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INTRODUCCION

Las TIC se desarrollan a partir de los avances cientificos producidos en los ambitos de la
iInformatica y las telecomunicaciones. Las TIC son el conjunto de tecnologias que permiten el
acceso, produccion, tratamiento y comunicacion de informacion presentada en diferentes

codigos (texto, imagen, sonido, etc...).

El elemento mas representativo de las nuevas tecnologias es sin duda el ordenador y mas
especificamente, Internet. Como Iindican diferentes autores, Internet supone un salto
cualitativo de gran magnitud, cambiando y redefiniendo los modos de conocer y relacionarse

del hombre.
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DEFINICION DE TIC

Las nuevas tecnologias de la informacion y comunicacion son las gue giran en torno a tres
medios basicos: la informatica, la microelectronica y las telecomunicaciones; pero giran, no
sO0lo de forma aislada, sino lo que es mas significativo de manera Iinteractiva e
Interconexionadas, o que permite conseguir nuevas realidades comunicativas”.

(Cabero, 1998: 198)




CARACTERISTICAS TIC

INMATERIALIDAD

En lineas generales podemos
decir que las TIC realizan la
creacion (aunque en algunos
casos sin referentes reales,
como pueden ser las
simulaciones), el proceso y la
comuhnicacion TIC - 2de 7

de la informacion.

INTERACTIVIDAD

La interactividad es
posiblemente la
caracteristica mas
importante de las TIC para su

aplicacion en el campo
educativo. Mediante las TIC
se consigue un intercambio
de informacion entre el
usuario y el ordenador.

INTERCONEXION

La interconexion hace
referencia a la creacion de
nuevas posibilidades
tecnoldgicas a partir de la
conexién entre dos
tecnologias.

INSTANTANEIDAD

Las redes de comunicacién y
su integracion con |Ia
informatica, han posibilitado
el uso de servicios que
permiten la comunicacion y
transmision de la

informacion, entre lugares

alejados fisicamente, de una

forma rapida.

COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD



CARACTERISTICAS TIC

PARAMETROS

El proceso y transmision de
la informacién abarca todo
tipo de informacién: textual,
imagen y sonido, por lo que
los avances han ido
encaminados a conseguir
transmisiones multimedia de
gran calidad, lo cual ha sido
facilitado por el proceso de
digitalizacién.

DIGITALIZACION

Su objetivo es que Ila
informacion de distinto tipo
(sonidos, texto, imagenes,
ahimaciones, etc.) pueda ser
transmitida por los mismos
medios al estar representada
en un formato Unico
universal.

PRODUCTOS

Es posible que el uso de
diferentes aplicaciones de la
TIC presente una influencia
sobre los procesos mentales
que realizan los usuarios
para la adquisicion de
conocimientos, mas que
sobre los propios
conocimientos adquiridos.

SECTORES

El impacto de las TIC no se
refleja uUnicamente en un
individuo, grupo, sector o
pais, sino que, se extiende al
conjunto de las sociedades
del planeta. Los propios
conceptos de "la sociedad de
la informacién" y ‘la
globalizacién", tratan de

referirse a este proceso.
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INNOVACION

Las TIC estan produciendo
una innovacion y cambio
constante en todos Ilos
ambitos sociales. Sin
embargo, es de resenar que

estos cambios no siempre
indican un rechazo a las
tecnologias o medios
anteriores, sino que en
algunos casos se produce
una especie de simbiosis con
otros medios.

CARACTERISTICAS TIC

TENDENCIA

La propia complejidad
empuja a la aparicion de
diferentes posibilidades y
herramientas que permiten
un manejo automatico de la
informacion en diversas
actividades personales,

profesionales y sociales.

DIVERSIDAD

La utilidad de las tecnologias
puede ser muy diversa,
desde la mera comunicacién
entre personas, hasta el
proceso de la informacion
para crear informaciones
nuevas.

