
®SEIVAT"T
1.     DATOS GENERALES

INSTRUIVIENTO DE EVALUAC16N

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

PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES.

Proyecto Formatlvo: N.A.

Ease Proyecto 1.  PLANEAR LA EMPRESA 0 UNIDAD PRODUCTIVA.

Aprendiz: AISLIANA ROSA BRITO SALINA

No. ficha: 2378994

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

Actlvidad de Aprendizaje: ldentificar  a  clientes  actuales  y  potenciales  que  poseen  elperfil.

Evidencia de Producto

Registro  de la caracterizaci6n del mercado: tipos de clientes,
segmentaci6n 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.
VARIABLES/lNDICADORES DE

AUTOE`VAluAcloN HETEROEVAluAC16N

IObservaciones

LOGRO CuMPLE CulvIPIE

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

¥ x.potenciales  en la Ficha de
caracterizaci6n del mercado.

2. Registra sus apreciaciones en la

¥ X:
Ficha de caracterizaci6n
atendiendo a las directrices.

3. Asume el desarrollo de las

¥ ¥acciones con actjtud de
disposici6n y entusiasmo.

4. Aporta al desarrollo de las

f f
I

acciones de equipo con
pertinencia y oportunidad



®
SENA       INSTRUMENTO DE EVALUAC16N

TNT
1.     DATOS GENERALES

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

PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES.

Proyetto Formative:EaseProyectoAprendlz: N.A.

1.  PLANEAR LA EMPRESA a UNIDAD PRODUCTIVA.

DENIS CECILIA SALINAS SOLANO

No. ficha: 237899426010107101  Desarrollar estrategias de ventas para aplicarlas

Resultado de a prendizaje en   la   negociaci6n,   teniendo   en  cuenta   los   perfiles  de   los
clientes'ldentifiear  a  clientes  actuales  y  potenciales  que  poseen  el

ActMdad de Aprendizaje: perfil.

Evidencia de Producto

Registro  de la caractenzsegmentact6ndelmeroadpoblaci6n,comportamienacion del mercado: tipos de clientes,odeempresas,segmentaci6ndelatodeconsumodeclientesactualesy

potenciales.

Criterios de Evaluaci6m
Caracteriza el mercado de los clientes actuales y potenciales.

2.     LISTA DEcllEQUEO

NO,
VARIABLES/lNDICADORES DE

AUTO`EVALUACIONCuMPLE llETEROEVALUAC16NCuMPRE

Observaciones
LOGRO

Sl NO Sl NO

1. Identifica a los clientes actuales y

y ¥potenciales  en la Ficha de
caracterizaci6n del mercado.

2. Registra sus apreciaciones en la

* yFicha de caracterizaci6n
atendiendo a las directrices.Asumeeldesarrollodelas

3. r ¥acciones con actitud de
disposici6n y entusiasmo.Aportaaldesarrollodelas  .

4.
X ¥acciones de equipo con

pertinencia y oportunidad
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1.     DATOS GENERALES

lNSTRUMENTO DE EVALUAC16N

Programa de Formacf6n: 63110176.  V1.  FORTALECIMIENTO  EN  COMERCIALIZACION  DE

PRODUCTOS Y .SERVICIOS RURALES.

Proyecto Formative: N.A.

Ease Proyecto 1.  PLANEAR LA EMPRESA a UNIDAD PRODUCTIVA.

Aprendiz: NEBIEL ALFONSO SANDOVAL MENDOZA

No. ficha: 2378994

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

Actividad de Aprendlzaje: ldentificar  a  clientes  actuales  y  potenciales  que  poseen  el
perr,I.

Evidencia de Producto

Registro  de la caracterizaci6n del mercado: tipos de clientes,
segmentaci6n del meroado de empresas, segmentaci6n de la
poblact6n, comportamiento de consumo de clientes actuales y
potendales.

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

2.     LISTA DECHEQUEO

NO,
VARIABLES/lNDICADORES DE

Auto,EVALUACION HETEFIOEVALUAcfoN

Observaclones             i
LOGRO CuMPLE CUMPLE

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

¥ Y1

)

potenciales  en la Ficha de
caracterizaci6n del mercado.

2. Registra sus apreciaciones en la

y. *Ficha de caracterizaci6n
atendie.ndo a las directrices.

3. Asume el desarrollo de las

y ¥ .+acciones con actitud de
disposici6n y entusiasmo.

4' Aporta al desarrollo de las * ¥acciones de equipo con

pertinencia y oportunidad


