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VENTAS
Tercera competencia: Administracion de equipos de venta

Seras capaz de desarrollar planes de venta estratégicos incluyendo perfiles de la fuerza de venta, organizacion de la
misma, motivacion y capacitacion, para optimizar los resultados de ventas.

Instrucciones:

Cada unidad de competencia tiene un valor. Si el participante cumple con cada unidad, debera colocar la palabra “si” en
la columna “¢ Cumple?” y escribir el mismo valor en la columna “Puntaje”. Por el contrario, si el participante no cumple
con la unidad, debera escribir la palabra “no” en la columna “; Cumple?” y un puntaje de 0 en la columna de la derecha.

Unidades de competencia y criterios correspondientes Valor = ¢Cumple? Puntaje
Investigacion del area de ventas
1. Desarrolla plan y propuesta de trabajo para una empresa, con la finalidad de emitir recomendaciones de mejora.

a. Elige una empresa bajo criterios de tamafio, ubicacion y nimero de vendedores. 3

b. Enlista las actividades compromiso que llevar a cabo para la evidencia. 3

c. Elabora ficha técnica de la empresa que incluya los datos generales, su estructura, visién e 4
informacién de clientes importantes.

d. *Propone plan de trabajo detallado que se presenta a la empresa. 10

Investigacion de procesos de venta
2. Indaga sobre los procesos de venta de los vendedores y los de administracion de ventas a través de entrevistas.

e. Elige cuatro funciones que realiza la empresa para su estudio posterior. 4

f. | Desarrolla 30 preguntas que sirvan para entender las funciones elegidas sobre la 4
administracion de ventas.

g. Indaga sobre el proceso de administracién de ventas mediante una entrevista. 4

h. | Desarrolla reporte de reporte de 5 paginas con las respuestas del encargado del area de 4
ventas.

i. Desarrolla 30 preguntas que sirvan para entender el proceso de ventas de los vendedores. 4

j- | Indaga sobre el proceso de venta de un vendedor mediante una entrevista. 4

k. *Desarrolla reporte de 5 paginas con las respuestas del vendedor. 10

3. Evalla el estado actual de la administracién de ventas y del proceso de ventas de una empresa.

I. | Describe el estado actual de los procesos de administracion de ventas de la empresa. 5

m. *Diagnostica los procesos de venta y administracion de venta mediante los reportes de 11
entrevistas.

Mejoras

4. Desarrolla plan de implementacion de mejoras para los procesos de venta y administracion de las ventas de una empresa.

n. *Disefa plan de recomendaciones para mejorar los procesos de venta. 12

fi. = *Disefa plan de recomendaciones para la mejora de la administracion de ventas. 12

0. Propone instrumentos de evaluacion para las recomendaciones. 3

p. | Infiere resultados con la implementacién de las recomendaciones. 3

*Los criterios sefalados con asterisco son estrictamente indispensables para acreditar la competencia, por lo que debes desarrollarlos
obligatoriamente.
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