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FASE 
DE 
PROYE
CTO( 
Si el 
progra
ma es 
de 
titulad
a) 

ACTI
VIDA
D DE 
PROY
ECTO 
( si el 
progr
ama 
es 
titula
da) 

COM
PETE
NCIA 

RESULTAD
OS DE 
APRENDIZ
AJE 

ACTIVID
ADES DE 
APREND
IZAJE A 
DESARR
OLLAR 

DURACIÓN 
ACTIVIDAD DE 
APRENDIZAJE 
(HORAS) 

ESTRA
TEGIA
S 
DIDÁC
TICAS 
ACTIV
AS 

AMBIENTES  DE  
APRENDIZAJE 
TIPIFICADOS 

CRITERIOS 
DE 
EVALUACI
ON 

DESCRIP
CIÓN DE 
LA 
EVIDENC
IA DE 
APREND
IZAJE 

OBSERV
ACIONES 

HORA
S 
TRAB
AJO 
DIREC
TO 

HORAS 
TRABAJ
O 
INDEPE
NDIENT
E 

AMBIE
NTE   

MATE
RIALE
S DE 
FORM
ACIÓ
N 

INSTR
UCTO
RES 
RESP
ONSA
BLES 



    VEND
ER 
PROD
UCTO
S Y 
SERVI
CIOS 
DE 
ACUE
RDO 
CON 
LAS 
NECE
SIDA
DES 
DEL 
CLIEN
E Y 
OBJE
TIVO
S 
COM
ERCIA
LES 

ESTRUCTU
RAR 
OFERTA 
COMERCI
AL 
TENIENDO 
EN 
CUENTA 
ESTRATEG
IAS 

identific
ación de  
los 
conocim
ientos 
previos 
del 
aprendiz 
sobre 
los 
concept
os de 
oferta 
comerci
al y 
portafoli
o de 
product
os. 

4 0 Mesa 
Redon
da 
Estudi
o de 
casos 
Foro 
debat
e 

Aula 
de 
clase 

Marca
dores, 
papel, 
lapice
ros, 
lápice
s 

Luis 
Carlos 
Salaza
r 
Bolañ
os 

El aprendiz 
identifica 
los 
conceptos 
de oferta 
comercial 
y 
portafolio 
de 
productos 

El 
aprendiz 
realiza 
aportes 
sobre 
sus 
conocimi
entos 
sobre 
oferta 
comercia
l y 
portafoli
o de 
product
os. 

  

    Concept
ualizació
n y 
teorizaci
ón sobre 
oferta 
comerci
al y 
portafoli
o de 
product
os  

8 0 Presen
tacion
es 
Sociali
zacion
es 
Mesa 
redon
da 
Estudi
o de 
caso 

Aula 
de 
clase 

Video 
beam, 
comp
utado
r,  
marca
dores, 
papel, 
lapice
ros, 
lápice
s 

Luis 
Carlos 
Salaza
r 
Bolañ
os 

El aprendiz 
apropia los 
conceptos 
de oferta 
comercial 
y 
portafolio 
de 
productos. 
Así mismo, 
reconoce 
la 
importanci

El 
aprendiz 
realiza 
aportes 
sobre la 
importa
ncia de 
realizar 
una 
oferta 
comercia
l y un 
portafoli

  



Tallere
s 

a de 
realízalos 
adecuada
mente en 
la unidad 
productiva
. 

o de 
product
os o 
servicios 
adecuad
o para la 
unidad 
producti
va. 
Desarroll
o de 
talleres y 
trabajos 
en grupo 

    Desarrol
lar la 
oferta 
comerci
al y 
portafoli
o de 
product
os  

12 0 Lluvia 
de 
ideas 
Estudi
o de 
caso 
Tallere
s 

Aula 
de 
clase 

Marca
dores, 
papel, 
lapice
ros, 
lápice
s 

Luis 
Carlos 
Salaza
r 
Bolañ
os 

El aprendiz 
desarrolla 
participati
vamente la 
oferta 
comercial 
y el 
portafolio 
de 
productos 
de la 
unidad 
productiva
. 

Elaborac
ión de la 
Oferta 
comercia
l y el  
Portafoli
o de 
product
os. 

