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1. INTRODUCCION
El modulo de Negociacion de Productos y Servicios Farmacéuticos, obedece o se
deriva de la norma de competencia especifica: NEGOCIAR PRODUCTOS Y
SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA. Aplica para el programa de formacion auxiliar en servicios
farmacéuticos. La norma consta de 3 elementos a saber:
1- Presentar a los clientes las caracteristicas beneficios y usos de los productos o
servicios segun el manual del fabricante.
2- Cerrar la venta de productos y servicios conforme a las politicas de ventas y los
términos de negociacion.
3- Acordar términos de negociacion y condiciones comerciales segun obijetivos,
estrategias y legislacion comercial.

2. PRESENTACION DE LA NORMA Y SUS COMPONENTES

NORMA DE COMPETENCIA: Negociar productos y servicios segun condiciones del mercado y
politicas de la empresa

ELEMENTO 1: Presentar a los clientes las caracteristicas, beneficios y usos de los productos o
servicios segun el manual del fabricante

CRITERIO DE DESEMPENO: A. Las presentaciones de productos y servicios son apoyadas
en el uso de programas y navegadores que incluyen graficos, animaciones, ventajas de
productos o servicios, comparaciones de precios y catdlogos. B. La informacion de los
productos y servicios es proporcionada y reforzada con demostraciones, muestras,
degustaciones y exhibiciones con el fin de obtener la decision de compra en los diferentes
mercados C. Los productos y servicios son presentados argumentando las bondades de los
mismos en cuanto a la relacién calidad-precio, resistencia, duracién y necesidades que
satisface y resuelve. D. El conocimiento del producto a presentar es respaldado y certificado
por el productor. E. Las caracteristicas distintivas de los productos o servicios en relacién con
otros, la exclusividad y lo innovador del producto o servicio son expuestos a los clientes con el
fin de que estos conozcan las bondades de los productos y servicios.
CONOCIMIENTO Y COMPRENSIONES ESENCIALES. 1. Manual de productos: Caracteristicas,
beneficios, ventajas y objetivos (a) 2. Manual del fabricante (a). 3. Certificado de proveedores sobre
el conocimiento del producto (d). 4. Demostraciones del producto (b). 5. Distribucion de muestras,
degustaciones (b). 6. Check list sobre la idea del producto o servicio (e). 7. Norma ISO 9000, Norma
ISO 14000 (c, d). 8. Estandares especiales HACCP. CE. ECO. Label (c, d).
RANGO DE APLICACION Categoria: Tipo de productos: Clases: - Industrial - Consumo y

servicios

Categoria: Formas de presentacion: Clase: - Personal - Telefénica y

virtual
EVIDENCIAS REQUERIDAS: Conocimiento. Prueba escrita sobre los factores que se deben
tener en cuenta a la hora de presentar un producto o servicio Producto. Validacion del
crecimiento del producto mediante certificacion del productor. Desempefio. Evaluar la
metodologia utilizada en la preparaciones de una presentacion de producto.
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términos de negociacion

ELEMENTO 2: Cerrar la venta de productos y servicios conforme a las politicas de ventas y los

CRITERIO DE DESEMPENO

CONOCIMIENTO Y COMPRENSION

A. Las negociaciones de productos y servicios
se hacen teniendo en cuenta la planificacién, la
entrega de productos por cualquier medio y las
formas de pago. B. Las negociaciones
nacionales e internacionales son cerradas
aplicando la técnica de ventas y negociacion. C.
La informacion a clientes sobre existencias,
fecha de entrega, calidades y cantidades
disponibles, es entregada a través del sistema
de comunicacion establecida. D. La
informacién sobre garantias y ayuda posventa
para los productos y servicios adquiridos, es
planteada en la negociacion E. El ancho de la
banda y el tamafio de la I.S.P, es tenido en
cuenta para la presentacion de negocios por la
web 0 negocios. F. Las negociaciones por
Internet son soportadas con el sistema interno
de correos que legaliza la compra y hace
posible el desarrollo de compras por catalogo.
g. Los productos y servicios son negociados de
acuerdo con las tendencias de venta vy
distribucion adecuada al producto o servicio
especifico. h. La argumentacion y las preguntas
son estructuradas de acuerdo con la situacion a
manejar. i. La negociacion es realizada en dos
sentidos con los clientes y empresa para
obtener la venta y adaptar el producto a las
necesidades del cliente. j. Las objeciones son
escuchadas sin interrupcion y convertidas en
adecuadas técnicas de preguntas y respuestas.
k. Los instrumentos de caracter legal o
contractual internacional que proveen la

solucion a los diversos negocios
internacionales, los sujetos protagonistas y los
conceptos basicos son identificados |. La

negociacion de productos y servicios estan
soportadas en la identificacion de motivaciones,
intereses, y objetivos de las partes con el apoyo
de las herramientas y manuales. m. Las
situaciones embarazosas o de alto riesgo
diferentes a las generadas por venta son
manejadas con alto nivel de profesionalismo y
madurez. N. El cierre es logrado con la

1. La venta (a) 2. Factores que intervienen
en al venta (a) 3. Técnicas de venta (a, n) 4.
Fases de la venta: Aproximacién, escucha
activa, argumentacion, objetivos, factores
claves, objeciones, técnicas de resolucion,
técnicas de persuasion, el cierre (a, n, q) 5.
Habilidades para hablar en publico (a) 6. La
comunicacién: Verbal y no verbal (a) 7.
Barreras en | comunicacioén (a, q) 8. Proceso
de negociacion (a, q) 9. Asertividad en la
negociacion (a, ) 10. Herramientas vy
material de apoyo en la negociacién (a, I, q)
11. Estilos en la negociacion (a) 12.
Navegadores de Internet  (a) 13.
Caracteristicas y beneficios de los productos
y servicios 14. Ingles comercial 829 15.
Sistemas de ventas: Por areas geogréaficas,
por productos, por clientes, mixtas (b) 16.
Técnicas de prospectacion (a) 17. Técnicas
de acercamiento y cuestionamiento (a, 0)

18. Manejo de respuestas / reacciones de
los clientes (a) 19. La pos visita (a) 20. Las
técnicas de cierre de ventas: AIDA, SPIN (a,
n, o) 21. Tipos de decisiones de compra:
Limitada, extensiva, rutinaria (a, ) 22.
Negociaciones: B2B, B2C, C2C, C2B, B2G
(a, b, ¢, d) 23. Relaciones entre los diversos
actores de la negociacion (b, c, d, o) 24. El
poder y sus tipos (a,) 25. El conflicto y sus
tipos (a, b, €) 26. Formas de resolucion de
conflictos en la negociacién (a, b, e) 27.
Canales y estrategias de ventas vy
distribucion: Venta personal, venta directa,
e-commerce, Televenta, Venta por catalogo,
venta de correo (g) 28. Customer Relation
Ship Mangament: Relacion de los clients a
travées de la red (e, f) 29. Tipos de
preguntas: Problema, implicacién, ganancia.
(h, j) 30. Conocimiento de Manuales: De
producto, de politicas comerciales, de
procedimientos (I) 31. Técnicas de
planteamiento psicocibernética o técnica de
simulacion cerebral (h, j) 32. Técnicas de
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participacion activa del cliente que
verdaderamente desee comprar por conviccion
propia, luego del asesoramiento recibido en
relacion con el producto o servicio a través de la
aplicacion de las etapas y técnicas de Venta.

O. La estrategia de negociacion utilizada logra
despertar el interés en el producto o servicio,

expresion oral y escrita (b, f, h) 33. Solucion
de situaciones diferentes a la negociacion
(m) 34. Plan de argumentacion de
objeciones (h, j, k). 35. Ley de comercio
electrénico (f) 36. Prospecting — busqueda
de potenciales de clientes (p) 37. Proceso
de exportacion (b, k)

reconocer la existencia de necesidades o
problemas, aceptar los beneficios argumentos,
tomar y ejecutar la decision de compra. P) A
través de las acciones de prospecting se
contacta personalmente y califica a cada una de
las personas que poseen el perfil y condiciones
para convertirlos en clientes.

RANGO DE APLICACION:

Categoria. Formas de preparacion de los pedidos. Clase. Manual. Automatizada.
Semiautomatizada.

Categoria. Equipos de extraccion. Clase. Manual. - Automatizada. - Semiautomatizada.
Categoria. Naturaleza de los objetos. Clase. Venta personal, directa ,multinivel tele venta, por
catalogo, por correo.

EVIDENCIAS. Conocimiento. Por escrito. -Describir el procedimiento para negociar la oferta
de un producto o servicio en un mercado especifico. -Mediante clinicas de ventas evaluar
actitudes, aptitudes y técnicas de ventas. Producto. Revisidn de aportes de informes de ventas
Desempefio - Evaluar los resultados frente a los indicadores establecidos para medir la gestion de
ventas. - Evaluar la forma en que maneja un auditorio.

NELEMENTO 3: Acordar términos de negociacién y condiciones comerciales segun objetivos,
estrategias y legislacién comercial

CRITERIO DE DESEMPENO. A). Los términos de negociacion son fijados de acuerdo con las
politicas y pardmetros establecidos por la organizacion, la legislacién general, el marco legal de
derechos y obligaciones minimas de cada. B) Los contratos de coordinacién y cooperacion
entre los diversos actores son definidos de acuerdo con las estrategias para cobertura del
mercado. C) Los acuerdos entre productores, proveedores, distribuidores y clientes son
planteados con base en los niveles de responsabilidad en cuanto a volumen de ventas,
clientes, territorios, formas de entrega, traslados, costos y precios de los productos y servicios.
D). Los términos de negociacion son establecidos considerando las condiciones de pago, los
descuentos, las garantias, las restricciones de ventas y los niveles de riesgo en cuanto a donde
y como se compraran y venderan los productos o servicios. E). Los términos de negociacion en
contratos de intermediacién son fijados considerando sistemas de distribucion, pedidos
minimos, precios del productor y distribuidor, formas de pago y margenes mayorista/ minorista
y remuneracion de los intermediarios. F). Los acuerdos de la negociacion son establecidos con
base en los aspectos legales y éticos que rigen los contratos nacionales e internacionales. G).
Las condiciones comerciales de negociacion como la validez de la oferta, el tiempo de entrega,
la forma de pago, los fletes, seguros, impuestos y garantias son fijadas dependiendo del tipo de
negociacion. H). Las condiciones comerciales de negociacién como la validez de la oferta, el
tiempo de entrega, la forma de pago, los fletes, seguros, impuestos y garantias son fijadas
dependiendo del tipo de negociacién. 1). Los términos de negociacién en los mercados
internacionales estan regidos por las normas de comercio exterior segun politicas
gubernamentales y de las camaras de comercio. J) Los gastos de envio son acordados con
base en los datos de peso y dimensiones, modo de envio, lugar de origen y lugar de destino,
derechos arancelarios, impuestos y costes adicionales contenidos en el manual de envios
internacionales.
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CONOCIMIENTO Y COMPRENSIONES ESENCIALES. 1. Aspectos legales de la negociacion:
nacionales e internacionales (a, c, d, e, f). 2. Relaciones entre fabricantes y distribuidores:
Trade Marketing (b, c, d). 3. Elementos de un contrato comercial (b, d, e). 4. Aspectos éticos en
la negociacion (a, f). 5. Idiomas: Ingles técnico (a, b, c, d, e, f). 6. Pdlizas de cumplimiento (d, ).
7. Tipos de contratos (b, d, e, f). 8. Relaciones humanas (b, c). 9. Clases de negociacion (g).
10. Tipos de acuerdos comerciales: concesion, franquicia, en deposito, a término fijo, comision
(c, f). 11. Sociedades de intermediacion (e). 12. Formas de pago y plazos nacionales e
internacionales (d, e, g, h). 13. Mercado cambiario y de divisas (c,d,i) 14. Tasas
internacionales: Libor, prime rate, spread (c, d, e, f, g, i). 15. Normas cambiarias y de comercio
internacional (I). 16. Costos financieros: Tasas de interés, depreciacion monetaria, inflacion,
reevaluacion, tasas de cambio (c). 17. Cartas de crédito (d, e, g). 18. Gastos de envio: normas,
reglamentaciones, derechos arancelarios, impuestos y seguros (j). 19. Manual de envios
internacionales (j) 20. INCOTERMS (g, i, j). 21. Condiciones de despacho de los productos (g,
j). 22. Contrato de compraventa internacional entre vendedor y comprador (g, h).

RANGOS DE APLICACION. Categoria. Magnitud de la negociacién: clase. - Local. - Nacional. -
Internacional.

Categoria. Sistemas Comerciales: clases. - Mayorista. - Minorista. - Agentes comerciales.

- Comisionista. - Corredores. - Clientes.

Categoria. Actividad Comercial: clase. - Compra. - Venta. - Alquiler.

Categoria. Cobertura del Mercado: clase. - Nacional. - Internacional.

Categoria. Tipos de Productos: clase. - Industrial. - Consumo. - Servicios.

Categoria. Tipos de Acuerdo Comercial: clase - Concesion. - Franquicia. - En depdsito. - A término
fijo. - Comision.

EVIDENCIAS. Conocimiento. Prueba escrita donde enuncie las partes de un contrato
Producto. Verificacion del equipo seleccionado para el uso en la atencion de varios tipos de
emergencia. Desempefio. Seguimiento en el puesto de trabajo sobre los procedimientos que
sigue para fijar los pardmetros de negociacion.
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3. PRESENTACION DEL MODULO

MODULO. NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS FARMACOLOGICOS

Modalidad Presencial.

UNIDADES DE APRENDIZAJE Teoria Practica Créditos
1. Descripcion de los productos y servicios. 11 16.5
2. Negociacion y venta de productos y servicios farmacéuticos. 55 83.5
3. Negociacidn de acuerdos y términos de productos y 49.6 74.4.
servicios.
TOTAL HORAS- CREDITOS 290.Horas 6.

3.1.UNIDADES/RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UNIDAD DE APRENDIZAJE

RESULTADO DE APRENDIZAJE

1. Descripcién de los productos y
servicios.

Presentar los  productos y servicios argumentando las
bondades de los mismos en cuanto a la relacién calidad precio,
resistencia, duracion y necesidades que satisface y resuelve.

Describir el producto y los servicios mediante la aplicaciéon de
técnicas de impulso y demostraciones con entusiasmo y
seguridad.

2. Negociacion y venta de
productos y servicios farmacéuticos.

Manejar con alto nivel profesional y madurez las situaciones
embarazosas o de alto riesgo, mediante la concertacion y el
dialogo.

Vender productos y servicios farmacéuticos conforme a las
politicas de ventas y términos de negociacion.

Realizar las negociaciones nacionales e internacionales
aplicando las técnicas de ventas y diferentes medios y
oportunidades de negocios.

3. Negociacion de acuerdos y
términos de productos y servicios.

Fijar los términos de negociacion de acuerdo con las politicas y
parametros establecidos por la organizacion, la legislacion
general, el marco legal de derechos y obligaciones minimas de
cada parte.

