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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

31 de mayo del 2023

Sefior (a)
LINDA EVELIN PICHON RONCALLO
SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.4431320-2023
Cargo del supervisor Coordinadora Académica de Comercializacion
Dependencia CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS
Barranquilla

Asunto: Informe mensual de ejecucién contractual

Mes de mayo afio 2023.
Referencia: No CO1.PCCNTR.4431320/2023

LEIDI LORENA DOMINGUEZ ACOSTA, identificado con la cédula de ciudadania No. 22565062 de
Barranquilla, en mi calidad de Contratista del SENA, en el centro de comercio y servicios, en
cumplimiento del Contrato de Prestacién de Servicios de la referencia, a continuacién, presento el
Informe de actividades realizadas en el mes objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: Valor y forma de pago: El valor total del presente contrato es maximo de
veinte millones trece mil trecientos treinta y tres pesos ($ 20.013.333) incluido IVA de conformidad
con el régimen tributario a que pertenezca el contratista. Esta suma sera pagada por el SENA al
contratista de la siguiente manera: a) un pago correspondiente al mes de ENERO por valor de UN
MILLON TRECE MIL TRECIENTOS TREINTA Y TRES PESOS M/CTE ($ 1.013.333) b) Cinco
pagos de TRES MILLONES OCHOCIENTOS M/CTE ($3.800.000.). Los honorarios seran pagados
por el SENA.

Plazo: Cinco (05) meses y nueve (09) dias. Sera desde 23 de enero hasta 30 de junio del afio
2023.

OBJETO: Instructor: prestar servicios personales caracter temporal para la formacion
profesional integral, en formacién regular titulada y complementaria para el programa formacién
Direccion de Ventas

Obligaciones Especificas: (Trascriba las obligaciones especificas del contrato, dentro del
siguiente cuadro)

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
1 | Desarrollar actividades de formacion Impartir formacion Fichas: Calificacion de los
profesional en los programas definidos | TGO DV 44 ART - 2497143 | resultados de

por el centro. - MAR 2022. TGO DV 46 aprendizaje

ART - 2534790 - MAY evaluados en la
2022, , TGO DV 50 ART - plataforma Sofia
2615667 - AGO 2022. DV Plus.
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47 ART - 2534808 - MAY

2022
2 | Entregar al equipo de Sofia Plus la Disponible para los Se encuentra en
informacién requerida para la aprendices en la carpeta de Sofia Plus
asignacion de rol y disponibilidad en | documentos generales del
el aplicativo programa en la plataforma
LMS
3 | Hacer la evaluacion correspondiente a | Alistamiento de la Grabaciones de las
los cursos asignados. informacidn requerida para | sesiones sincrénicas,
el desarrollo curricular del colgadas en la

programa disponible en la plataforma
plataforma LMS para cada Terriotirum
fichay verificada por el

equipo técnico pedagdgico

del centro.
4 | Seguimiento a la formacion y Actualmente se esta
seguimiento etapa productiva. empleando la plataforma

Territorium para la ejecucion
de la formacion, apoyandose
en herramientas como
Microsoft teams y Google
meet para el desarrollo de las
sesiones de formacion

A continuacion, relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacion de este informe.
Una vez finalizado cada desplazamiento presenté al ordenador del gasto el informe en el Formato
Informe Legalizacion Desplazamiento Contratista GTH-F-087, en el que se describieron las
actividades desarrolladas y los resultados de cada desplazamiento. Cada informe cuenta con el
visto bueno del Supervisor.

Se lista a continuacién el soporte de la legalizacion de los desplazamientos realizados, los cuales
forman parte integral del presente informe de ejecucion contractual.

FECHAS DE DESPLAZAMIENTOS

ITEM| No DELA LUGAR DE y
ORDEN DE VIAJE| DESPLAZAMIENTO INICIO FINALIZACION

1,

2,

Nota 1: Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntara el respectivo informe
gue la soporte. En caso de haber realizado el desplazamiento en fecha posterior a la presentacion
del informe de ejecucion contractual, debera reportarlo en el siguiente informe de ejecucion
contractual.
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Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar; Documentos electrénicos enunciados como
evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos realizados y
el No.xxxxxx de la planilla, operador y periodo. (Decreto Ley 2106 de 2019 — “ Decreto Ley
Antitrdmites”)

Declaracion bajo la gravedad de juramento.

