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PROCESO GESTION DE TALENTO HUMANO

FORMATO INFORME FINAL DE SUPERVISION

CONTRATACION PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES

CONTRATO No. 577738 del 22 de enero de 2024

NOMBRE DEL- CONTRATISTA: Andrés Estrada Echeverry
IDENTIFICACION DEL CONTRATISTA: Cédula 72205731

OBJETO DEL CONTRATO instructor: Prestar Servicios Personales Caracter Temporal Para La Formacion
Profesional Integral, En FORMACION REGULAR TITULADA Y COMPLEMENTARIA Para el Programa
Formacién GESTION DE MERCADOS

OBLIGACIONES DEL CONTRATISTA: : 1. DESARROLLAR ACTIVIDADES DE FORMACION
PROFESIONAL EN LOS PROGRAMAS DEFINIDOS POR EL CENTRO. 2. ENTREGAR AL EQUIPO DE
SOFIA PLUS, LA INFORMACION REQUERIDA PARA LA ASIGNACION DE ROL Y DISPONIBILIDAD EN EL
APLICATIVO 3. HACER LA EVALUACION CORRESPONDIENTE A LOS CURSOS ASIGNADOS. 4.
SEGUIMIENTO A LA FORMACION Y SEGUIMIENTO ETAPA PRODUCTIVA

LUGAR DE EJECUCION: Barranquilla, Atlantico, Colombia

GTH-F-073 VO3
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PROCESO GESTION DE TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME FINAL DE SUPERVISION

CONTRATACION PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES

PLAZO DE EJECUCION: inicio 22 enero .. Final: 17 de diciembre de 2024

FECHA DE INICIACION CONTRATO: 22 DE enero DE 2024

. . (Dia) (Mes) (Afio)
FECHA DE TERMINACION DEL CONTRATO: 17 DE diciembre DE 2024

(Dia) (Mes) (Afio)
VIGENCIA DEL CONTRATO: 318 dias

VALOR DEL CONTRATO: $47.334.777

SUPERVISOR: Linda Evelin Pichén Roncallo
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(Escriba el nombre e identificacién del supervisor del contrato)

IDENTIFICACION DEL SUPERVISOR: CC 32700367

(tipo de identificaci6n: indicar si es cedula de ciudadania, de extranjeria o el que le
corresponda, mas el nimero de identificacion)
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PROCESO GESTION DE TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME FINAL DE SUPERVISION

CONTRATACION PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES
BALANCE FINANCIERO:

PRODUCTOS O ACTIVIDADES EJECUTADAS (Indicar de forma concisa y clara que trabajos ejecuto,

ej: realizo 200 liquidaciones con éxito, o realizo 50 contratos, editor la pdgina web de la entidad, etc.)

Desarrollar actividades de formacién profesional en los programas definidos por el centro y

participar en proyectos de investigacion aplicada

Valor total del contrato i 47334777.s.-..

Valor Ejecutado S 47334777 oo

Saldo de; pendiente de cancelar al contratista S (1 S
Saldo a liberar - S I

Entregar al equipo de Sofia plus, la informacién requerida para la asignacion de rol de

instructor Sena y disponibilidad en el aplicativo. Informacién entregada, asociacién de rutas de
aprendizaje

Hacer la evaluacion correspondiente de los grupos asignados

OBSERVACIONES DE LA SUPERVISION SOBRE LOS PRODUCTOS O ACTIVIDADES
i EJECUTADAS

it (especificar de forma ejecutiva un resumen sobre las actividades ejecutadas por el contratista, indicando
si se han cumplido las metas planteadas)
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PROCESO GESTION DE TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME FINAL DE SUPERVISION ]
CONTRATACION PRESTACION DE SERVICIOS PERSONALES QV\A/ e t'j MA& |
SANCIONES:  sI__ No ‘

CUMPLIMIENTO FRENTE A LA OBLIGACION A LA SEGURIDAD SOCIAL: SI)JNO__

GRADO DE SATISFACCION: EXCELENTE__ BUENO% REGULAR__ INSUFICIENTE__

Atentameiite,

Lo U ded T
FIRMA SUPERVISOR DEL CONTRATO (nombre completo del supervisor)

32 F00. Hé
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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO

FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Barranquilla, diciembre 30 de 2024

Sefior (a)

Linda Evelyn Pichén Roncallo

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. 5777338
Coordinadora académica de comercializacion
Centro de comercio y servicios

Barranquilla
Asunto: Informe  mensual de
ejecucidon contractual Mes diciembre
del afio 2024

Referencia: 5777338 del 2024

Andrés Estrada Echeverry, identificado con la cédula de ciudadania No. 72205731 de
barranquilla, en mi calidad de Contratista del SENA, en el centro de comercio y servicios,
en cumplimiento del Contrato de Prestacion de Servicios de la referencia, a continuacién,

presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: EIl valor total del presente contrato asciende a la suma de

cuarenta y siete millones trescientos treinta y cuatro mil setecientos setenta y siete
PESOS M/CTE ($ 47.334.777) COP incluido IVA (de conformidad con el régimen tributario
a que pertenezca el contratista). Esta suma serd pagada por el SENA al contratista de la
siguiente manera: A) un pago correspondiente a enero por valor DE UN MILLON
TRESCIENTOS TREINTA Y NUEVE MIL QUINIENTOS SETENTA Y CUATRO PESOS
M/CTE ($1.339.574) B). ocho pagos iguales correspondientes a febrero, marzo, abril,
mayo, agosto, septiembre, octubre y noviembre por valor de CUATRO MILLONES
CUATROCIENTOS SESENTA Y TRES MIL SEISCIENTOS SESENTA Y NUEVE PESOS

M/CTE ($4.463.669). C) un pago correspondiente a junio por valor de CUATRO
1
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MILLONES TRESCIENTOS DIEZ Y SEIS MIL NOVECIENTOS TREINTA Y UN PESOS
M/CTE ($4.316.931). D) un pago correspondiente a julio por valor de TRES MILLONES
CUATROCIENTOS VEINTE Y DOS MIL TRESCIENTOS CUATRO PESOS M/CTE ($3.
422.304) y E) un pago correspondiente a diciembre por valor de DOS MILLONES
QUINIENTOS CUARENTA Y SEIS MIL SEISCIENTOS ONCE PESOS MI/CTE
($2.546.611). Los honorarios seran pagados por el SENA al contratista de acuerdo con
el cronograma definido por la Direccidbn Administrativa y Financiera de la Direccién
General, en la cuenta Ahorro No. 091178772 del BANCO BBVA, cuyo titular es el (la)

Contratista

Plazo: Sera hasta el 17 de diciembre de 2024.

OBJETO: (Trascriba el objeto del contrato, dentro del siguiente cuadro)

Prestar Servicios Personales Caracter Temporal Para La Formacién Profesional Integral,

En FORMACION REGULAR TITULADA Y COMPLEMENTARIA Para el Programa
Formacion GESTION DE MERCADOS
Obligaciones Especificas:
No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
1 | DESARROLLAR ACTIVIDADES DE REPORTE MENSUAL DE
FORMACION PROFESIONALEN | TGO DV 2902178, 2929540y | SOFIAPLUS
LOS PROGRAMAS DEFINIDOS 2902166 .
POR EL CENTRO MEDIANTE SU
PLATAFORMA VIRTUAL.
2 | ENTREGAR AL EQUIPO DE SOFIA | INFORMACIONES CREACION DEL ROL
PLUS LA INFORMACION ENTREGADAS, ASOCIACION
REQUERIDA PARA LA DE RUTAS DE APRENDIZAJE
ASIGNACION DE ROL DE
INSTRUCTOR SENA Y
DISPONIBILIDAD EN EL
APLICATIVO.
3 | REALIZAR LA EVALUACION EVALUAR CADA FICHA, LOS | APLICATIVO SOFIA PLUS
CORRESPONDIENTE A LOS RESULTADOS DE
CURSOS ASIGNADOS. APRENDIZAJES
ORIENTADOS
4 | ELCONTRATISTA DEBERA
ABSTENERSE DE REALIZAR
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ACTOS OBSCENOS AL INTERIOR
DE LA ENTIDAD QUE
INVOLUCREN LA
PARTICIPACION DE MIEMBROS
DE LA COMUNIDAD EDUCATIVA.

5 PRESENTAR INFORMES SE PRESENTA INFORME DE | INFORME MENSUAL DE
MENSUALES DE LA EJECUCION DEL | EJECUCION EJECUCION
CONTRATO, LAS DEMAS QUE SE OPORTUNAMENTE CONTRACTUAL DEL MES
REQUIERAN PARA LA EJECUCION DE DICIEMBRE DE 2024
DEL CONTRATO.

6 ATENDER LOS REQUERIMIENTOS
DEL SUPERVISOR.

A continuacién, 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 Legalizacién Desplazamiento Contratista GTH-F-087, en el
gue 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 legalizacidon de los desplazamientos realizados, los

cuales forman parte integral del presente informe de ejecucién contractual.

ITEM No DE LA ORDEN LUGAR DE FECHA DE FECHA DE
DE VIAJE DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO
INICIAL FINAL
1. XX XX XX XX
XX XX XX XX

Nota 1: Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntara el respectivo
informe que la soporte. En caso de haber realizado el desplazamiento en fecha posterior a
la presentacién del informe de ejecucidn contractual, debera reportarlo en el siguiente

informe de ejecucién contractual.

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electrdnicos enunciados

como evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos
3
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realizados y el No de la planilla 7949320671, operador SOI de diciembre de 2024. (Decreto
Ley 2106 de 2019 — “Decreto Ley Antitramites”)

Evidencias en (xx) folios

Cordialmente,

Andrés Estrada Echeverry

Contratista

C.C. No. 72205731

. Recibi a satisfaccion:

Linda Evelyn Pichén Roncallo
Supervisor(a) Contrato 5777338

Coordinadora académica comercializacion

GTH-F-062 V10



TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: ANDRES ESTRADA ECHEVERRY

CENTRO DE

FORMACION: CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS

FECHA INICIAL: 01/12/2024 00:00:00

FECHA FINAL:  31/12/2024 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 3078864 - GESTION DE MERCADOS

ANALIZAR LOS RESULTADOS CONTABLES Y FINANCIEROS
SEGUN LOS CRITERIOS DE EVALUACION ESTABLECIDOS
POR LA ORGANIZACION

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y
AUDITIVA

DESARROLLAR LOS CANALES DE DISTRIBUCION A PARTIR
DEL MERCADO, IDIOSINCRASIA, CULTURA'Y NECESIDAD DE
LOS CLIENTES.

DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN NECESIDADES DE LA
ORGANIZACION.

DISENAR EL PROYECTO DE LA INVESTIGACION DE
MERCADOS DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS
DE LA INVESTIGACION.

14/12/24 7:17
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DISENAR PROTOTIPOS DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: QUE SATISFAGAN LAS NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS
DE LOS CLIENTES Y CUMPLAN LA NORMATIVIDAD LEGAL

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

IDENTIFICAR LOS COMPORTAMIENTOS DEL MERCADO
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN RESULTADOS DE LA INVESTIGACION Y
TENDENCIAS DEL ENTORNO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ESTABLECER EL PRONOSTICO Y PRESUPUESTO DE VENTAS DE ACUERDO CON EL RECORD HISTORICO DE VENTAS DE LA

MONITOREAR EL COMPORTAMIENTO DE FACTORES Y VARIABLES QUE INCIDEN EN LA COMPRA DE LOS DIFERENTES ACTORES
CON RESPONSABILIDAD SOCIAL, DE ACUERDO CON EL MERCADO.

IMPLEMENTAR EL SISTEMA DE INFORMACION DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DE
INFORMACION DE LAS SUBAREAS Y LOS OBJETIVOS DE

IMPLEMENTAR LAS ACCIONES DE PENETRACION DEL
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO EN EL MERCADO DE ACUERDO
CON LA RENTABILIDAD Y ESTRATEGIAS DE MERCADEO.

MANEJAR CONTACTOS COMERCIALES DE ACUERDO CON

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LA ACTIVIDAD DE MERCADEO.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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.

14/12/24 7:17 Page 2 of 11



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
ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

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

« 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

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

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00

FICHA 2929540 - 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.
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

LA FUERZA DE VENTAS.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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.

