TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR:  AIJA MARINA BANOS DURAN

CENTRODE  CENTRO DE GESTION DE MERCADOS, LOGISTICA Y
FORMACION:  TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

FECHA INICIAL: 01/12/2024 00:00:00
FECHA FINAL:  30/12/2024 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 3136740 - TECNICAS EN VENTAS
DE APRENDIZAJE:

Negociar productos o servicios de acuerdo con objetivos
estratégicos

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR LAS TECNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACION, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

DESARROLLAR PLAN DE CIERRE DE VENTAS PARA APLICARLOS EN LA NEGOCIACION CON LOS CLIENTES.

EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACION, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 30,00

FICHA 3136682 - RAZONAMIENTO CUANTITATIVO SABER PRO
DE APRENDIZAJE:

PROCESAR LA INFORMACION DE ACUERDO CON LAS
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: REQUISICIONES Y PROCEDIMIENTOS ESTABLECIDOS POR
LA EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
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COMPRENDER Y MANIPULAR INFORMACION PRESENTADA EN FORMATOS DE DISTINTO TIPO.
IDENTIFICAR DISTINTOS PROCEDIMIENTOS PARA LA SOLUCION DE UNA SITUACION O PROBLEMA.
JUSTIFICAR LA SELECCION DE UN PROCEDIMIENTO O ESTRATEGIA MATEMATICA ESPECIFICO PARA DAR SOLUCION A UN

UTILIZAR OPERACIONES MATEMATICAS BASICAS PARA LA SOLUCION DE PROBLEMAS.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 30,00

FICHA 3136683 - RAZONAMIENTO CUANTITATIVO SABER PRO
DE APRENDIZAJE:

PROCESAR LA INFORMACION DE ACUERDO CON LAS
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: REQUISICIONES Y PROCEDIMIENTOS ESTABLECIDOS POR
LA EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

COMPRENDER Y MANIPULAR INFORMACION PRESENTADA EN FORMATOS DE DISTINTO TIPO.
IDENTIFICAR DISTINTOS PROCEDIMIENTOS PARA LA SOLUCION DE UNA SITUACION O PROBLEMA.
JUSTIFICAR LA SELECCION DE UN PROCEDIMIENTO O ESTRATEGIA MATEMATICA ESPECIFICO PARA DAR SOLUCION A UN

UTILIZAR OPERACIONES MATEMATICAS BASICAS PARA LA SOLUCION DE PROBLEMAS.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 30,00

FICHA 3131777 - TECNICAS EN VENTAS
DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Negoqlar productos o servicios de acuerdo con objetivos
estratégicos

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR LAS TECNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACION, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES.
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DESARROLLAR PLAN DE CIERRE DE VENTAS PARA APLICARLOS EN LA NEGOCIACION CON LOS CLIENTES.

EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACION, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 20,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 110,00

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

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

INSTRUCTOR:  AIJA MARINA BANOS DURAN

CENTRODE  CENTRO DE GESTION DE MERCADOS, LOGISTICA Y
FORMACION:  TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION
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