Me permito declarar bajo la gravedad de juramento que durante el periodo objeto de cobro
S| NO__ X _ he suscrito otro u otros contratos con entidade(s) del Estado el (los) cual(es) se
encuentra(n) en ejecucion; la anterior declaracion de acuerdo con lo establecido en el numeral 5°
de la Directiva Presidencial No. 001 de 2022, a fin de identificar potenciales conflictos de interés y
hacer la gestion del riesgos para la toma de decisiones dentro del principio de la debida diligencia
frente a la ejecucion de los contratos de prestacién de servicios profesionales o de apoyo a la
gestion.

Nota: En el evento de sefialar Sl, el andlisis efectuado por el supervisor y ordenador de pago debera quedar documentado
y publicado en el SECORP Il en los documentos relacionados en el archivo Gestion Contractual GC_ del periodo objeto de
cobro.

Evidencias en (xx) folios

Cordialmente,

/7

Lif Py
,Y/"Lu—'f’ o R
R

Firma

Leidi Lorena Dominguez Acosra
Contratista

C.C. No. 22565062

Recibi a satisfaccion:

Firma
Linda Evelin Pichon Roncallo
Supervisor(a) Contrato No CO1.PCCNTR. 3812217/2022
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: LEIDI LORENA DOMINGUEZ ACOSTA

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS

FECHA INICIAL: 01/05/2023 00:00:00
FECHA FINAL:  31/05/2023 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 2534790 - DIRECCION DE VENTAS
DE APRENDIZAJE:

ADMINISTRAR LA FUERZA DE VENTAS DE ACUERDO CON

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LOS OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES
ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

ACOMPARNAR AL EQUIPO DE VENTAS EN EL DESARROLLO DE HABILIDADES Y COMPETENCIAS PROPIAS DE SU DESEMPERO
MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y HERRAMIENTAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PERMITAN ALCANZAR LOS
ESTANDARES DE RENDIMIENTO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

CAPACITAR LA FUERZA DE VENTAS EN LAS COMPETENCIAS REQUERIDAS DURANTE SU GESTION, APLICANDO METODOS Y
ESTRATEGIAS DE CAPACITACION, CON EL APOYO DE LOS RECURSOS Y HERRAMIENTAS PEDAGOGICAS PARA EL LOGRO DE LOS
OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES DE DESEMPENO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

MEDIR EL DESEMPENO DE LA FUERZA DE VENTAS UTILIZANDO LOS METODOS, TECNICAS Y ESTRATEGIAS DE EVALUACION EN LA
VERIFICACION DEL DESEMPERNO DEL EQUIPO DE VENTAS CON EL FIN DE RETROALIMENTAR LA ACTUACION DE LOS
VENDEDORES SEGUN PLAN DE CAPACITACION ESTABLECIDA.

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA 'Y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: AUDITIVA

CONTABILIZAR LOS RECURSOS DE OPERACION,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  INVERSION Y FINANCIACION DE ACUERDO CON LAS
NORMAS Y POLITICAS ORGANIZACIONALES

. COORDINAR LA ACCION DE VENTAS DE ACUERDO CON LOS
- COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.
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* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

DETERMINAR OPORTUNIDADES DE MERCADO DE
ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL ENTORNO Y LOS
OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

ESTRUCTURAR LA FUERZA DE VENTAS CON BASE EN LOS
OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS.

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO
SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA
SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

MEDIR LA EFECTIVIDAD DEL CANAL DE ACUERDO CON LAS
METAS DE VENTAS.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

ACORDAR TERMINOS DE NEGOCIACION Y CONDICIONES COMERCIALES, PREVIA REVISION DE LAS PARTES DEL CONTRATO
ESTRUCTURADO, DE ACUERDO CON LOS PARAMETROS LEGALES DE NEGOCIACION Y POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE
VENTAS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO, CONFORME A
LAS POLITICAS DE VENTA Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION.