DISENAR PROGRAMAS PARA LA EVALUACION DE VENDEDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE APLICANDO METODOS Y
TECNICAS DE PROGRAMACION QUE PERMITAN OBTENER RESULTADOS UTILES EN LA RETROALIMENTACION Y CAPACITACION DE

ESTRUCTURAR PROGRAMAS DE INCENTIVOS PARA LA FUERZA DE VENTAS CON LA APLICACION DE TECNICAS DE
PROGRAMACION EN EL DISENO DE ESTRATEGIAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PROPICIEN LA PRODUCTIVIDAD Y
EFECTIVIDAD DE LA FUERZA DE VENTAS SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

SELECCIONAR LA FUERZA DE VENDEDORES REQUERIDOS EN LA ACCION DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y
CRITERIOS DE SELECCION APOYADOS EN HERRAMIENTAS DE EVALUACION DE PERSONAL PARA GARANTIZAR LA FUERZA DE
VENTAS ACORDE CON LA DEMANDA DE LA EMPRESA.

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.

14/12/24 7:17
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« 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

14/12/24 7:17
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 20,00

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2902166 - DIRECCION DE VENTAS

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

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.

14/12/24 7:17
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ESTRUCTURAR LA FUERZA DE VENTAS CON BASE EN LOS
OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DI’SENAR PROGRAMAS PARA LA EVALUACION DE VENDEDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE APLICANDO METODOS Y .
TECNICAS DE PROGRAMACION QUE PERMITAN OBTENER RESULTADOS UTILES EN LA RETROALIMENTACION Y CAPACITACION DE
LA FUERZA DE VENTAS.

ESTRUCTURAR PROGRAMAS DE INCENTIVOS PARA LA FUERZA DE VENTAS CON LA APLICACION DE TECNICAS DE
PROGRAMACION EN EL DISENO DE ESTRATEGIAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PROPICIEN LA PRODUCTIVIDAD Y
EFECTIVIDAD DE LA FUERZA DE VENTAS SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

SELECCIONAR LA FUERZA DE VENDEDORES REQUERIDOS EN LA ACCION DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y
CRITERIOS DE SELECCION APOYADOS EN HERRAMIENTAS DE EVALUACION DE PERSONAL PARA GARANTIZAR LA FUERZA DE
VENTAS ACORDE CON LA DEMANDA DE LA EMPRESA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

MEDIR LA EFECTIVIDAD DEL CANAL DE ACUERDO CON LAS

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: METAS DE VENTAS.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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
ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 20,00

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2902178 - DIRECCION DE VENTAS

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

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

LA FUERZA DE VENTAS.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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.

DISENAR PROGRAMAS PARA LA EVALUACION DE VENDEDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE APLICANDO METODOS Y
TECNICAS DE PROGRAMACION QUE PERMITAN OBTENER RESULTADOS UTILES EN LA RETROALIMENTACION Y CAPACITACION DE

ESTRUCTURAR PROGRAMAS DE INCENTIVOS PARA LA FUERZA DE VENTAS CON LA APLICACION DE TECNICAS DE
PROGRAMACION EN EL DISENO DE ESTRATEGIAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PROPICIEN LA PRODUCTIVIDAD Y
EFECTIVIDAD DE LA FUERZA DE VENTAS SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

SELECCIONAR LA FUERZA DE VENDEDORES REQUERIDOS EN LA ACCION DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y
CRITERIOS DE SELECCION APOYADOS EN HERRAMIENTAS DE EVALUACION DE PERSONAL PARA GARANTIZAR LA FUERZA DE
VENTAS ACORDE CON LA DEMANDA DE LA EMPRESA.

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.
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« 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.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 20,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 76,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD HORAS
02/12/2024 06/12/2024 OTROS 16,00
10/12/2024 11/12/2024 OTROS 16,00

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 32,00

INSTRUCTOR: ANDRES ESTRADA ECHEVERRY

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: ANDRES ESTRADA ECHEVERRY

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS

FECHA INICIAL: 01/01/2024 00:00:00
FECHA FINAL:  31/12/2024 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 2619524 - 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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RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ADMINISTRAR LOS TERRITORIOS Y RUTAS DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA LA COBERTURA Y EL POTENCIAL DEL MERCADO,
CON EL APOYO DE MAPAS Y SOFTWARE ESPECIALIZADOS PARA LA ORGANIZACION DEL EQUIPO DE VENTAS DENTRO DEL
TERRITORIO A PARTIR DE LOS OBJETIVOS Y METAS DE VENTA DE LA COMPANIA.

FIJAR CUOTAS DE VENTAS A LOS VENDEDORES APLICANDO LOS PROCEDIMIENTOS DE FIJACION DE CUOTAS AL ESTABLECER EL
PLAN DE VENTAS CON EL APOYO DE SOFTWARE, DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS ESTABLECIDOS POR

ORGANIZAR LA FUERZA DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE SISTEMAS DE ADMINISTRACION APOYADOS CON SOFTWARE,
TENIENDO EN CUENTA LOS CRITERIOS DE ORGANIZACION Y VINCULACION DE LOS VENDEDORES.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCUBRIR TECNICAMENTE IDEAS PARA PRODUCTOS O SERVICIOS.
EVALUAR LOS FACTORES CLAVES DE EXITO DE LA IDEA SELECCIONADA.
INVESTIGAR OPORTUNIDADES DE PRODUCTOS EN LOS MERCADOS ACTUALES Y POTENCIALES DE LA EMPRESA.

SELECCIONAR LA IDEA PARA LA INNOVACION Y DESARROLLO DE PRODUCTOS O SERVICIOS.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DI’SENAR PROGRAMAS PARA LA EVALUACION DE VENDEDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE APLICANDO METODOS Y )
TECNICAS DE PROGRAMACION QUE PERMITAN OBTENER RESULTADOS UTILES EN LA RETROALIMENTACION Y CAPACITACION DE
LA FUERZA DE VENTAS.

ESTRUCTURAR PROGRAMAS DE INCENTIVOS PARA LA FUERZA DE VENTAS CON LA APLICACION DE TECNICAS DE
PROGRAMACION EN EL DISENO DE ESTRATEGIAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PROPICIEN LA PRODUCTIVIDAD Y
EFECTIVIDAD DE LA FUERZA DE VENTAS SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

SELECCIONAR LA FUERZA DE VENDEDORES REQUERIDOS EN LA ACCIC')N’DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y
CRITERIOS DE SELECCION APOYADOS EN HERRAMIENTAS DE EVALUACION DE PERSONAL PARA GARANTIZAR LA FUERZA DE
VENTAS ACORDE CON LA DEMANDA DE LA EMPRESA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO CONSIDERANDO LOS PASOS A SEGUIR EN SU ELABORACION Y LOS
REQUERIMIENTOS UTILIZANDO SOFTWARE APLICADO, SEGUN EL PLAN DE COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS, OBJETIVOS Y
TIPO DE NEGOCIO APLICANDO TECNICAS DE ANIMACION Y MERCHANDISING EN EL PUNTO DE VENTA SEGUN LAS SUPERFICIES Y
ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION TENIENDO EN CUENTA EL FLUJO DE PERSONAS Y LAS ESTRATEGIAS CORPORATIVAS
APLICANDO LOS INDICADORES QUE MIDAN LA ACEPTACION DEL PUBLICO SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA EL PRODUCTO, LA OCASION DE CONSUMO, SU
ROTACION, RENTABILIDAD Y EL SEGMENTO DEL MERCADO AL QUE VA DIRIGIDO, A PARTIR DEL PLANOGRAMA APROBADO SEGUN
POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

. MEDIR LA EFECTIVIDAD DEL CANAL DE ACUERDO CON LAS
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: METAS DE VENTAS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CALCULAR LA RENTABILIDAD DEL CANAL IMPLEMENTADO, TENIENDO EN CUENTA LOS PARAMETROS DE COSTOS Y GASTOS QUE
INCIDEN EN SU OPERACION Y FUNCIONAMIENTO Y SU CONTRIBUCION AL ESTADO DE RESULTADOS DE LA EMPRESA.

CLASIFICAR Y ANALIZAR LOS COSTOS Y GASTOS ASOCIADOS AL CANAL DETERMINANDO SU PORCENTAJE DE PARTICIPACION Y
SU PONDERACION CON RELACION A LA CONSOLIDACION DE LA VARIABLE PLAZA DE LA EMPRESA Y SU INCIDENCIA EN LOS
RESULTADOS COMERCIALES DE LA MISMA.

ESTABLECER LA PERTINENCIA DEL CANAL SEGUN EL MERCADO, PORTAFOLIO DE PRODUCTOS, ORIENTACION ESTRATEGICA,
OBJETIVOS, METAS Y RESULTADOS COMERCIALES DE LA EMPRESA.

EVALUAR LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN CADA CANAL SEGUN LA ORIENTACION ESTRATEGICA Y LOS OBJETIVOS
COMERCIALES DE LA EMPRESA.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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 ARGUMENTACIQN 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
ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA DATOS Y ESTADISTICAS DE GESTION Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, REALIZANDO UN DIAGNOSTICO DE MERCADOS QUE IDENTIFIQUE OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS UTILIZANDO SOFTWARE ESPECIALIZADO EN PROYECCIONES DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS
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DETERMINAR LOS INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE ACUERDO CON LOS PLANES DE MERCADEO TENIENDO EN
CUENTA EL CUMPLIMIENTO DE METAS LOGRADAS EN UN PERIODO DE TIEMPO CON BASE EN LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA

DISENAR LAS ESTRATEGIAS DE ACUERDO CON EL PLAN DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA PRODUCTOS Y SERVICIOS Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, LA GESTION DE VENTAS Y LAS METAS FIJADAS POR LA ORGANIZACION.

PREPARAR LOS INFORMES RELACIONADOS CON EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR TENIENDO EN CUENTA EL CONTEXTO
MERCADOLOGICO, ELABORANDO EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS TECNICAS MERCADOLOGICAS Y
DE PLANEACION DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA EMPRESA.

« 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

APLICAR ESTRATEGIAS PARA LA FIJACION DE PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS CONSIDERANDO EL
COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS APLICANDO METODOS DE FIJACION DE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARA IDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESA SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISIS DE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DE
METODOS DE FIJACION PRECIOS.

DETERMINAR NICHOS DE MERCADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE
SEGMENTACION.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION Y COBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

REALIZAR LA SEGMENTACION A PARTIR DE CARACTERISTICAS PSICOGRAFICAS, DEMOGRAFICAS, CULTURALES, GEOGRAFICAS,
PSICOLOGICOS Y SOCIOECONOMICAS DE CADA ESTRATO SOCIAL COMBINANDO LAS VARIABLES PARA PRODUCIR EL NIVEL DE
ACEPTACION DE UN PRODUCTO O SERVICIO, IDENTIFICANDO EL SEGMENTO DE MERCADO CON BASE EN CARACTERISTICAS,
INTERESES, PREFERENCIAS Y OPINIONES DE LA POBLACION A LA QUE SE DESEA LLEGAR CON EL PRODUCTO O SERVICIO A
MERCADEAR BASADO EN LAS POLITICAS ESTABLECIDAS POR LA ORGANIZACION.

RECOPILAR LA INFORMACION SOBRE COMPORTAMIENTO, RELACIONES DE CAUSALIDAD, TAMANO DE MUESTRA SON
RECOPILADAS PARA BASE DE DATOS DE POBLACION POR EDADES, MAPAS, PLANOS, FOTOGRAFIAS DEFINIENDO EL SEGMENTO
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* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

DIVIDIENDO LOS PAISES EN GRUPOS HOMOGENEOS CON EL FIN DE QUE LAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS SEAN VALIDAS EN
DISTINTOS PAISES POR LAS SIMILITUDES ECONOMICAS Y CULTURALES, GEOGRAFICAS, CLIMAS, COSTUMBRES, RELIGION,
TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES PARA VENDER LOS PRODUCTOS EN EL MERCADO INTERNACIONAL DE ACUERDO
CON LOS OBJETIVOS PROPUESTOS POR LA ORGANIZACION.