Establecer los términos de la negociacion considerando las
condiciones de pago, los descuentos, las garantias, las
restricciones de ventas y los niveles de riesgo en cuanto a
donde y como se comprardn y venderan los productos o
servicios.

Fijar los términos de negociacién en contratos de intermediacion
considerando sistemas de distribucion, pedidos minimos,
precios del productor y distribuidor, formas de pago y margenes
mayorista / minorista y remuneracion de los intermediarios.

Establecer los acuerdos de la negociacibn con base en los
aspectos legales y éticos que rigen los contratos nacionales e
internacionales.
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4. PLANEACION DE LOS SABERES
UNIDAD DE APRENDIZAJE 1 DE 3.
DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS
CONOCIMIENTO Y COMPRENSIONES HACER SER
ESENCIALES ACTITUDES Y
VALORES
1. Presentacion del producto -Asesorar al cliente sobre | Interesado en conocer
Conocimiento del producto. los aspectos generales del | las caracteristicas del
- producto. producto.

-Plantear la informacién
sobre garantias de los
productos a través de
2-3. certificaciones. y
-Manual del fabricante. seguimiento del servicio.

-Certificado de proveedores sobre
manuales de productos, de politicas | Exponer las caracteristicas

comerciales, de procedimientos. de los productos a los
4-5.Caracteristicas y beneficios de los | clientes

productos. 3 N

e Garantias. -Especificar los beneficios

de los productos para
hacerlos mas atractivo a
los clientes.

¢ Ventajas del producto.
¢ Objetivos del producto.

-Determinar el  servicio
sobre la posventa para los
productos adquiridos.

Presto para identificar
las necesidades del
cliente y cumplir sus
expectativas.

Estudioso y dedicado
para interpretar los
manuales de productos,
politicas comerciales y
procedimientos.

Persuasivo 'y seguro
para mostrar los
beneficios, garantias y
ventajas del producto.

Preciso al mostrar la
exclusividad de los
productos y los servicios
en la negociaciobn con
los clientes.

6-7. Check list sobre la idea del producto o | Aplicar estrategias en las

Creativo y seguro en las

8

servicio. demostraciones y | demostraciones y
e Demostraciones de productos. degustaciones del | presentaciones del
e Degustaciones. producto. producto.
e Seleccion de productos.
8-9. Distribuciones de muestras Distribuir  las  muestras | Responsable y dedicado
e Logistica. conforme a la logistica y | en la distribucion de las
e Empagques. presentacion fisica del | muestras del producto.
¢ Resistencias de los empaques. producto.
e Envases.
Embalajes.

VERIFICACION INTENSIDAD HORARIA UNIDAD1/3

| Descripcion | Horas | Subtotal | Total
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9 clases X 1. hora 9 Horas
2 EPEP X 1. hora 2 Horas 11 HORAS

4.1.PLANEACION DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACIION

UNIDAD DE APRENDIZAJE 1/3

DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS

CRITERIO DE EVALUACION

-Apoya las presentaciones de productos y servicios con el uso de
navegadores y programas.

- Demuestra con objetividad las propiedades del producto o servicio
enumeradas en el manual del fabricante.

-Presenta los productos y servicios apoyandose en el uso de programas
y havegadores dependiendo del tipo de producto escogido por el
cliente.

-Proporciona informacién de los productos y servicios con
demostraciones, muestras, degustaciones y exhibiciones con el fin de
obtener la decisién de compra en los diferentes mercados.

-Presenta los productos y servicios argumentando las bondades de los
mismos en cuanto a la relacién calidad precio, resistencia, duracién y
necesidades que satisface y resuelve.

-Presenta el producto mediante el conocimiento del es respaldado y
certificado por el productor.

-Expone a los clientes las caracteristicas distintivas de los productos o
servicios en relacion con otros.

-Expone la exclusividad y lo innovador del producto o servicio a los clientes
con el fin de que estos conozcan sus bondades.
TECNICAS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION

EVIDENCIAS DE
APRENDIZAJE
Conocimiento

- Prueba escrita sobre los
factores que se deben
tener en cuenta a la hora
de presentar un producto o
servicio.

Producto

- Validacién del
conocimiento del producto
mediante certificacion del
productor.

Desempefio

- Evaluar la metodologia
utilizada en la preparacion
de una presentacién de
producto.

TECNICAS INSTRUMENTO
Observacion directa X Lista de chequeo X
Formulacién de preguntas X Cuestionarios X
Simulacién de situaciones X Lista de chequeo X

Cuestionario
ESCENARIOS DE APRENDIZAJE
Sala de formacién — biblioteca -Unidad de farmacia.

Entrevista

MEDIOS EDUCATIVOS

Guias de ensefianza- aprendizaje. Computadores. Televisores. Video beam.

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS.

Docente: Explicacion-demostracion- formulaciéon de preguntas- entrevistas-presentaciones-induccion
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a la aplicacion de guias y EPEP-
Estudiante: estudio y resolucion de problemas- elaboracion de documentos-estructuracion de
proyectos- simulacion de casos- practicas de talleres.

4.2.DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t2e960ricf(1)oras
FARMACEUTICOS practico
Unidad d€ | DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS ﬁibgg;?
Aprendizaje 1/3 '
N° de clase (60) 1 de 9 Modglo Espeqif_ico aplica, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
Cowresiones | FESUIAO | ESTRATEGIS | ESCEMMIOSOE | Y yepios.
ESENCIALES DIDACTICOS
1. Interpretar el | ENSENANZA. Aula de Materiales
-Presentacién de la | contenido de | DOCENTE formacion I/la;rlg:dor
unidad de aprendizaje. | la unidad. Verifica la Borrador
Contenido, E.P.E.P., asistencia, consigna | Unidad de Computador
resultados de | Identificar los | la inasistencia ( 10 | farmacia. : _
aprendizaje, componentes | minutos) T\f_'eV'SOf
. L . . ideo B.
metodologias, criterios | de la unidad. -Presenta la unidad
de evaluacion, de aprendizaje (30 Recursos:
evidencias de | Reconocer el | minutos). Correo
aprendizaje requerido. | aprendizaje Fn'teecr‘r:gF'CO
auténomo -Retroalimenta la Guia S.F.
como una | presentacién con un Negociar
estrategia taller (35 minutos). 1/3.
metodologica Vademe
de alto valor | APRENDIZAJE. mse”mg_
en su | ESTUDIANTE. systems. co
formacion. Atento a la m/venta_pro
presentacion de la ductos_servi
unidad, participa en cios.htm
el taller de www.slidesh
retroa”mentaCién. are.netjpres
Comprometido con entacion de
su proceso de productos y
formacion. Servicios
www.saludc
apital.gov.co

10
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Aprendizaje 1/3

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tzegé(iicohoras
FARMACEUTICOS -
practico
_ 11. horas
Unidad de | DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS. teéricas

y necesidades
que satisface
y resuelve.

Interpretar el
manual del
fabricante vy
certificado de
proveedores.

mediante conversatorio
propiciando la participacion del
estudiante. Orienta, amplia
informacion ( 55 minutos).

APRENDIZAJE.ESTUDIANTE.
Utiliza la guia de S.F. pregunta

inquietudes, organizado,
comprometido con su
aprendizaje.

N° de clase (60') | 2-3. de 9 Mod_ul_o Especifigo _aplica para el programa auxiliar en
servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTOS | LLTADO , ESCENARIOS | RECURSOS Y
COEMSPEIT\IEC’\IIZI_%’;ES DE LA CLASE ESTRATEGIAS METODOLOGICAS APREﬁEIZAJE Dlgﬂfg_ll_(l)csos
2-3. Identificar las | ENSENANZA.DOCENTE Aula de Materiales
-- caracteristicas | Verifica la asistencia, consigna | formacién Iﬂab'erg
Presentacion | generales del | la inasistencia (5 minutos). Bg‘:fa?joorr
del producto. | producto. - Desarrolla contenido de Computador.
-Manual  del presentacion del producto Televisor
fabricante Reconocer la | mediante demostracion, Video B.
-Certificado importancia orientando la utilizacion de la RECUrSOS:
de de ser | GUIA NEGOCIAR. (55 Correo
proveedores honesto en la | minutos). Electrénico
sobre presentacion Internet
-Conocimiento | de los | -Organiza el grupo para )
del producto. | productos discusiéon e interpretacién del Guia S.F.
- Negociar 1/3.
argumentando | manual del fabricante, Vademe
las bondades | certificado de proveedores y cum.
de los mismos | conocimiento del producto, )
www.selling-

systems.com/ve
nta_productos_
servicios.htm

www.slideshare
.net/presentacio
n de productos
y servicios

www.saludcapit
al.gov.co

www.quiminet.c
om

11
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EPEP 1/2

290 horas

NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Objetivo del EPEP

Promover el aprendizaje autbnomo

Moédulo de Formacion FEARMACEUTICOS. tequgo
practico

Unidad de Aprendizaje DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS

1/3 11. horas
tedricas

ESTUDIANTE.
Dispuesto para
trabajar el
EPEP. Seguln
concertacién con
el docente vy
equipo de
companeros.

N° de EPEP (1 hora) 1de? Mod.ul.o especific,:o gplica para el programa auxiliar en
servicios farmacéuticos.

Conocimiento y RESULTADO ESTRATEGIAS ESCENARIOS | RECURSOS
comprensiones esenciales DEL EPEP METODOLOGICAS | APRENDIZAJE | DIDACTICOS
Caracteristicas y | Exponer las | DOCENTE: Auditorio, Materiales
beneficios de los | caracteristicas ~y | -Orienta la | salén de paoere
productos. beneficios de los | aplicacion  del | formacion

i EPEP. Para las Borrador
e Garantias productos : Computador
. clases 4-5. ( 5
e Ventajas del producto : :
. minutos por Televisor
Obijetivos del producto. -Presentar los equipo de Video B
productos estudiantes
argumentando las | maximo 3 Recursos:
bondades a los | estudiantes) Correo
clientes Electrénico
-Asigna equipos Internet
-Plantear la|de trabajo, Guia S.F.
informaciéon sobre | Verifica los Negociar
garantias de los ‘é%”é%”'dosl' del 1/3.
productos. enla guia Vademe
a utilizar, cum.
recomienda
bibliografia  de www.selling-
consulta. systems.co

m/venta_pro
ductos_servi
cios.htm

www.slidesh
are.net/pres
entacion de
productos y
servicios

www.saludc

12
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tzegéorict;oras
FARMACEUTICOS .
practico
_ 11. horas
Unidad de | DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS. tedricas
Aprendizaje 1/3
N° de clase (60) 45 de 9 Modglo Espeqif_ico aplica, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO S Y ESCENARIOS RECURSOS
COURENAONES | DELACIAE | WETODOLOSISNS | orchue | ioscoicss
4-5.Caracteristicas y | Exponer  las | ENSENANZA.DOCEN | Aula de Materiales
beneficios de  los | caracteristicas | TE formacion | Tablero
- - . . Marcador
productos. y beneficios de —Vern_‘lca la asistencia, Borrador
e Garantias. los productos. | consigna la Computador
¢ Ventajas del inasistencia ( 5 L
producto. -Presentar los | minutos) Televisor
Objetivos del producto. | productos Video 8.
argumentando | -Organiza el grupo Recursos:
las bondades | para la sustentacion Correo
alos clientes. | del EPEP. 1 de 2 (45 Electrénico
minutos) Hace Internet
-Plantear la | recomendaciones Guia SF.
informacién concede plazo a quien Negociar
sobre aun no cumple el 1/3.
garantias de | EPEP. Vademe
los productos. cum.
-Entrega y socializa el www.selling-
EPEP 2/2 (10 systems.co
minutos) m/venta_pro
ductos_servi
APRENDIZAJE. cios.htm
ESTUDIANTE www.slidesh
Participa en la are.net/pres
sustentacion del entacion de
EPEP. Acoge productos y

servicios

13
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concertacién con
el docente vy

equipo de
compafieros  si
se requiere.

EPEP 2/3.

. . NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS 290horas
Médulo de Formacién FARMACEUTICOS. tebricas
Unidad de Aprendizaje DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS
113 11. horas
Objetivo del EPEP Promover el aprendizaje autbnomo teoricas
N° de EPEP (1 hora) 2 de 2 Mod.ullo especn‘lcp gpllca para el programa auxiliar en

servicios farmacéuticos.
Conocimiento y RESULTADO ESTRATEGIAS ESCENARIOS RECURSOS
i i DEL EPEP METODOLOGICAS PE Y MEDIOS
comprensiones esenciales APRENDIZAJE | DIDACTICOS
Check list sobre la idea | Realizar DOCENTE: Auditorio, %
del producto o servicio. demostraciones y | -Orienta la | salon de Marcador
e Demostraciones de | degustaciones de | @plicacion  del | formacion | Borrador
productos productos EP,E_P. Para la Computador.
. proxima clase Televisor
e Degustaciones Video B.
Seleccion de productos. -Asigna. equipos Recursos:
de trabajo, Correo
verifica los Electrénico
contenidos  del Internet
EPEP en la guia Guia S.E.
a utilizar Negociar 1/3.
Vademe
cum.
. ESTUD|ANTE www.selling-
Dispuesto  para Shroducios.servei
trabajar el os.htm
EPEP. Seg(m www.slideshare.ne

t/presentacion de
productos y
servicios

www.saludcapital.g
ov.co

www.quiminet.com

14
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t26960ricfcl)oras
FARMACEUTICOS o
practico
Unidad de , 11. horas
. DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS. teoricas
Aprendizaje 1/3
N de clase (60°) 6-7. de 9 Modglo Espeqlf_lco apllca, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
Conocimiento s y compresiones RESULTADO ESTRATEGIAS ESCEBIQRIOS RYE&I;EISOOSS
esenciales DE LA CLASE M~ETODOLOGICAS APRENDIZAJE DIDACTICOS
6-7. Check list sobre la | .Realizar ENSENANZA.DOCENTE | Aula de Q"abtlew
idea del producto o | demostraci | Verifica la asistencia, | formacion | \reador
servicio. ones y | consigna la inasistencia ( Borrador
e Demostraciones de | degustacio | 5 minutos). $§,§§i§§’;"°f-
productos. nes de Video B.
e Degustaciones. productos. | -Verifica la realizacion _
Seleccién de productos. del EPEP.1/2, Organiza Cocuros:
el grupo para la Electrénico
demostracion y Internet
degustacion de Guia S.F.
productos. (55 minutos). Negociar 1/3.
Vademe
APRENDIZAJE. eam-
ESTUDIANTE. www.selling-
Sustenta el EPEP systems.co
mediante g’/"e”ta—p“’_
. uctos_servi
demostraciones y cios.htm
degustaciones. (5
minutos por equipo de 3 www.slidesh
estudiantes maximo). are.net/pres
entacion de
productos y
servicios
www.saludc
apital.gov.co
www.quimin

15
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t2e96(?:icf(1)0ras
FARMACEUTICOS s
practico

Unidad de , 11. horas
L DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS. tedricas

Aprendizaje 1/3

N de clase (60°) 8-9de 9 Modulo_ Especmco fapl_lca para el programa auxiliar

en servicios farmacéuticos.

