SE?\IA INSTRUMENTO DE EVALUACION

N

1. DATOS GENERALES

BroeramaibiEomadiin 63110176. V1. FORTALECIMIENTO EN COMERCIALIZACION DE
g ' PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES.

Proyecto Formativo: N.A.

Fase Proyecto 1. PLANEAR LA EMPRESA O UNIDAD PRODUCTIVA.

Aprendiz: ADRIANIS MARIA PITRE GAMEZ

No. ficha: 2378117
26010107101 Desarrollar estrategias de ventas para aplicarlas

Resultado de aprendizaje en la negociacién, teniendo en cuenta los perfiles de los
clientes.

Actividad de Aprendizaje: ;)dee,gltuﬁcar a clientes actuales y potenciales que poseen el
Registro de la caracterizacion del mercado: tipos de clientes,

: " segmentacion del mercado de empresas, segmentacién de la

Evidencia de Praducto poblacién, comportamiento de consumo de clientes actuales y

potenciales.

Criterios de Evaluacion:
Caracteriza el mercado de los clientes actuales y potenciales.

2. LISTA DE CHEQUEO

AUTO HETERO
VARIABLES/INDICADORES DE | EVALUACION | EVALUACION
No. Observaciones
LOGRO CUMPLE CUMPLE

SI | NO| SI | NO

1. !ldentifica a los clientes actuales y
potenciales en la Ficha de X e
caracterizacion del mercado.

2. |Registra sus apreciaciones en la
Ficha de caracterizacion x e
atendiendo a las directrices.
3. |Asume el desarrollo de las
acciones con actitud de X e
disposicion y entusiasmo.
4. | Aporta al desarrollode las ,
acciones de equipo con X X ‘.
pertinencia y oportunidad

3. EVALUACION: ~
Observaciones: QQCO/\OCC £ O,Cf’l‘vl’/ﬂr cCa 9vs C’/eq %65 146&“‘? /43
Juicio de Valor: C—um /7) /C J (o %en C'q/e D




%’ue INSTRUMENTO DE EVALUACION

1. DATOS GENERALES

Programa de Formacién: 63110176. V1. FORTALECIMIENTO EN COMERCIALIZACION DE

g ’ PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES.

Proyecto Formativo: N.A.

Fase Proyecto 1. PLANEAR LA EMPRESA O UNIDAD PRODUCTIVA.

Aprendiz: CLARA INES ALVARADO ORTIZ

No. ficha: 2378117
26010107101 Desarrollar estrategias de ventas para aplicarlas

Resultado de aprendizaje en la negociacion, teniendo en cuenta los perfiles de los
clientes.

Actividad de Aprendizaje: }I;jeergltmcar a clientes actuales y potenciales que poseen el
Registro de la caracterizacion del mercado: tipos de clientes,

Evidencia de Product segmentacion del mercado de empresas, segmentacion de la

videncia de Froducto poblacion, comportamiento de consumo de clientes actuales y

potenciales.

Criterios de Evaluacién:

Caracteriza el mercado de los clientes actuales y potenciales.

2. LISTA DE CHEQUEO

AUTO HETERO

VARIABLES/INDICADORES DE | EVALUACION | EVALUACION

LOGRO CUMPLE CUMPLE
SI | NO| SI | NO

No. Observaciones

1. |ldentifica a los clientes actuales y
potenciales en la Ficha de 4 X
caracterizacion del mercado.

2. | Registra sus apreciaciones en la
Ficha de caracterizacion X X
atendiendo a las directrices.
3. | Asume el desarrollo de las
acciones con actitud de X X
disposicion y entusiasmo.
4. | Aportaal desarrollode las
acciones de equipo con X X
pertinencia y oportunidad

3. EVALUACION:

Observaciones: 'Qewn o C 2 T 2] ‘ll)ﬁ,'Cq L C//er)?LCG
Juicio de Valor: Cy fYL'D £ ! ﬂc '/’Uq /{5 v

Po «Le,»-, Ci¢/es




%?u‘& INSTRUMENTO DE EVALUACION

1. DATOS GENERALES

63110176. V1. FORTALECIMIENTO EN COMERCIALIZACION DE

ProgrimadeFexmacita; PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES.

Proyecto Formativo: N.A.
Fase Proyecto 1. PLANEAR LA EMPRESA O UNIDAD PRODUCTIVA.
Aprendiz: LUZ KARIME ORTIZ BRITO
No. ficha: 2378117

26010107101 Desarrollar estrategias de ventas para aplicarlas
Resultado de aprendizaje glr;e rI:esnegociacic.‘m, teniendo en cuenta los perfiles de los
Actividad de Aprendizaje: gieerglt.iﬁcar a clientes actuales y potenciales que poseen el

Registro de la caracterizacion del mercado: tipos de clientes,

segmentacion del mercado de empresas, segmentacion de la

poblacién, comportamiento de consumo de clientes actuales y
potenciales.

Evidencia de Producto

Criterios de Evaluacion:
Caracteriza el mercado de los clientes actuales y potenciales.

2. LISTA DE CHEQUEO

AUTO HETERO

VARIABLES/INDICADORES DE | EVALUACION | EVALUACION

LOGRO CUMPLE CUMPLE
SI [ NO| SI | NO

No. Observaciones

1. |Identifica a los clientes actuales y
potenciales en la Ficha de X %%
caracterizacion del mercado.

2. | Registra sus apreciaciones en la
Ficha de caracterizacion X X
atendiendo a las directrices.
3. | Asume el desarrollo de las i
acciones con actitud de X X
disposicion y entusiasmo.
4. |Aporta al desarrollo de las _
acciones de equipo con X x ,
pertinencia y oportunidad

3. EVALUACION:
Observaciones: ﬁCOO’\O Ce € Igu\ }’1 [" q 5 u5 C / €N ’/’CS
Juicio de Valor: CumlD'-& A(’,"‘Uq ’LS y
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