SELECCIONAR LOS CRITERIOS DE SEGMENTACION DEPENDIENDO S| SE TRATA DE SEGMENTACION DE CLIENTES DE CONSUMO
O SEGMENTACION DE CLIENTES DE INVERSION TENIENDO EN CUENTA NORMAS NACIONALES E INTERNACIONALES,
DETERMINANDO EL POTENCIAL DE EXPORTACION, LAS DIMENSIONES Y CARACTERISTICA DE LA DEMANDA Y LOS CANALES DE
DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LAS NORMAS LEGALES, SON DETERMINADOS PARA SEGMENTAR EL MERCADO Y EL POTENCIAL
DE COMPRADORES DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS DE ACUERDO CON LA MISION Y VISION DE LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 104,00

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2902173 - NEGOCIACION INTERNACIONAL

ANALIZAR LOS RESULTADOS CONTABLES Y FINANCIEROS
SEGUN LOS CRITERIOS DE EVALUACION ESTABLECIDOS
POR LA ORGANIZACION

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA'Y
AUDITIVA

CONTROLAR LOS PROCESOS DE IMPORTACION Y
EXPORTACION SEGUN NORMATIVIDAD VIGENTE Y
ACUERDOS ENTRE LAS PARTES.

COORDINAR EL TRANSPORTE SEGUN MEDIOS Y MODOS.
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COSTEAR LA CADENA DE APROVISIONAMIENTO,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  DISTRIBUCION Y TRANSPORTE DE ACUERDO CON LOS
OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS DEL PLAN LOGISTICO.

DESARROLLAR LOS CANALES DE DISTRIBUCION A PARTIR
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: DEL MERCADO, IDIOSINCRASIA, CULTURA Y NECESIDAD DE
LOS CLIENTES.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCUBRIR TECNICAMENTE IDEAS PARA PRODUCTOS O SERVICIOS.
EVALUAR LOS FACTORES CLAVES DE EXITO DE LA IDEA SELECCIONADA.
INVESTIGAR OPORTUNIDADES DE PRODUCTOS EN LOS MERCADOS ACTUALES Y POTENCIALES DE LA EMPRESA.

SELECCIONAR LA IDEA PARA LA INNOVACION Y DESARROLLO DE PRODUCTOS O SERVICIOS.

DILIGENCIAR LOS DOCUMENTOS SEGUN NORMAS Y
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PROCEDIMIENTOS ESTABLECIDOS A NIVEL INTERNO Y
EXTERNO.

DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN NECESIDADES DE LA

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ORGANIZACION.

EFECTUAR LAS TRANSACCIONES COMERCIALES DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ACUERDO A LAS REQUISICIONES COMERCIALES SEGUN
ACUERDOS ENTRE LAS PARTES.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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
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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
ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

OPERAR LOS PROCESOS DE IMPORTACION Y
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: EXPORTACION SEGUN NORMAS Y POLITICAS INTERNAS Y
EXTERNAS.

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

DEFINIR EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA DATOS Y ESTADISTICAS DE GESTION Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, REALIZANDO UN DIAGNOSTICO DE MERCADOS QUE IDENTIFIQUE OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS UTILIZANDO SOFTWARE ESPECIALIZADO EN PROYECCIONES DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS

DETERMINAR LOS INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE ACUERDO CON LOS PLANES DE MERCADEO TENIENDO EN
CUENTA EL CUMPLIMIENTO DE METAS LOGRADAS EN UN PERIODO DE TIEMPO CON BASE EN LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA

DISENAR LAS ESTRATEGIAS DE ACUERDO CON EL PLAN DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA PRODUCTOS Y SERVICIOS Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, LA GESTION DE VENTAS Y LAS METAS FIJADAS POR LA ORGANIZACION.

PREPARAR LOS INFORMES RELACIONADOS CON EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR TENIENDO EN CUENTA EL CONTEXTO
MERCADOLOQICO, ELABORANDO EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS TECNICAS MERCADOLOGICAS Y
DE PLANEACION DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA EMPRESA.

PROCESAR LA INFORMACION RECOLECTADA DE ACUERDO
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CON LOS MANUALES DE MANEJOS DE INFORMACION.

« 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

PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS
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APLICAR ESTRATEGIAS PARA LA FIJACION DE PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS CONSIDERANDO EL
COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS APLICANDO METODOS DE FIJACION DE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARA IDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESA SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISIS DE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEQO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DE
METODOS DE FIJACION PRECIOS.

DETERMINAR NICHOS DE MERCADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE
SEGMENTACION.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION Y COBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

REALIZAR LA SEGMENTACION A PARTIR DE CARACTERISTICAS PSICOGRAFICAS, DEMOGRAFICAS, CULTURALES, GEOGRAFICAS,
PSICOLOGICOS Y SOCIOECONOMICAS DE CADA ESTRATO SOCIAL COMBINANDO LAS VARIABLES PARA PRODUCIR EL NIVEL DE
ACEPTACION DE UN PRODUCTO O SERVICIO, IDENTIFICANDO EL SEGMENTO DE MERCADO CON BASE EN CARACTERISTICAS,
INTERESES, PREFERENCIAS Y OPINIONES DE LA POBLACION A LA QUE SE DESEA LLEGAR CON EL PRODUCTO O SERVICIO A
MERCADEAR BASADO EN LAS POLITICAS ESTABLECIDAS POR LA ORGANIZACION.

RECOPILAR LA INFORMACION SOBRE COMPORTAMIENTO, RELACIONES DE CAUSALIDAD, TAMANO DE MUESTRA SON
RECOPILADAS PARA BASE DE DATOS DE POBLACION POR EDADES, MAPAS, PLANOS, FOTOGRAFIAS DEFINIENDO EL SEGMENTO
OBJETIVO, DIVIDIENDO LOS PAISES EN GRUPOS HOMOGENEOS CON EL FIN DE QUE LAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS SEAN VALIDAS
EN DISTINTOS PAISES POR LAS SIMILITUDES ECONOMICAS Y CULTURALES, GEOGRAFICAS, CLIMAS, COSTUMBRES, RELIGION,
TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES PARA VENDER LOS PRODUCTOS EN EL MERCADO INTERNACIONAL DE ACUERDO
CON LOS OBJETIVOS PROPUESTOS POR LA ORGANIZACION.

SELECCIONAR LOS CRITERIOS DE SEGMENTACION DEPENDIENDO S| SE TRATA DE SEGMENTACION DE CLIENTES DE CONSUMO
O SEGMENTACION DE CLIENTES DE INVERSION TENIENDO EN CUENTA NORMAS NACIONALES E INTERNACIONALES,
DETERMINANDO EL POTENCIAL DE EXPORTACION, LAS DIMENSIONES Y CARACTERISTICA DE LA DEMANDA Y LOS CANALES DE
DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LAS NORMAS LEGALES, SON DETERMINADOS PARA SEGMENTAR EL MERCADO Y EL POTENCIAL
DE COMPRADORES DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS DE ACUERDO CON LA MISION Y VISION DE LA EMPRESA.

PROYECTAR LAS NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

- COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN EL PROCESO O UNIDADES DE NEGOCIO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 38,00

FICHA 2673645 - DIRECCION DE VENTAS
DE APRENDIZAJE:
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ADMINISTRAR LA FUERZA DE VENTAS DE ACUERDO CON
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LOS OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES
ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ACOMPARNAR AL EQUIPO DE VENTAS EN EL DESARROLLO DE HABILIDADES Y COMPETENCIAS PROPIAS DE SU DESEMPERNO
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
OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ADMINISTRAR LOS TERRITORIOS Y RUTAS DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA LA COBERTURA Y EL POTENCIAL DEL MERCADO,
CON EL APOYO DE MAPAS Y SOFTWARE ESPECIALIZADOS PARA LA ORGANIZACION DEL EQUIPO DE VENTAS DENTRO DEL
TERRITORIO A PARTIR DE LOS OBJETIVOS Y METAS DE VENTA DE LA COMPARNIA.

FIJAR CUOTAS DE VENTAS A LOS VENDEDORES APLICANDO LOS PROCEDIMIENTOS DE FIJACION DE CUOTAS AL ESTABLECER EL
PLAN DE VENTAS CON EL APOYO DE SOFTWARE, DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS ESTABLECIDOS POR

ORGANIZAR LA FUERZA DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE SISTEMAS DE ADMINISTRACION APOYADOS CON SOFTWARE,
TENIENDO EN CUENTA LOS CRITERIOS DE ORGANIZACION Y VINCULACION DE LOS VENDEDORES.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCUBRIR TECNICAMENTE IDEAS PARA PRODUCTOS O SERVICIOS.

EVALUAR LOS FACTORES CLAVES DE EXITO DE LA IDEA SELECCIONADA.
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INVESTIGAR OPORTUNIDADES DE PRODUCTOS EN LOS MERCADOS ACTUALES Y POTENCIALES DE LA EMPRESA.

SELECCIONAR LA IDEA PARA LA INNOVACION Y DESARROLLO DE PRODUCTOS O SERVICIOS.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR PROGRAMAS PARA LA EVALUACION DE VENDEDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE APLICANDO METODOS Y
TECNICAS DE PROGRAMACION QUE PERMITAN OBTENER RESULTADOS UTILES EN LA RETROALIMENTACION Y CAPACITACION DE
LA FUERZA DE VENTAS.

ESTRUCTURAR PROGRAMAS DE INCENTIVOS PARA LA FUERZA DE VENTAS CON LA APLICACION DE TECNICAS DE
PROGRAMACION EN EL DISENO DE ESTRATEGIAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PROPICIEN LA PRODUCTIVIDAD Y
EFECTIVIDAD DE LA FUERZA DE VENTAS SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

SELECCIONAR LA FUERZA DE VENDEDORES REQUERIDOS EN LA ACCION DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y
CRITERIOS DE SELECCION APOYADOS EN HERRAMIENTAS DE EVALUACION DE PERSONAL PARA GARANTIZAR LA FUERZA DE
VENTAS ACORDE CON LA DEMANDA DE LA EMPRESA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO CONSIDERANDO LOS PASOS A SEGUIR EN SU ELABORACION Y LOS
REQUERIMIENTOS UTILIZANDO SOFTWARE APLICADO, SEGUN EL PLAN DE COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS, OBJETIVOS Y
TIPO DE NEGOCIO APLICANDO TECNICAS DE ANIMACION Y MERCHANDISING EN EL PUNTO DE VENTA SEGUN LAS SUPERFICIES Y
ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION TENIENDO EN CUENTA EL FLUJO DE PERSONAS Y LAS ESTRATEGIAS CORPORATIVAS
APLICANDO LOS INDICADORES QUE MIDAN LA ACEPTACION DEL PUBLICO SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA EL PRODUCTO, LA OCASION DE CONSUMO, SU
ROTACION, RENTABILIDAD Y EL SEGMENTO DEL MERCADO AL QUE VA DIRIGIDO, A PARTIR DEL PLANOGRAMA APROBADO SEGUN
POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CALCULAR LA RENTABILIDAD DEL CANAL IMPLEMENTADO, TENIENDO EN CUENTA LOS PARAMETROS DE COSTOS Y GASTOS QUE
INCIDEN EN SU OPERACION Y FUNCIONAMIENTO Y SU CONTRIBUCION AL ESTADO DE RESULTADOS DE LA EMPRESA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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CLASIFICAR Y ANALIZAR LOS COSTOS Y GASTOS ASOCIADOS AL CANAL DETERMINANDO SU PORCENTAJE DE PARTICIPACION Y
SU PONDERACION CON RELACION A LA CONSOLIDACION DE LA VARIABLE PLAZA DE LA EMPRESA Y SU INCIDENCIA EN LOS
RESULTADOS COMERCIALES DE LA MISMA.

ESTABLECER LA PERTINENCIA DEL CANAL SEGUN EL MERCADO, PORTAFOLIO DE PRODUCTOS, ORIENTACION ESTRATEGICA,
OBJETIVOS, METAS Y RESULTADOS COMERCIALES DE LA EMPRESA.

EVALUAR LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN CADA CANAL SEGUN LA ORIENTACION ESTRATEGICA Y LOS OBJETIVOS
COMERCIALES DE LA EMPRESA.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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
ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA DATOS Y ESTADISTICAS DE GESTION Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, REALIZANDO UN DIAGNOSTICO DE MERCADOS QUE IDENTIFIQUE OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS UTILIZANDO SOFTWARE ESPECIALIZADO EN PROYECCIONES DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS

DETERMINAR LOS INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE ACUERDO CON LOS PLANES DE MERCADEO TENIENDO EN
CUENTA EL CUMPLIMIENTO DE METAS LOGRADAS EN UN PERIODO DE TIEMPO CON BASE EN LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA

DISENAR LAS ESTRATEGIAS DE ACUERDO CON EL PLAN DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA PRODUCTOS Y SERVICIOS Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, LA GESTION DE VENTAS Y LAS METAS FIJADAS POR LA ORGANIZACION.