Conoc_imiento S y compresiones RESULTADO ESTRATEGIAS ESCEBIQRIOS RYE,\CAES%OSS

esenciales DE LA CLASE METODOLOGICAS APRENDIZAJE | DIDAGTICOS

8-9. Distribuciones de | Organizar y | ENSENANZA.DOCENTE | Aula de M?‘t;le—m'es

muestras distribuir Verifica la asistencia, | formacion | \reador

16
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e Logisticas muestras consigna la inasistencia Borrador
. Computador.
e Empaques (5 minutos). Televisor
« Resistencias de los Eresentar _ Video B.
empaques 0s Realiza modera mesa RecUrsos:
« Envases productos | redonda sobre Comreo
Embalajes. argumentan | distribuciones de Electronico
do las | muestras- logisticas- Internet
bondades | empaques-envases Guia S.F.
de los | embalajes. Propicia la Negociar
mismos en | participacion del 1/3d
cuanto a la | estudiante. (55 minutos). l/j‘meme
relacion :
calidad APRENDIZAJE. www.selling-
precio, ESTUDIANTE. systems.co
resistencia, | Participa en la mesa (T’Vf”ta—Pm_
P uctos_servi
duraciény | redonda, pregunta cios.him
necesidades inquietudes.
que www.slidesh
satisface 'y are.net/pres
resuelve. entacion de
productos y
servicios
www.saludc
apital.gov.co
www.quimin
et.com
PRESENTACION DE EVIDENCIAS
. i . 290 horas
Negociar productos y servicios segun -
. e o tedrico
Norma de competencia condiciones del mercado y politicas de la ractico
empresa. P
Negociacion de productos y servicios

Moédulo de Formacion

farmacologicos.

Elemento 1 de 3

segun el manual del fabricante.

Presentar a los clientes las caracteristicas,
beneficios y usos de los productos o servicios | 11 horas

tedricas

Unidad de Aprend

izaje 1/3 | Descripcién de los productos y servicios.

Evidencia

PRODUCTO- CONOCIMIENTO.

17
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SESU LTADO ESTRATEGIAS EECENARIOS II\?AIECDLIJCI)QSSOS Y
EVIDENCIA APRENDIZAJE METODOLOGICAS APRENDIZAJE | DIDACTICOS
Producto Presentar los | DOCENTE- Salén de
- Validacion | productos y | ENSENANZA: formacion %ﬂg"ﬁs
del servicios -Llama a lista y Marcador
conocimiento | argumentando | registra las Borrador
del producto | las bondades | inasistencias (10 %{;‘\ﬁgﬁdm-
mediante de los mismos | minutos) Video B.
certificacion en cuanto a la | -Organiza el grupo
del productor. | relacién calidad | para la Recursos:
- tacion de las Correo Electrénico
L pl‘e_CIO, . prgsen X Internet
Conocimiento | resistencia, evidencias de
- Prueba | duracion y | conocimiento y Guia S.F. Negociar 1/3.
escrita sobre | necesidades producto. Vademe
los factores | que satisface y | -Realiza la cum.
gue se deben | resuelve. va!orau_on de la www.selling-
tener en evidencia de systems.com/venta_pro
cuenta a la | Describir el | conocimiento y ductos_servicios.htm
hora de | producto y los | recibe la evidencia .
tar un | servicios de producto www.slideshare.netfpre
presen . p . : sentacion de productos
producto o | mediante la | ( 80 minutos) y servicios
servicio. aplicacion  de | ESTUDIANTE- _
técnicas de | APRENDIZAJE: www.saludcapital.gov.c
impulso y | Presenta evidencia °

demostraciones
con entusiasmo
y seguridad.

de  conocimiento,
entrega evidencia
de producto.

www.quiminet.com

LISTA DE CHEQUEO DE DESEMPENO

PARA VALORACION DE LA NORMA: NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA CODIGO: 20662810250304

Unidad de aprendizaje 1 de 3. Descripcién de los productos y servicios 16.5 horas practicas

Actividades

M

0.

Valoracién

ELEMENTO 1

1

2

314| C | AN.C

mediante el
gréficos, animaciones.

1.1. Apoya las presentaciones de productos y servicios
programas y navegadores que incluyen

1.2. Apoya las presentaciones de productos y servicios
mostrando ventajas y beneficios conforme al manual del
fabricante.

1.3. Proporciona

informacion de los productos y servicios
reforzando con demostraciones, muestras, degustaciones y

18
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exhibiciones.

1.4. Presenta los productos y servicios argumentando las
bondades de los mismos en cuanto a la relacién calidad
precio, resistencia, duracién y necesidades que satisface y
resuelve.

1.5. Respalda la presentacién del producto mediante el
certificado del productor.

1.6. Expresa al cliente las caracteristicas distintivas de los
productos o servicios en relacion con otros.

1.7. Expone al cliente la exclusividad y lo innovador del
producto o servicio.

ACTITUDES PERSONALES

2. Interactla con el cliente interno y externo segun criterios
institucionales de servicio.

2.1. Desarrolla relaciones interpersonales con el equipo de
trabajo con respeto y cortesia de acuerdo con el protocolo de
servicio institucional.

2.2. Se comunica con el cliente interno y externo con calidez,
precision y oportunamente segun los protocolos de servicio.

2.3. Utiliza Los equipos y elementos de trabajo de acuerdo
con la capacidad tecnoldgica de la institucion.

2.4. Organiza el éarea de trabajo se de acuerdo con
pardmetros institucionales por cada turno.

2.5. Desarrolla contacto con el cliente o usuario en un clima
de cordialidad y respeto de acuerdo con protocolo
institucional.

2.6. Acoge las sugerencias del docente con actitud positiva.

2.7. Asume actitudes basadas en principios y valores éticos.

2.8. Demuestra interés en su aprendizaje.

2.9. Desarrolla comunicaciones eficaces y asertivas

PRESENTACION PERSONAL

3.Porta el uniforme completo

3.1.Su presentacién personal y apariencia es ordenada y
pulcra

3.2.Cumple el horario establecido en la formacion practica

3.3.Porta los elementos de bioseguridad requeridos
institucionalmente. (Si lo requiere el servicio).

CIUDAD FECHA DEL MOMENTO DE OBSERVACION

Dia

Mes

Fecha de iniciacién formacion practica | Mes Dia

Ao 201
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Fecha finalizacion formacion practica Mes Dia Afio 201

16.5 horas de formacion practica

NOMBRE DEL DOCENTE

FIRMA DEL DOCENTE

FIRMA DEL ESTUDIANTE

5.PLANEACION DE LOS SABERES

UNIDAD DE APRENDIZAJE 2 DE 3.
VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS FARMACEUTICOS

Factores que intervienen en la venta
Técnicas de venta (a, n).

servicios teniendo en
cuenta la planificacion, la
entrega de productos por
cualquier medio y las

CONOCIMIENTO Y COMPRENSIONES HACER SER
ESENCIALES ACTITUDES Y VALORES
1-5. La venta (a). -Negociar  productos y | Habil, positivo para

aplicar las técnicas de la

venta
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6-10. Fases de la venta: aproximacion,
escucha activa, argumentacion, objetivos,
factores clave, objeciones, técnicas de
resolucion, técnicas de persuasion y el cierre

formas de pago.

Cerrar las negociaciones
nacionales e
internacionales  aplicando
las técnicas de ventas y
negociacion.

Negociar  productos vy
servicios de acuerdo con
las estrategias de venta y
distribucion adecuada al
producto o] servicio
especifico.

Decidido, persuasivo
y seguro al realizar el
cierre de la venta

10-15.Habilidades para hablar en publico
La comunicacién: verbal y no verbal
Barreras en la comunicacion

Asertivo en la
comunicacion

15-16. Proceso de negociacién

Entregar la informacién a
los clientes sobre
existencias, fecha de
entrega, calidades y
cantidades disponibles, a

travées del sistema de
comunicacion establecido.

Plantear en la negociacién
la informacion sobre
garantias y ayuda posventa
para los productos vy
servicios adquiridos.

Responsable e
interesado al aplicar el
proceso de la

negociacion paso a
paso

17. 18-19. Asertividad en la negociacién
Herramientas y material de apoyo en la
Negociacion.

Soportar la negociacién de
productos y  servicios
mediante la identificacion
de motivaciones, intereses
y objetivos de las partes
con el apoyo de las
herramientas y manuales.

Asertivo en la
negociacion.
Recursivo y creativo al
utilizar Herramientas y
material de apoyo en la
Negociacion.

20. Estilos en la negociacion

21-24-25-26. Navegadores de Internet

Soportar Las
negociaciones por Internet
con el sistema interno de
correos que legaliza la
compra y hace posible el
desarrollo de compras por
catalogo.

Dedicado y responsable
al utilizar los
navegadores
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27-28-29-30-31- Caracteristicas y beneficios
de los

Asesorar sobre las
caracteristicas y beneficios

Persuasivo, positivo vy
dindmico para trasmitir

geograficas, por productos, por clientes y
mixtas

dos sentidos con los
clientes y empresa para
obtener la venta y adaptar
el producto a las
necesidades del cliente.

productos y servicios de los productos y | los beneficios de los
servicios. productos y servicios

-32-33. Ingles comercial

34-35-36. Sistemas de ventas: por areas Realizar negociaciones | Interesado en cumplir

las expectativas y las
necesidades de sus
posibles clientes

37-38. Técnicas de prospectacion

Contacta personalmente y
califica a cada una de las
personas que poseen el
perfil y condiciones para
convertirlos en clientes a
través de las acciones de
prospecting

Comprometido para
lograr al cliente a
través de las acciones
de prospecting

39-40-41.Técnicas de acercamiento y
cuestionamiento

Utilizar técnicas de
acercamiento y
cuestionamiento como
estrategia de negociacion
utilizada para lograr
despertar el interés en el
producto o servicio.

Preciso y seguro al
utilizar las técnicas de
acercamiento y
cuestionamiento

42-43. Manejo de respuesta / Reacciones de
los clientes

Escuchar las objeciones sin
interrupcién y convertirlas
en adecuadas técnicas de
preguntas y respuestas.

Respetuoso al
escuchar las objeciones
del cliente.

-41-42-43..La post-visita

Organizado para
planificar y desarrollar
las pos visitas

42-43-44.-Las técnicas de cierre de ventas:
AIDA,SPIN

Cerrar la venta con la
participacion  activa  del
cliente que
verdaderamente

desee comprar por
conviccion propia,

luego del asesoramiento

recibido en relacién con el
producto o servicio a través
de la aplicacion de las
etapas y técnicas de venta.

Etico para plantear y
garantizar las
condiciones de
cumplimiento en la
negociacion con los
clientes.

VERIFICACION INTENSIDAD HORARIA UNIDAD2/3

Descripcion | Horas

Subtotal | Total
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44 clases X1. hora 44 Horas
EPEP X2. hora 10 Horas
EPEP X1. hora 1 Horas | 55 HORAS

5.1..PLANEACION DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

UNIDAD DE APRENDIZAJE 2 DE 3. NEGOCIACION Y VENTA DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS FARMACEUTICOS
CRITERIO DE EVALUACION
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.-Negocia los productos y servicios teniendo en cuenta la planificacion, la entrega de productos por
cualquier medio. -Cierra las negociaciones nacionales e internacionales aplicando las técnicas de
ventas y negociacion. -Entrega la informacion a clientes sobre existencias, fecha de entrega,
calidades y cantidades disponibles a través del sistema de comunicacion establecido. -Plantea la
informacion sobre garantias y ayuda posventa para los productos y servicios adquiridos, en la
negociacion. -Tiene en cuenta el ancho de la banda y el tamafio de la ISP, para la presentacion de
negocios por la Web o negocios E-comerce. - Soporta las negociaciones por Internet con el
sistema interno de correos que legaliza la compra y hace posible el desarrollo de compras por
catalogo. -Negocia los productos y servicios de acuerdo con las estrategias de venta y distribucién
adecuada al producto o servicio especifico. -Estructura la argumentacién y las preguntas de acuerdo
con la situacion a manejar. -Realiza la negociacién en dos sentidos con los clientes y empresa para
obtener la venta y adaptar el producto a las necesidades del cliente. -Escucha las objeciones sin
interrupcién y las convierte en apropiadas técnicas de preguntas y respuestas. -ldentifica los
instrumentos de caracter legal o contractual internacional que proveen la solucion a los diversos
negocios internacionales. - Soporta la negociacion de productos y servicios en la identificacion de
motivaciones, intereses y objetivos de las partes con el apoyo de las herramientas y manuales.
-Maneja las situaciones embarazosas o de alto riesgo diferentes a las generadas por venta con alto
nivel de profesionalismo y madurez. -Logra el cierre con la participacion activa del cliente que
verdaderamente desee comprar por conviccidn propia, luego del asesoramiento recibido en relacion
con el producto o servicio a través de la aplicacion de las etapas y técnicas de venta. -Utiliza
estrategias de negociacion que logran despertar el interés en el producto o servicio, reconocer la
existencia de necesidades o problemas, aceptar los beneficios argumentados y tomar y ejecutar la
decision de compra.

EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE.

DESEMPENO. - Evaluar los resultados frente a los indicadores establecidos para medir la gestion de
ventas. - Evaluar la forma en que maneja un auditorio.
PRODUCTO. - Revision de reportes de informes de ventas.
CONOCIMIENTO. Por escrito: Describir el
Procedimiento para negociar la oferta de un producto o servicio en un mercado especifico.
- Mediante clinicas de ventas evaluar actitudes, aptitudes y técnicas de ventas.
TECNICAS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION

TECNICAS INSTRUMENTO
Observacion directa Lista de chequeo
Formulacién de preguntas Cuestionarios
Simulacién de situaciones X  Lista de chequeo X
Entrevista Cuestionario

ESCENARIOS DE APRENDIZAJE
Sala de formacién — unidad de documentacion-
MEDIOS EDUCATIVOS

Guias de ensefianza- aprendizaje. Computadores. Televisores. Video beam.
ESTRATEGIAS METODOLOGICAS.

