes
pm.

l Nicolds Cruz Rios
Comentarios

B Detalles de la tarea djuntos

Entrega de documentos generados por experto:

O DOC GENERALES 000000 APLICACION DE TECNICAS DE VENT...

Chat de tareas

Paredes Maestre - Modificado por usted por Glitima vez el mar a la(s) 3

v Adaptacion presencial a virtual X ] COMPLEMENTARIA > JEETRLEL EYST Ty VI Y

Cordial saludo Migue, confirmo
creacién y publicadon de los
siguientes productos:

- CFO2_ATVNS (100%)

- Base_podcast_01_CF02_ATVNS
(Para guionista)

Evidencia 11:
Asistencia a reuniones

Reunién de seguimiento expertos

29

" ErmOFg P Omove A . % ® at

Reunidn equipo de aseguramiento de la calidad
del centro de formacion

s 6 3 G o) “_. .8 -~

CL VM
E——y
o e
@ a wuo2czCedrva Q-

Apoyo en carga de completitud en SACES del programa
BPO.

Cierre de completitud BPO ]
[
@2 Nicolas Cruz Rios Gi n
. Pais @ Carmelo Enique Beleiio de Leon; @ Ronsld Ramiro Jimenez Nuriez

10:08 a. m.
CC @ Miguel De Jesus Paredes Maestre; @ Carlos Alberto Cuello Gutierrez;
® Viviana Del Carmen Pertuz Martinez

Piblica

Documento descargable |ES Rad RD30636.pdf
267TKB

Carmelo, Roni; se carga la completitud de BPO y se hace el cierre correspondiente de dicha solicitud, ya
el caso pasa a anélisis del MEN, Dios mediante a fila de asignacidn de visitas de pares.

En el archivo adjunto, el cual es emisién de la plataforma, podrén ver reflejado el archivo de la completitud
en la condicién de Denominacidn, quedo atento a lo que més les pueda colaborar, un abrazo.

Reunidn de seguimiento LP Atlantico
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Evidencia 12:
Realizacion de informes

Reunidn de seguimiento expertos

Curso:12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PARA POSICIONAMIENTO

Apoyo actualizacion de resultados instrumentos de
Autoevaluacion del centro

RE: Solicitud Actualizacién Encuestas Autoevaluacion

@' % Nicolas Cruz Rios
Par: ilar Helena Arrieta Stand: @ Anlly Carolina Martinez Fragozo;
e e José Herrera Michel

cc iguel De Jesus Paredes Maestre

Pablica Clasificada

Anexo 6 Consolidado final Atléntico 0427 2026 xlsx

o 2me

Cordial saludo apreciadas, comparto resultados a corte del dia de hoy, de los instrumentos de opinién;
un abrazo.

Apreciado @Rogue José Herrera Michel, por favor anexar al repositorio de la regional; un abrazo.

Reunidn de seguimiento LP Atlantico

N° Actividad | Obligacién Contractual Observaciones Enlace share point Puntos por cumplimientol
1 |Formato Disefio Curricular Entrega en tiempos 1. Disefio Curricular 1
2 |Planeacién Entrega en tiempos Documentos Generales 1
3 |Cronograma Entrega en tiempos Documentos Generales 1
4 |Formato Info del Curso Entrega en tiempos Documentos Generales 1
5 |Componente Formativo 1 Entrega en tiempos CFO1