PREPARAR LOS INFORMES RELACIONADOS CON EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR TENIENDO EN CUENTA EL CONTEXTO
MERCADOLOGICO, ELABORANDO EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS TECNICAS MERCADOLOGICAS Y
DE PLANEACION DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA EMPRESA.

« 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
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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

APLICAR ESTRATEGIAS PARA LA FIJACION DE PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS CONSIDERANDO EL
COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS APLICANDO METODOS DE FIJACION DE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARA IDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESA SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISIS DE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DE
METODOS DE FIJACION PRECIOS.

DETERMINAR NICHOS DE MERCADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE
SEGMENTACION.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION Y COBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

REALIZAR LA SEGMENTACION A PARTIR DE CARACTERISTICAS PSICOGRAFICAS, DEMOGRAFICAS, CULTURALES, GEOGRAFICAS,
PSICOLOGICOS Y SOCIOECONOMICAS DE CADA ESTRATO SOCIAL COMBINANDO LAS VARIABLES PARA PRODUCIR EL NIVEL DE
ACEPTACION DE UN PRODUCTO O SERVICIO, IDENTIFICANDO EL SEGMENTO DE MERCADO CON BASE EN CARACTERISTICAS,
INTERESES, PREFERENCIAS Y OPINIONES DE LA POBLACION A LA QUE SE DESEA LLEGAR CON EL PRODUCTO O SERVICIO A
MERCADEAR BASADO EN LAS POLITICAS ESTABLECIDAS POR LA ORGANIZACION.

RECOPILAR LA INFORMACION SOBRE COMPORTAMIENTO, RELACIONES DE CAUSALIDAD, TAMANO DE MUESTRA SON
RECOPILADAS PARA BASE DE DATOS DE POBLACION POR EDADES, MAPAS, PLANOS, FOTOGRAFIAS DEFINIENDO EL SEGMENTO
OBJETIVO, DIVIDIENDO LOS PAISES EN GRUPOS HOMOGENEOS CON EL FIN DE QUE LAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS SEAN VALIDAS
EN DISTINTOS PAISES POR LAS SIMILITUDES ECONOMICAS Y CULTURALES, GEOGRAFICAS, CLIMAS, COSTUMBRES, RELIGION,
TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES PARA VENDER LOS PRODUCTOS EN EL MERCADO INTERNACIONAL DE ACUERDO
CON LOS OBJETIVOS PROPUESTOS POR LA ORGANIZACION.

SELECCIONAR LOS CRITERIOS DE SEGMENTACION DEPENDIENDO S| SE TRATA DE SEGMENTACION DE CLIENTES DE CONSUMO
O SEGMENTACION DE CLIENTES DE INVERSION TENIENDO EN CUENTA NORMAS NACIONALES E INTERNACIONALES,
DETERMINANDO EL POTENCIAL DE EXPORTACION, LAS DIMENSIONES Y CARACTERISTICA DE LA DEMANDA Y LOS CANALES DE
DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LAS NORMAS LEGALES, SON DETERMINADOS PARA SEGMENTAR EL MERCADO Y EL POTENCIAL
DE COMPRADORES DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS DE ACUERDO CON LA MISION Y VISION DE LA EMPRESA.

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

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA
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HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

FICHA 2619518 - 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
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 DESEMPENO 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
OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ADMINISTRAR LOS TERRITORIOS Y RUTAS DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA LA COBERTURA Y EL POTENCIAL DEL MERCADO,
CON EL APOYO DE MAPAS Y SOFTWARE ESPECIALIZADOS PARA LA ORGANIZACION DEL EQUIPO DE VENTAS DENTRO DEL
TERRITORIO A PARTIR DE LOS OBJETIVOS Y METAS DE VENTA DE LA COMPARIA.

FIJAR CUOTAS DE VENTAS A LOS VENDEDORES APLICANDO LOS PROCEDIMIENTOS DE FIJACION DE CUOTAS AL ESTABLECER EL
PLAN DE VENTAS CON EL APOYO DE SOFTWARE, DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS ESTABLECIDOS POR

ORGANIZAR LA FUERZA DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE SISTEMAS DE ADMINISTRACION APOYADOS CON SOFTWARE,
TENIENDO EN CUENTA LOS CRITERIOS DE ORGANIZACION Y VINCULACION DE LOS VENDEDORES.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCUBRIR TECNICAMENTE IDEAS PARA PRODUCTOS O SERVICIOS.
EVALUAR LOS FACTORES CLAVES DE EXITO DE LA IDEA SELECCIONADA.
INVESTIGAR OPORTUNIDADES DE PRODUCTOS EN LOS MERCADOS ACTUALES Y POTENCIALES DE LA EMPRESA.

SELECCIONAR LA IDEA PARA LA INNOVACION Y DESARROLLO DE PRODUCTOS O SERVICIOS.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR PROGRAMAS PARA LA EVALUACION DE VENDEDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE APLICANDO METODOS Y
TECNICAS DE PROGRAMACION QUE PERMITAN OBTENER RESULTADOS UTILES EN LA RETROALIMENTACION Y CAPACITACION DE
LA FUERZA DE VENTAS.

ESTRUCTURAR PROGRAMAS DE INCENTIVOS PARA LA FUERZA DE VENTAS CON LA APLICACION DE TECNICAS DE
PROGRAMACION EN EL DISENO DE ESTRATEGIAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PROPICIEN LA PRODUCTIVIDAD Y
EFECTIVIDAD DE LA FUERZA DE VENTAS SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

SELECCIONAR LA FUERZA DE VENDEDORES REQUERIDOS EN LA ACCION DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y
CRITERIOS DE SELECCION APOYADOS EN HERRAMIENTAS DE EVALUACION DE PERSONAL PARA GARANTIZAR LA FUERZA DE
VENTAS ACORDE CON LA DEMANDA DE LA EMPRESA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO CONSIDERANDO LOS PASOS A SEGUIR EN SU ELABORACION Y LOS
REQUERIMIENTOS UTILIZANDO SOFTWARE APLICADO, SEGUN EL PLAN DE COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTER!'STICAS, OBJETIVOS Y
TIPO DE NEGOCIO APLICANDO TECNICAS DE ANIMACION Y MERCHANDISING EN EL PUNTO DE VENTA SEGUN LAS SUPERFICIES Y
ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION TENIENDO EN CUENTA EL FLUJO DE PERSONAS Y LAS ESTRATEGIAS CORPORATIVAS
APLICANDO LOS INDICADORES QUE MIDAN LA ACEPTACION DEL PUBLICO SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA EL PRODUCTO, LA OCASION DE CONSUMO, SU
ROTACION, RENTABILIDAD Y EL SEGMENTO DEL MERCADO AL QUE VA DIRIGIDO, A PARTIR DEL PLANOGRAMA APROBADO SEGUN
POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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MEDIR LA EFECTIVIDAD DEL CANAL DE ACUERDO CON LAS
METAS DE VENTAS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CALCULAR LA RENTABILIDAD DEL CANAL IMPLEMENTADO, TENIENDO EN CUENTA LOS PARAMETROS DE COSTOS Y GASTOS QUE
INCIDEN EN SU OPERACION Y FUNCIONAMIENTO Y SU CONTRIBUCION AL ESTADO DE RESULTADOS DE LA EMPRESA.

CLASIFICAR Y ANALIZAR LOS COSTOS Y GASTOS ASOCIADOS AL CANAL DETERMINANDO SU PORCENTAJE DE PARTICIPACION Y
SU PONDERACION CON RELACION A LA CONSOLIDACION DE LA VARIABLE PLAZA DE LA EMPRESA Y SU INCIDENCIA EN LOS
RESULTADOS COMERCIALES DE LA MISMA.

ESTABLECER LA PERTINENCIA DEL CANAL SEGUN EL MERCADO, PORTAFOLIO DE PRODUCTOS, ORIENTACION ESTRATEGICA,
OBJETIVOS, METAS Y RESULTADOS COMERCIALES DE LA EMPRESA.

EVALUAR LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN CADA CANAL SEGUN LA ORIENTACION ESTRATEGICA Y LOS OBJETIVOS
COMERCIALES DE LA EMPRESA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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 ARGUMENTACIQN 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
ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA DATOS Y ESTADISTICAS DE GESTION Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, REALIZANDO UN DIAGNOSTICO DE MERCADOS QUE IDENTIFIQUE OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS UTILIZANDO SOFTWARE ESPECIALIZADO EN PROYECCIONES DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS

DETERMINAR LOS INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE ACUERDO CON LOS PLANES DE MERCADEO TENIENDO EN
CUENTA EL CUMPLIMIENTO DE METAS LOGRADAS EN UN PERIODO DE TIEMPO CON BASE EN LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA

DISENAR LAS ESTRATEGIAS DE ACUERDO CON EL PLAN DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA PRODUCTOS Y SERVICIOS Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, LA GESTION DE VENTAS Y LAS METAS FIJADAS POR LA ORGANIZACION.

PREPARAR LOS INFORMES RELACIONADOS CON EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR TENIENDO EN CUENTA EL CONTEXTO
MERCADOLOGICO, ELABORANDO EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS TECNICAS MERCADOLOGICAS Y
DE PLANEACION DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA EMPRESA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: 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

APLICAR ESTRATEGIAS PARA LA FIJACION DE PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS CONSIDERANDO EL
COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS APLICANDO METODOS DE FIJACION DE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARA IDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESA SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISIS DE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEQO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DE
METODOS DE FIJACION PRECIOS.

DETERMINAR NICHOS DE MERCADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE
SEGMENTACION.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION Y COBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

REALIZAR LA SEGMENTACION A PARTIR DE CARACTERISTICAS PSICOGRAFICAS, DEMOGRAFICAS, CULTURALES, GEOGRAFICAS,
PSICOLOGICOS Y SOCIOECONOMICAS DE CADA ESTRATO SOCIAL COMBINANDO LAS VARIABLES PARA PRODUCIR EL NIVEL DE
ACEPTACION DE UN PRODUCTO O SERVICIO, IDENTIFICANDO EL SEGMENTO DE MERCADO CON BASE EN CARACTERISTICAS,
INTERESES, PREFERENCIAS Y OPINIONES DE LA POBLACION A LA QUE SE DESEA LLEGAR CON EL PRODUCTO O SERVICIO A
MERCADEAR BASADO EN LAS POLITICAS ESTABLECIDAS POR LA ORGANIZACION.

RECOPILAR LA INFORMACION SOBRE COMPORTAMIENTO, RELACIONES DE CAUSALIDAD, TAMANO DE MUESTRA SON
RECOPILADAS PARA BASE DE DATOS DE POBLACION POR EDADES, MAPAS, PLANOS, FOTOGRAFIAS DEFINIENDO EL SEGMENTO
OBJETIVO, DIVIDIENDO LOS PAISES EN GRUPOS HOMOGENEOS CON EL FIN DE QUE LAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS SEAN VALIDAS
EN DISTINTOS PAISES POR LAS SIMILITUDES ECONOMICAS Y CULTURALES, GEOGRAFICAS, CLIMAS, COSTUMBRES, RELIGION,
TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES PARA VENDER LOS PRODUCTOS EN EL MERCADO INTERNACIONAL DE ACUERDO
CON LOS OBJETIVOS PROPUESTOS POR LA ORGANIZACION.

SELECCIONAR LOS CRITERIOS DE SEGMENTACION DEPENDIENDO S| SE TRATA DE SEGMENTACION DE CLIENTES DE CONSUMO
O SEGMENTACION DE CLIENTES DE INVERSION TENIENDO EN CUENTA NORMAS NACIONALES E INTERNACIONALES,
DETERMINANDO EL POTENCIAL DE EXPORTACION, LAS DIMENSIONES Y CARACTERISTICA DE LA DEMANDA Y LOS CANALES DE
DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LAS NORMAS LEGALES, SON DETERMINADOS PARA SEGMENTAR EL MERCADO Y EL POTENCIAL
DE COMPRADORES DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS DE ACUERDO CON LA MISION Y VISION DE LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 60,00

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2931701 - ASESORIA COMERCIAL

APLICACION DE CONOCIMIENTOS DE LAS CIENCIAS
NATURALES DE ACUERDO CON SITUACIONES DEL
CONTEXTO PRODUCTIVO Y SOCIAL.

APLICAR PRACTICAS DE PROTECCION AMBIENTAL,
SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE ACUERDO CON
LAS POLITICAS ORGANIZACIONALES Y LA

DESARROLLAR PROCESOS DE COMUNICACION EFICACES
Y EFECTIVOS, TENIENDO EN CUENTA SITUACIONES DE
ORDEN SOCIAL, PERSONAL Y PRODUCTIVO.