  



    REALIZAR 
VENTA DE 
PRODUCT
OS O 
SERVICIOS 
TENIENDO 
EN 
CUENTA 
LAS 
CONDICIO
NES DE 
MERCADO 

Identific
ación de 
los 
conocim
ientos 
previos 
del 
aprendiz 
sobre 
los 
concept
os de 
mercado
, 
mercade
o y 
segment
ación de 
mercad 

4 0 Mesa 
Redon
da 
Estudi
o de 
casos 
Foro 
debat
e 

Aula 
de 
clase 

Marca
dores, 
papel, 
lapice
ros, 
lápice
s 

Luis 
Carlos 
Salaza
r 
Bolañ
os 

El aprendiz 
identifica 
los 
conceptos 
mercado, 
mercadeo 
y 
segmentac
ión de 
mercado 

El 
aprendiz 
realiza 
aportes 
sobre 
sus 
conocimi
entos 
sobre 
mercado
, 
mercade
o y 
segment
ación de 
mercado 

  

    Concept
ualizació
n y 
teorizaci
ón sobre 
mercade
o. 
 ¿Qué es 
el 
mercade
o? 
¿Para 
que 

12 0 Presen
tacion
es 
Sociali
zacion
es 
Mesa 
redon
da 
Estudi
o de 
caso 

Aula 
de 
clase 

Marca
dores, 
papel, 
lapice
ros, 
lápice
s 

Luis 
Carlos 
Salaza
r 
Bolañ
os 

El aprendiz 
apropia los 
conceptos 
de 
mercadeo 
y mercado. 
Así mismo, 
reconoce 
la 
importanci
a de 
investigar 
el mercado 

 
El 
aprendiz 
realiza 
aportes 
sobre la 
importa
ncia de 
realizar 
estrategi
as de 
mercade
o e 

  



sirve el 
mercade
o? 
 ¿Qué es 
el 
mercado
? 

Tallere
s 

en el cual 
se 
encuentra 
la unidad 
productiva 
y la 
importanci
a de 
realizar 
procesos 
de 
mercadeo 
en la 
unidad 
productiva
. 

identific
a 
estrategi
as de 
mercade
o para la 
unidad 
producti
va. 
Identific
ación del 
mercado 
de la 
unidad 
producti
va 
Desarroll
o de 
talleres y 
trabajos 
en grupo 

    concept
ualizació
n e 
identific
ación 
del 
segment
o de 
mercado  
y 
necesida

8 0 Presen
tacion
es 
Sociali
zacion
es 
Mesa 
redon
da 
Estudi
o de 

Aula 
de 
clase 

Marca
dores, 
papel, 
lapice
ros, 
lápice
s 

Luis 
Carlos 
Salaza
r 
Bolañ
os 

El aprendiz 
identifica 
el 
segmento 
de 
mercado y 
las 
necesidad
es 
específicas 
del cliente. 

Definició
n del 
segment
o de 
mercado 
e 
identific
ación de 
las 
necesida
des 

  



des del 
cliente. 

caso 
Tallere
s 

específic
as del 
cliente 

    EVALUAR 
EL 
PROCESO 
DE VENTA 
TENIENDO 
EN 
CUENTA 
LAS 
CONDICIO
NES DEL 
MERCADO 
Y 
POLITICAS 
DE LA 
ORGANIZ
ACIÓN 

Identific
ación de 
los 
conocim
ientos 
previos  
del 
aprendiz 
sobre 
los 
concept
os e 
importa
ncia de 
las 
ventas y 
negociac
ión 

4 0 Mesa 
Redon
da 
Estudi
o de 
casos 
Foro 
debat
e 

Aula 
de 
clase 

Marca
dores, 
papel, 
lapice
ros, 
lápice
s 

Luis 
Carlos 
Salaza
r 
Bolañ
os 

El aprendiz 
identifica 
los 
conceptos 
de ventas 
y 
negociació
n 

El 
aprendiz 
realiza 
aportes 
sobre 
sus 
conocimi
entos 
sobre 
ventas y 
negociac
ión. 