6 |Videos/Podcast CFO1 Entrega en tiempos Recurso audiovisual

7 |Sintesis CF01 Entrega en tiempos Anexos

8 |Actividad DidacticaCF01 Entrega en tiempos Anexos

9 |Componente Formativo 2 En elbaoracion CF02

10 |Videos/Podcast CF02

11 |Sintesis CF02 Anexos

12 |Actividad DidacticaCF02 Anexos

13 |Guia de aprendizaje Entrega a tiempos Guia Aprendizaje 1

14 |Instrumentos de Evaluacion y Sondeo

Entrega a tiempos

Instrumentos de Evaluacidn

15 |Cargue en SHarepoint y Planner

Cargados productos y avances

Documentos Generales

TOTAL CUMPLIMIENTO SEMANA

CL

1to parcial alineado al cronograma
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Curso:12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PARA POSICIONAMIENTO
N*® Actividad / Obligacién Contractual % Observaciones Enlace share point Puntos por cumplimiento|
1 |Formato Disefio Curricular B 100|Entrega en tiempos 1. Disefio Curricular 1
2 |Planeacion O 100/Entrega en tiempos Documentos Generales 1
3 |Cronograma rﬁ 100|Entrega en tiempos Documentos Generales 1
4 |Formato Info del Curso P 100|Entrega en tiempos Documentos Generales 1
5 |Componente Formativo 1 B 100|Entrega en tiempos CFO1
8 |Videos/Podcast CFO1 P 100|Entrega en tiempos Recurso audiovisual
7 |Sintesis CF01 B 100|Entrega en tiempos Anexos
8 |Actividad DidacticaCFO1 P 100|Entrega en tiempos Anexas
9 |Componente Formativo 2 B 100|Entrega en tiempos CFO2
10 |Videos/Podcast CF02 P 100|Entrega en tiempos Recurso audiovisual
11 |Sintesis CF02 B 100|Entrega en tiempos Anexos
12 |Actividad DidacticaCF02 P 100|Entrega en tiempos Anexas
13 |Guia de aprendizaje B 100|Entrega a tiempos Guia Aprendizaje 1
14 |Instrumentos de Evaluacion y Sondeo D 100[Entrega a tiempos Instrumentos de Evaluacidn 1
15 |Cargue en SHarepoint y Planner B 100|Cargados productos y avances Documentos Generales

——

TOTAL CUMPLIMIENTO SEMANA 50 Cumpli o parcial alineado al cronograma
Reporte martes
Curseo:12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PARA POSICIONAMIENTO
N° Actividad / Obligacién Contractual ‘ % Observaciones Enlace share point Puntos por cumplimiento)
1 |Formato Disefio Curricular P 100|Entrega en tiempos 1. Disefio Curricular 1
2 |Planeacién B 100[Entrega en tiempos Documentos Generales 1
3 |Cronograma P 100|Entrega en tiempos Documentos Generales 1
4 |Formato Info del Curso @ 100[Entrega en tiempos Documentos Generales 1
5 |Componente Formativo 1 P 100|Entrega en tiempos CFO1
6 |Videos/Podcast CFO1 @ 100[Entrega en tiempos Recurso audiovisual
7 |Sintesis CF01 P 100|Entrega en tiempos Anexos
8 |Actividad DidacticaCFO1 @ 100[Entrega en tiempos Anexos
9 |Componente Formativo 2 P 63|En elbacracion CF02
10 |Videos/Podcast CF02 [7] 0|
11 |Sintesis CF02 0 100] Anexos
12 |Actividad DidacticaCF02 @ 100 Anexos
13 |Guia de aprendizaje @ 100[Entrega a tiempos Guia Aprendizaje 1
14 |Instrumentos de Evaluacion y Sondeo @ 100|Entrega a tiempos Instrumentos de Evaluacion 1
15 |Cargue en SHarepoint y Planner 0 85|Cargados productos y avances Documentos Generales 1
TOTAL CUMPLIMIENTO SEMANA 446 Cumplimiento parcial alineado al cronograma

Reporte martes

Curso: Aplicacién de Tecnicas de Venta en Negocios Sostenibles

N° Actividad / Obligacién Contractual Observaciones Enlace share point Puntos por cumplimiento|
1 |Formato Disefio Curricular O 100|Realizado segin cronograma Documentos Generales
2 |Planeacion D 100|Realizado segun cronograma Documentos Generales
3 |Cronograma O 100|Realizado segin cronograma Documentos Generales
4 |Formato Info del Curso D 100|Realizado seguin cronograma Documentos Generales
5 |Componente Formativo 1 O 100|Realizado segin cronograma CFO1
8 |Videos/Podcast CFO1 D 100|Realizado seguin cronograma Recurso audiovisual
7 _|Sintesis CF01 O 100|Realizado segin cronograma Anexos
8 |Actividad DidacticaCF01 D 100|Realizado seguin cronograma Anexos
9 |Componente Formativo 2 B  16/En proceso dentro de cronograma establecido  croz2
10 |Videos/Podcast CF02 D 0|En proceso dentro de cronograma establecido Recurso audiovisual
11 |Sintesis CF02 O 100|Realizado segln cronograma Anexos
12 |Actividad DidacticaCF02 D 100|Realizado seguin cronograma Anexos
13 |Guia de aprendizaje [*] 0
14 |Instrumentos de Evaluacion y Sondeo D 0
15 |Cargue en SHarepoint y Planner O  60/En proceso dentro de cronograma establecido