DESDE
1971

COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD



APLICACIONES

INFORMATICAS
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Las aplicaciones o programas que podemos utilizar con

o\ .
el ordenador en algunos casos no requieren el uso de las
@ @ redes de comunicacion, sino que estan disefnados para
su uso de forma local -off line-. Estas aplicaciones

informaticas estan bastante extendidas, siendo las mas
utilizadas por los usuarios principalmente las
aplicaciones ofimaticas (procesador de texto, hoja de
calculo, gestor de bases de datos, etc.), gue se adaptan a
las necesidades de usuarios de diferentes ambitos y
profesiones. No obstante, podemos encontrar otras
aplicaciones que son utilizadas en ambitos mas
especificos o concretos (ej. aplicaciones estadisticas,
contabilidad, gestion, etc.).
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RECURSOS
TELEMATICOS

Finalidad ‘ Telematicas

Correo electronico (e-mail)

Comunicacion asincrona Listas de distribucion (List)

Grupos de noticias (News)

Transferencia de ficheros (FTF)
Telnet
Faginas web (World Wide Web -www)

Acceso, obtencion y utilizacion de
Informacion y/o recursos

Charlas (IRC)

Co Icacion sinc . - : .
municacion sincrona Audioconferencia y Videoconferencia

COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD
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https://youtu.be/Td6aVOU74NE
https://youtu.be/ktHkEo9wPIg
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'~ MANEJODE
CLIENTES
DIFICILES

AREA: CAPACITACION Y BIENESTAR
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({QUIEN ES EL CLIENTE? {5

ES una persona con necesidades y preocupaciones gue tiene que estar en primer
lugar si una organizacion quiere distinguirse por la calidad del servicio.




QUIENES SON
NUESTROS CLIENTES

Familia Opinion

COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD
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ESTILOS DE CLIENTES Hhﬁjfs

Son exigentes con sus requerimientos, se quejan con
facilidad, se vuelven agresivos cuando el producto o
servicio es deficiente o en los casos que el vendedor no
respeta los acuerdos pasados. Su forma de expresarse es
fuerte y agresiva; no dejan hablar a la contraparte vy, en lo
generalidad de las veces, encuentran que los errores
nacen por parte del vendedor; buscan soluciones rapidas
A sus requerimientos. Suele suceder que si este cliente no
ve salida a la negociacion procede a terminarla, rompe
las relaciones existentes y, ademds agrega mala
publicidad hacia el vendedor y empresa oferente.
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ESTILOS DE CLIENTES  Gi==
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Son personas gue tienen aires de superioridad hacia el
resto, creen saberlo todo, no tienen problemas con atacar
y humillar a los vendedores. Les gusta demostrar sus
conocimientos, si tienen poder sobre la otra persona lo
usan, desean sentir y que son ellos quienes maneja la
negociacion y que el vendedor solo es un intermediario a
suUs requerimientos.
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ESTILOS DE CLIENTES H"ﬁff_fﬁ

Esta persona encuentra todo malo, el precio muy alto, el
servicio muy malo, en general, no les gusta lo que existe.
Acd los vendedores poco observadores suelen aceptar
cada exigencia y queja sin diferenciar, en muchas
oportunidades, las que son legitimas de aquellas que
poseen una exageracion por parte del cliente.
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ESTILOS DE CLIENTES

» _ -
\Ji Puede parecer que estos clientes son manejables y estan
lejos de ser dificiles, pero en muchos casos suelen ser
mas dificiles que el cliente mds agresivo, debido a que
sOlo negocian con aquel gque sienten confianza. Su
silencio se puede deber a falta de personalidad o
desconfionza natural con las nuevas personas que

conoce.
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ESTILOS DE CLIENTES HnﬁTs

Este tipo de cliente es dificil porque no hay manera de
entrar a una negociacion con él, sencillomente no estd
interesado en lo que el vendedor ofrece, En estos casos
pueden existir diversos motivos para esta actitud como,
por ejemplo, que ya tenga una relacion comercial con la
competencia, que la empresa no esté diferenciada, o
bien porque no le interese arriesgarse a cambiar de
proveedor. En muchos casos este cliente suele ser el mas
dificil de todos




QUE ESTRATEGIAS UTILIZAN LOS (-
CLIENTES DIFICILES

. DESGASTAR A QUIEN LO ATIENDE: el cliente no cede de su postura inicial, abusa del
tiempo de quien le atiende, buscar resultados por desgaste. Esta tdactica es utilizada
por clientes que tienen poder de negociacion frente a quien lo atiende.

