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1. PLANEAR LA
EMPRESA O UNIDAD
PRODUCTIVA

N.A.

260101071 NEGOCIAR
PORTAFOLIO DE
ACUERDO CON
CATEGORIA DE

PRODUCTO O
SERVICIO

26010107101 DESARROLLAR
ESTRATEGIAS DE VENTAS PARA
APLICARLAS EN LA NEGOCIACION,
TENIENDO EN CUENTA LOS PERFILES DE
LOS CLIENTES.

CARACTERIZAR EL ENTORNO DE LA
ORGANIZACION.
IDENTIFICAR A CLIENTES POTENCIALES
QUE POSEEN EL PERFIL.
ESTRUCTURAR LAS CONDICIONES Y
TERMINOS DE LA NEGOCIACION.
PREPARAR ESTRATEGIAS DE
PRESENTACION DE PRODUCTOS O
SERVICIOS.
ESTRUCTURAR LA ARGUMENTACION
FRENTE A LAS PREGUNTAS Y
OBJECIONES CONTACTAR A CLIENTES
POTENCIALES QUE POSEEN EL PERFIL.
ESTABLECER LOS TERMINOS DE
NEGOCIACION.

24

Discusion en la que el
aprendiz reflexionara
acerca de la
importancia de
caracterizar el entorno

Aula de clase con
capacidad para 26
p p , finca

dela i6nyla
identificacion de los
clientes potenciales que’
poseen el perfil.
I através de

y proyectos productivos
espacio para la
Comercializacion de

la cual los aprendices
los i

prod y servicios).
conectividad o vias de
acceso i que

de negociacién Video

Foro. Juego de roles.
Trabajo de camp o.
Trabajo en Equipo.

permitan la movilidad

s
(

Papel, tablero
acrilico.
Marcadores
borrables, sillas o
pupitres.

ANDRES ALFONSO
MARTINEZ ROMERO

CARACTERIZA E IDENTIFICA EL
ENTORNO Y SEGMENTO DE LA
ORGANIZACION, TENIENDO EN
CUENTA LAS CONDICIONES DEL

MERCADO Y PERFILES DE LOS
CLIENTES.
ESTRUCTURA LAS CONDICIONES Y
TERMINOS DE NEGOCIACION DE
AACUERDO CON POLITICAS DE LA
ORGANIZACION Y CONDICIONES
DEL MERCADO.
PREPARA ESTRATEGIAS DE

PRESENTACION DE PRODUCTOS O
SERVICIOS DE ACUERDO A LOS

PERFILES DE LOS CLIENTES Y
CONDICIONES DEL MERCADO.

idencias de C : Entorno o
concepto, macro y micro ambiente organizacional.
Caracteristicas del mercado: tipos de clientes, segmentacién del
de emp ion de la poblacié
comportamiento de consumo de clientes reales y potenciales,
comportamiento de compra.
0 servicis ici6 ji tipos,
(intrinsecas, extrinsecas)
Clasif (segin y clases de bienes, las
materias primas y partes manufacturadas.
Negociacién: concepto, objetivos, técnicas, criterios, politicas, tipos,

y
Perfil del cliente: iables de izacion y
segmentacion, estructura.
del ia, nuevos j clientes
y proveedores.

Criterios de Evaluacién: Describe e identifica mediante conceptos la
Caracterizacion e identificacion del entorno y segmento de la
organizacion, teniendo en cuenta las condiciones del mercado y
perfiles de los clientes.

Prepara de de o icios de
acuerdo a los perfiles de los clientes y condiciones del mercado.

Tecnicas e de
de registros, lista de chequeo, observacion directa, practica de
campo.
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4. MEJORA
PROCESOS
(AJUSTAR)

N.A.

260101071 NEGOCIAR
PORTAFOLIO DE
ACUERDO CON
CATEGORIA DE

PRODUCTO O
SERVICIO

26010107104 DEFINIR ACTIVIDADES DE

MEJORA EN EL PROCESO DE VENTA EN

LA NEGOCIACION, DE ACUERDO A LOS
PERFILES DE LOS CLIENTES.

PLANTEAR ACCIONES DE MEJORA.
REALIZAR PLAN DE MEJORA AL
PROCESO DE VENTA DE PRODUCTOS O
SERVICIOS

Taller de aplicacién de
herramienta para
definir el plan de

mejora al proceso de
venta de productos o
servicios

Aula de clase con capacidad
para 26 personas, parcelas,
fincas y proyectos
productivos ( espacio para la
Ce de

Papel, tablero
acrilico.

productos y servicios).
conectividad o vias de acceso
transitables que permitan la
movilidad

borrables, sillas o
pupitres.

ANDRES ALFONSO
MARTINEZ ROMERO

REALIZA ACCIONES DE MEJORA A
LOS PROCESOS DE VENTA, EN LOS
DIFERENTES CONTEXTOS EN LOS
QUE SE DESARROLLE LA
NEGOCIACION, APLICANDO LAS
TECNICAS DE LA INFORMACION Y
LA COMUNICACION.

de C imi :T ias de la inf iony

tipos y aplicabilidad a la gestion con clientes
ingi y comportami de i

Criterios de 6n: Describe e i i I la
Realizacion de acciones de mejora a los procesos de venta, en los
diferentes contextos en los que se desarrolle la negociacién,
aplicando las técnicas de la informacién y la comunicacién.

Tecnicas e de Evaluaci lab
de registros, lista de chequeo, observacion directa, practica de
campo.
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