Docente: Explicacion-demostraciéon- formulacion de preguntas- entrevistas-presentaciones-induccion
a la aplicacién de guias y EPEP-

Estudiante: estudio y resolucién de problemas- elaboracion de documentos-estructuracion de
proyectos- estudios de casos- practicas de talleres

6.1. DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE
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Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tzegéoricohoras
FARMACEUTICOS -
practico
Unidad de| VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | °o.horas
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
N° de clase (60°) 1 de 44 Modglo Espeqlf_lco apllca, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y ESTRATEGIAS ESCENARI | RECURSOS
RESULTADO - Os DE Y MEDIOS
COMPRENSIONES METODOLO APRENDI DIDA
ESENCIALES DELACLASE GICAS
ZAJE CTICOS
1-Presentacion de la Reconocer los | ENSENANZA. Salén de | MATERIALES
unidad de aprendizaje | contenidos de | Docente: Verifica la | formacién Iﬂz‘?::eargores
2._ o la umqlac_i de asistencia, consigna Computador
Diagndstico de pre aprendizaje y |la inasistencia. (5 Televisor
saberes. los planes de | minutos) Video beam
formacion  y | -Presenta la unidad RECURSOS:
desarrollo. de aprendizaje ( 25. Corcr::o SOS:
minutos) electrénico
Reconaocer los | - Organiza el grupo Internet
conocimientos | en equipos para Guia S.F.
previos diagnéstico de pre EEGOC'AR
saberes
retroalimenta la - .
. o Bibliografi
informacién . (30) Elb ogratia
APRE_NDIZAJE. Vendedor
Estudiante : Atento y Halcon
participativo en la (en medio
presentacion fisico y
magnético).
Enciclopedi
a del
empresario
(en  medio
fisico y
magnético).

6.1. DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE
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Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tzegéoricohoras
FARMACEUTICOS Y
practico
Unidad de| VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | °o.horas
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
N° de clase (60°) 2.3.4. de 44 Modglo Espeqlf_lco apllca, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y ESTRATEGIAS | FoCENARI | RECURSOS
RESULTADO . Os DE Y MEDIOS
COMPRENSIONES METODOLO APRENDI DIDA
ESENCIALES DELACLASE GICAS
ZAJE CTICOS
2-4. La venta Reconocer los | ENSENANZA. | Salon de | MATERIALES
Factores que intervienen en | contenidos de | Docente: formacion | Tablero
la venta la unidad de | Verifica la Marcadores
P e " . : Computador
Técnicas de venta aprendizaje vy | asistencia, Televisor
los planes de | consigna la Video beam
formacion vy | inasistencia. (5 RECURSOS:
desarrollo minutos) Corcr::o SOS:
-Presenta  la electrénico
unidad de Internet
aprendizaje  ( Guia  S.F.
15 minutos) NEGOCIAR
) 22
- Organiza el
grupo en Bibliografia
equipos para E|
diagnéstico de Vendedor
pre saberes Halcon
informacion ( en medio
20) by
-Retroalimenta sico. Y
ol trabaio  en magnético).
. J Enciclopedi
€quipo a del
bre (20 (en medio
minutos) ( fisico y
APRENDIZAJE magnetico).
Estudiante
Atento y
participativo en
la presentacion
EPEP 1de6
Mdodulo de Formacion NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y |290 horas
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SERVICIOS FARMACEUTICOS

tedrico préactico

-Presentacioén
de Auto-
cuestionario.
Sustentado en
mesa redonda

Unidad de Aprendizaje | VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS 55. horas
2/3 FARMACEUTICOS. tedricas
Objetivo del EPEP Promover el aprendizaje autbnomo
Aplica ara el rograma auxiliar en servicios
N° de EPEP ( 2 horas ) piica p prog
farmaceuticos.
ESCEN
CONOCIMIENTO ¥ RESULTADO ESTRATEGIAS ARIOS RECURSOS Y
COMPRENSIONES DE APRENDIZAJE METODOLOGICAS DE MEDIOS DIDACTICOS
ESENCIALES SE\EE
Fases de venta: | Identificar las | APRENDIZAJE. 'V'AbTERlA'—ES
aproximacién,  escucha | fases de la | ESTUDIANTE: |Sal6n | oo
activa, argumentacion, | venta- -Realizar y | de Computador
objetivos, factores clave, presentar el | forma | Televisor
objeciones, técnicas de EPEEP de | cién Video beam
resolucion, técnicas de manera RECURSOS:
persuasion y el cierre individual, en la lc?rreotelectrénico
nierne
clase 7y 8. Guia SE

NEGOCIAR 2/2
Bibliografia  El
Vendedor
Halcon

(en medio fisico
y magnético).
Enciclopedia del

empresario (en
medio fisico vy
magnético).

27




INFA

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN

Caodigo

INSTITUTO BE CAPACTTACION
NUENTHA SENORA DE FATIMA

CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA DD-PD-017
EMPRESA.
Fecha de emision Fecha de actualizacion ., .
Version Pagina
(15-02-2013) (DD-MM-AAAA) 01 28 de 95

DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

2 hor
Vodul NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tegéoricoo as
FARMACEUTICOS .
practico
Unidad de | VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS 5@5222?
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
. M lo E ifi li r | program
N° de clase (60°) 5- 6. de 44 odulo Especifico aplica para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y ESCENARI | RECURSOS Y
RESULTADO ESTRATEGIAS OS DE
COMPRENSIONES DE LA CLASE METODOLOGICAS APRENDIZ MEDIOS
ESENCIALES AJE DIDACTICOS
5-6. Fases de la venta: | -Identificar ENSENANZA.  Docente: | Sal6n de | MATERIALES
aproximacion, escucha | estrategias de | Verifica la  asistencia, | f5ymggjg | Tablero
fi tacic t consigna la inasistencia. Marcadores
activa, argumentacion, | venta. (5minutos) n. Computador
objetivos, factores Televisor
clave, objeciones, | -Argumentar y | - Organiza el grupo en Video beam
técnicas de resolucion, | estructurar las quppsspira;\:ggggirpzeg RECURSOS
£ y a guia S.F. .
tecm(.;as de persuasion | preguntas DE 3. El contenido de la Correo
y el cierre de acuerdo | cjase. Orienta y realiza electrénico
con la | demostracion sobre fases Internet
situacion de la venta. ( 55 minutos Guia S.F.
a manejar. ) NEGOCIAR 2/2

APRENDIZAJE.
Estudiante: participa,
pregunta inquietudes,
comprometido y
atento.

Bibliografia

El Vendedor
Halcon

(en medio
fisico y
magnético).
Enciclopedia
del
empresario
(en medio
fisico y
magneético).
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tzegéori Cr(;oras
FARMACEUTICOS -
practico
Unidad de | VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS iib'r‘ig;is
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
NC de clase (60) 2.8-9. de 44 Modglo Espeqif_ico aplica, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
ggll\\l/lgg:fwll]lgll\(l)Tl\(])Eg RESULTADO ESTRATEGIAS ESCEB‘QRIOS RE,\C;IEE%OSS Y
ESENCIALES DE LA CLASE METODOLOGICAS APRENDIZAJE DIDACTICOS
7-8-9. Fases de la | Identificar las | ENSENANZA. Salon de MATERIALE
venta:  aproximacion, | fases de la | Docente: Verifica la | formacion. ?ablero
escucha activa, | venta. asistencia, consigna Marcadores
argumentacion, la inasistencia. Computador
objetivos, factores (5minutos). Televisor
clave, objeciones, Video beam
técnicas de resolucion, - Organiza el grupo RECURSOS
técnicas de persuasion en mesa redonda :
y el cierre para sustentar el Correo
auto-cuestionario. electronico
Modera la mesa Internet
.. Guia S.F.
redonda, propicia la NEGOCIAR
participacion, hace 2/2
recomendaciones,
concede plazos a Bibliografi
quien aun no cumple a El
el EPEP. ( 55 minutos Vendedor
). Halcén
APRENDIZAJE. (en medio
Estudiante:  Trabaja fisico y
en la sustentacion del magneético
EPEP. En la mesa )
redonda, pregunta Enciclope
inquietudes acoge dia del
recomendaciones. empresari
o] (en
medio
fisico y
magneético
).
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

VModulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t28960ricr(;oras
FARMACEUTICOS .
practico
Unidad de | VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS iib'r}g;is
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
N de clase (60) 10-11-12. de Modglo Espeqlf_lco apllca, para el programa
44 auxiliar en servicios farmacéuticos.
ggugg:mgrg,&g RESULTADO ESTRATEGIAS ESCEB‘QR'OS RE,\CAEE%%SY
DE LA CLASE METODOLOGICAS ;
ESENCIALES APRENDIZAJE DIDACTICOS
10-15.Tecnicas para | Reconocer la ENs_ENANZA. Docente: | Salén de MATERIALE
presentaciones eficaces. | importancia de | Verifica la  asistencia, | formacion. | S
Comunicacién . consigna la inasistencia. Tablero
aplicar
Confianza = (5m) Marcadores
tecnicas Presentacion Computador
El proceso de la| . >entaci Y P
comunicacion eficaces como | participacion de invitado Televisor
i especial. (55 minutos Video beam
La conversacion estrategia ESpTUDI ,gNTE )
Calidad en las | 9lobal  para | ‘2o S e RECURSOS
i alcanzar sus ' L .
conversaciones " Atento a la presentacién -
ventas del invitado especial Correo
electrénico
Internet
Guia S.F.
NEGOCIAR
2/2
Bibliografi
a El
Vendedor
Halcon
(en medio
fisico y
magneético
).
Enciclope
dia del
empresari
o] (en
medio
fisico y
magneético
).
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

M NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS 290 horas
odulo FARMACEUTICOS tedrico
practico
Unidad de |VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS iggr‘ig;?
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
N° de clase (60°) 13-14-15. de Modglo Espeqif_ico aplica, para el programa
44 auxiliar en servicios farmaceéuticos.
CONOCIMIENTO Y ESCENARIOS | RECURSOS Y
COMPRENSIONES | - o U i ase VETODOLOGICAS | oo DE_ | MEDIOS
13-14-15. Reconocer la | ENSENANZA.  Docente: | Salén de MATERIALES
DESARROLLO  DE | programacién | Verifica la _asistencia, | formacign, | rablero
HABILIDADES CON EL | neurolingiiistica 5502§|gna la inasistencia. C?Ir??ugg;
PNL. como una de | presentacién Televisor
Introduccién. las participacién de invitado Video beam
Saber lo que se quiere. | herramientas | especial. (55 minutos) .
Como uiar tipc(l)s de | mas ESTUDIANTE EE%ESOS'
pensamiento. poderosas QFRENDIIZA‘JE' . electronico
Motivacion. puestas al demc.’ a la presentacion Internet
N el invitado especial Guia S.F.
Negociacion. alcance  del participa en la NEGOCIAR
Ventas. mundo de 10S | regjizacion  de  los 2/2
negocios ejercicios
Bibliografi
a El
Vendedor
Halcon
(en medio
fisico y
magneético
).
Enciclope
dia del
empresari
o] (en
medio
fisico y
magnético
).
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EPEP 2de6
. . NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y | 290 horas
Modulo de Formacion | gepyicios FARMACEUTICOS tedrico practico
Unidad de Aprendizaje | VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS 55. horas
2/3 FARMACEUTICOS. tedricas
Objetivo del EPEP Promover el aprendizaje autbnomo
Apli r I rogram xiliar n rvici
N° de EPEP ( 2 horas ) plica para el programa auxiliar e servicios
farmacéuticos.
ESCEN
CONOCIMIENTO ¥ RESULTADO ESTRATEGIAS ARIOS RECURSOS Y
Coé\/lSFl)ET\IEC'\lIEII_?EgES DE APRENDIZAJE METODOLOGICAS APDREEN MEDIOS DIDACTICOS
DIZAJE
18-19. Asertividad en la | |dentificar las | APRENDIZAJE. MATERIALES
negociacion Herramientas y | fases  de la | ESTUDIANTE: | Sal6n | (22
material de apoyo en la . Marcadores
o venta- -Realizar y | de Computador
Negociacion. )
presentar el | forma T\f%l(;%\ﬂsgr
EPEEP en | cion eo beam
pareja mediante RECURSOS:
met0d0|og|’a Correo electronico
libre Internet
’ o Guia S.F.
(Intervencion 4 NEGOCIAR 2/2
minutos por
pareja) en la Bibliografia  El
clase 18 y 19. Vendedor
Halcon
(en medio fisico
y magnético).
Enciclopedia del
empresario (en
medio fisico y
magnético).
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Vodul NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | 20 horas
FARMACEUTICOS -
practico
Unidad de| VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | So,NOras
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
N de clase (60) 16-17. de 44 Modulo Especifico aplica para el programa auxiliar
' en servicios farmaceéuticos.
RECURSO
CONOCIMIENTO Y ESTRATEGIAS SY
COMPRENSIONES RSEELELAEIIDDO METODOLOGICA E;S\JSSEQSJ%EE MEDIOS
ESENCIALES S DIDACTICO
S
16. 17. Proceso de | Negociarla | APRENDIZAJE. | Salén de ¥AJER'ALES
negociacion entregade | ESTUDIANTE: | formacion Marcadores
productos y Previa Computador
formas de concertacion Televisor
pago por con el docente, Video beam
cualquier organiza su RECURSOS:
medio. . Correo
equipo de -
. . electronico
trabajo. Maximo Internet
3  estudiantes Guia  S.F.
por equipo para D OCIAR
presentar su
EPEP 1 DE 3 Bibliografia
en la clase 4. El
(Metodologia de Vendedor
libre eleccion) Halcon
(en medio
fisico y
magnético)
Enciclopedi
a del
empresario
(en medio
fisico y
magnético)
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | 20 horas
FARMACEUTICOS .
practico
Unidad de| VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | So,NOras
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
No de clase (60) 18-19. de 44 Modulo  Especifico apllca, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO ¥ RESULTADO ESTRATEGIAS ESCENARIOS | RECURSOSY
COMPRENSIONES DELACLASE | METODOLOGICAS DE MEDIOS
ESENCIALES APRENDIZAJE | DIDACTICOS
18-19. Asertividad en la ENSENANZA. Salén de MATERIALES
negociacién  Herramientas y Docente: Verifica | formacion. Tablero
material de apoyo en la la  asistencia, Marcadores
Negociacién consigna la Computador
' A . Televisor
inasistencia. Video beam
Concerta la
sustentacion de RECURSOS:
EPEP.(10 Correo
minutos ) electrénico
- Orienta la vy Internet
monitorea la Guia S.F.
presentacion del NEGOCIAR
. 2/2
mismo hace las
recomendaciones . .
pertinentes, Bibliografia
concede plazo a El Vendedor
guien aun no Halcén
cumple el EPEP. (en  medio
(40 minutos) fisico y
magnético).
éPRE-ND'Z.AJE' Enciclopedia
studiante:
Participa en la del _
concertacion, empresario
sustenta el EPEP, (en  medio
acoge las fisico y
recomendaciones. -
magneético).
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Vodul NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | 20 horas
FARMACEUTICOS .
practico
Unidad de| VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | So,NOras
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
N de clase (60) 20-21. de 44 Modglo Espeqif_ico aplica, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
gg:\\lﬂgg:z'\ﬂg:\g,\%; RESULTADO ESTRATEGIAS ESCESQR'OS RYEI\%E%OSS
DE LA CLASE METODOLOGICAS DIDACTICO
ESENCIALES APRENDIZAJE S
Interpretar ENSENANZA. Docente: | Salén de MATERIALE
20-21. Estilosenla | estilos de Verifica la asistencia, | formacion. '?'ablero
negociacion negociacion de | consigna la inasistencia. Marcadores
los Exph.ca el plan de clase. Computador
productos y (5 minutos ) Televisor
servicios -Orgamza el grupo en Video
parejas para la beam
de acuerdo realizacion de las
con las preguntas de reflexion y RECURSO
estrategias de | el ejercicio (25 S:
venta y minutos) Clo"e‘,) .
distribucion -Revisa los ejercicios y an:rt;z:"co
los retroalimenta en Guia S.F.
grupo haciendo las NEGOCIAR
recomendaciones 2/2
pertinentes (25 minutos)
Bibliografi
APRENDIZAJE. a El
Esrudiante : Discierne_ la Vendedor
guia en equipo, realiza Halcon
los ejercicios y los (en medio
sustenta fisico y
magnétic
0).
Enciclope
dia del
empresari
o] (en
medio
fisico 'y
magnétic
0).
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EPEP 3de6
. - Negociacion de productos y servicios | 290 horas
Modulo de Formacion farmacéuticos. tedrico practico
Unidad de Aprendizaje Negpc_iacién y venta de productos y 55 horas
Objetivo del EPEP Desarrollar el aprendizaje autbnomo
Aplica ara el rograma auxiliar en servicios
N° de EPEP ( 2 horas ) piica -~ p prog
farmaceuticos
ESCEN
CONOCIMIENTO ¥ RESULTADO ESTRATEGIAS ARIOS RECURSOS Y
COMPRENSIONES DE APRENDIZAJE METODOLOGICAS DE MEDIOS DIDACTICOS
ESENCIALES APREN
DIZAJE
Presentaciones por la web Realizar APRENDIZAJE. MAJlERIALES
: LT
presentaciones | ESTUDIANTE: | Salon Mirceggores
de negocio por | -Realizar y | de Computador
la web, | presentar el | forma | Televisor
. ., Video beam
teniendo en | EPEEP de | cion
cuenta el ancho | manera RECURSOS:
de la banda y el | individual. Correo electrénico
tamarfio de la Internet
ISP. Presenta Guia SE.
producto sobre NEGOCIAR 2/2
como utilizo la .
web para Bibliografia  El
realizar Vendedor
presentaciones (He"’r‘llc%ne dio fisico
de negocio. -
Sustentarlo en y magnetico).
Enciclopedia del
grupo en 4 empresario  (en
minutos. .(En la medio fisico y
clase 23y 24). magnético).
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t2e960ricf(1)oras
FARMACEUTICOS P
practico
Unidad de|VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS iﬁaﬁgiff
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
NC de clase (60") 22 de 44 Modglo Espeqif_ico aplica, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
ggll\\l/lgg:flvllllgll\loTNOE; RESULTADO ESTRATEGIAS ESCEBIEARIOS RESIEE%OSS Y
ESENCIALES DE LA CLASE METODOLOGICAS APRENDIZAJE DIDACTICOS
22..Navegadores de Soportar ENSENANZA. Salon de MATERIALES
Internet negociaciones Docente: Verifica la | formacion. | Taplero
porIntemetson | aqistancia,  consigna Marcadores
soportadas con RS Computador
ol sistema la inasistencia. (5 Televisor
interno de minutos). Video beam
correos que . . RECURSOS
legaliza la Realiza demostracion :
compra y hace mediante Correo
posible el presentacion por electrénico
desarrollo de internet sobre como Internet
compras por Guia S.F.
Catalogo. soportar NEGOCIAR
negociaciones. 2/2
Propicia la
participacién del Bibliografi
estudiante, resuelve a El
inquietudes. (55 Vendedor
minutos). Halcén
(en medio
APRENDIZAJE. fisico
Estudlante:_ o magnético
Atento, participativo ).
Enciclope
dia del
empresari
o] (en
medio
fisico y
magnético