  

    Concept
ualizació
n y 
teorizaci
ón sobre 
ventas y 
negociac
ión  

4 0 Presen
tacion
es 
Sociali
zacion
es 
Mesa 
redon
da 
Estudi

Aula 
de 
clase 

Video 
beam, 
comp
utado
r,  
marca
dores, 
papel, 
lapice
ros, 

Luis 
Carlos 
Salaza
r 
Bolañ
os 

El aprendiz 
apropia los 
conceptos 
de ventas 
y 
negociació
n 

El 
aprendiz 
compren
de  la 
importa
ncia de 
realizar 
una 
buenos 
procesos 

  



o de 
caso 
Tallere
s 

lápice
s 

de 
ventas y 
negociac
ión con 
clientes. 
Desarroll
o de 
talleres y 
trabajos 
en grupo 

    Elaborac
ión del 
pitch 
(discurs
o de 
Ventas) 
y 
realizaci
ón de 
sesiones 
prácticas 
sobre 
ventas y 
negociac
ión  

8 0 Presen
tacion
es 
Sociali
zacion
es 
Mesa 
redon
da 
Estudi
o de 
caso 
Tallere
s 

Aula 
de 
clase 

Marca
dores, 
papel, 
lapice
ros, 
lápice
s, 
colore
s. 

Luis 
Carlos 
Salaza
r 
Bolañ
os 

El aprendiz 
elabora el 
pitch 
(discursos 
de ventas), 
y 
desarrolla 
estrategias 
de ventas 
y 
negociació
n. 

Elaborac
ión del 
pitch 
(discurso 
de 
ventas) 
Desarroll
o de 
estrategi
as de 
ventas y 
negociac
ión. 

  

    IMPLEME
NTAR 
ACCIONES 
DE 
MEJORA 
EN LA 
OFERTA 

Identific
ación de 
los 
conocim
ientos 
previos  
del 

4 0 Mesa 
Redon
da 
Estudi
o de 
casos 
Foro 

Aula 
de 
clase 

Marca
dores, 
papel, 
lapice
ros, 
lápice
s 

Luis 
Carlos 
Salaza
r 
Bolañ
os 

El aprendiz 
identifica 
los 
conceptos 
de 
entorno, 
competenc

El 
aprendiz 
realiza 
aportes 
sobre 
sus 
conocimi

  



COMERCI
AL DE 
ACUERDO 
CON EL 
PERFIL 
DEL 
CLIENTE Y 
CONDICIO
NES DEL 
MERCADO 

aprendiz 
sobre el 
entorno, 
la 
compete
ncia y 
perfil del 
cliente. 

debat
e 

ia y perfil 
del cliente 

entos el 
entorno 
de la 
unidad 
producti
va, los 
competi
dores y 
el perfil 
del 
cliente. 

    Concept
ualizació
n y 
teorizaci
ón sobre 
perfil del 
cliente, 
investiga
ción de 
mercado
, 
tendenci
as de 
mercado 
y 
competi
dores. 

12 0 Presen
tacion
es 
Sociali
zacion
es 
Mesa 
redon
da 
Estudi
o de 
caso 
Tallere
s 

Aula 
de 
clase 

Video 
beam, 
comp
utado
r,  
marca
dores, 
papel, 
lapice
ros, 
lápice
s 

Luis 
Carlos 
Salaza
r 
Bolañ
os 

El aprendiz 
apropia los 
conceptos 
de perfil 
del cliente, 
investigaci
ón de 
mercado, 
tendencias 
de 
mercado y 
competenc
ia. 

El 
aprendiz 
realiza 
aportes 
sobre la 
importa
ncia de 
definir el 
perfil del 
cliente, 
ivestigar 
el 
mercado
, 
conocer 
las 
tendenci
as de 
mercado 
y coocer 
e 

  



investiga
r sus 
competi
dores. 
Desarroll
o de 
talleres y 
trabajos 
en grupo 

    Definició
n del 
perfil del 
cliente, 
validació
n de 
mercado 
como 
parte de 
la 
investiga
ción del 
mismo e 
investiga
ción de 
competi
dores. 

16 0 Presen
tacion
es 
Sociali
zacion
es 
Mesa 
redon
da 
Estudi
o de 
caso 
Tallere
s 
Encue
stas 
Mapa 
de 
empat
ia 

Aula 
de 
clase 

Marca
dores, 
papel, 
lapice
ros, 
lápice
s, 
colore
s. 

Luis 
Carlos 
Salaza
r 
Bolañ
os 

El aprendiz 
define el 
perfíl del 
cliente, 
realiza una 
validación 
de los 
productos 
o servicios 
ofrecidos 
en el 
mercado y 
realiza una 
investigaci
ón de 
competido
res. 

Defición 
del perfil 
del 
cliente 
Validació
n de 
product
os o 
servicios 
(encuest
a) 
Investiga
ción de 
competi
dores. 

  

 