Ejercer derechos fundamentales del trabajo en el marco de la
constitucion politica y los convenios internacionales.

Enrique Low Murtra-Interactuar en el contexto productivo y social
de acuerdo con principios éticos para la construccion de una
cultura de paz.

Fomentar cultura emprendedora segun habilidades y
competencias personales
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GENERAR HABITOS SALUDABLES DE VIDA MEDIANTE LA
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  APLICACION DE PROGRAMAS DE ACTIVIDAD FiSICA EN LOS
CONTEXTOS PRODUCTIVOS Y SOCIALES.

INTERACTUAR EN LENGUA INGLESA DE FORMA ORAL Y
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ESCRITA DENTRO DE CONTEXTOS SOCIALES Y LABORALES
SEGUN LOS CRITERIOS ESTABLECIDOS POR

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Monlto_regr al cliente de acuerdo con metodologias de evaluacion
y seguimiento

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Prospec'tar clientes de acuerdo con los segmentos objetivo y
estrategia de ventas

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 SELECCIONAR LOS CRITERIOS PARA LA CARACTERIZACION DE CLIENTES POTENCIALES DE ACUERDO CON SEGMENTO DE
MERCADO 1C/48H

RA2 PROSPECTAR CLIENTES POTENCIALES SEGUN EL PRODUCTO O SERVICIO DE LA ORGANIZACION 3C/144H

Razonar cuantitativamente frente a situaciones susceptibles de
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ser abordadas de manera matemética en contextos laborales,
sociales y personales.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  Resultado de Aprendizaje de la Induccion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

APROPIAR CARACTERISTICAS DE LA GESTION ORGANIZACIONAL DEL SENA EN EL CONTEXTO DE LA MISION INSTITUCIONAL DE
ACUERDO CON SU ROL PROYECTO DE VIDA Y DESARROLLO PROFESIONAL.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Utilizar herramientas informaticas de acuerdo con las
necesidades de manejo de informacion

Vender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del
cliente y objetivos comerciales

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 64,00

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2902174 - NEGOCIACION INTERNACIONAL

ANALIZAR LOS RESULTADOS CONTABLES Y FINANCIEROS
SEGUN LOS CRITERIOS DE EVALUACION ESTABLECIDOS
POR LA ORGANIZACION

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA 'Y
AUDITIVA

CONTROLAR LOS PROCESOS DE IMPORTACION Y
EXPORTACION SEGUN NORMATIVIDAD VIGENTE Y
ACUERDOS ENTRE LAS PARTES.

COORDINAR EL TRANSPORTE SEGUN MEDIOS Y MODOS.

COSTEAR LA CADENA DE APROVISIONAMIENTO,
DISTRIBUCION Y TRANSPORTE DE ACUERDO CON LOS
OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS DEL PLAN LOGISTICO.
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DESARROLLAR LOS CANALES DE DISTRIBUCION A PARTIR
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: DEL MERCADO, IDIOSINCRASIA, CULTURA'Y NECESIDAD DE
LOS CLIENTES.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCUBRIR TECNICAMENTE IDEAS PARA PRODUCTOS O SERVICIOS.
EVALUAR LOS FACTORES CLAVES DE EXITO DE LA IDEA SELECCIONADA.
INVESTIGAR OPORTUNIDADES DE PRODUCTOS EN LOS MERCADOS ACTUALES Y POTENCIALES DE LA EMPRESA.

SELECCIONAR LA IDEA PARA LA INNOVACION Y DESARROLLO DE PRODUCTOS O SERVICIOS.

DILIGENCIAR LOS DOCUMENTOS SEGUN NORMAS Y
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PROCEDIMIENTOS ESTABLECIDOS A NIVEL INTERNO Y
EXTERNO.

DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN NECESIDADES DE LA

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ORGANIZACION.

EFECTUAR LAS TRANSACCIONES COMERCIALES DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ACUERDO A LAS REQUISICIONES COMERCIALES SEGUN
ACUERDOS ENTRE LAS PARTES.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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
ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.
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OPERAR LOS PROCESOS DE IMPORTACION Y
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: EXPORTACION SEGUN NORMAS Y POLITICAS INTERNAS Y
EXTERNAS.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA DATOS Y ESTADISTICAS DE GESTION Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, REALIZANDO UN DIAGNOSTICO DE MERCADOS QUE IDENTIFIQUE OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS UTILIZANDO SOFTWARE ESPECIALIZADO EN PROYECCIONES DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS

DETERMINAR LOS INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE ACUERDO CON LOS PLANES DE MERCADEO TENIENDO EN
CUENTA EL CUMPLIMIENTO DE METAS LOGRADAS EN UN PERIODO DE TIEMPO CON BASE EN LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA

DISENAR LAS ESTRATEGIAS DE ACUERDO CON EL PLAN DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA PRODUCTOS Y SERVICIOS Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, LA GESTION DE VENTAS Y LAS METAS FIJADAS POR LA ORGANIZACION.

PREPARAR LOS INFORMES RELACIONADOS CON EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR TENIENDO EN CUENTA EL CONTEXTO
MERCADOLOQICO, ELABORANDO EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS TECNICAS MERCADOLOGICAS Y
DE PLANEACION DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA EMPRESA.

PROCESAR LA INFORMACION RECOLECTADA DE ACUERDO
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CON LOS MANUALES DE MANEJOS DE INFORMACION.

« 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

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

APLICAR ESTRATEGIAS PARA LA FIJACIO[\I DE PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS CONSIDERANDO EL i
COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS APLICANDO METODOS DE FIJACION DE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNIQAS DE PRONOSTICO, PARA IDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESA SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.
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DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISIS DE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DE
METODOS DE FIJACION PRECIOS.

DETERMINAR NICHOS DE MERCADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE
SEGMENTACION.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION Y COBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

REALIZAR LA SEGMENTACION A PARTIR DE CARACTERISTICAS PSICOGRAFICAS, DEMOGRAFICAS, CULTURALES, GEOGRAFICAS,
PSICOLOGICOS Y SOCIOECONOMICAS DE CADA ESTRATO SOCIAL COMBINANDO LAS VARIABLES PARA PRODUCIR EL NIVEL DE
ACEPTACION DE UN PRODUCTO O SERVICIO, IDENTIFICANDO EL SEGMENTO DE MERCADO CON BASE EN CARACTERISTICAS,
INTERESES, PREFERENCIAS Y OPINIONES DE LA POBLACION A LA QUE SE DESEA LLEGAR CON EL PRODUCTO O SERVICIO A
MERCADEAR BASADO EN LAS POLITICAS ESTABLECIDAS POR LA ORGANIZACION.

RECOPILAR LA INFORMACION SOBRE COMPORTAMIENTO, RELACIONES DE CAUSALIDAD, TAMANO DE MUESTRA SON
RECOPILADAS PARA BASE DE DATOS DE POBLACION POR EDADES, MAPAS, PLANOS, FOTOGRAFIAS DEFINIENDO EL SEGMENTO
OBJETIVO, DIVIDIENDO LOS PAISES EN GRUPOS HOMOGENEOS CON EL FIN DE QUE LAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS SEAN VALIDAS
EN DISTINTOS PAISES POR LAS SIMILITUDES ECONOMICAS Y CULTURALES, GEOGRAFICAS, CLIMAS, COSTUMBRES, RELIGION,
TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES PARA VENDER LOS PRODUCTOS EN EL MERCADO INTERNACIONAL DE ACUERDO
CON LOS OBJETIVOS PROPUESTOS POR LA ORGANIZACION.

SELECCIONAR LOS CRITERIOS DE SEGMENTACION DEPENDIENDO S| SE TRATA DE SEGMENTACION DE CLIENTES DE CONSUMO
O SEGMENTACION DE CLIENTES DE INVERSION TENIENDO EN CUENTA NORMAS NACIONALES E INTERNACIONALES,
DETERMINANDO EL POTENCIAL DE EXPORTACION, LAS DIMENSIONES Y CARACTERISTICA DE LA DEMANDA Y LOS CANALES DE
DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LAS NORMAS LEGALES, SON DETERMINADOS PARA SEGMENTAR EL MERCADO Y EL POTENCIAL
DE COMPRADORES DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS DE ACUERDO CON LA MISION Y VISION DE LA EMPRESA.

PROYECTAR LAS NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

- COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN EL PROCESO O UNIDADES DE NEGOCIO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 172,00

FICHA 3078864 - GESTION DE MERCADOS
DE APRENDIZAJE:

ANALIZAR LOS RESULTADOS CONTABLES Y FINANCIEROS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN LOS CRITERIOS DE EVALUACION ESTABLECIDOS
POR LA ORGANIZACION
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COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: AUDITIVA

DESARROLLAR LOS CANALES DE DISTRIBUCION A PARTIR
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: DEL MERCADO, IDIOSINCRASIA, CULTURA Y NECESIDAD DE
LOS CLIENTES.

DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN NECESIDADES DE LA

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ORGANIZACION.

DISENAR EL PROYECTO DE LA INVESTIGACION DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS
DE LA INVESTIGACION.

DISENAR PROTOTIPOS DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: QUE SATISFAGAN LAS NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS
DE LOS CLIENTES Y CUMPLAN LA NORMATIVIDAD LEGAL

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO CONSIDERANDO LOS PASOS A SEGUIR EN SU ELABORACION Y LOS
REQUERIMIENTOS UTILIZANDO SOFTWARE APLICADO, SEGUN EL PLAN DE COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS, OBJETIVOS Y
TIPO DE NEGOCIO APLICANDO TECNICAS DE ANIMACION Y MERCHANDISING EN EL PUNTO DE VENTA SEGUN LAS SUPERFICIES Y
ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION TENIENDO EN CUENTA EL FLUJO DE PERSONAS Y LAS ESTRATEGIAS CORPORATIVAS
APLICANDO LOS INDICADORES QUE MIDAN LA ACEPTACION DEL PUBLICO SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA EL PRODUCTO, LA OCASION DE CONSUMO, SU
ROTACION, RENTABILIDAD Y EL SEGMENTO DEL MERCADO AL QUE VA DIRIGIDO, A PARTIR DEL PLANOGRAMA APROBADO SEGUN
POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

IDENTIFICAR LOS COMPORTAMIENTOS DEL MERCADO
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN RESULTADOS DE LA INVESTIGACION Y
TENDENCIAS DEL ENTORNO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
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ESTABLECER EL PRONOSTICO Y PRESUPUESTO DE VENTAS DE ACUERDO CON EL RECORD HISTORICO DE VENTAS DE LA

MONITOREAR EL COMPORTAMIENTO DE FACTORES Y VARIABLES QUE INCIDEN EN LA COMPRA DE LOS DIFERENTES ACTORES
CON RESPONSABILIDAD SOCIAL, DE ACUERDO CON EL MERCADO.

IMPLEMENTAR EL SISTEMA DE INFORMACION DE
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DE
INFORMACION DE LAS SUBAREAS Y LOS OBJETIVOS DE

IMPLEMENTAR LAS ACCIONES DE PENETRACION DEL
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO EN EL MERCADO DE ACUERDO
CON LA RENTABILIDAD Y ESTRATEGIAS DE MERCADEO.

MANEJAR CONTACTOS COMERCIALES DE ACUERDO CON

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LA ACTIVIDAD DE MERCADEO.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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
ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA DATOS Y ESTADISTICAS DE GESTION Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, REALIZANDO UN DIAGNOSTICO DE MERCADOS QUE IDENTIFIQUE OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS UTILIZANDO SOFTWARE ESPECIALIZADO EN PROYECCIONES DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS

DETERMINAR LOS INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE ACUERDO CON LOS PLANES DE MERCADEO TENIENDO EN
CUENTA EL CUMPLIMIENTO DE METAS LOGRADAS EN UN PERIODO DE TIEMPO CON BASE EN LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA

DISENAR LAS ESTRATEGIAS DE ACUERDO CON EL PLAN DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA PRODUCTOS Y SERVICIOS Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, LA GESTION DE VENTAS Y LAS METAS FIJADAS POR LA ORGANIZACION.

PREPARAR LOS INFORMES RELACIONADOS CON EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR TENIENDO EN CUENTA EL CONTEXTO
MERCADOLOGICO, ELABORANDO EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS TECNICAS MERCADOLOGICAS Y
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PLANEACION DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA EMPRESA.