).
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t2€960ricrcl)oras
FARMACEUTICOS .
practico
Unidad de | VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS 5202‘;;"’}:
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
NO de clase (60) 23-24 de 44 Modglo Espeqif_ico aplica, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y
ESENCIALES APRENDIZAJE DIDACTICOS
Realizar ENSENANZA. Salén de MATERIALES
Negociaciones en la presentacione | Docente: Verifica la | formacion. Iﬁ?ggores
web. s de negocio | asistencia, consigna Computador
por la web, |la inasistencia. (5 Televisor
teniendo  en | minutos). Video beam
cuenta el
ancho de la | Dirige la sustentacion RECURSOS
banda y el | del EPEP de manera Correo
tamafio de la individual en el grupo electrénico
ISP. (55 minutos). Internet
Guia S.F.
APRENDIZAJE. D OCIAR
Estudiante:
-Presenta el EPEP. Bibliograﬁ
Mediante a El
metodologia libre. Vendedor
Halcén
-Acoge (en medio
recomendaciones del fisico y
docente. magnético
).
Enciclope
dia del
empresari
o] (en
medio
fisico y
magnético

).
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tZEQéOHCr;oras
FARMACEUTICOS .
practico
Unidad de|VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS | o.n0ras
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
N de clase (607) 2598 de 44 Modglo Espeqif_ico aplica, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y ESCENARIOS | RECURSOS Y
COMPRENSIONES | [y c/ase METODOLOGICAS OE VEDIOS
ESENCIALES APRENDIZAJE DIDACTICOS
-25- 28- Caracteristicas | Expresar las ENSENANZA. Salén de MATERIALES
y beneficios de los caracteristicas | Docente: Verifica la | formacion. Iﬁ;'ggores
productos y servicios y beneficios de | asistencia, consigha Computador
los productos y | la inasistencia. Televisor
servicios. Explica el plan de Video beam
clase. (10 minutos ). RECURSOS
- Lectura dirigida en Correo
grupo. electronico
-Amplia  informacion Internet
motiva la participacion ,\?é‘(';aOCIASéF'
del estudiante aclara 2/2
situaciones (50
minutos). Bibliografi
a El
APRENDIZAJE. Vendedor
Estudiante: participa Halcén
tivo, comprometido, (en medio
pregunta inquietudes. fisico y
magnético
).
Enciclope
dia del
empresari
o] (en
medio
fisico y
magnético
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t2e960ricf(1)oras
FARMACEUTICOS practico
Unidad de |VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS iggr‘ig;?
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
N° de clase (60°) 29-30. de 44 Modglo Espeqif_ico aplica, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
ggll\\l/lgg:flvllllgll\loTNOE; RESULTADO ESTRATEGIAS ESCEB‘SRIOS RYEﬁlégﬁ)OSS
DE LA CLASE METODOLOGICAS ‘
ESENCIALES APRENDIZAJE DIDACTICOS
29-30. Ingles comercial | Considerar la | ENSENANZA. Salén de WATERIALE
importancia de | Docente: Verifica la | formacion. Tablero
la aplicacién | asistencia, consigna Marcadores
del inglés | la inasistencia. Computador
comercial en la | Explica el plan de Televisor
venta. clase. (5 minutos). t:/e':ﬁ]o
- Presenta y RECURSOS:
acompania al invitado Correo
especial para el ﬁ']te:rt;‘;"co
desarrollo del Guia S.F.
contenido. (55 NEGOCIAR
minutos). 2/2.
APRENDIZAJE.
Estudiante atento EIIEUOGRAEI
participativo. Vendedor
Halcon
(en medio
fisico 'y
magnétic
0).
Enciclope
dia del
empresari
o] (en
medio
fisico vy
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tzegéori Cr;oras
FARMACEUTICOS .
practico
Unidad de|VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS Stibzggis
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
o . Modulo Especifico aplica para el programa
N°de clase (60') 30-31. de 44 auxiliar en servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y ESCENARIOS | RECURSOS Y
CompRENSIONES | [ERTRG || SSTEATENS e | Eics
ESENCIALES APRENDIZAJE DIDACTICOS
30-31.Sistemas de Identificar en ENSENANZA. Salén de MATERIALES
ventas: por areas Las Docente: Verifica la | formacion. I/Iztﬁlcea[gores
geogréficas, por negociaciones | asistencia, consigna Computador
productos, por clientes | nacionales e la inasistencia. Televisor
y mixtas internacionales | Explica el plan de Video beam
la apllca_mon clase. (5 minutos). RECURSOS:
de técnicas de Correo
ventas. - Hace demostracion electrénico
al grupo sobre los lgefnet oF
sistemas de venta NEU(ISaOCIAI.?.
dependiendo del 2/2
area, el producto y los
clientes. Para el Bibliografi
desarrollo del a El
contenido motiva al Vendedor
estudiante propicia su Halcon
participacion. (55 (en medio
minutos). fisico y
APRENDIZAJE. magnético
Estudiante atento ).
participativo. Enciclope
dia del
empresari
o] (en
medio
fisico y
magnético
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t2e96(iicf(|)0ras
FARMACEUTICOS practico
Unidad de | VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS Stibfr‘ig;?
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
NO de clase (60) 3233, de 44 Modglo Espeqlf_lco apllca, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
RECURSOS
ggll\\lﬂgg:fwg:\loT[\?E; RESULTADO ESTRATEGIAS ESCESQRIOS Y M’EDIOS
ESENCIALES DE LA CLASE METODOLOGICAS APRENDIZAJE DIDA(SITICO
32-33. Técnicas de Conocer las | ENSENANZA. Salon de MATERIALE
prospectacion. técnicas  de | DOCENTE: Verifica la | formacion. | Sapiero
prospectacion. | asjstencia, consigna Marcadores
la inasistencia. Computador
Explica el plan de Televisor
clase. (5 minutos). t}/'deo
eam
- Organiza el grupo RECURSOS:
para trabajar con la Correo
guia el contenido f'emro”'co
Pe . nternet
técnicas de Guia S.F.
prospectacion, NEGOCIAR
orienta, acomparia los 212
equipos motiva al
estudiante propicia su EIIELIOGR?EI
pa}rtlmpamon. (55 Vendedor
minutos). Halcon
APRENDIZAJE. (en medio
ESTUDIANTE. Atento fisico y
participativo. magnético)
Enciclope
dia  del
empresari
o] (en
medio
fisico vy
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t2e960ricf(1)oras
FARMACEUTICOS practico
Unidad de |VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS iggr‘ig;?
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
N° de clase (60) 34-35 de 44 Modglo Espeqif_ico aplica, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y RESULTADO ESTRATEGIAS ESCENARIOS RECURSOS Y
CESENCIALES DE LA CLASE METODOLOGICAS | sprenpizaJe | DIDACTICOS
34-35.Técnicas de Interpretar y | ENSENANZA. Salén de MATERIALES
acercamiento y discernir las | DOCENTE: formacion. Iﬁ?ggores
cuestionamiento. técnicas de | Verifica la Computador
acercamiento vy | asistencia, Televisor
cuestionamiento. | consigna la Video beam
inasistencia. RECURSOS:
Explica el plan de Correo '
clase. (5 minutos). electrénico
Internet
- Organiza el grupo Guia S.F.
para trabajar con la S'/EGOC'AR
guia el contenido
tecnicas de Bibliografia
acercamiento y El Vendedor
cu_estionamiento. Halcon
orienta, acompafia (en  medio
los equipos motiva fisico y
al estudiante magnético).
propicia su Enciclopedia
participacion. (55 del
minutos). empresario
APRENDIZAJE. (en  medio
ESTUDIANTE. fisico y
Atento magnético).
participativo.
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EPEP 4 de 6
290
. -, o . . horas
Modulo de Formacién Negociacion de productos y servicios farmacéuticos teorico
practico
Unidad de Aprendizaje .
273 Venta de productos y servicios 55 horas
. . , tedricas
Objetivo del EPEP Promover el aprendizaje autbnomo

N° de EPEP (2 horas)

Aplica para el programa auxiliar en servicios farmacéuticos.

CONTENIDO Y RESULTADO ESTRATEGIAS ESCES'QR'OS RE&ES%OSS v
COMPRENSIONES ESENCIALES DE APRENDIZAJE METODOLOGICAS | soneNDIZAIE DIDACTICOS
36- 37. Manejo de | -Desarrollar APRENDIZAJE. | Salén de MATERIALES
respuesta / Reacciones de | habilidad para | ESTUDIANTE: | formacion IAZ?'Ceargores
los clientes. escuchar  las | Trabaja en Computador

objeciones de | pareja para Televisor
los clientes sin | realizar y Video beam
interrupcion y presentar el RECURSOS.
convertidasen |EPEP en Ia Correo
adecuadas clase 36 y 37 electrénico
técnicas de equipos maximo Internet
preguntas y 3 estudiantes, Guia S.F.
respuestas. tiempo de ;‘EGOC'AR
intervencion
para ,la Bibliografia
sustentacion El Vendedor
méximo 4 Halcon
minutos (en medio
fisico y
magnético).
Enciclopedia
del
empresario
(en  medio
fisico y
magnético).
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t26960ricfcl)oras
FARMACEUTICOS -
practico
Unidad de| VENTA DE PRODUCTOS Y  SERVICIOS | 2,02
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
N de clase (60) 36-37. de 44 Modglo Espeqlf_lco apllca, para el programa
auxiliar en servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y | RESULTADO ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES DE LA ME‘?&E@IE)%IQ?AS DE Y MEDIOS
ESENCIALES CLASE APRENDIZAJE | DIDACTICOS
36- 37.Manejo de -Desarrollar Salén de '\T/'AJER'ALES
respuesta / Reacciones | habilidad formacion. aplero
de los clientes Marcadores
para Computador
escuchar las Televisor
objeciones Video beam
de los RECURSOS:
clientes sin Correo
interrupcion y electrénico
convertidas Internet
en Guia S.F.
adecuadas NEGOCIAR 2/2
técnicas de .- .
preguntas  y Slbllggéafla El
respuestas endedor
Halcon
(en medio
fisico y
magnético).
Enciclopedia
del
empresario
(en medio
fisico y
magneético).
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EPEP 5de 6
290 horas
Modulo de Formacién Negociacion de productos y servicios farmacéuticos tedrico
practico
Unidad de Aprendizaje .
573 Venta de productos y servicios 55 horas
. . i tedricas
Objetivo del EPEP Promover el aprendizaje autbnomo

N° de EPEP (1 horas)

Aplica para el programa auxiliar en servicios farmaceuticos.

