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ﬂ Trabajo de clase

COMPETENCIAS, Medir la efectividad del canal

Coordinar la acciones de la fuerza de venta

* Competencia Negociar productos y servicios " Publicado
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IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Denominacién del Programa de Formacién: TGO EN DIRECCION DE VENTAS

Cadigo del Programa de Formacion: 621111

Nombre del Proyecto

Fase del Proyecto

Actividad de Proyecto

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

Resuitados de Aprendizaje Alcanzar.

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, segin protocolo
establecido por la empresa

Realizar el proceso de la venta de produclos y servicios aplicando técnicas 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 términas de acordar términas de negociacion y candiciones
comerciales, previa revisin de las partes del contrato estructurado, de acuerdo con los parametros.
legales de negociacidn y politicas y procedimientos de la empresa.

«  Duracién de la Gula: 200 HORAS

2. PRESENTACION

El pals cuenta con polencial comercial y su fortalecimiento y crecimiento socio-econdmico tanto a nivel
regional como nacional, dependen en gran medida de un recurso humano cualificado y calificado, capaz de
responder integralmente a la dindmica del sector. I SENA ofrece programas con todos os elementos de
formacidn profesional, sociales, tecnolgicos y culturales, metodologlas de aprendizaje innovadoras, accesoa
tecnologlas de Gltima generamdn estructurado sobre métodos mas que contenidos, lo que potencia la
formacion de libres . con capacidad . solidarics y emprendedores, con desarrollo
de compelencias para liderar anvinne e antae rleearroiin e aciratenioe da promocidn y markeling de
i o ‘acen pertinente y coherente
- cambios tecnolégicas y las
b la productividad, la -
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En cada caso responda: ¢qué medios impresos, virtuales, auditivos emplearon para ofrecerle el producto?

3.1.2. Ingresa a la siguiente pagina y lea el documento en cual se titula negociar, una habilidad que se
aprende: 10 consejos.

http:// iar-una-habilidad-que-se- de.html

3.1.3. Consulte la siguiente pagina, realice la lectura y elabore un diagnéstico en el cual nos cuente con qué
cualidades y capacidades cuenta usted para hacer una negociacion.

http://white oit.org tos/ac 2
3.2 ACTIVIDADES DE CONTEXTUALIZACION E ION DE
PARA EL APRENDIZAJE.

3.2.1. En este momento usted se encuentra laborando como asesor/a comercial de una importante empresa
del medio y llega un cliente, amante de las discusiones, impaciente, habla fuerte, sarcastico, se cree superior

a los demas.
: 2 /s Q @ Q
Ante la situacién anterior , - ) ~ _iveria la situacion desde los
sieuientes asoectos: b
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# Una forma de atencién que le permita vender el producto y/o servicios que esta necesitando. -
* ¢Qué medio impreso, visual utilizaria de apoyo a la venta del producto y/o servicio?

3.3 ACTIVIDADES DE APROPIACION DEL CONOCIMIENTO (CONCEPTUALIZACION Y TEORIZACION)

3.3.1. Referente a los diferentes tipos de técnicas de ventas explicar con ejemplos:

« Presentar oferta de promocién ( 3 ejemplos).
« Técnica de la pregunta: Abiertas, cerradas, espejoy
(2 ejemplos de cada una).
« Técnica de curiosidad (un ejemplo).
« Técnica de servicio (un ejemplo).
« Técnica de Obsequio (un ejemplo).
« Técnica de Vision (un ejemplo)
« Cudl es la Autoventa. (un ejemplo).

Elabore un mapa mental el cual nos diga Cudles son sus cualidades y capacidades para negociar y
aspectos por mejorar, socialice el mapa mental con el grupo en formacion

3.3.3. Desarrollar el caso MARCELO GUEVARA, en esta actividad se hardn unas preguntas acerca del caso.
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H £ Buscar Lluvi




L]

Recibid: % | ¥ Classror X | B actvic X | @ inicio|! X @ (55)Eq X BN Correo: X | b OneDiic X | M @ whe X | G telefon
C M 23 teams.microsoft.com/v2/
Q. Busqueda (Ctrl+
@ Bl Plan de Trabajoxisx negociar ) @& ~
Archivo Inicio  Insertar  Compartir  Disefiodepdgina  Formulas Datos  Revisar  Vista Automatizar Ayuda  Dibujo  Q ;Qué desea hacer?
O~ Epe

6 ENTREG
L]
7 ACTIVIDADES A DESARROLLAR FECHA
FISICO [DIGITAL|  ENTREGA | 51 | NO OBSERVACIONES
& Mapa mental - habilidades de negociacion 23/112024
9 Exposicion el arte de negociar 05/12/2024
10 Presentacidn portafollo de productos o servicios 12/12/2024
« .
= Hojal Hojaz Hoja3
= PR P
v M Recbid X | F¥ Classror X | B¥ Acivic X | @ inicio|! X @ (55Eq X @ Comeo. X | @ OneDii X | @ @Wh: X | G telefonn X | + = a X
<« C @ % teamsmicrosoftcom/v2/ o a @ b} Q
= s e
@ @  1.Competenca NegociarPYS O @
@ Archivo Inicio Insertar Dibujo Diseflo  Transiciones  Animaciones  Presentacion con diapositivas  Revisar  Vista  Ayuda (3 Comentarios  “\+ Ponersealdia P Presentar v 7 Edicion v Cerrar
[ av-ep@ava BV By | Pv B B8y By B
®
1
S .
sEnA

(@ Agregar etiqueta de confidencialidad Su organizacin requiere que etiquete este documento antes de editarlo.

Seleccionar etiqueta
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B g; r% SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE

3 A PLAN DE TRABAJO | ARO: 2024

' NOMBRECOMPLETO DEL APRENDIZ o

COMPETENCIA: NEGOCIAR PRODUCTOS
¥ SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL
5 MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA.

« Urllizar estrateglas para apoyar la presentacion de 10s productos o servicios a las clientes
teniendo en cuenta caracteristicas, beneficios y usos de un producto o servicio especifico, segin
protacolo establedido por la empresa

= Realizar el proceso de la venta de productos y servicios aplicando técnicas de argumentacion y
derre de ventas siguiendo procedimientos para negociar un producto o servicio en un mercado
especifico, conforme a las politicas de venta y los términos de acordar términos de negociacidn y
condiciones comerciales, previa revision de las ttralo estructurado, de acuerd

los pardmetros legales de negociacion y politicas y proce dimientos de la empresa.

*

Preguntas de Reflexion

El problema que presenta el Facilitador es el siguiente:

"Un dia me compré una moto en $600.000; al rato lo vendi en
$700.000. Poco después, en el mismo mercado, volvi a
comprar la misma moto a otra persona en $800.000
finalmente lo vendi en 900.000.

¢Gané o perdi? ¢Cuanto perdi o cuanto gané? ¢ O no gané ni
perdi?
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aiores| o 3. Un **negocio** es una actividad o
= 7 conjunto de actividades que se realizan

) con el objetivo de obtener ganancias o
beneficios econdémicos mediante la
. produccion, compra, venta o intercambio
de bienes y servicios.