« 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

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

APLICAR ESTRATEGIAS PARA LA FIJACION DE PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS CONSIDERANDO EL
COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS APLICANDO METODOS DE FIJACION DE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARA IDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESA SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISIS DE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEQO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DE
METODOS DE FIJACION PRECIOS.

DETERMINAR NICHOS DE MERCADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE
SEGMENTACION.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION Y COBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

REALIZAR LA SEGMENTACION A PARTIR DE CARACTERISTICAS PSICOGRAFICAS, DEMOGRAFICAS, CULTURALES, GEOGRAFICAS,
PSICOLOGICOS Y SOCIOECONOMICAS DE CADA ESTRATO SOCIAL COMBINANDO LAS VARIABLES PARA PRODUCIR EL NIVEL DE
ACEPTACION DE UN PRODUCTO O SERVICIO, IDENTIFICANDO EL SEGMENTO DE MERCADO CON BASE EN CARACTERISTICAS,
INTERESES, PREFERENCIAS Y OPINIONES DE LA POBLACION A LA QUE SE DESEA LLEGAR CON EL PRODUCTO O SERVICIO A
MERCADEAR BASADO EN LAS POLITICAS ESTABLECIDAS POR LA ORGANIZACION.

RECOPILAR LA INFORMACION SOBRE COMPORTAMIENTO, RELACIONES DE CAUSALIDAD, TAMANO DE MUESTRA SON
RECOPILADAS PARA BASE DE DATOS DE POBLACION POR EDADES, MAPAS, PLANOS, FOTOGRAFIAS DEFINIENDO EL SEGMENTO
OBJETIVO, DIVIDIENDO LOS PAISES EN GRUPOS HOMOGENEOS CON EL FIN DE QUE LAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS SEAN VALIDAS
EN DISTINTOS PAISES POR LAS SIMILITUDES ECONOMICAS Y CULTURALES, GEOGRAFICAS, CLIMAS, COSTUMBRES, RELIGION,
TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES PARA VENDER LOS PRODUCTOS EN EL MERCADO INTERNACIONAL DE ACUERDO
CON LOS OBJETIVOS PROPUESTOS POR LA ORGANIZACION.

SELECCIONAR LOS CRITERIOS DE SEGMENTACION DEPENDIENDO S| SE TRATA DE SEGMENTACION DE CLIENTES DE CONSUMO
O SEGMENTACION DE CLIENTES DE INVERSION TENIENDO EN CUENTA NORMAS NACIONALES E INTERNACIONALES,
DETERMINANDO EL POTENCIAL DE EXPORTACION, LAS DIMENSIONES Y CARACTERISTICA DE LA DEMANDA Y LOS CANALES DE
DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LAS NORMAS LEGALES, SON DETERMINADOS PARA SEGMENTAR EL MERCADO Y EL POTENCIAL
DE COMPRADORES DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS DE ACUERDO CON LA MISION Y VISION DE LA EMPRESA.
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 86,00

FICHA 2929540 - 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

ACOMPARNAR AL EQUIPO DE VENTAS EN EL DESARROLLO DE HABILIDADES Y COMPETENCIAS PROPIAS DE SU DESEMPERNO
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 DESEMPENO 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
OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ADMINISTRAR LOS TERRITORIOS Y RUTAS DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA LA COBERTURA'Y EL POTENCIAL DEL MERCADO,
CON EL APOYO DE MAPAS Y SOFTWARE ESPECIALIZADOS PARA LA ORGANIZACION DEL EQUIPO DE VENTAS DENTRO DEL
TERRITORIO A PARTIR DE LOS OBJETIVOS Y METAS DE VENTA DE LA COMPANIA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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FIJAR CUOTAS DE VENTAS A LOS VENDEDORES APLICANDO LOS PROCEDIMIENTOS DE FIJACION DE CUOTAS AL ESTABLECER EL
PLAN DE VENTAS CON EL APOYO DE SOFTWARE, DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS ESTABLECIDOS POR

ORGANIZAR LA FUERZA DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE SISTEMAS DE ADMINISTRACION APOYADOS CON SOFTWARE,
TENIENDO EN CUENTA LOS CRITERIOS DE ORGANIZACION Y VINCULACION DE LOS VENDEDORES.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCUBRIR TECNICAMENTE IDEAS PARA PRODUCTOS O SERVICIOS.
EVALUAR LOS FACTORES CLAVES DE EXITO DE LA IDEA SELECCIONADA.
INVESTIGAR OPORTUNIDADES DE PRODUCTOS EN LOS MERCADOS ACTUALES Y POTENCIALES DE LA EMPRESA.

SELECCIONAR LA IDEA PARA LA INNOVACION Y DESARROLLO DE PRODUCTOS O SERVICIOS.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR PROGRAMAS PARA LA EVALUACION DE VENDEDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE APLICANDO METODOS Y
TECNICAS DE PROGRAMACION QUE PERMITAN OBTENER RESULTADOS UTILES EN LA RETROALIMENTACION Y CAPACITACION DE
LA FUERZA DE VENTAS.

ESTRUCTURAR PROGRAMAS DE INCENTIVOS PARA LA FUERZA DE VENTAS CON LA APLICACION DE TECNICAS DE
PROGRAMACION EN EL DISENO DE ESTRATEGIAS DE’MOTIVACIC')N Y COMUNICACION QUE PROPICIEN LA PRODUCTIVIDAD Y
EFECTIVIDAD DE LA FUERZA DE VENTAS SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

SELECCIONAR LA FUERZA DE VENDEDORES REQUERIDOS EN LA ACCION DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y
CRITERIOS DE SELECCION APOYADOS EN HERRAMIENTAS DE EVALUACION DE PERSONAL PARA GARANTIZAR LA FUERZA DE
VENTAS ACORDE CON LA DEMANDA DE LA EMPRESA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO CONSIDERANDO LOS PASOS A SEGUIR EN SU ELABORACION Y LOS
REQUERIMIENTOS UTILIZANDO SOFTWARE APLICADO, SEGUN EL PLAN DE COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS, OBJETIVOS Y
TIPO DE NEGOCIO APLICANDO TECNICAS DE ANIMACION Y MERCHANDISING EN EL PUNTO DE VENTA SEGUN LAS SUPERFICIES Y

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION TENIENDO EN CUENTA EL FLUJO DE PERSONAS Y LAS ESTRATEGIAS CORPORATIVAS
APLICANDO LOS INDICADORES QUE MIDAN LA ACEPTACION DEL PUBLICO SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA EL PRODUCTO, LA OCASION DE CONSUMO, SU
ROTACION, RENTABILIDAD Y EL SEGMENTO DEL MERCADO AL QUE VA DIRIGIDO, A PARTIR DEL PLANOGRAMA APROBADO SEGUN
POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CALCULAR LA RENTABILIDAD DEL CANAL IMPLEMENTADO, TENIENDO EN CUENTA LOS PARAMETROS DE COSTOS Y GASTOS QUE
INCIDEN EN SU OPERACION Y FUNCIONAMIENTO Y SU CONTRIBUCION AL ESTADO DE RESULTADOS DE LA EMPRESA.

CLASIFICAR Y ANALIZAR LOS COSTOS Y GASTOS ASOCIADOS AL CANAL DETERMINANDO SU PORCENTAJE DE PARTICIPACION Y
SU PONDERACION CON RELACION A LA CONSOLIDACION DE LA VARIABLE PLAZA DE LA EMPRESA Y SU INCIDENCIA EN LOS
RESULTADOS COMERCIALES DE LA MISMA.

ESTABLECER LA PERTINENCIA DEL CANAL SEGUN EL MERCADO, PORTAFOLIO DE PRODUCTOS, ORIENTACION ESTRATEGICA,
OBJETIVOS, METAS Y RESULTADOS COMERCIALES DE LA EMPRESA.

EVALUAR LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN CADA CANAL SEGUN LA ORIENTACION ESTRATEGICA Y LOS OBJETIVOS
COMERCIALES DE LA EMPRESA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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
ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA DATOS Y ESTADISTICAS DE GESTION Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, REALIZANDO UN DIAGNOSTICO DE MERCADOS QUE IDENTIFIQUE OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS UTILIZANDO SOFTWARE ESPECIALIZADO EN PROYECCIONES DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS

DETERMINAR LOS INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE ACUERDO CON LOS PLANES DE MERCADEO TENIENDO EN
CUENTA EL CUMPLIMIENTO DE METAS LOGRADAS EN UN PERIODO DE TIEMPO CON BASE EN LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA

DISENAR LAS ESTRATEGIAS DE ACUERDO CON EL PLAN DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA PRODUCTOS Y SERVICIOS Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, LA GESTION DE VENTAS Y LAS METAS FIJADAS POR LA ORGANIZACION.
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PREPARAR LOS INFORMES RELACIONADOS CON EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR TENIENDO EN CUENTA EL CONTEXTO
MERCADOLOGICO, ELABORANDO EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS TECNICAS MERCADOLOGICAS Y
DE PLANEACION DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA EMPRESA.

« 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

APLICAR ESTRATEGIAS PARA LA FIJACION DE PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS CONSIDERANDO EL
COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS APLICANDO METODOS DE FIJACION DE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARA IDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESA SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISIS DE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEQO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DE
METODOS DE FIJACION PRECIOS.

DETERMINAR NICHOS DE MERCADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE
SEGMENTACION.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION Y COBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

REALIZAR LA SEGMENTACION A PARTIR DE CARACTERISTICAS PSICOGRAFICAS, DEMOGRAFICAS, CULTURALES, GEOGRAFICAS,
PSICOLOGICOS Y SOCIOECONOMICAS DE CADA ESTRATO SOCIAL COMBINANDO LAS VARIABLES PARA PRODUCIR EL NIVEL DE
ACEPTACION DE UN PRODUCTO O SERVICIO, IDENTIFICANDO EL SEGMENTO DE MERCADO CON BASE EN CARACTERISTICAS,
INTERESES, PREFERENCIAS Y OPINIONES DE LA POBLACION A LA QUE SE DESEA LLEGAR CON EL PRODUCTO O SERVICIO A
MERCADEAR BASADO EN LAS POLITICAS ESTABLECIDAS POR LA ORGANIZACION.

RECOPILAR LA INFORMACION SOBRE COMPORTAMIENTO, RELACIONES DE CAUSALIDAD, TAMANO DE MUESTRA SON
RECOPILADAS PARA BASE DE DATOS DE POBLACION POR EDADES, MAPAS, PLANOS, FOTOGRAFIAS DEFINIENDO EL SEGMENTO
OBJETIVO, DIVIDIENDO LOS PAISES EN GRUPOS HOMOGENEOS CON EL FIN DE QUE LAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS SEAN VALIDAS
EN DISTINTOS PAISES POR LAS SIMILITUDES ECONOMICAS Y CULTURALES, GEOGRAFICAS, CLIMAS, COSTUMBRES, RELIGION,
TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES PARA VENDER LOS PRODUCTOS EN EL MERCADO INTERNACIONAL DE ACUERDO
CON LOS OBJETIVOS PROPUESTOS POR LA ORGANIZACION.
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* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

SELECCIONAR LOS CRITERIOS DE SEGMENTACION DEPENDIENDO S| SE TRATA DE SEGMENTACION DE CLIENTES DE CONSUMO
O SEGMENTACION DE CLIENTES DE INVERSION TENIENDO EN CUENTA NORMAS NACIONALES E INTERNACIONALES,
DETERMINANDO EL POTENCIAL DE EXPORTACION, LAS DIMENSIONES Y CARACTERISTICA DE LA DEMANDA Y LOS CANALES DE
DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LAS NORMAS LEGALES, SON DETERMINADOS PARA SEGMENTAR EL MERCADO Y EL POTENCIAL
DE COMPRADORES DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS DE ACUERDO CON LA MISION Y VISION DE LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 202,00

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2902184 - GESTION DE MERCADOS

ANALIZAR LOS RESULTADOS CONTABLES Y FINANCIEROS
SEGUN LOS CRITERIOS DE EVALUACION ESTABLECIDOS
POR LA ORGANIZACION

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA 'Y
AUDITIVA

DESARROLLAR LOS CANALES DE DISTRIBUCION A PARTIR
DEL MERCADO, IDIOSINCRASIA, CULTURA Y NECESIDAD DE
LOS CLIENTES.

DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN NECESIDADES DE LA
ORGANIZACION.
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DISENAR EL PROYECTO DE LA INVESTIGACION DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS
DE LA INVESTIGACION.