CONTENIDO Y
COMPRENSIONES ESENCIALES

RESULTADO
DE APRENDIZAJE

ESTRATEGIAS
METODOLOGICAS

ESCENARIOS
DE
APRENDIZAJE

RECURSOS Y
MEDIOS
DIDACTICOS

40. -La post-visita

APRENDIZAJE.
ESTUDIANTE:
Trabaja en pareja
para realizar y
presentar el EPEP
en la clase 40

Salén de
formacion

MATERIALES
Tablero
Marcadores
Computador
Televisor
Video beam

RECURSOS:
Correo
electrénico
Internet

Guia S.F.
NEGOCIAR
2/2

Bibliografia
El Vendedor
Halcon
(en  medio
fisico y
magnético).
Enciclopedia
del
empresario
(en  medio
fisico y
magnético).
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t2e960ricf(1)oras
FARMACEUTICOS .
practico
Unidad de|VENTA DE PRODUCTOS Y  SERVICIOS | o.n0ras
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
N° de clase (60) 38-39-40. Mod_ul_o Especifiqo <_aplica para el programa auxiliar en
de 44 servicios farmaceéuticos.
RECURS
CONOCIMIENTO Y RESULTA ESCENARIOS oS Y
COMPRENSIONES DI[E)OLA ME?;II?)'CA)IE)%IIAC\:SAS ,[A)IERENDIZAJ MEDIOS
ESENCIALES DIDACTIC
CLASE E oS
38-39. 40-La post-visita | Discernir | ENSENANZA. Salén de MATERIALES
y DOCENTE: Verifica la | formacion. Iﬁ;ggores
reflexionar | asistencia, consigna la Computador
sobre la | inasistencia. Explica el Televisor
importanci | plan de clase. (5 Video beam
a de los mlnutosl) _ RECURSOS
aspectos | - Organiza y orienta el :
de la post | el grupo en equipos de Correo
visita 4 estudiantes para electrénico
desarrollar el contenido Internet
de La  post-visita I\(IBEU(IBaOCIAS\I.R’F.
mediante la aplicacion 2/2
de la Guia S.F.
Negociar 2 de 2 (40 Bibliografi
minutos) a El
- Aclara las inquietudes Vendedor
de los estudiantes vy Halcén
hace las (en medio
recomendaciones fisico y
pertinentes. (15 magnético
minutos). ).
Enciclope
APRENDIZAJE. dia del
ESTUDIANTE: Trabaja empresari
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en equipo la guia, o] (en
realiza la exposicion en medio
pareja, acoge las fisico y
recomendaciones. magnético
).
EPEP 6 de 6
266 horas
Modulo de Formacién Negociacion de productos y servicios farmacéuticos tedrico
practico
Unidad de Aprendizaje .
573 Venta de productos y servicios 55 horas
. . i tedricas
Objetivo del EPEP Promover el aprendizaje autbnomo

N° de EPEP (2 horas)

Aplica para el programa auxiliar en servicios farmacéuticos.

CONTENIDO Y RESULTADO ESTRATEGIAS ESCE’S‘QR'OS RE,\(;LEJS%OSS v
COMPRENSIONES ESENCIALES DEL EPEP. METODOLOGICAS | sbRENDIZAJE DIDACTICOS
43-44. Las técnicas de Aplicar técnicas | APRENDIZAJE. | Sal6n de MATERIALES
cierre de ventas: de cierre de la | ESTUDIANTE: | formacién Iﬂzt;'ceargores
AIDA,SPIN. venta Trabaja en Computador

equipo de 4 Televisor

estudiantes Video beam

simulacion

sobre cierre de RECURSOS!
Correo

la venta para electrénico

sustentar en la Internet

clase 43 y 44 ( Guia S.F.

intervencion Q/EGOC'AR

maximo 4

minutos  por Bibliografia

equipo ) El Vendedor
Halcon
(en  medio
fisico y
magnético).
Enciclopedia
del
empresario
(en  medio
fisico y
magnético).
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t26960ricfcl)oras
FARMACEUTICOS re
practlco
Unidad de| VENTA DE PRODUCTOS Y  SERVICIOS | 2,02
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.

Modulo Especifico aplica para el programa auxiliar en

N° de clase (607) 41-42. de 44 L A
servicios farmaceéuticos.
CONOCIMIENTO Y | RESULTADO ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES DE LA ME.?;E@I%%IQ;S DE Y MEDIOS
ESENCIALES CLASE APRENDIZAJE | DIDACTICOS
41-42-. Las técnicas Interpretar los ENSENANZA. Salén de MATERIALES
de cierre de ventas: sentidos de Docente: Verifica la | formacion. Tablero
AIDA,SPIN la negociacion asistencia, consigna Marcadores
con los clientes | |5 inasistencia. Computador
y empresapara | Explica el plan de vldev'sgr
obtener la venta | clase. (5 minutos ) ldeo beam
y ac(zljaptar el - Organiza y orienta el RECURSOS:
producto a el grupo en equipos Correo
:;;1s| nlgz cet5|dades de 4 estudiantes electrénico
el chente. para realizar talleres Inte[net
de ventas (40 Guia S.F.
minutos) NEGOCIAR 2/2
- Aclara las . i
inquietudes de los Bibliografia El
estudiantes y hace Vendedor
las Halcon _
recomendaciones (en  medio
pertinentes. (a5 fisico " y
minutos) magnético).
APRENDIZAJE. Enciclopedia
Estudiante: Trabaja gﬁwlpresario
en equipo la guia, .
realiza la (en  medio
exposicion en fisico i y
pareja, acoge las magnetico).

recomendaciones.
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t2e960ricf(1)oras
FARMACEUTICOS P
practico
Unidad de|VENTA DE PRODUCTOS Y  SERVICIOS | oo
Aprendizaje 2/3 FARMACEUTICOS.
N° de clase (60) 43-44. de 44 Mod_ul_o Especn‘lczo gpllca para el programa auxiliar en
servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y | RESULTADO ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES DE LA ME?;E@I%%J@SAS DE Y MEDlOS
ESENCIALES CLASE ~ APRENDIZAJE | DIDACTICOS
43-44. Las técnicas | obtener la ENSENANZA. Salén de MATERIALES
de cierre de ventas: | ventay Docente: Verifica la | formacion. Iﬂab'erg
AIDA,SPIN adaptar el asistencia, consigna Computador
producto a la~  inasistencia. Televisor
las Explica eI_ plan de Video beam
idad clase. (5 minutos )
nece§| ades | Organiza y orienta el RECURSOS:
del cliente. el grupo en equipos Correo
de 4 estudiantes electrénico
para  sustentar las Internet
Realizar la simulaciones de Guia S.F.

presentacion
con
seguridad
efectividad
Ser sincero,
positivo y
actuar

con
seguridad.

ventas EPEP. 6 de 6

(intervencion 4
minutos por equipo)
- Aclara las

inquietudes de los
estudiantes y hace
las
recomendaciones
pertinentes.
Concede plazo a
quien aun no
cumple el EPEP.
(15 minutos)
APRENDIZAJE.
Estudiante: Trabaja

NEGOCIAR 2/2

Bibliografia El
Vendedor
Halcon

(en medio
fisico y
magneético).
Enciclopedia
del
empresario
(en medio
fisico y
magnético).
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en equipo la guia,
realiza la
exposicion en
pareja, acoge las
recomendaciones.

PRESENTACION DE EVIDENCIAS

, . . 290 horas
Negociar productos y servicios segun te6rico
Norma de competencia condiciones del mercado y politicas de la rActico
empresa. P
M6dulo de Formacion Negouac,|o_n de productos y servicios
farmacoldgicos.
Presentar a los clientes las caracteristicas,
Elemento 2 de 3 beneficios y usos de los productos o servicios
, ; 11.horas
segun el manual del fabricante. tebricas
Unidad de Aprendizaje 2/3 Negpqamon y venta de los productos y
servicios
Evidencia PRODUCTO- CONOCIMIENTO.
RESULTADO ESTRATEGIAS ESCENARIOS | RECURSOS Y
EVIDENCIA | DE METODOLOGICAS DE MEDIOS
APRENDIZAJE APRENDIZAJE | DIDACTICOS
CONOCIMIENTO. | Manejar con alto | DOCENTE- Salén de
Describir el nivel profesional | ENSENANZA: formacion MATERIALES:
procedimiento y madurez las | | |ama a lista y Tablero
para negociar la S'tusc'ones registra las Marcadores
oferta de  un | &MParazosas 0 inagistencias (5 Computador
de alto riesgo, : .
producto O | mediante la minutos) Televisor
Servicio en  un | .oncertacién y el -Organiza el grupo Video beam
mercado dialogo. para la
especifico. presentacion de las RECURSOS:
Realizar las | evidencias de Correo
- Mediante clinicas | negociaciones conocimiento y electrénico
de ventas evaluar | nacionales € | producto. Internet
actitudes, internacionales -Realiza la
aptitudes y f‘,p"C_a”do '35 valoracién de la GUIA S.F.
técnicas de | ‘ecnicas € | evidencia de NEGOCIAR
tas ventas Y| conocimiento 1/3
ventas. diferentes . . Y
medios y | recibe la evidencia
PRODUCTO Oportunidades de pl’OdUC'[O
- Revision  de | de negocios. ( 55 minutos)
reportes de ESTUDIANTE-
informes Vender APRENDIZAJE:
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de ventas. productos y | Presenta evidencia
servicios de  conocimiento,
farmacéuticos | entrega  evidencia
conforme a las

politicas de de producto.

ventas y términos
de negociacion.

LISTA DE CHEQUEO DE DESEMPENO

PARA VALORACION DE LA NORMA: NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA CODIGO: 20662810250304

UNIDAD DE APRENDIZAJE 2 DE 3. NEGOCIACION Y VENTA DE PRODUCTOS Y

SERVICIOS. 83.5 Horas practicas

Actividades

M.O.

Valoracién

ELEMENTO 2

2

3

4| C

A.N.C.

-Hace las negociaciones de productos y servicios teniendo
en cuenta la planificacion, la entrega de productos por
cualquier medio y las formas de pago.

-Cierra las negociaciones nacionales e internacionales
aplicando las técnicas de ventas y negociacion.

-Entrega la informacion a clientes sobre existencias, fecha de
entrega, calidades y cantidades disponibles a través del
sistema de comunicacion establecido.

5-Plantea en la negociacién la informacién sobre garantias y
ayuda posventa para los productos y servicios adquiridos.
Soporta las negociaciones por internet con el sistema interno
de correos que legaliza la compra y hace posible el desarrollo
de compras por catalogo.

Negocia los productos y servicios de acuerdo con las
estrategias de venta y distribucién adecuada al producto o
servicio especifico.

Soporta las negociaciones de productos y servicios
identificando los intereses y objetivos de las partes

Cierra la venta con la participacion activa del cliente luego
del asesoramiento recibido en relacién con el producto o
Servicio.

Contacta y califica a cada una de las personas que poseen el
perfil y condiciones para convertirlos en clientes.

Es sincero positivo y actia con seguridad en la venta

ACTITUDES PERSONALES

2. Interactla con el cliente interno y externo segun criterios

52




INSTITUTO BE CAPACITACION
NUESTRA SENORA DE FATIMA Fecha de emisién Fecha de actualizacion

— NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
IN F‘\ CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
' EMPRESA.

Caodigo

DD-PD-017

(15-02-2013) (DD-MM-AAAA)

Versién Pagina
01 53 de 95

institucionales de servicio.

2.1. Desarrolla relaciones interpersonales con el equipo de
trabajo con respeto y cortesia de acuerdo con el protocolo de
servicio institucional.

2.2. Se comunica con el cliente interno y externo con calidez,
precision y oportunamente segun los protocolos de servicio.

2.3. Utiliza Los equipos y elementos de trabajo de acuerdo
con la capacidad tecnolégica de la institucion.

2.4. Organiza el area de trabajo se de acuerdo con
pardmetros institucionales por cada turno.

2.5. Desarrolla contacto con el cliente o usuario en un clima
de cordialidad y respeto de acuerdo con protocolo
institucional.

2.6. Acoge las sugerencias del docente con actitud positiva

2.7. Asume actitudes basadas en principios y valores éticos

2.8. Demuestra interés en su aprendizaje

2.9. Desarrolla comunicaciones eficaces y asertivas

PRESENTACION PERSONAL

3.Porta el uniforme completo

3.1.Su presentacién personal y apariencia es ordenada y
pulcra

3.2.Cumple el horario establecido en la formacién practica

3.3.Porta los elementos de bioseguridad requeridos
institucionalmente. (Si lo requiere el servicio).

CIUDAD FECHA DEL MOMENTO DE OBSERVACION

Dia

Mes

Fecha de iniciacién formacion practica Mes Dia

Fecha finalizacién formacién practica Mes Dia

Afno 201
Ano 201

82.5 horas de formacion préctica

NOMBRE DEL DOCENTE FIRMA DEL DOCENTE
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FIRMA DEL ESTUDIANTE
6. PLANEACION DE LOS SABERES
UNIDAD DE APRENDIZAJE 3 DE 3.
Negociacién de acuerdos y términos de productos y servicios
CONOCIMIENTO Y COMPRENSIONES HACER SER
ESENCIALES ACTITUDES Y VALORES

1-2-3-4. Aspectos legales de la negociacion:
Nacionales, internacionales. Relaciones
entre fabricantes y distribuidores: Trade
Marketing

Elementos de un contrato comercial

Tipos de contratos

-Sefialar las politicas de
legislacion necesarias para
llevar a cabo la
negociacion.

-Determinar las garantias
necesarias en la venta de
los productos teniendo en
cuenta parametros de la
organizacion.

Responsable para
especificar los derechos
y las obligaciones tanto
de la empresa como las
de los clientes.

5-6-7-8. Acuerdos comerciales:

Concesion, franquicia en deposito, a término
fijo, comision. Sociedades de
intermediaciones.

-Crear las tasas de
descuentos dependiendo
del tipo de negociacién con
los clientes.

Organizado y preciso en

la exposicion de los
acuerdos entre
productores,

proveedores ,

distribuidores y clientes

9-10-11. Aspectos éticos de negociacion.

-Establecer los términos de
negociaciébn considerando
condiciones de pago.

-Exponer los riesgos de
compra y venta de
productos.

Etico para garantizar

las  condiciones de
cumplimiento en la
negociacion con los
clientes.

Etico al plantear las
condiciones de
negociacion a partir de
la politica de
cancelacion de ordenes
por parte de los
clientes.

Preciso para dar a

conocer las restricciones
que se pueden
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presentar en la
negociacion de los
productos con los

clientes.

12-13. Idiomas: Inglés técnico

14-15-16-|17. Formas de pago y plazos.
Pdlizas de cumplimiento.

Seguridad industrial. Seguros contra robos
de los productos.

-Fijar limites de tiempo
para los pagos de los
productos por parte del
cliente.

-Sefialar las condiciones
comerciales de validez de
la oferta, tiempo de
entrega, forma de pago,
fletes, seguros, impuestos
y garantias.

18-19-20. Relaciones Humanas.

Manejar buenas relaciones

Asertivo y comunicador

y estrategias de ventas y distribucién: Venta
personal, venta directa, Tele venta, Venta
por catélogo.

-Relacién de los clientes a través de la red.
Tipos de preguntas: Problema, implicacion,
ganancia.

informacion y de la
comunicacién para
fortalecer la comunicacion
con los clientes

humanas en su| en sus relaciones
cotidianidad laboral interpersonales

21-22- 23-Clases de negociacion

24-25. Ley de comercio electronico. Canales | Utilizar las técnicas de | Comprometido y

responsable en la
utilizacion de los
medios T.I.C.

-26-27. Tipos de decisiones de compra:
Limitada, Extensiva, Rutinaria, Proceso de
exportacion,

-Definir los contratos de
coordinacién y cooperacion
entre los diversos actores
de acuerdo con las
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-28-29.- Carta de crédito. Mercado cambiario
y de divisas. Tasas internacionales

estrategias para cobertura
del mercado.