UTILIZAR ESTRATEGIAS PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS Y USOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y ORAL

PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL

PROPONER ALTERNATIVAS DE SOLUCION QUE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONTRIBUYAN AL LOGRO DE LOS OBJETIVOS DE ACUERDO
CON EL NIVEL DE IMPORTANCIA'Y

PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

REALIZAR EVENTOS DE COMUNICACION DE MERCADEDO,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS Y
NECESIDADES DE LOS CLIENTES.

DETERMINAR LA VALIDEZ DEL PLAN DE COMUNICACION, FRENTE AL PLAN DE MERCADEO.
ELABORAR EL PLAN DE LA CAMPA'NA TENIENDO EN CUENTA LA ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y LA INFORMACION GENERADA
EN EL PROCESO DE INVESTIGACION POR LOS DIFERENTES ACTORES.

IDENTIFICAR EN EL PLAN DE MERCADEO LA POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA ESTABLECIDA A TRAVES DE LOS OBJETIVOS,
METAS Y ESTRATEGIAS.

IDENTIFICAR LAS OPORTUNIDADES DE PROMOCION TENIENDO EN CUENTA EL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO, LA
INFORMACION PROVENIENTE DE LOS DIFERENTES ESTUDIOS, EL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO Y LOS RECURSOS ASIGNADOS.

IMPLEMENTAR LAS ESTRATEGIAS DE PROMOCION TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES Y EL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR.

INDAGAR EN EL BRIEF LOS ELEMENTOS DE COMUNICACION FUNDAMENTALES PARA EL DISENO DE LA CAMPARA.
PRODUCIR EL MENSAJE DE COMUNICACION PARA LA CAMPANA A PARTIR DEL CONCEPTO DE COMUNICACION.

REALIZAR LOS MATERIALES Y LAS PIEZAS PUBLICITARIAS APLICANDO LAS TECNICAS REQUERIDAS PARA CADA UNO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA
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HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 26,00

FICHA 2534808 - DIRECCION DE VENTAS
DE APRENDIZAJE:

ADMINISTRAR LA FUERZA DE VENTAS DE ACUERDO CON
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LOS OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES
ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

ACOMPARNAR AL EQUIPO DE VENTAS EN EL DESARROLLO DE HABILIDADES Y COMPETENCIAS PROPIAS DE SU DESEMPERO
MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y HERRAMIENTAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PERMITAN ALCANZAR LOS
ESTANDARES DE RENDIMIENTO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

CAPACITAR LA FUERZA DE VENTAS EN LAS COMPETENCIAS REQUERIDAS DURANTE SU GESTION, APLICANDO METODOS Y
ESTRATEGIAS DE CAPACITACION, CON EL APOYO DE LOS RECURSOS Y HERRAMIENTAS PEDAGOGICAS PARA EL LOGRO DE LOS
OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES DE DESEMPENO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

MEDIR EL DESEMPENO DE LA FUERZA DE VENTAS UTILIZANDO LOS METODOS, TECNICAS Y ESTRATEGIAS DE EVALUACION EN LA
VERIFICACION DEL DESEMPERNO DEL EQUIPO DE VENTAS CON EL FIN DE RETROALIMENTAR LA ACTUACION DE LOS
VENDEDORES SEGUN PLAN DE CAPACITACION ESTABLECIDA.

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: AUDITIVA

CONTABILIZAR LOS RECURSOS DE OPERACION,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  INVERSION Y FINANCIACION DE ACUERDO CON LAS
NORMAS Y POLITICAS ORGANIZACIONALES

COORDINAR LA ACCION DE VENTAS DE ACUERDO CON LOS

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.

DETERMINAR OPORTUNIDADES DE MERCADO DE
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL ENTORNO Y LOS
OBJETIVOS DE LA EMPRESA.
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ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

ESTRUCTURAR LA FUERZA DE VENTAS CON BASE EN LOS
OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS.

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO
SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA
SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

MEDIR LA EFECTIVIDAD DEL CANAL DE ACUERDO CON LAS
METAS DE VENTAS.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

ACORDAR TERMINOS DE NEGOCIACION Y CONDICIONES COMERCIALES, PREVIA REVISION DE LAS PARTES DEL CONTRATO
ESTRUCTURADO, DE ACUERDO CON LOS PARAMETROS LEGALES DE NEGOCIACION Y POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE
VENTAS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO, CONFORME A
LAS POLITICAS DE VENTA Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION.