TOTAL CUMPLIMIENTO SEMANA O 717 Cumpli o parcial alineado al crenograma

Reporte viernes
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Curso: Aplicacién de Tecnicas de Venta en Negocios Sostenibles

N° Actividad / Obligacién Contractual % Observaciones Enlace share point Puntos por cumplimiento)
1 |Formato Disefio Curricular 100|Realizado segln cronograma Documentos Generales
2 |Planeacién 100|Realizado segln cronograma Documentos Generales
3 |Cronograma 100|Realizado segln cronograma Documentos Generales
4 |Formato Info del Curso 100|Realizado segln cronograma Documentos Generales
5 |Componente Formativo 1 100|Realizado segln cronograma CFO1
6 |Videos/Podcast CFO1 100|Realizado segln cronograma Recurso audiovisual
7 |Sintesis CF01 100|Realizado segln cronograma Anexos
8 |Actividad DidacticaCFO01 100|Realizado segln cronograma Anexos
9 |Componente Formativo 2 100|Realizado segln cronograma CF02
10 |Videos/Podcast CF02 100|Realizado segln cronograma Recurso audiovisual
11 |Sintesis CF02 100|Realizado segln cronograma Anexos
12 |Actividad DidacticaCF02 100|Realizado segln cronograma Anexos
13 |Guia de aprendizaje 20(En proceso dentro de cronograma establecido Guia Aprendizaje
14 |Instrumentos de Evaluacion y Sondeo 40(En proceso dentro de cronograma establecido Instrumentos de Evaluacidn
15 |Cargue en SHarepoint y Planner 80[En proceso dentro de cronograma establecido 2. Desarrollo Curricular

TOTAL CUMPLIMIENTO SEMANA 89.3 Cumpli 1to parcial alineado al cronograma _

Evidencia 13:
Entrega de productos asignados

GRUPO INTERNO TP 124108 Estrategias De Marketin... %E

Cordial saludo M C E s Maestre, de acuerdo a tus instrucciones, se reemplazaron todos los
archivos de los podcast propuestos en los CF de mi competenaa, por archivos base de podcast para los
qguionistas, un abrazo.

RE: Comentarios sobre la tarea "12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PAR]

3 F i . G| =

@2 Nicolas Cruz Rios .
Para # Nicolas Cruz Rios; ® Miguel De Jesus Paredes Maestre; @ LP Atlantico asignaciones

Directiva de retencion Exchange Online (10 afi

Expira 17, 36

Si hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo en un explorador web,

Cordial saludo Migue, confirmo creacién y publicacion de los siguientes productos:
- CF01_12410016 (100%)

- Base para dos podcast

- 4ilustraciones

Estos comentarios =

on sobre |a tarea 12410016 MARKETING EXPERIENCIAL BARA POSICIONAMIENTO del plan LB Aténtico 2026

Responder en Microsoft Planner o responde a este correo electrdnico para agregar un comentario a |a tarea.
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RE: Comentarios sobre la tarea "12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PAR... B

e s>Ja
Nicolas Cruz Rios . G
Para * Nicolas Cruz Ri Miguel De Jesus Paredes Maestre; @ LP Atlantico asignaciones

Directiva de retencion Exchange Online (10 a

Si hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo en un explorador web,

Cordial saludo Migue, confirmo creacion y publicacion de los siguientes productos:
- Actividad_didactica_CF02_12410016

- Sintesis_CF02_12410016

- CF02_12410016 avance del 63%

Dios mediante, se concluye el dia de manana con el total de la asignacion, por lo cual agradezco la nueva
que a bien dispongas, para comenzar el dia jueves 23; un abrazo.

Estas comentarios son sobre la tarea 12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PARA POSICIONAMIENTO del plan LP Atidntico 2026,

RE: Comentarios sobre la tarea "12410016 MARKETING EXPERIENCIAL P

"X Nicolas Cruz Rio
k Para # N C
o~

Directiva de retencion Exchange Online (10 an

Si hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo en un explorador web.

Cordial saludo Migue, confirmo creacion y publicacion de los siguientes productos:
-CF02_12410016 (1009%)

- Base para dos podcast

- 4 ilustraciones

Se deja el CF02 alienado con las ultimas indicaciones, se procede a ajustar el CF01 para entregarlo de la
misma forma, con esto doy por terminado la asignacion del presente programa, a la espera de la nueva.