-Presto para solucionar
las situaciones de alto

internacionales. Costos financieros: Tasas
de interés, depreciacion monetaria, inflacion,
revaluacién, tasas de cambio.

y clientes con base en las
responsabilidades en
ventas, clientes, territorios,
entrega, traslados, costos
y precios.

Considerar las estrategias

Normas cambiarias y de comercio | -Manejar las situaciones | riesgo que se
internacional. de alto riesgo diferentes a | presenten en la
las generadas por venta | negociacion.
con profesionalismo vy
madurez.
30-31-32.- Gastos de envié: Normas, | -Plantear los acuerdos | Comprometido en la
reglamentacién, derechos arancelarios, | entre productores, | identificacion de
impuestos y seguro. Manual de envios | proveedores, distribuidores | motivaciones, intereses,

y objetivos de las partes.

de comunicacion visual
con los visitantes.
VERIFICACION INTENSIDAD HORARIA UNIDAD2/3
Descripcion | Horas Subtotal | Total
32 clases X1. hora 32 Horas
4 EPEP X2. hora 8 Horas 40 HORAS
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PLANEACION DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION
UNIDAD DE APRENDIZAJE 3 DE 3.

CRITERIO DE EVALUACION

-Fija los términos de negociacion de acuerdo con las politicas y pardmetros establecidos por la
organizacién, la legislacion general, el marco legal de derechos y obligaciones minimas de cada parte.
-Define los contratos de coordinacion y cooperacion entre los diversos actores de acuerdo con las
estrategias para cobertura del mercado. -Plantea los acuerdos entre productores, proveedores,
distribuidores y clientes con base en los niveles de responsabilidad en cuanto a volumen de ventas,
clientes, territorios, formas de entrega, traslados, costos y precios de los productos y servicios.
-Establece los términos de negociacion considerando las condiciones de pago, los descuentos, las
garantias, las restricciones de ventas y los niveles de riesgo en cuanto a donde y como se compraran
y venderan los productos o servicios. -Fija los términos de negociacién en contratos de
intermediacion considerando sistemas de distribucién, pedidos minimos, precios del productor y
distribuidor, formas de pago y margenes mayorista/ minorista y remuneracion de los intermediarios.
-Establece los términos de la negociacién con base en los aspectos legales y éticos que rigen los

contratos nacionales e internacionales. -Fija las condiciones comerciales de negociacion como la
validez de la oferta, el tiempo de entrega, la forma de pago, los fletes, seguros, impuestos y garantias,
dependiendo del tipo de negociacién -Acuerda los gastos de envio con base en los datos de

peso y dimensiones, modo de envio, lugar de origen y lugar de destino, derechos arancelarios,
impuestos y costes adicionales contenidos en el manual de envios internacionales.
EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE.

DESEMPENO- Seguimiento en el puesto de trabajo sobre los procedimientos que sigue para fijar los
parametros de negociacion.
PRODUCTO- Revision del contrato de negociacion de acuerdo con los pardmetros legales de
negociacion.
CONOCIMIENTO. - Prueba escrita donde enuncie las partes de un contrato.

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION

TECNICAS INSTRUMENTO
Observacion directa X Lista de chequeo X
Formulacién de preguntas X Cuestionarios X
Simulacién de situaciones X Lista de chequeo X
Entrevista Cuestionario

ESCENARIOS DE APRENDIZAJE
Sala de formacion — unidad de documentacién (Biblioteca)- Unidad de farmacia

MEDIOS EDUCATIVOS
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Guias de ensefianza- aprendizaje. Computadores. Televisores. Video beam.

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS.
Docente: Explicacion-demostracion- formulacién de preguntas- entrevistas-presentaciones-induccién
a la aplicacién de guias y EPEP-
Estudiante: estudio y resolucion de problemas- elaboracién de documentos-estructuracion de
proyectos- estudios de casos- practicas de talleres

DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t26960ricfcl)oras
FARMACEUTICOS ric
practlco
Unidad de NEGOCIACION DE ACUERDOS Y TERMINOS DE 49.5 horas
L PRODUCTOS Y SERVICIOS. tedricas
Aprendizaje 3/3

Modulo Especifico aplica para el programa auxiliar en

Tipos de contratos

GUIA S.F. Negociar 3
de 3.

Orienta la realizacion
del EPEP. 1 de 4.
(55 minutos).

APRENDIZAJE.

N° de clase (60") 1. de 39 - -

servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y | RESULTADO ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES DE LA ME‘?&E@)IE)%IQ?AS DE Y MEDIOS

ESENCIALES CLASE APRENDIZAJE | DIDACTICOS

1. Aspectos | Reconocer ENSENANZA. Salén de _'\F'AJER'ALES

D . Verifi I i4 ablero
legales  de la|los O.Cteme. erifica la | formacion. Marcadores
negociacion: contenidos de | @siSténcia, —consigna Computador
Nacionales, la unidad, los 'é‘ i n|1a5|lstenc:ja. Televisor
internacionales. planes de | oXPlIca € plan de Video beam

) clase. (5 minutos).

Relaciones entre | clase, el .
fabricantes desarrollo de ; RECURSOS:
apricar y - Presenta la unidad Correo
distribuidores: Trade | los EPEP. de aprendizaje, electrénico
Marketing socializa los Inte,rnet
Elementos de un resultados de Guia S.F.
contrato comercial aprendizaje vy la NEGOCIAR 3/3.
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Estudiante:
comprometido
participativo atento
EPEP 6 de 6
290
, -, L - L horas
Modulo de Formacién Negociacion de productos y servicios farmacéuticos tebrico
practico
Unidad de Aprendizaje Negociacion de acuerdos y términos de productos y jos
3/3 servicios. :
horas
Objetivo del EPEP Promover el aprendizaje autbnomo teoricas

N° de EPEP (2 horas)

Aplica para el programa auxiliar en servicios farmacéuticos.

CONTENIDO Y RESULTADO ESTRATEGIAS ESCESQRIOS RYEI\SIEE%OSS
COMPRENSIONES DEL EPEP. METODOLOGICAS A
ESENCIALES APRENDIZAJE | DIDACTICOS
7-8. Acuerdos | Reflexionar APRENDIZAJE. Salén de MATERIALES
comerciales: sobre ESTUDIANTE: formacion Tablero
Concesion, los niveles de Trabaja en equipo Marcadores
franquicia en responsabilidad | de 4 estudiantes Computador
depdsito, atérmino | en cuanto a | simulacion  sobre Televisor
fijo, comision. volumen de cierre de la venta Video beam
Sociedades de ventas,clientes, | para sustentar en
intermediaciones. territorios, la clase 43 y 44 ( RECURSOS:
formas de intervencion Correo
entrega, maximo 4 minutos electrénico
traslados, por equipo ) Internet
costos y Guia S.F.
precios de los NEGOCIAR
productos y 2/2
servicios.
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t26960ricr;oras
FARMACEUTICOS ric
practlco
Unidad de NEGOCIACION DE ACUERDOS Y TERMINOS DE 49.5 horas
L PRODUCTOS Y SERVICIOS. tedricas
Aprendizaje 3/3

Modulo Especifico aplica para el programa auxiliar en

organizacion.

Identificar los

S.F. Negociar 3 de 3.

(55 minutos).

derechos y

obligaciones | APRENDIZAJE.
minimas de Estudiante:
cada parte. comprometido

N° de clase (60") 2-3-4 de 39 e o
servicios farmaceéuticos.

CONOCIMIENTO Y | RESULTADO ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES DE LA ME‘?&E@I%%IQ?AS DE Y M[EDIOS

ESENCIALES CLASE APRENDIZAJE | DIDACTICOS
2-3-4. Aspectos | Reconocer ENSENANZA. Salén de MATERIALES
legales de la|los términos | Docente: Verifica la | formacion. Llab'erg
negociacion: de la | asistencia, consigna Carca tordes
Nacionales, negociacion 'é‘ i irllasilstencija. Televisor
internacionales. de acuerdo | —XPica €l plan de Video beam

X clase. (5 minutos).

Relaciones entre | con las RECURSOS-
fabricantes y | politicas, el | _ organiza y orienta el Correo
dlstrlbu_ldores: Trade | marco legal y grupo para electrénico
Marketing los realizacién de Internet
Elementos de un | pardmetros conversatorio a partir Guia S.F.
contrato comercial establecidos | del contenido de la NEGOCIAR 3/3.
Tipos de contratos por la | clase 2-3-4. GUIA
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Interpretar los
elementos de
un contrato
comercial.

Reconocer
los tipos de
contratos.

participativo en la

mesa redonda.

DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tZEQéOHCr;oras
FARMACEUTICOS ric
practlco
Unidad de NEGOCIACION DE ACUERDOS Y TERMINOS DE 49.5 horas
L PRODUCTOS Y SERVICIOS. tedricas
Aprendizaje 3/3

Modulo Especifico aplica para el programa auxiliar en

distribuidores 'y
clientes.

S.F. Negociar 3 de 3.

(55 minutos).

APRENDIZAJE.
Estudiante:
comprometido

participativo en la

N° de clase (60) 5-6- de 39.5 e o
servicios farmaceéuticos.
CONOCIMIENTO Y | RESULTADO ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES DE LA ME’?SE@I%%IQSAS DE Y MEDIOS
ESENCIALES CLASE APRENDIZAJE | DIDACTICOS
5-6. Acuerdos | Reconocer los | ENSENANZA. Salén de MATERIALES
comerciales: aspectos Docente: Verifica la | formacion. Tablero
Concesion, franquicia | legalesy éticos | asistencia, consigna ?:/Iarcadtorées
en deposito, a término | que rigen los | | inasistencia. Tompu ador
" L, . elevisor
fijo, comision. | contratos Explica el plan de Video beam
Sociedades de | nacionales e | clase. (5 minutos).
intermediaciones. internacionales. RECURSOS:
- Organiza y orienta el Correo
Reconocer grupo para electronico
aspectos de realizacion de Internet
los  acuerdos . . Guia SFE
entre conversatorio a partir NEGOCIAR 313,
productores, del contenido de la
proveedores, clase 2-3-4. GUIA
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mesa redonda.

DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t2e960ricf(1)oras
FARMACEUTICOS ric
préctico
Unidad de NEGOCIACION DE ACUERDOS Y TERMINOS DE 49-5 horas
.. PROD T Y SERVICI . Api
Aprendizaje 3/3 ODUCTOS ¥ S Clos teoricas

. Modulo Especifico aplica para el programa auxiliar en
(o]
N°de clase (60') 7.8de39.5 servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y RESULTADO ESTRATEGIAS ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES DE LA CLASE | METODOLOGICAS DE Y MEDIOS
ESENCIALES APRENDIZAJE | DIDACTICOS
7- 8. Acuerdos | Reflexionar ENSENANZA. Salén de MATERIALES
comerciales: sobre Docente: Verifica la | formacion. Tablero
Concesion, franquicia i asistencia, consigna Marcadores
Al los niveles de . consigr Computador
en  deposito,  a | ragponsabilidad |12~ inasistencia. Televisor
término fijo, comision. en cuanto a Explica ell plan de Video beam
Sociedades de | d clase. (5 minutos).
intermediaciones. volumen ae RECURSOS:
ventas, - Organiza y orienta el Correo
clientes, grupo para electrénico
territorios, realizacion de Internet
formas de conversatorio a partir Guia S.F.
entrega, del contenido de la NEGOCIAR 3/3.
traslados, clase 2-3-4. GUIA
costos y S.F. Negociar 3 de 3.
precios de los ,
productos y (55 minutos).
Servicios.
APRENDIZAJE.
Estudiante:
comprometido
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participativo en la

mesa redonda.

DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tZeQé(iiCFcl)oras
FARMACEUTICOS e
practlco
Unidad de NEGOCIACION DE ACUERDOS Y TERMINOS DE 49.5 horas
.. PROD T Y SERVICI . Api
Aprendizaje 3/3 ODUCTOS ¥ S Clos teoricas

Modulo Especifico aplica para el programa auxiliar en

N° de clase (60") 9.de 39.5 s -
servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y | RESULTADO ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES DE LA ME?;B@I%%'Q?S DE Y MEDIOS
ESENCIALES CLASE APRENDIZAJE | DIDACTICOS
9. Aspectos éticos de | Identificar los | ENSENANZA. Salén de MATERIALES
negociacion. acuerdos de | Docente: Verifica la | formacion. Tablero
la asistencia, consigna Marcadores
TRy la inasistencia. Computador
negociaciéon _ Televisor
con base en Explica el plan de Video beam
los aspectos clase. (5 minutos).
P RECURSOS:
'?93'95 Y |- Presenta invitado Correo
eticos especial. electrénico
(Conferencia  sobre Internet
Conoce e | aspectos éticos de la Guia S.F.
interpreta el | negociacién)  GUIA NEGOCIAR 3/3.
sentido ético | S.F. Negociar 3 de 3.
de los ]
acuerdos de | (55 minutos).
la
negociacion. APRE_NDIZAJE.
Estudiante: Atento
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dispuesto.
EPEP 2 de 4
290
, ., o - . horas
Modulo de Formacion Negociacion de productos y servicios farmacéuticos tebIico
practico
Unidad de Aprendizaje Negociacion de acuerdos y términos de productos y soE
3/3 servicios. :
horas
teoricas

N° de EPEP (2 horas)

Aplica para el programa auxiliar en servicios farmacéuticos.

ggNTENIDé)C\)( < RESULTADO ES;RgT%%I%SS ESCEBIQRIOS RYEI\C/IESISOOSS
MPRENSIONE DEL EPEP. | METODOLOGICA 0
ESENCIALES APRENDIZAJE | DIDACTICOS
10-11. Aspectos éticos | Identificar los | APRENDIZAJE. Salén de MATERIALES
de negociacion. acuerdos de | ESTUDIANTE: formacion. Tablero
la Trabaja en equipo Marcadores
negociacion de 3 estudiantes Computador
con base en | realiza simulacion Televisor
los aspectos | de negociacion de Video beam
legales y | acuerdos teniendo
éticos. en cuenta aspectos RECURSOS:
éticos y legales. Correo
Conoce e | para sustentar en electrénico
interpreta el | la clase 10-11. ( Internet
sentido ético | intervencion Guia S.F.
de los | maximo 4 minutos NEGOCIAR 3
acuerdos de | por equipo ). de 3.
la
negociacion.
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DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tZEQéOHCr;oras
FARMACEUTICOS ric
practlco
Unidad de NEGOCIACION DE ACUERDOS Y TERMINOS DE 49.5 horas
L PRODUCTOS Y SERVICIOS. tedricas
Aprendizaje 3/3

N de clase (60°) 10-11. de Mod_ul_o Especifiqo gplica para el programa auxiliar en
39.5 servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y | RESULTADO ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES DE LA ME%FSQIE)%IQ:SAS DE Y MEDIOS
ESENCIALES CLASE APRENDIZAJE | DIDACTICOS
10-11. Aspectos | Identificar los | ENSENANZA. Salén de MATERIALES
éticos de negociacion. | acuerdos de | Docente: Verifica la | formacion. Tablero
la asistencia, consigna '(\:"gr:‘;sggggr
negociacion | 1@~ inasistencia. Televisor
con base en Elxphca eI. plan de Video beam
los aspectos clase. (5 minutos).
| | RECURSOS:
?93 es Y- Organiza y orienta el Correo
eticos. grupo para electrénico
realizacion de Internet
Conoce e | conversatorio a partir Guia S.F.

interpreta el
sentido ético
de los
acuerdos de
la
negociacion.

del contenido de la
clase 2-3-4. GUIA
S.F. Negociar 3 de 3.