UTILIZAR ESTRATEGIAS PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS Y USOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y ORAL
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PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL

PROPONER ALTERNATIVAS DE SOLUCION QUE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONTRIBUYAN AL LOGRO DE LOS OBJETIVOS DE ACUERDO
CON EL NIVEL DE IMPORTANCIA'Y

PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

REALIZAR EVENTOS DE COMUNICACION DE MERCADEDO,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS Y
NECESIDADES DE LOS CLIENTES.

DETERMINAR LA VALIDEZ DEL PLAN DE COMUNICACION, FRENTE AL PLAN DE MERCADEO.
ELABORAR EL PLAN DE LA CAMPANA TENIENDO EN CUENTA LA ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y LA INFORMACION GENERADA
EN EL PROCESO DE INVESTIGACION POR LOS DIFERENTES ACTORES.

IDENTIFICAR EN EL PLAN DE MERCADEO LA POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA ESTABLECIDA A TRAVES DE LOS OBJETIVOS,
METAS Y ESTRATEGIAS.

IDENTIFICAR LAS OPORTUNIDADES DE PROMOCION TENIENDO EN CUENTA EL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO, LA
INFORMACION PROVENIENTE DE LOS DIFERENTES ESTUDIOS, EL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO Y LOS RECURSOS ASIGNADOS.

IMPLEMENTAR LAS ESTRATEGIAS DE PROMOCION TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES Y EL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR.

INDAGAR EN EL BRIEF LOS ELEMENTOS DE COMUNICACION FUNDAMENTALES PARA EL DISENO DE LA CAMPANA.
PRODUCIR EL MENSAJE DE COMUNICACION PARA LA CAMPANA A PARTIR DEL CONCEPTO DE COMUNICACION.

REALIZAR LOS MATERIALES Y LAS PIEZAS PUBLICITARIAS APLICANDO LAS TECNICAS REQUERIDAS PARA CADA UNO.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 58,00
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DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2615667 - DIRECCION DE VENTAS

ADMINISTRAR LA FUERZA DE VENTAS DE ACUERDO CON
LOS OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES
ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

ACOMPARNAR AL EQUIPO DE VENTAS EN EL DESARROLLO DE HABILIDADES Y COMPETENCIAS PROPIAS DE SU DESEMPERO
MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y HERRAMIENTAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PERMITAN ALCANZAR LOS
ESTANDARES DE RENDIMIENTO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

CAPACITAR LA FUERZA DE VENTAS EN LAS COMPETENCIAS REQUERIDAS DURANTE SU GESTION, APLICANDO METODOS Y
ESTRATEGIAS DE CAPACITACIQN, CON EL APOYO DE LOS RECURSOS Y HERRAMIENTAS PEDAGOGICAS PARA EL LOGRO DE LOS
OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES DE DESEMPENO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

MEDIR EL DESEMPERNO DE LA FUERZA DE VENTAS UTILIZANDO LOS METODOS, TECNICAS Y ESTRATEGIAS DE EVALUACION EN LA
VERIFICACION DEL DESEMPERNO DEL EQUIPO DE VENTAS CON EL FIN DE RETROALIMENTAR LA ACTUACION DE LOS
VENDEDORES SEGUN PLAN DE CAPACITACION ESTABLECIDA.

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA'Y
AUDITIVA

CONTABILIZAR LOS RECURSOS DE OPERACION,
INVERSION Y FINANCIACION DE ACUERDO CON LAS
NORMAS Y POLITICAS ORGANIZACIONALES

COORDINAR LA ACCION DE VENTAS DE ACUERDO CON LOS
OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.

DETERMINAR OPORTUNIDADES DE MERCADO DE
ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL ENTORNO Y LOS
OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

ESTRUCTURAR LA FUERZA DE VENTAS CON BASE EN LOS
OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS.

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO
SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA
SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

MEDIR LA EFECTIVIDAD DEL CANAL DE ACUERDO CON LAS
METAS DE VENTAS.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

ACORDAR TERMINOS DE NEGOCIACION Y CONDICIONES COMERCIALES, PREVIA REVISION DE LAS PARTES DEL CONTRATO
ESTRUCTURADO, DE ACUERDO CON LOS PARAMETROS LEGALES DE NEGOCIACION Y POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE
VENTAS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO, CONFORME A
LAS POLITICAS DE VENTA Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION.

