
 
 

Certificado de Ventas 
Rúbrica de evaluación para evidencia final 

 
Competencia: Desarrolla estrategias para la realización del proceso de venta, su administración y 
control.  
 
Nivel taxonómico: Utilización. 

 
 Nivel de desempeño  

Criterios de 
evaluación 

Altamente competente 
100%-86% 

Competente 
85%-70% 

 

Aún sin desarrollar la 
competencia 

69%-0% 

% 

1. Análisis de la 
gestión de 
ventas. 

10-8 7-5 4-0  
Elabora un diagrama 
de flujo que ilustra el 
proceso de compras y 
ventas de la empresa 
elegida. 

 

Elabora un diagrama 
de flujo que ilustra el 
proceso de ventas de 
la empresa elegida sin 
incluir las compras. 

 

Explica el proceso 
de compras y 
ventas de la 
empresa elegida, 
pero sin el 
diagrama de flujo. 

 
2. Optimización 
de la fuerza de 
ventas. 

20-17 16-13 12-0  
Presenta la 
organización de la 
fuerza de ventas en un 
organigrama. 

 

Presenta la 
organización de la 
fuerza de ventas en un 
esquema diferente al 
organigrama. 

 

Presenta la 
organización de la 
fuerza de ventas 
sin ningún 
esquema. 

 
3 -Mejoras en 
la gestión de 
ventas. 

20-17 16-13 12-0  
Elabora un mapa 
mental que resume el 
desempeño de los 
vendedores y las 
estrategias de 
mo�vación. 

 

Elabora un mapa 
mental que resume el 
desempeño de los 
vendedores, pero no 
incluye estrategias de 
mo�vación. 

 

Explica el 
desempeño de los 
vendedores y las 
estrategias de 
mo�vación sin 
ilustrarlos en un 
mapa mental. 

 
 50-43 42-35 34-0  
4.- Valoración 
del sistema de 
compensación 
y evaluación 
actual; y 

Desarrolla un diagrama 
de flujo que 
representa el proceso 
de reclutamiento y 
selección de 

Desarrolla un diagrama 
de flujo que representa 
el proceso de 
reclutamiento y 

Explica el proceso 
de reclutamiento y 
selección de 
vendedores, 
incorporando el 

 



 
 

propuesta de 
ajustes que 
incentiven el 
rendimiento. Si 
no cuenta con 
acceso a la 
información, 
propone uno 
que se ajuste a 
lo aprendido. 

vendedores. 
Finalmente, elabora, 
en una infogra�a, un 
plan de capacitación y 
compensación. 

selección de 
vendedores.  

No elabora el plan de 
capacitación y 
compensación en una 
infogra�a. 

plan de 
capacitación y 
compensación; 
pero no los explica 
en alguna 
representación 
gráfica. 

TOTAL 100% 
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