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1.     DATOS GENERALES

lNSTRUMENTO DE EVALUAC16N

Programa de Formaci6n: 63110176.  V1.  FORTALECIMIENTO  EN  COMERCIALIZACION  DE

PRODuCTOS Y SERVICIOS RURALES.

Proyecto Formative: N.A.

Fase Proyecto 1.  PLANEAR LA EMPRESA a UNIDAD PRODUCTIVA.

Aprendiz: ADRIANIS MARIA PITRE GAMEZ

No. flcha: 2378117

Resultado de a prendizaje
26010107101  Desarrollar estrategias de ventas para aplicarlas
en   la   negociaci6n,   teniendo   en  cuenta   los   pehiles  de  los
clientes.

ActMdad de Aprendlzaje: ldentificar  a  clientes  actuales  y  potenciales  que  poseen  el
perfil.

Evidencia de Producto

Registro  de la caracterizaci6n del mercado: tipos de clientes,
segmentad6n del mercado de empresas, segmentaci6n de la
poblaci6n, comportamiento de consumo de clientes actuales y
potenciales.

Criterios de Evaluaci6n :
Caracteriza el mercado de los clientes actuales y potenciales.

2.     LISTA DECHEQUEO

NO,
VARLABl.ES/INDICADORES DE

AutoEVAluACION HETFROEVALUAcldN

Observaciones              I
LOGRO CuMPLE CuMPLE

Sl NO SI NO
1. ldentifica a los clientes actuales y

r Kpotenciales  en la Ficha de
caracterizaci6n del mercado.

2. Registra sus apreciaciones en la

f *Ficha de caracterizaci6n
atendiendo a las directrices.

3. Asume el desarrollo de las

* facciones con actitud de
disposici6n y entusiasmo.

4. Aporta al desarrollo de las

r *acciones de equipo con

pertinencia y oportunidad

5u5   C,;en+cs^flc±uq,Z>,
P>kenc,q/Je=

3. IVALUAC16N:
Observaciones:
Juicio de Valor:

econo Cc'
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1.     DATOS GENERALES

INSTRUMENTO DE EVALUAC16N

Programa de Formaci6n:
63110176.  V1.  FORTALECIMIENTO  EN  COMERCIALIZACION  DE

PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES.

Proyecto Formativo: N.A.

Ease Proyecto 1.  PLANEAR  LA EMPRESA 0 UNIDAD PRODUCTIVA.

Aprendiz: CLARA INES ALVARADO ORTIZ

No. ficha: 2378117

Resultado de aprendizaje
26010107101  Desarrollar estrategias de ventas para aplicarlas
en   la   negociaci6n,   teniendo   en  cuenta   los   perfiles  de   losclientes.

Actividad de Aprendizaje:
ldentificar  a  clientes  actuales  y  potenciales  que  poseen  el
perfil.

Evidencia de Producto

Registro  de la caracterizaci6n del mercado: tipos de clientes,
segmentacidn del mercado de empresas, segmentaci6n de la
poblaci6n, comportamiento de consumo de clientes actuales y
botenciales.

Criterios de Evaluaci6n:
Caracteriza el mercado de los clientes actuales y pctenciales.

2.     LISTA DECHEQUEO

NO,
VARIABIES/lNDICADORES DE

AUTOEVALUACION lJETEROEVIL.UAC16N

Observaciones
LOGRO CuMPIE CulvIPIE

Sl NO SI NO

1. ldentifica a los clientes actuales y

¥ ¥
I

potenciales  en la Ficha de
caracterizaci6n del mercado.

2. Registra sus apreciaciones en la

r ¥

I

Ficha de caracterizaci6n
atendiendo a las directrices.

3. Asume el desarrollo de las

¥ Kacciones con actitud de
disposici6n y entusiasmo.

4. Aporta al desarrollo de las

f f
i

acciones de equipo con

pertinencia y oportunidad

3. EVALUAC16N:

Observaciones:
Juicio de Valor:
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1.     DATOS GENERALES

INSTRUMENTO DE EVALUAC16N

Programa de Formac!6rl:
63110176.  V1.  FORTALECIMIENTO  EN  COMERCIALIZACION  DE

PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES.

Proyecto Formativo: N.A.

Ease Proyecto 1.  PLANEAR LA EMPRESA a UNIDAD PRODUCTIVA.

Aprendiz: LUZ KARIME ORTIZ BRITO

No. ficha: 2378117

Resultado de aprendizaje
26010107101  Desarrollar estrategias de ventas pare aplicarlas
en   la   negociaci6n,   teniendo   en  cuenta  los  perfiles  de  les
clientes.

Actividad de Aprendizaje:
ldentificar  a  clientes  actuales  y  potenciales  que  poseen  el
peml.

Evidencia de Producto

Registro  de la caracterizaci6n del mercado: tipos de clientes,
segmentad6n del mercado de empresas, segmentaci6n de la
poblaci6n, comportamiento de consumo de clientes actuales y
potenciales.

Criterios de Evaluaci6n:
Caracteriza el mercado de los clientes actuales y potenciales.

Z.     LISTA DECHEQUEO

NO,
VARIABIES/lNDICADORES DE

AutoEVALUACION HETEROEVALUAC16N

Observaclones              I
LOGRO CuMPu CuMPLE

Sl NO Sl NO

1. ldentifica a los clientes actuales y / ¥potenciales  en la Ficha de
caracterizaci6n del mercado.

2. Registra sus apreciaciones en la

*Ficha de caracterizaci6n
atendiendo a las directrices.

3. Asume el desarrollo de las

¥ *acciones con actitud de
disposici6n y entusiasmo.

4. Aporta al desarrollo de las

X X,acciones de equipo con

pertinencia y oportunidad