UTILIZAR ESTRATEGIAS PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS Y USOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y ORAL

PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL

PROPONER ALTERNATIVAS DE SOLUCION QUE
CONTRIBUYAN AL LOGRO DE LOS OBJETIVOS DE ACUERDO
CON EL NIVEL DE IMPORTANCIA'Y
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PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

REALIZAR EVENTOS DE COMUNICACION DE MERCADEO,
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS Y
NECESIDADES DE LOS CLIENTES.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA VALIDEZ DEL PLAN DE COMUNICACION, FRENTE AL PLAN DE MERCADEO.
ELABORAR EL PLAN DE LA CAMPANA TENIENDO EN CUENTA LA ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y LA INFORMACION GENERADA
EN EL PROCESO DE INVESTIGACION POR LOS DIFERENTES ACTORES.

IDENTIFICAR EN EL PLAN DE MERCADEO LA POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA ESTABLECIDA A TRAVES DE LOS OBJETIVOS,
METAS Y ESTRATEGIAS.

IDENTIFICAR LAS OPORTUNIDADES DE PROMOCION TENIENDO EN CUENTA EL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO, LA
INFORMACION PROVENIENTE DE LOS DIFERENTES ESTUDIOS, EL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO Y LOS RECURSOS ASIGNADOS.

IMPLEMENTAR LAS ESTRATEGIAS DE PROMOCION TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES Y EL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR.

INDAGAR EN EL BRIEF LOS ELEMENTOS DE COMUNICACION FUNDAMENTALES PARA EL DISENO DE LA CAMPANA.
PRODUCIR EL MENSAJE DE COMUNICACION PARA LA CAMPANA A PARTIR DEL CONCEPTO DE COMUNICACION.

REALIZAR LOS MATERIALES Y LAS PIEZAS PUBLICITARIAS APLICANDO LAS TECNICAS REQUERIDAS PARA CADA UNO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 31,90

FICHA 2497143 - DIRECCION DE VENTAS
DE APRENDIZAJE:

ADMINISTRAR LA FUERZA DE VENTAS DE ACUERDO CON
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  LOS OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES
ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ACOMPANAR AL EQUIPO DE VENTAS EN EL DESARROLLO DE HABILIDADES Y COMPETENCIAS PROPIAS DE SU DESEMPENO
MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y HERRAMIENTAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PERMITAN ALCANZAR LOS
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* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RENDIMIENTO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

CAPACITAR LA FUERZA DE VENTAS EN LAS COMPETENCIAS REQUERIDAS DURANTE SU GESTION, APLICANDO METODOS Y
ESTRATEGIAS DE CAPACITACION, CON EL APOYO DE LOS RECURSOS Y HERRAMIENTAS PEDAGOGICAS PARA EL LOGRO DE LOS
OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES DE DESEMPENO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

MEDIR EL DESEMPENO DE LA FUERZA DE VENTAS UTILIZANDO LOS METODOS, TECNICAS Y ESTRATEGIAS DE EVALUACION EN LA
VERIFICACION DEL DESEMPERNO DEL EQUIPO DE VENTAS CON EL FIN DE RETROALIMENTAR LA ACTUACION DE LOS
VENDEDORES SEGUN PLAN DE CAPACITACION ESTABLECIDA.

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA 'Y
AUDITIVA

CONTABILIZAR LOS RECURSOS DE OPERACION,
INVERSION Y FINANCIACION DE ACUERDO CON LAS
NORMAS Y POLITICAS ORGANIZACIONALES

COORDINAR LA ACCION DE VENTAS DE ACUERDO CON LOS
OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.

DETERMINAR OPORTUNIDADES DE MERCADO DE
ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL ENTORNO Y LOS
OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

ESTRUCTURAR LA FUERZA DE VENTAS CON BASE EN LOS
OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS.