DISENAR PROTOTIPOS DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: QUE SATISFAGAN LAS NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS
DE LOS CLIENTES Y CUMPLAN LA NORMATIVIDAD LEGAL

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO CONSIDERANDO LOS PASOS A SEGUIR EN SU ELABORACION Y LOS
REQUERIMIENTOS UTILIZANDO SOFTWARE APLICADO, SEGUN EL PLAN DE COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS, OBJETIVOS Y
TIPO DE NEGOCIO APLICANDO TECNICAS DE ANIMACION Y MERCHANDISING EN EL PUNTO DE VENTA SEGUN LAS SUPERFICIES Y
ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION TENIENDO EN CUENTA EL FLUJO DE PERSONAS Y LAS ESTRATEGIAS CORPORATIVAS
APLICANDO LOS INDICADORES QUE MIDAN LA ACEPTACION DEL PUBLICO SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA EL PRODUCTO, LA OCASION DE CONSUMO, SU
ROTACION, RENTABILIDAD Y EL SEGMENTO DEL MERCADO AL QUE VA DIRIGIDO, A PARTIR DEL PLANOGRAMA APROBADO SEGUN
POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

IDENTIFICAR LOS COMPORTAMIENTOS DEL MERCADO
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN RESULTADOS DE LA INVESTIGACION Y
TENDENCIAS DEL ENTORNO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ESTABLECER EL PRONOSTICO Y PRESUPUESTO DE VENTAS DE ACUERDO CON EL RECORD HISTORICO DE VENTAS DE LA

MONITOREAR EL COMPORTAMIENTO DE FACTORES Y VARIABLES QUE INCIDEN EN LA COMPRA DE LOS DIFERENTES ACTORES
CON RESPONSABILIDAD SOCIAL, DE ACUERDO CON EL MERCADO.

IMPLEMENTAR EL SISTEMA DE INFORMACION DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DE
INFORMACION DE LAS SUBAREAS Y LOS OBJETIVOS DE

IMPLEMENTAR LAS ACCIONES DE PENETRACION DEL
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO EN EL MERCADO DE ACUERDO
CON LA RENTABILIDAD Y ESTRATEGIAS DE MERCADEO.
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MANEJAR CONTACTOS COMERCIALES DE ACUERDO CON

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LA ACTIVIDAD DE MERCADEO.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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 ARGUMENTACIQN 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
ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA DATOS Y ESTADISTICAS DE GESTION Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, REALIZANDO UN DIAGNOSTICO DE MERCADOS QUE IDENTIFIQUE OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS UTILIZANDO SOFTWARE ESPECIALIZADO EN PROYECCIONES DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS

DETERMINAR LOS INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE ACUERDO CON LOS PLANES DE MERCADEO TENIENDO EN
CUENTA EL CUMPLIMIENTO DE METAS LOGRADAS EN UN PERIODO DE TIEMPO CON BASE EN LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA

DISENAR LAS ESTRATEGIAS DE ACUERDO CON EL PLAN DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA PRODUCTOS Y SERVICIOS Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, LA GESTION DE VENTAS Y LAS METAS FIJADAS POR LA ORGANIZACION.

PREPARAR LOS INFORMES RELACIONADOS CON EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR TENIENDO EN CUENTA EL CONTEXTO
MERCADOLOGICO, ELABORANDO EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS TECNICAS MERCADOLOGICAS Y
DE PLANEACION DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA EMPRESA.

« 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
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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

APLICAR ESTRATEGIAS PARA LA FIJACION DE PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS CONSIDERANDO EL
COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS APLICANDO METODOS DE FIJACION DE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARA IDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESA SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISIS DE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DE
METODOS DE FIJACION PRECIOS.

DETERMINAR NICHOS DE MERCADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE
SEGMENTACION.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION Y COBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

REALIZAR LA SEGMENTACION A PARTIR DE CARACTERISTICAS PSICOGRAFICAS, DEMOGRAFICAS, CULTURALES, GEOGRAFICAS,
PSICOLOGICOS Y SOCIOECONOMICAS DE CADA ESTRATO SOCIAL COMBINANDO LAS VARIABLES PARA PRODUCIR EL NIVEL DE
ACEPTACION DE UN PRODUCTO O SERVICIO, IDENTIFICANDO EL SEGMENTO DE MERCADO CON BASE EN CARACTERISTICAS,
INTERESES, PREFERENCIAS Y OPINIONES DE LA POBLACION A LA QUE SE DESEA LLEGAR CON EL PRODUCTO O SERVICIO A
MERCADEAR BASADO EN LAS POLITICAS ESTABLECIDAS POR LA ORGANIZACION.

RECOPILAR LA INFORMACION SOBRE COMPORTAMIENTO, RELACIONES DE CAUSALIDAD, TAMANO DE MUESTRA SON
RECOPILADAS PARA BASE DE DATOS DE POBLACION POR EDADES, MAPAS, PLANOS, FOTOGRAFIAS DEFINIENDO EL SEGMENTO
OBJETIVO, DIVIDIENDO LOS PAISES EN GRUPOS HOMOGENEOS CON EL FIN DE QUE LAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS SEAN VALIDAS
EN DISTINTOS PAISES POR LAS SIMILITUDES ECONOMICAS Y CULTURALES, GEOGRAFICAS, CLIMAS, COSTUMBRES, RELIGION,
TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES PARA VENDER LOS PRODUCTOS EN EL MERCADO INTERNACIONAL DE ACUERDO
CON LOS OBJETIVOS PROPUESTOS POR LA ORGANIZACION.

SELECCIONAR LOS CRITERIOS DE SEGMENTACION DEPENDIENDO S| SE TRATA DE SEGMENTACION DE CLIENTES DE CONSUMO
O SEGMENTACION DE CLIENTES DE INVERSION TENIENDO EN CUENTA NORMAS NACIONALES E INTERNACIONALES,
DETERMINANDO EL POTENCIAL DE EXPORTACION, LAS DIMENSIONES Y CARACTERISTICA DE LA DEMANDA Y LOS CANALES DE
DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LAS NORMAS LEGALES, SON DETERMINADOS PARA SEGMENTAR EL MERCADO Y EL POTENCIAL
DE COMPRADORES DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS DE ACUERDO CON LA MISION Y VISION DE LA EMPRESA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 214,00

FICHA 2902166 - DIRECCION DE VENTAS
DE APRENDIZAJE:
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ADMINISTRAR LA FUERZA DE VENTAS DE ACUERDO CON
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LOS OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES
ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ACOMPARNAR AL EQUIPO DE VENTAS EN EL DESARROLLO DE HABILIDADES Y COMPETENCIAS PROPIAS DE SU DESEMPERNO
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
OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ADMINISTRAR LOS TERRITORIOS Y RUTAS DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA LA COBERTURA Y EL POTENCIAL DEL MERCADO,
CON EL APOYO DE MAPAS Y SOFTWARE ESPECIALIZADOS PARA LA ORGANIZACION DEL EQUIPO DE VENTAS DENTRO DEL
TERRITORIO A PARTIR DE LOS OBJETIVOS Y METAS DE VENTA DE LA COMPARNIA.

FIJAR CUOTAS DE VENTAS A LOS VENDEDORES APLICANDO LOS PROCEDIMIENTOS DE FIJACION DE CUOTAS AL ESTABLECER EL
PLAN DE VENTAS CON EL APOYO DE SOFTWARE, DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS ESTABLECIDOS POR

ORGANIZAR LA FUERZA DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE SISTEMAS DE ADMINISTRACION APOYADOS CON SOFTWARE,
TENIENDO EN CUENTA LOS CRITERIOS DE ORGANIZACION Y VINCULACION DE LOS VENDEDORES.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCUBRIR TECNICAMENTE IDEAS PARA PRODUCTOS O SERVICIOS.

EVALUAR LOS FACTORES CLAVES DE EXITO DE LA IDEA SELECCIONADA.
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INVESTIGAR OPORTUNIDADES DE PRODUCTOS EN LOS MERCADOS ACTUALES Y POTENCIALES DE LA EMPRESA.

SELECCIONAR LA IDEA PARA LA INNOVACION Y DESARROLLO DE PRODUCTOS O SERVICIOS.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR PROGRAMAS PARA LA EVALUACION DE VENDEDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE APLICANDO METODOS Y
TECNICAS DE PROGRAMACION QUE PERMITAN OBTENER RESULTADOS UTILES EN LA RETROALIMENTACION Y CAPACITACION DE
LA FUERZA DE VENTAS.

ESTRUCTURAR PROGRAMAS DE INCENTIVOS PARA LA FUERZA DE VENTAS CON LA APLICACION DE TECNICAS DE
PROGRAMACION EN EL DISENO DE ESTRATEGIAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PROPICIEN LA PRODUCTIVIDAD Y
EFECTIVIDAD DE LA FUERZA DE VENTAS SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

SELECCIONAR LA FUERZA DE VENDEDORES REQUERIDOS EN LA ACCION DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y
CRITERIOS DE SELECCION APOYADOS EN HERRAMIENTAS DE EVALUACION DE PERSONAL PARA GARANTIZAR LA FUERZA DE
VENTAS ACORDE CON LA DEMANDA DE LA EMPRESA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO CONSIDERANDO LOS PASOS A SEGUIR EN SU ELABORACION Y LOS
REQUERIMIENTOS UTILIZANDO SOFTWARE APLICADO, SEGUN EL PLAN DE COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS, OBJETIVOS Y
TIPO DE NEGOCIO APLICANDO TECNICAS DE ANIMACION Y MERCHANDISING EN EL PUNTO DE VENTA SEGUN LAS SUPERFICIES Y
ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION TENIENDO EN CUENTA EL FLUJO DE PERSONAS Y LAS ESTRATEGIAS CORPORATIVAS
APLICANDO LOS INDICADORES QUE MIDAN LA ACEPTACION DEL PUBLICO SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA EL PRODUCTO, LA OCASION DE CONSUMO, SU
ROTACION, RENTABILIDAD Y EL SEGMENTO DEL MERCADO AL QUE VA DIRIGIDO, A PARTIR DEL PLANOGRAMA APROBADO SEGUN
POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CALCULAR LA RENTABILIDAD DEL CANAL IMPLEMENTADO, TENIENDO EN CUENTA LOS PARAMETROS DE COSTOS Y GASTOS QUE
INCIDEN EN SU OPERACION Y FUNCIONAMIENTO Y SU CONTRIBUCION AL ESTADO DE RESULTADOS DE LA EMPRESA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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CLASIFICAR Y ANALIZAR LOS COSTOS Y GASTOS ASOCIADOS AL CANAL DETERMINANDO SU PORCENTAJE DE PARTICIPACION Y
SU PONDERACION CON RELACION A LA CONSOLIDACION DE LA VARIABLE PLAZA DE LA EMPRESA Y SU INCIDENCIA EN LOS
RESULTADOS COMERCIALES DE LA MISMA.

ESTABLECER LA PERTINENCIA DEL CANAL SEGUN EL MERCADO, PORTAFOLIO DE PRODUCTOS, ORIENTACION ESTRATEGICA,
OBJETIVOS, METAS Y RESULTADOS COMERCIALES DE LA EMPRESA.

EVALUAR LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN CADA CANAL SEGUN LA ORIENTACION ESTRATEGICA Y LOS OBJETIVOS
COMERCIALES DE LA EMPRESA.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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
ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA DATOS Y ESTADISTICAS DE GESTION Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, REALIZANDO UN DIAGNOSTICO DE MERCADOS QUE IDENTIFIQUE OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS UTILIZANDO SOFTWARE ESPECIALIZADO EN PROYECCIONES DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS

DETERMINAR LOS INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE ACUERDO CON LOS PLANES DE MERCADEO TENIENDO EN
CUENTA EL CUMPLIMIENTO DE METAS LOGRADAS EN UN PERIODO DE TIEMPO CON BASE EN LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA

DISENAR LAS ESTRATEGIAS DE ACUERDO CON EL PLAN DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA PRODUCTOS Y SERVICIOS Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, LA GESTION DE VENTAS Y LAS METAS FIJADAS POR LA ORGANIZACION.

PREPARAR LOS INFORMES RELACIONADOS CON EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR TENIENDO EN CUENTA EL CONTEXTO
MERCADOLOGICO, ELABORANDO EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS TECNICAS MERCADOLOGICAS Y
DE PLANEACION DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA EMPRESA.