Entanto llega la nueva asignacion, por solicitud de Jair, ajustaré los CF del programa de Moda, afin que
gueden con forme a las Ultimas indicaciones, un abrazo.

Estas comentarios son sobre |a tarea 12410016 MARKETING EXPERIENCIAL PARA POSICIONAMIENTO del plan LP Atldntico 2026.

Responder en Microsoft Planner o responds a este correo electrénico pars agregar un comentaro a | tarea.

Nicol z
Cordial saludo Migue, confirmo creaciéon y publicacion de los siguientes productos:
- Disefio_Virtual_ATVNS

- Planeacén_Pedagégica_ATVNS
- Cronograma_ATVNS
- Presentacion_Programa_ATVNS

GCCON-F-087 V2

39



SENA

RE: Comentarios sobre la tarea "DOC_GENERALES_000000 APLICACION ...

s eas o La ]
@'} Nicolas Cruz Rios . i
Para * Niceolds Cruz Ries;  Miguel De Jesus Paredes Maestre; @ LP Atldntice asignaciones 12:05 p. m.

Directiva de retencidn Exchange Online (10 afios) Expira 26/04/2036

Si hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic agui para verlo en un explorador web.
Cordial saludo Migue, confirmo creacion y publicacion de los siguientes productos:

- Actividad_didactica_CF01_ATVNS
- Sintesis_CFO1_ATVNS

Estos comantaricos son sobre |3 tares DOC_GEMERALES 000000 APLICACION DE TECNICAS DE WENTA EM NEGOCIOS SOSTEMIBLES del plan LP Atléntico 2026,

Responder en Microsoft Planner o responde a este correo electrdnico para agregar un comentario a la tarea.

RE: Comentarios sobre la tarea "DOC_GENERALES_000000 APLICACION ...

- &
Y. Nicolas Cruz Rios
Para Nicolds Cruz Rios;  Miguel De Jesus Paredes Maestre; @ LP Atldntico asignaciones 243 a. m.

Directiva de retencién Exchange Online (10 afios) Expira 1/05/2036

5i hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo en un explorador web.

Cordial saludo Migue, confirmo creacion y publicacion de los siguientes productos:
- GFO1_ATVNS (100%)

- Base_podcast_01_CF01_ATVNS
- Base_podcast_02_CF01_ATVNS

Estos comentarios son sobre |3 tarea DOC_GENERALES 000000 APLICACION DE TECMICAS DE VENTA EM NEGOCIOS SOSTEMIBLES del plan LP Atldntico 2026,

Responder en Microsoft Planner o responde a este correo electrdnico para agregar un comentario a a tarea.

DOC_GENERALES 000000 APLICACION DE TECNICAS DE VENT... Chat de tareas

Creado 24 abr por Miguel De Jesus Parede: estre - Modificado por usted por ditima Hace 3m

Adaptacion presencial a virtual X | COMPLEMENTARIA X JEEDIEGWET ST S (IS Cordial saludo Migue, confirmo

areacion y publicacién de los
#" Nicolss Cruz Rios siguientes produclos:
- Actividad didactica CF02 ATVINS
- Sintesis_CFO12ATVNS

o Exte

J que Co do, cordial saludo, ya estan los archivos de insume para podcast en el Sharepoint,
conforme a las indicaciones dadas por Miguel De Je g 5 e; un abrazo.

Nicolds Cruz Rios & 02
Jair Ennigue Coll Gallardo, cordial saludo, ya estan los archivos de
insumo para podcast en el Sharepoint, conforme a las indicaciones...

Se hacen y se cargan de nuevo los seis archivos, los cuales quedaron alineados con las nuevas y ultimas
indicaciones dadas por Migue; un abrazo.

GCCON-F-087 V2
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DOC GENERALES 000000 APLICACION DE TECNICAS DE VENT... Chat de tareas

Creado 24 abr por Miguel De Jesus Paredes Maestre - Modificado por usted por Glitima vez el mar a lal
pm.

Adaptacion presencial a virtual X ] COMPLEMENTARIA > JEERLELWERS, Sy

I . Cordial saludo Migue, confirmo
o [ areacion y publicacion de los
siguientes productos:
- CFO2_ATVNS (100%)
B Detalles de la tarea Jatos adjuntos Comentarios B BESE_P_‘Jd‘_"?ﬂ_m_CFﬂZ_AWNS
(Para guionista)

Entrega de documentos generados por experto:

GCCON-F-087 V2
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