2.BUSCA CONFUNDIR A QUIEN LO ATIENDE: El cliente intencionalmente ataca y entrega
argumentos que buscan confundir la negociacion. Entrega informacidon confusa,
refutando acuerdos anteriores, cambia reglas de negociacion y asi permite sacar
ventaja en los resultados finales.

3.ACORTAN LOS PLAZOS: los clientes en muchas ocasiones, presionan para tomar unao
decision sin muchas reflexion, manifiestan que no pueden esperar Mas dias, utilizan
expresiones como 'lo tomas o lo dejas’, 'hay mds empresas interesadas en aceptar
términos’, etc, y, de esta forma dan un ultimatm.



QUE ESTRATEGIAS UTILIZAN LOS (%=
CLIENTES DIFICILES

4. AUMENTAN SUS EXIGENCIAS: a lo largo de la negociacion van agregando nuevos
elementos a su favor con lo cual van presionando a quien les presta el servicio para
que cierre la negociacion.

5. MENCIONAN A LA COMPETENCIA: cada vez que hay que definir algun punto, el cliente
manifiesta lo que la competencia esta ofreciendo en la materia que se esta tratando.
Sin embargo, esta informacion puede diferir de la realidad lo cual lleva a que, quien lo
atiende, termine entregando mas servicios en relacion a los de la competencia.

6. NEGOCIAN EN SU OFICINA: el cliente invita a su terreno a negociar, es decir, juega o
local. En este caso maneja los aspectos como la iluminacion y ventilacion del lugar; el
inicio de la reunién (incluso dilaténdolo), sientan al vendedor negociador a una menor
altura, contestan el teléfono durante la negociacion, etc. En general dominan la
mayoria de las variables y causan un efecto de tipo emocional.



LAS 4 A'S DEL SERVICIO Y
DE MANEJO DE CLIENTES

I.ATENDER AL CLIENTE: Identificacion de las necesidades del cliente.
2.ACLARAR LA SITUACION: Identificacion de las necesidades del cliente.
3.ACTUAR: Satisfacer las necesidades.

4. ASEGURESE DE LA SATISFACCION: Cierre del proceso.
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LA COMUNICACION SE
DESARROLLA EN DOS
NIVELES

CONTENIDO: CONTENIDO:
(Racional) (Emocional)
Lo que se dice Como se dice




EL CONTACTO COMPETENCIAS .
PERSONAL PARA AFRONTAR KhZis e
. COMPORTAMIENTOS Vil 4

Las competencias que DIFICILES

identifican la personalidad
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de los individuos en lo que 1 Saber Actuar
se refiere a la prestacion de 2.Querer Actuar
un servicio estan formadas 3 Poder Actuar
por:

1. Actitud

2. Aptitud

MI RELACION CON EL
CALIDAD EN EL
CLIENTE SERVICIO

Atributos que debo desarrollar con los

: : . Es el grado en el que el servicio
usuarios en mi servicio:

satisface las necesidades O
requerimientos del consumidor
(usuario) y en lo posible excederlos,
lo que implica hacer las cosas
necesarias bien y a la primera, con
actitud positiva y espiritu de servicio.

|.Precio = Mi Valor

2.Producto = Yo mismo
3.Accesibilidad = Siempre Listo
4.Servicio = Actitud de Servicio
5.Experiencia = Actitud Positiva



CODIGO DE ETICA
Y ORGANIZACION

AREA: CAPACITACION Y BIENESTAR
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El Codigo de Etica y Conducta de COMPANIA ANDINA DE
SEGURIDAD LTDA, refleja nuestro compromiso ético de
o BJ ETO actuar, conforme a los principios y estdndares de
conducta que en él se definen, en el desarrollo de
nuestras relaciones con el conjunto de grupos de interés
afectados por nuestra actividad: empleados, clientes y
proveedores



PRINCIPIOS Y VALORES én S

Nuestro Cédigo de Eticay Conducta:

1. Proporciona un modelo de actuacion con criterios comunes.

2. Es Unico para todo La Compaiia.

3. Estd basado en los valores existentes de COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA.
4. Ofrece una guia de como debemos comportarnos e identifica cudles han de ser nuestras pautas de conducta.
S. Mantiene un compromiso con las personas y el entorno basado en principios éticos.