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO
SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA
SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

10/05/23 5:13

Page 10 of 13




« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

MEDIR LA EFECTIVIDAD DEL CANAL DE ACUERDO CON LAS
METAS DE VENTAS.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

ACORDAR TERMINOS DE NEGOCIACION Y CONDICIONES COMERCIALES, PREVIA REVISION DE LAS PARTES DEL CONTRATO
ESTRUCTURADO, DE ACUERDO CON LOS PARAMETROS LEGALES DE NEGOCIACION Y POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE
VENTAS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO, CONFORME A
LAS POLITICAS DE VENTA Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION.

UTILIZAR ESTRATEGIAS PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS Y USOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y ORAL

PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL

PROPONER ALTERNATIVAS DE SOLUCION QUE
CONTRIBUYAN AL LOGRO DE LOS OBJETIVOS DE ACUERDO
CON EL NIVEL DE IMPORTANCIA'Y

PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS
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REALIZAR EVENTOS DE COMUNICACION DE MERCADEO,
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS Y
NECESIDADES DE LOS CLIENTES.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DETERMINAR LA VALIDEZ DEL PLAN DE COMUNICACION, FRENTE AL PLAN DE MERCADEO.
ELABORAR EL PLAN DE LA CAMPANA TENIENDO EN CUENTA LA ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y LA INFORMACION GENERADA
EN EL PROCESO DE INVESTIGACION POR LOS DIFERENTES ACTORES.

IDENTIFICAR EN EL PLAN DE MERCADEO LA POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA ESTABLECIDA A TRAVES DE LOS OBJETIVOS,
METAS Y ESTRATEGIAS.

IDENTIFICAR LAS OPORTUNIDADES DE PROMOCION TENIENDO EN CUENTA EL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO, LA
INFORMACION PROVENIENTE DE LOS DIFERENTES ESTUDIOS, EL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO Y LOS RECURSOS ASIGNADOS.

IMPLEMENTAR LAS ESTRATEGIAS DE PROMOCION TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES Y EL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR.

INDAGAR EN EL BRIEF LOS ELEMENTOS DE COMUNICACION FUNDAMENTALES PARA EL DISENO DE LA CAMPARNA.
PRODUCIR EL MENSAJE DE COMUNICACION PARA LA CAMPARNA A PARTIR DEL CONCEPTO DE COMUNICACION.

REALIZAR LOS MATERIALES Y LAS PIEZAS PUBLICITARIAS APLICANDO LAS TECNICAS REQUERIDAS PARA CADA UNO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 26,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 141,90

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00
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INSTRUCTOR: LEIDI LORENA DOMINGUEZ ACOSTA

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS
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REPORTE MENSUAL DEL DOCENTE

CENTRO COMERCIO Y SERVICIOS PROGRAMA: DIRECCION DE VENTAS

DOCENTE: LEIDI LORENA DOMINGUEZ ACOSTA MES: may-23
C.C: 22.565.062 TEL: 3005197867
CURSOS PROGRAMADOS:
No. Orden Nombre Curso Largo o Corto Médulo de Formacion Desde Hasta Desde Hasta Horas F | Am biente Fin
1-24 1-24 dim/a dim/a Curso Mes
4
1 TGO DV 46 ART - 2534790 - MAY 2022 NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS 12:00 AM 4:00 P.M 1/04/2023 30/04/2023 7,0 i
v
4
2 TGO DV 44 ART - 2497143 - MAR 2022 ADMINISTRAR LA FUERZA DE VENTAS 12:00 AM 4:00 P.M 1/02/2023 28/02/2023 6,0 2
v
4
3 TGO DV 50 ART - 2615667 - AGO 2022 REALIZAR EVENTOS DE COMUNICACION DE MERCADEO 8:00 AM 10:00 AM 1/02/2023 28/02/2023 6,0 i
v
T
4 GO DV 47 ART - 2534808 - MAY 2022 NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS 8:00 AM 10:00 AM 1/02/2023 28/02/2023 7,0 2
v
Total 26,0
OTRAS ACTIVIDADES (Horas Diferentes a Cursos)
Desde
Activ. D H D H
esde asta esde asta L M M J v s D F Horas Curso Mes
D/M/A D/M/A 1-24 1-24

ALISTAMIENTO
DE 10 AL 14 10/04/23
ABRIL)




