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RESULTADOS DE APRENDIZAJE 

 

TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION 
 
 

 

INSTRUCTOR: LESVIA DEL CARMEN VALERO BARRERA 

CENTRO DE 

FORMACIÓN: 
 

FECHA INICIAL: 

CENTRO PARA EL DESARROLLO AGROECOLÓGICO Y 

AGROINDUSTRIAL 

01/10/2020 00:00:00 
 

FECHA FINAL: 31/10/2020 23:59:59 
 

ACTIVIDADES ACADÉMICAS 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

FICHA 
DE APRENDIZAJE: 

2136923 - EMPRENDEDOR EN COMERCIALIZACIÓN DE 
PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES 

 

 
 

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: 

 
REALIZAR NEGOCIACIÓN CON LOS PROVEEDORES Y 

CLIENTES, SEGÚN LOS OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS 
ESTABLECIDAS POR LA ORGANIZACIÓN. 

FICHA 
DE APRENDIZAJE: 

2215894 - EMPRENDEDOR EN COMERCIALIZACIÓN DE 
PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES 

REALIZAR NEGOCIACIÓN CON LOS PROVEEDORES Y 
• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CLIENTES, SEGÚN LOS OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS 

ESTABLECIDAS POR LA ORGANIZACIÓN. 

DEFINIR LAS TÉCNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACIÓN, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES. 

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

EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACIÓN, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLÍTICAS DE LA 
 

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN 

PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECÍFICO. 

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 80,00 

RESULTADOS DE APRENDIZAJE 
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TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADÉMICAS: 138,00 

 

EVENTOS DE DIVULGACIÓN TECNOLÓGICA - EDT´s 
 

 

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS 
 

 

TOTAL TIEMPO EDT´s: 0,00 

DEFINIR LAS TÉCNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACIÓN, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES. 

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

EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACIÓN, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLÍTICAS DE LA 
 

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN 

PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECÍFICO. 

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 8,00 

FICHA 
DE APRENDIZAJE: 

2143629 - EMPRENDEDOR EN COMERCIALIZACIÓN DE 
PRODUCTOS Y SERVICIOS RURALES 

REALIZAR NEGOCIACIÓN CON LOS PROVEEDORES Y 
• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CLIENTES, SEGÚN LOS OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS 

ESTABLECIDAS POR LA ORGANIZACIÓN. 

DEFINIR LAS TÉCNICAS DE VENTAS EN LA NEGOCIACIÓN, DE ACUERDO A LOS PERFILES DE LOS CLIENTES. 

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

EVALUAR EL PROCESO DE NEGOCIACIÓN, TENIENDO EN CUENTA, LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLÍTICAS DE LA 
 

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN 

PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECÍFICO. 

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 50,00 

RESULTADOS DE APRENDIZAJE 
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ACTIVIDADES ADICIONALES 
 

    
    

    
    

 

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 

 

INSTRUCTOR: LESVIA DEL CARMEN VALERO BARRERA 

0,00 

CENTRO DE 

FORMACIÓN: 
CENTRO PARA EL DESARROLLO AGROECOLÓGICO Y 

AGROINDUSTRIAL 
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