NUESTROS VALORES

INTEGRIDAD: Actuamos con honestidad y respeto hacia todas las personas que trabajan con nosotros y nuestros
clientes. Nuestras acciones estan reguladas por la moral, lealtad y ética

RESPONSABILIDAD: Cumplimiento estricto de los compromisos contractuales y legales de nuestros proyectos, en
nuestras areas funcionales y en el desempeno de nuestros profesionales.

CONFIANZA: Nuestros servicios y personal tienen alta credibilidad con nuestros clientes buscando relaciones armonicas
gana gana con canales de comunicacion cercanos y directos.

PASION: Entrega total con entusiasmo, actitud positiva, optimismo y disposicién proactiva en todas las tareas y
proyectos que desarrollamos.

ORIENTACION TOTAL AL SERVICIO: Enfocamos nuestras actividades, recursos y energia hacia la prestacién de un servicio
de calidad que lleve siempre a la satisfaccion y lealtad del cliente.



Pautas de Conducta

No Discriminacir
Curso-taller a distan

Proteger la igualc
respetando nuestras diferenc
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Pautas de Conducta
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CODIGO DE CONDUCTA

Todos los empleados de COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA deberén:

1.0esarrollar las actividades asignadas, con el fin de lograr el adecuado desarrollo del objeto social de
la compania.

2. Velar por el estricto cumplimiento de las disposiciones legales y reglamentarias.

3. Abstenerse de utilizar indebidamente informacion confidencial.

4. Abstenerse de participar en actividades que beneficien el interées personal o de terceros.

5. Cada de uno de los empleados de COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA, independientemente de
su nivel jerarquico debe evaluar y controlar su trabajo, detectar desviaciones y efectuar correctivos
en el ejercicio y cumplimiento de sus funciones, asi como para mejorar sus tareas vy
responsabilidades.



DESDE

ACTUACIONES PROHIBIDAS A 1971

TODO EL PERSONAL
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1. Procederan en forma veraz, digna, leal y de buena fe. No intervendrdn en actos simulados, operaciones
fraudulentas o que tiendan a ocultar, distorsionar o manipular la informacién de COMPANIA ANDINA DE
SEGURIDAD LTDA. o sus clientes, en perjuicio de la Compaiiia, sus clientes, terceros o el estado.

2.Evitaran demorar de manera injustificada la realizacion de operaciones propias de su cargo, o de las que les han
sido encomendadas por superiores, en detrimento de los intereses de COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA o
de sus clientes.

3.Se abstendrdan de realizar v omitir actuaciones o de evitar el suministro de informacion tendiente a favorecer,
perjudicar o lesionar a una persona.

4.Se abstendrdan de aprobar o improbar operaciones de COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA con fundamento
en sentimientos de amistad o enemistad por parte de quien tiene en sus manos la capacidad de decidir.

S.Los empleados de COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA se abstendran de participar, decidir, o sugerir la
decision, en operaciones a favor de clientes con los que sostengan negocios particulares o tengan vinculaciones
familiares.

COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD
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ACTUACIONES PROHIBIDAS A
TODO EL PERSONAL

6. Los empleados de COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA, se abstendrdn de aceptar regalos y atenciones
desmedidas, o tratamientos preferenciales de clientes que tiendan a recibir o a esperar reciproco tratamiento.

7. Colaborar en las investigaciones que se adelanten para resolver cualquier hecho indebido o ilicito que afecte o
pueda llegar a afectar los intereses.
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ACTUACIONES DE LOS DIRECTIVOS oSes

En cumplimiento de su funcion deberan:

1.Abstenerse de utilizar indebidamente informacion privilegiada.

2.Guardar y proteger la reserva comercial de la empresa.

3.Abstenerse de participar por si o por interpuesta persona en interés personal o de terceros, en
actividades que impliquen competencia de COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA.

4 Evitar cualquier situacion que pueda involucrar un conflicto entre los intereses personales y los de
COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA en tratos con actuales o potenciales clientes, proveedores,
contratistas y competidores, actuar por el beneficio de COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA,
excluyendo cualquier beneficio personal.