« 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
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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

APLICAR ESTRATEGIAS PARA LA FIJACION DE PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS CONSIDERANDO EL
COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS APLICANDO METODOS DE FIJACION DE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARA IDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESA SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISIS DE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DE
METODOS DE FIJACION PRECIOS.

DETERMINAR NICHOS DE MERCADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE
SEGMENTACION.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION Y COBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

REALIZAR LA SEGMENTACION A PARTIR DE CARACTERISTICAS PSICOGRAFICAS, DEMOGRAFICAS, CULTURALES, GEOGRAFICAS,
PSICOLOGICOS Y SOCIOECONOMICAS DE CADA ESTRATO SOCIAL COMBINANDO LAS VARIABLES PARA PRODUCIR EL NIVEL DE
ACEPTACION DE UN PRODUCTO O SERVICIO, IDENTIFICANDO EL SEGMENTO DE MERCADO CON BASE EN CARACTERISTICAS,
INTERESES, PREFERENCIAS Y OPINIONES DE LA POBLACION A LA QUE SE DESEA LLEGAR CON EL PRODUCTO O SERVICIO A
MERCADEAR BASADO EN LAS POLITICAS ESTABLECIDAS POR LA ORGANIZACION.

RECOPILAR LA INFORMACION SOBRE COMPORTAMIENTO, RELACIONES DE CAUSALIDAD, TAMANO DE MUESTRA SON
RECOPILADAS PARA BASE DE DATOS DE POBLACION POR EDADES, MAPAS, PLANOS, FOTOGRAFIAS DEFINIENDO EL SEGMENTO
OBJETIVO, DIVIDIENDO LOS PAISES EN GRUPOS HOMOGENEOS CON EL FIN DE QUE LAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS SEAN VALIDAS
EN DISTINTOS PAISES POR LAS SIMILITUDES ECONOMICAS Y CULTURALES, GEOGRAFICAS, CLIMAS, COSTUMBRES, RELIGION,
TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES PARA VENDER LOS PRODUCTOS EN EL MERCADO INTERNACIONAL DE ACUERDO
CON LOS OBJETIVOS PROPUESTOS POR LA ORGANIZACION.

SELECCIONAR LOS CRITERIOS DE SEGMENTACION DEPENDIENDO S| SE TRATA DE SEGMENTACION DE CLIENTES DE CONSUMO
O SEGMENTACION DE CLIENTES DE INVERSION TENIENDO EN CUENTA NORMAS NACIONALES E INTERNACIONALES,
DETERMINANDO EL POTENCIAL DE EXPORTACION, LAS DIMENSIONES Y CARACTERISTICA DE LA DEMANDA Y LOS CANALES DE
DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LAS NORMAS LEGALES, SON DETERMINADOS PARA SEGMENTAR EL MERCADO Y EL POTENCIAL
DE COMPRADORES DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS DE ACUERDO CON LA MISION Y VISION DE LA EMPRESA.

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

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA
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HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 261,30

FICHA 2902178 - 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
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 DESEMPENO 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
OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ADMINISTRAR LOS TERRITORIOS Y RUTAS DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA LA COBERTURA Y EL POTENCIAL DEL MERCADO,
CON EL APOYO DE MAPAS Y SOFTWARE ESPECIALIZADOS PARA LA ORGANIZACION DEL EQUIPO DE VENTAS DENTRO DEL
TERRITORIO A PARTIR DE LOS OBJETIVOS Y METAS DE VENTA DE LA COMPARIA.

FIJAR CUOTAS DE VENTAS A LOS VENDEDORES APLICANDO LOS PROCEDIMIENTOS DE FIJACION DE CUOTAS AL ESTABLECER EL
PLAN DE VENTAS CON EL APOYO DE SOFTWARE, DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS ESTABLECIDOS POR

ORGANIZAR LA FUERZA DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE SISTEMAS DE ADMINISTRACION APOYADOS CON SOFTWARE,
TENIENDO EN CUENTA LOS CRITERIOS DE ORGANIZACION Y VINCULACION DE LOS VENDEDORES.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCUBRIR TECNICAMENTE IDEAS PARA PRODUCTOS O SERVICIOS.
EVALUAR LOS FACTORES CLAVES DE EXITO DE LA IDEA SELECCIONADA.
INVESTIGAR OPORTUNIDADES DE PRODUCTOS EN LOS MERCADOS ACTUALES Y POTENCIALES DE LA EMPRESA.

SELECCIONAR LA IDEA PARA LA INNOVACION Y DESARROLLO DE PRODUCTOS O SERVICIOS.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR PROGRAMAS PARA LA EVALUACION DE VENDEDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE APLICANDO METODOS Y
TECNICAS DE PROGRAMACION QUE PERMITAN OBTENER RESULTADOS UTILES EN LA RETROALIMENTACION Y CAPACITACION DE
LA FUERZA DE VENTAS.

ESTRUCTURAR PROGRAMAS DE INCENTIVOS PARA LA FUERZA DE VENTAS CON LA APLICACION DE TECNICAS DE
PROGRAMACION EN EL DISENO DE ESTRATEGIAS DE MOTIVACION Y COMUNICACION QUE PROPICIEN LA PRODUCTIVIDAD Y
EFECTIVIDAD DE LA FUERZA DE VENTAS SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

SELECCIONAR LA FUERZA DE VENDEDORES REQUERIDOS EN LA ACCION DE VENTAS MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y
CRITERIOS DE SELECCION APOYADOS EN HERRAMIENTAS DE EVALUACION DE PERSONAL PARA GARANTIZAR LA FUERZA DE
VENTAS ACORDE CON LA DEMANDA DE LA EMPRESA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO CONSIDERANDO LOS PASOS A SEGUIR EN SU ELABORACION Y LOS
REQUERIMIENTOS UTILIZANDO SOFTWARE APLICADO, SEGUN EL PLAN DE COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTER!'STICAS, OBJETIVOS Y
TIPO DE NEGOCIO APLICANDO TECNICAS DE ANIMACION Y MERCHANDISING EN EL PUNTO DE VENTA SEGUN LAS SUPERFICIES Y
ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION TENIENDO EN CUENTA EL FLUJO DE PERSONAS Y LAS ESTRATEGIAS CORPORATIVAS
APLICANDO LOS INDICADORES QUE MIDAN LA ACEPTACION DEL PUBLICO SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA EL PRODUCTO, LA OCASION DE CONSUMO, SU
ROTACION, RENTABILIDAD Y EL SEGMENTO DEL MERCADO AL QUE VA DIRIGIDO, A PARTIR DEL PLANOGRAMA APROBADO SEGUN
POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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MEDIR LA EFECTIVIDAD DEL CANAL DE ACUERDO CON LAS
METAS DE VENTAS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CALCULAR LA RENTABILIDAD DEL CANAL IMPLEMENTADO, TENIENDO EN CUENTA LOS PARAMETROS DE COSTOS Y GASTOS QUE
INCIDEN EN SU OPERACION Y FUNCIONAMIENTO Y SU CONTRIBUCION AL ESTADO DE RESULTADOS DE LA EMPRESA.

CLASIFICAR Y ANALIZAR LOS COSTOS Y GASTOS ASOCIADOS AL CANAL DETERMINANDO SU PORCENTAJE DE PARTICIPACION Y
SU PONDERACION CON RELACION A LA CONSOLIDACION DE LA VARIABLE PLAZA DE LA EMPRESA Y SU INCIDENCIA EN LOS
RESULTADOS COMERCIALES DE LA MISMA.

ESTABLECER LA PERTINENCIA DEL CANAL SEGUN EL MERCADO, PORTAFOLIO DE PRODUCTOS, ORIENTACION ESTRATEGICA,
OBJETIVOS, METAS Y RESULTADOS COMERCIALES DE LA EMPRESA.

EVALUAR LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN CADA CANAL SEGUN LA ORIENTACION ESTRATEGICA Y LOS OBJETIVOS
COMERCIALES DE LA EMPRESA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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 ARGUMENTACIQN 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
ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA DATOS Y ESTADISTICAS DE GESTION Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, REALIZANDO UN DIAGNOSTICO DE MERCADOS QUE IDENTIFIQUE OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS UTILIZANDO SOFTWARE ESPECIALIZADO EN PROYECCIONES DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS

DETERMINAR LOS INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE ACUERDO CON LOS PLANES DE MERCADEO TENIENDO EN
CUENTA EL CUMPLIMIENTO DE METAS LOGRADAS EN UN PERIODO DE TIEMPO CON BASE EN LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA

DISENAR LAS ESTRATEGIAS DE ACUERDO CON EL PLAN DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA PRODUCTOS Y SERVICIOS Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES, LA GESTION DE VENTAS Y LAS METAS FIJADAS POR LA ORGANIZACION.

PREPARAR LOS INFORMES RELACIONADOS CON EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR TENIENDO EN CUENTA EL CONTEXTO
MERCADOLOGICO, ELABORANDO EL PLAN DE ACCION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LAS TECNICAS MERCADOLOGICAS Y
DE PLANEACION DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS FIJADOS POR LA EMPRESA.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: 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

APLICAR ESTRATEGIAS PARA LA FIJACION DE PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS CONSIDERANDO EL
COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS APLICANDO METODOS DE FIJACION DE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO Y LA
APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARA IDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA
EMPRESA SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISIS DE LOS REPORTES DE PRECIOS, EN LA
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEQO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DE
METODOS DE FIJACION PRECIOS.

DETERMINAR NICHOS DE MERCADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE
SEGMENTACION.

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION Y COBERTURA, EN EL DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y
POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

REALIZAR LA SEGMENTACION A PARTIR DE CARACTERISTICAS PSICOGRAFICAS, DEMOGRAFICAS, CULTURALES, GEOGRAFICAS,
PSICOLOGICOS Y SOCIOECONOMICAS DE CADA ESTRATO SOCIAL COMBINANDO LAS VARIABLES PARA PRODUCIR EL NIVEL DE
ACEPTACION DE UN PRODUCTO O SERVICIO, IDENTIFICANDO EL SEGMENTO DE MERCADO CON BASE EN CARACTERISTICAS,
INTERESES, PREFERENCIAS Y OPINIONES DE LA POBLACION A LA QUE SE DESEA LLEGAR CON EL PRODUCTO O SERVICIO A
MERCADEAR BASADO EN LAS POLITICAS ESTABLECIDAS POR LA ORGANIZACION.

RECOPILAR LA INFORMACION SOBRE COMPORTAMIENTO, RELACIONES DE CAUSALIDAD, TAMANO DE MUESTRA SON
RECOPILADAS PARA BASE DE DATOS DE POBLACION POR EDADES, MAPAS, PLANOS, FOTOGRAFIAS DEFINIENDO EL SEGMENTO
OBJETIVO, DIVIDIENDO LOS PAISES EN GRUPOS HOMOGENEOS CON EL FIN DE QUE LAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS SEAN VALIDAS
EN DISTINTOS PAISES POR LAS SIMILITUDES ECONOMICAS Y CULTURALES, GEOGRAFICAS, CLIMAS, COSTUMBRES, RELIGION,
TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES PARA VENDER LOS PRODUCTOS EN EL MERCADO INTERNACIONAL DE ACUERDO
CON LOS OBJETIVOS PROPUESTOS POR LA ORGANIZACION.

SELECCIONAR LOS CRITERIOS DE SEGMENTACION DEPENDIENDO S| SE TRATA DE SEGMENTACION DE CLIENTES DE CONSUMO
O SEGMENTACION DE CLIENTES DE INVERSION TENIENDO EN CUENTA NORMAS NACIONALES E INTERNACIONALES,
DETERMINANDO EL POTENCIAL DE EXPORTACION, LAS DIMENSIONES Y CARACTERISTICA DE LA DEMANDA Y LOS CANALES DE
DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LAS NORMAS LEGALES, SON DETERMINADOS PARA SEGMENTAR EL MERCADO Y EL POTENCIAL
DE COMPRADORES DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS DE ACUERDO CON LA MISION Y VISION DE LA EMPRESA.

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 389,10

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS:  1630,40

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

24/01/2024 31/01/2024 OTROS 28,00
08/04/2024 12/04/2024 OTROS 40,00
23/09/2024 27/09/2024 OTROS 40,00
02/12/2024 06/12/2024 OTROS 16,00
10/12/2024 11/12/2024 OTROS 16,00

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 140,00

INSTRUCTOR: ANDRES ESTRADA ECHEVERRY

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS
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