S.Informar oportunamente cualquier situacion que pueda involucrar algin conflicto de intereés,

incluyendo relaciones familiares o personales, que puedan evitar que se actie exclusivamente por
el interés de COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA.
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ACTUACIONES DE LOS DIRECTIVOS oses

En cumplimiento de su funcion deberan:

6. Abstenerse de promover o permitir cualquier practica que tenga como efecto sobresaliente la
evasion fiscal.

/. Abstenerse de realizar negociaciones con clientes que vayan en contra del cumplimiento con lo
establecido en la superintendencia de vigilancia y seguridad privada o utilizar practicas de
competencia desleal.

8. Abstenerse de promover o permitir cualquier practica asociada con el delito de soborno y
corrupcion.

9. Informar oportunamente cualquier situacion que pueda involucrar el desarrollo de actividades
ilicitas tales como lavado de activos y financiacion del terrorismo.
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NORMAS PARA MANTENER LA BUENA  [Eifee:
CONDUCTA T\

CONTROL DE USO DE ACTIVOS

Todos los empleados de COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA
son responsables por el control y uso adecuado de los activos de
la compaiia, incluyendo la informacion fisica y electronica. Esto
implica proteger las propiedades y otros activos contra usos y
movimientos no autorizados.
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NORMAS PARA MANTENER LA BUENA  [Eifc=:
CONDUCTA

MANEJO DE RELACIONES

COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA no busca obtener
ganancias o ventajas a traves del uso impropio de cortesias o
incentivos en los negocios. El buen juicio y la moderacion deben

ser ejercitados para evitar malas interpretaciones o efectos
adversos en la reputacion de la organizacion o de sus
empleados.




NORMAS PARA MANTENER LA BUENA e
CONDUCTA

Las acciones que garantizan la anterior norma de conducta son:

2. Abstenerse de aceptar regalos y atenciones desmedidas v
otros tratamientos preferenciales del cliente o de proveedores,

que puedan comprometer al otorgamiento de concesiones
especiales reciprocas.

3. Abstenerse de recibir dinero como gratificacion, por pequena
que sea su cuantia.




Los empleados deben
aprovechar las capacitaciones
brindadas en COMPANIA ANDINA
DE SEGURIDAD LTDA, haciendo el
mejor uso de ella.

Cada funcionario es responsable
de leer, estudiar y dar estricto

cumplimiento a las circulares y
directrices emitidas por la
compania y por los entes de
control. También son
responsables del cumplimiento
de los manuales y
procedimientos que regulan su

cargo.

TRABAJO

Las actividades extra laborales
del funcionario no podrdn
comprometer a  COMPANIA
ANDINA DE SEGURIDAD LTDA,
respecto de sus intereses, ni
afectar la imagen de la
compania.

todo funcionario que detecte un
error o mal uso en los
procedimientos de COMPANIA
ANDINA DE SEGURIDAD LTDA, que
beneficie directa o
indirectamente a un funcionario
o a un tercero, debe comunicarlo
inmediato a cualquier superior
jerarquico.

COMPANIA ANDINA DE
SEGURIDAD LTDA, respeta las
tendencias  politicas, credo
religioso o raza del personal
contratado. Sin embargo, los
funcionarios deben abstenerse
de ejecutar actividades politicas
dentro de la organizacion y
favorecer o discriminar a
clientes, compaieros o terceros
por su directriz politica, credo
religioso o raza.

COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD




INFORMACION CONFIDENCIAL O
RESTRINGIDA

Se considera informacién privilegiada aquella que estd sujeta a reserva, asi como la
que no ha sido dada a conocer al pUblico, existiendo deber para ello. Ningin empleado,
directivo ni accionista de COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA podré realizar
transacciones comerciales o en el mercado de valores uvutilizando informacion
privilegiada. Esta informacidon privilegiada no debe ser entregada a terceros que no
tienen derecho a recibirla, ni deben los empleados, directivos o accionistas de
COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA con acceso a informacién privilegiada aconsejar
con base en la misma la realizaciéon de cualquier actividad comercial o pactada con el
cliente.

El uso indebido de la Informacion Privilegiada puede acarrear consecuencias muy
serias, tales como acciones legales contra el empleado que podrian resultar en
cuantiosas multas o periodos de reclusion, ademds de la aplicacion del proceso
disciplinario segun lo establecido en el reglamento interno de trabajo.



CUMPLIMIENTO Y £7
VIGENCIA DEL cODIGO

COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA.. comunicard y difundird entre todos sus
empleados el contenido del presente Cédigo de Etica y Conducta. Todos los empleados
que se incorporen o pasen a formar parte de COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA.
deberdn aceptar los valores y principios y las normas de actuacion establecidas en el
mismo.

NingUn empleado puede justificar una conducta impropia amparandose en una orden
superior o en el desconocimiento de este Codigo.

Quienes, por accion v omision, violen el Codigo o las politicas y procedimientos de
COMPANIA ANDINA DE SEGURIDAD LTDA.,, estardn sujetos a las medidas disciplinarias
que se consideren oportunas en cada caso, que pueden llegar a la terminacion de la
relacion laboral.



SANCIONES

El NO Cumplimiento de cualquiera de las
politicas del SIPLA/FT/CO/SO vy del
presente Codigo serd considerado como
falta grave y dard lugar a la terminacion
del contrato de trabajo por parte de la
compania.
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AUTOCUIDADO Y
ESTILO DE VIDA
SALUDABLE
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Que son los estilos de vida saludable \ ™.~

Los estilos de vida saludable son un estrategia global, que hace parte de una
tendencia moderna de salud, bdsicamente esta enmarcada dentro de Ia
prevencion de enfermedades y promocion de la salud, tal vez el momento clave o
el inicio de esta tendencia fue en el ano 2004 y se genero por una declaracion de
la organizacidon mundial de salud, para mejorar los factores de riesgo como
alimentacion poca saludable y sedentarismo
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Que son los estilos de vida saludable 5

Los estilos de vida son determinados de la presencia de factores de riesgo
v/o de factores protectores para el bienestar por lo cual deben ser vistos como un
proceso dindmico que no solo se compone de acciones o comportamientos
individuales, si no también de acciones de naturaleza social. Los estilos de vida
han sido considerados como factores determinantes y condicionantes del estado
de salud de un individuo
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La Carta de Ottawa para la Promocion de la Salud, considera los estilos de vida
saludables como componentes importantes de intervencion para promover lo
salud.. 'La salud se crea y se vive en el marco de la vida cotidiana, en los centros
de ensenanza, de trabajo y de recreo. La salud es el resultado de los cuidados que
uno se dispensa a si mismo y a los demds, de la capacidad de tomar decisiones y
controlar la vida propia y de asegurar que la sociedad en que uno vive ofrezca a
todos sus miembros la posibilidad de gozar de un buen estado de salud.”’
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I.Intervenciones en grupos organizados para la educacion

2.Consumo de agua (8 vasos al dia o segun prescripcién medica)

3.Disminuir las comidas artificiales y comidas chatarras

4.L0os pacientes deben recibir consejos a través de intervenciones estructuradas sobre la practica de
ejercicio fisico aerdbico adaptado a sus caracteristicas

5.El ejercicio debe de incluir al menos tres sesiones semanales de 45 a 60 minutos

6.Los pacientes diabeticos deben de disminuir las azucares y el consumo de grasas saturadas,deben de
equilibrar los carbohidratos.

/.Las recomendaciones sobre el estilo de vida saludable se deben dar también a los pacientes con
presiones arteriales normal-alta

8.No es necesario eliminar el café de la dieta de los hipertensos, a menos que consuma mds de cuatro
tazas diarias.

9.Los pacientes con consumo excesivo de bebidas alcohdlicas deben recibir consejos para reducir al
menos en un 60%

10.Se debe de recomendar la perdida de peso (en caso de sobrepeso y obesidad) y reducir moderada la
iIngesta de de sal.

11.Se invita contar con una dieta rica en frutas y verduras segln patologia
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SEGURIDAD VIAL

AREA: CAPACITACION Y BIENESTAR

Ver video en el aplicativo


https://youtu.be/Td6aVOU74NE
https://youtu.be/Td6aVOU74NE
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DIRECCION DE GESTION F|n|_:||E|3
HUMANA [l

S TIPS PARA
PREVENIR EL

COVID

Ver video en el aplicativo


https://youtu.be/Td6aVOU74NE
https://youtu.be/pRVea4ZYm28