(55 minutos).

APRENDIZAJE.
Estudiante:

NEGOCIAR 3/3.
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comprometido
participativo en
mesa redonda.

la

DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tZEQéOHCr;oras
FARMACEUTICOS ric
practico
Unidad de NEGOCIACION DE ACUERDOS Y TERMINOS DE 49-5 horas
. PRODUCTOS Y SERVICIOS. tedricas
Aprendizaje 3/3

N de clase (60°) 12-13. de Mod_ul_o Especifiqo gplica para el programa auxiliar en
39.5 servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y | RESULTADO ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES DE LA ME?;E@I%%'QSAS DE Y MEDIOS
ESENCIALES CLASE APRENDIZAJE | DIDACTICOS
12-13. Idiomas: Inglés | Reconoce los | ENSENANZA. Salon de MATERIALES
técnico términos Docente: Verifica la | formacion. Tablero
.. ; ; ; Marcadores
técnicos del asistencia, ~consigna Computador
inglés la . Inasistencia. Televisor
Explica el plan de Video beam
clase. (5 minutos).
RECURSOS:
- Presenta invitado Correo
especial para electrénico
desarrollo del Internet
contenido inglés Guia S.F.
técnico, mediante NEGOCIAR 3/3.

conversatorio amplia
informacion y la
importancia del
mismo y su aplicacion
en la negociacion del
servicios y productos.

(55 minutos).
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APRENDIZAJE.
Estudiante:
comprometido,
pregunta
inquietudes en el
conversatorio

DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS t2€960rick(|)oras
FARMACEUTICOS ric
practlco
Unidad de NEGOCIACION DE ACUERDOS Y TERMINOS DE 49.5 horas
L PRODUCTOS Y SERVICIOS. tedricas
Aprendizaje 3/3

seguros,
impuestos vy
garantias.

GUIA S.F. Negociar 3
de 3. (55 minutos).

N de clase (60°) 14-15-16.17. Mod.ullo Espeuﬂcp gpllca para el programa auxiliar en
de 39.5 servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y | RESULTADO ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES DE LA ME‘%E@IE)%IQ;S DE Y MEDIOS
ESENCIALES CLASE APRENDIZAJE | DIDACTICOS
14-15-16-17. Manejar las | ENSENANZA. Salén de MATERIALES
Formas de pago y | condiciones | Docente: Verifica la | formacion. Tablero
Ali i asistencia, consigna Marcadores
plazos. Polizas de | comerciales , consigr Computador
cumplimiento. de 'é‘ i |r|1a3||stenc(|ja. Televisor
Seguridad industrial. | negociacién xplica € plan —de Video beam
clase. (5 minutos).
Seguros contra | como la _
bos de los | validez de la i : RECURSOS:
ro - Organiza y orienta el Correo
productos. oferfta, grupo para la electrénico
el tiempo de | realizacién de mesa Internet
entrega, la | redonda partir del Guia S.F.
forma de | contenido de la clase NEGOCIAR 3/3.
pago, 14-15-16-17.
los fletes, | Expuestos en la
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APRENDIZAJE.
Estudiante:
comprometido
participativo en la
mesa redonda.
EPEP 3 de 4
290
, ., L . P horas
Modulo de Formacién Negociacion de productos y servicios farmacéuticos teérico
practico
Unidad de Aprendizaje Negpc_:lauon de acuerdos y términos de productos y 405
3/3 servicios. -
horas
tedricas

Objetivo del EPEP

Promover el aprendizaje autbnomo

N° de EPEP (2 horas)

Aplica para el programa auxiliar en servicios farmacéuticos.

CONTENIDO Y RESULTADO ESTRATEGIAS ESCEBIQRIOS RYEﬁEg%OSS
COMPRENSIONES DEL EPEP. METODOLOGICAS <
ESENCIALES APRENDIZAJE | DIDACTICOS
18-19-20. Relaciones | Manejar APRENDIZAJE. Salén de MATERIALES
Humanas. buenas ESTUDIANTE: formacion. Tablero
Tratal’ con gente d|ﬁC|l I’elaCiones Trabaja en eqL“pO Marcadores
Establecer relaciones humgnas ensu | 4o 4 estudiantes, Computador
provephosas. . cotidianidad mediante Televisor
Manejar la critica. personal y metodoloaia de Video beam
Los abusones. laboral.. . 9 .
Representar libre eleccion

contenidos de las Correo

clases 18-19-20. electronico

Para sustentar en Internet

el grupo Guia S.F.
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(intervencion NEGOCIAR 3
maximo 4 minutos de 3.

por equipo).

DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tZGQéOHCr(l)oras
FARMACEUTICOS ric
practlco
Unidad de NEGOCIACION DE ACUERDOS Y TERMINOS DE 49.5 horas
L PRODUCTOS Y SERVICIOS. tedricas
Aprendizaje 3/3

Los abusones.
Representar
confianza.

sustentacion de
EPEP. Clases 18-
19-20.
Negociar 3 de 3.
Hace

GUIA S.F.

N de clase (60°) 18-19-20.21 Mod_ul_o Espeuﬂqo gpllca para el programa auxiliar en
de 39.5 servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y | RESULTADO ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES DE LA ME?SE@II(E)%IQSAS DE Y MEDIOS
ESENCIALES CLASE APRENDIZAJE | DIDACTICOS
18-19-20. Manejar ENSENANZA. Salon de MATERIALES
Relaciones buenas Docente: Verifica la | formacion. Iﬂab'ero
. . . arcadores
Humanas. relaciones asistencia, Computador
Tratar con gente | humanas en | consigna la Televisor
dificil. su inasistencia. Video beam
Esltak_)lecer cotldlanlldad Elxpllca el _plan de RECURSOS:
relaciones persona y | clase. (5 minutos). Correo
provechosas. laboral. electrénico
Manejar la critica. Modera la Internet
Guia S.F.

NEGOCIAR 3/3.
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recomendaciones,
acompafa, amplia
informacion
concede plazo a
quien aun no
cumple el EPEP.
(55 minutos).

APRENDIZAJE.
Estudiante:
comprometido
participativo , acoge
recomendaciones.

DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tzegéc:,icgoras
FARMACEUTICOS _—
practico
Unidad de NEGOCIACION DE ACUERDOS Y TERMINOS DE 49.5 horas
Aprendizaje 3/3 PRODUCTOS Y SERVICIOS. tedricas

N de clase (60°) 21-22-23.24 Mod.ullo Especific,o gplica para el programa auxiliar en
de 39.5 servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y | RESULTADO ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES DE LA ME%B?)IE)%IQ:SAS DE Y MEDIOS
ESENCIALES CLASE APRENDIZAJE | DIDACTICOS
21-22- 23-24 Clases | Determinar a | ENSENANZA. Salon de MATERIALES
de negociacion. partir de la | Docente: Verifica la | formacion. Iﬂzt;ggores
clase de | asistencia, Computador
negociacion consigna la Televisor
las inasistencia. Video beam
condiciones , RECURSOS:
comerciales Explica el plan de Correo
de clase. (5 minutos). electrénico
negociacion Discierne el Internet
como la | contenido clases de Guia S.F.
validez de la | negociacion.__GUIA NEGOCIAR 3/3.
oferta, S.F. Negociar 3 de
el tiempo de | 3. Mediante
entrega, la | conversatorio,
forma de | propicia
pago, participacion del
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los fletes, | estudiante, aplica

seguros, coevaluacion.,
impuestos vy | autoevaluacion.
garantias.

(55 minutos).

APRENDIZAJE.
Estudiante:
comprometido :
participa en el
conversatorio,
realiza los
cuestionarios.

DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION
PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tZGQéOHCF(l)oraS
FARMACEUTICOS .
practico
Unidad de NEGOCIACION DE ACUERDOS Y TERMINOS DE 49.5 horas
Aprendizaje 3/3 PRODUCTOS Y SERVICIOS. tedricas
24- Modulo Especifico aplica para el programa auxiliar en
N° de clase (60") 25.26,27de . -
servicios farmacéuticos.
39.5
CONOCIMIENTO Y RESULTADO ESTRATEGIAS ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES DE LA CLASE | METODOLOGICAS DE Y MEDIOS
ESENCIALES APRENDIZAJE | DIDACTICOS
Ley de comercio | Reflexionar con | ENSENANZA. Salén de MATERIALES
electrénico. responsabilidad | Docente: Verifica la | formacion. Iﬁ?ggores
Canales y | sobre los asistencia, Computador
estrategias de | aspectos de la | consigna la Televisor
ventas y | ley de comercio | inasistencia. Video beam
distribucién: Venta | electronico. Explica el _plan de RECURSOS:
personal, venta clase. (5 minutos). Correo
directa, Tele venta, | Aplicar los electrénico
Venta por catalogo. | canalesy Presenta ley de Internet
-Relacion de los | estrategias de | comercio y aplica Guia S.F.
clientes a través de | ventas. cuestionario  para NEGOCIAR 3/3.
la red. Tipos de realizacion en
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preguntas:
Problema,
implicacion,
ganancia.

equipo. Propicia
discusion del
mismo. GUIA S.F.
Negociar 3 de 3.

(55 minutos).

APRENDIZAJE.
Estudiante:
comprometido
responde el
cuestionario

DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tzegéorict‘)oras
FARMACEUTICOS e
practico
Unidad de | NEGOCIACION DE ACUERDOS Y TERMINOS DE 49.5 horas
Aprendizaje 3/3 PRODUCTOS Y SERVICIOS. teoricas

, 28-29- Modulo Especifico aplica para el programa auxiliar en
(o]
N°de clase (60') 30,31de 39.5 | servicios farmacéuticos.
RECURSO
CONOCIMIENTO Y RESULTADO ESTRATEGIAS ESCENARIOS |SY
COMPRENSIONES DE LA CLASE | METODOLOGICAS DE MEDIOS
ESENCIALES APRENDIZAJE | DIDACTIC
oS
26-27. Determina  los | ENSENANZA. Sal6n de MATERIALES
- Tipos  de | gastos de envio | DOCENTE: Verifica la | formacion. Iﬂab'erg
decisiones de | acordados con | asistencia, consigna Cé‘{,fguggjr
compra: Limitada, | base a las 'é i |r|1a5||stenc(|ja. Televisor
Extensiva, caracteristicas xplica €l plan de Video beam
s clase. (5 minutos).
Rutinaria, Proceso | del producto- RECURSOS-
de exportacién, servicio ) Realiza demostracion Correo .
establecidos en | sopre tipo de electrénico
el mnaual de | decisiones GUIA S.F. Internet
envios Negociar 3 de 3. Guia S.F.
internacionaales | Motiva al estudiante a QEGOOAR
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participar, amplia
Reconoce e | informacion,
|nterpreta el retroalimenta
manual de | mediante
: cuestionamiento.
envios :
internacionales. (55 minuios).
APRENDIZAJE.
ESTUDIANTE:
atento,
comprometido
pregunta
inquietudes.
EPEP 4 de 4
290
. ., L . L horas
Modulo de Formacién Negociacion de productos y servicios farmacéuticos tebrico
practico
Unidad de Aprendizaje Negpc_:lauon de acuerdos y términos de productos y 405
3/3 servicios. :
horas
tedricas

Objetivo del EPEP

Promover el aprendizaje autbnomo

N° de EPEP (2 horas)

Aplica para el programa auxiliar en servicios farmacéuticos.

Sustentacion en la
clase 28-29.

CONTENIDO Y RESULTADO ESTRATEGIAS ESCESIQRIOS RYEI\SIEBISOOSS
COMPRENSIONES DEL EPEP. METODOLOGICAS <
ESENCIALES APRENDIZAJE | DIDACTICOS
28-29. Los té_rmi_n,os de | APRENDIZAJE. Salén de MATERIALES
- Carta de crédito. | negociacionen | ESTUDIANTE: formacion. Tablero
(';"erc?fc? Camb'?”" y Ir?erca dos Trabaja en equipo Marcadores
e divisas. Tasas :
termacionales internacionales de |' 3 es_tudllan_t(,as ?olmputador
Normas cambiarias y | €Stan regidos reallza simuiacion clevisor
de comercio | Por lasnormas | de  negociacion Video beam
internacional. de comercio términos apllcgn.do
exterior - Carta de crédito. RECURSOS:
segun politicas Mercado cambiario y Correo
gubernamentales | de divisas. Tasas electrénico
y de las internacionales Internet
Camaras de | Normas cambiarias y Guia SE
COMETCIO. de comercio NEGOCIAR. 3
internacional. de 3
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(intervencion
maximo 4 minutos

por equipo ).

DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Modulo: NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tZeQé(iiCi;oras
' FARMACEUTICOS. P
préctico
Unidad de NEGOCIACION DE ACUERDOS Y TERMINOS DE 49.5 horas
o PRODUCTOS Y SERVICIOS. Ari
Aprendizaje 3/3 ODUCTOS ¥ S Clos teoricas

N de clase (60) 32,33,34,35 Mod.ullo Especn‘lc,o gpllca para el programa auxiliar en
de 39.5 servicios farmacéuticos.
CONOCIMIENTO Y RESULTADO ESTRATEGIAS ESCENARIOS | RECURSOS
COMPRENSIONES | be | A CLASE | METODOLOGICAS | PE v MEDIOS
ESENCIALES APRENDIZAJE | DIDACTICOS
28-29. Los términos de | ENSENANZA. Salon de MATERIALES
Carta de crédito. | negociacion en | Docente: Verifica la | formacion. Tablero
Mercado cambiario y | los asistencia, consigna E:/Iarcadtordes
de divisas. Tasas | mercados la inasistencia. (5 ngﬁgoe: or
internacionales internacionales minutos). Video beam
Normas cambiarias y | €Stan regidos
de comercio gor las normas | organiza la RECURSOS:
internacional. € ~ COmercio | gystentacion del Correo
exterior lii EPEP. Amplia electrénico
Segun - POlICas | ;ncormacion, hace Internet
gubernamentales , Guia SF
y de las recomendaciones, NEGOCIAR 3/3.
Camaras de concede plazo a :
comercio. quien aun no cumple
el EPEP. (55
minutos).

APRENDIZAJE.
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Realiza simulacion
de negociacion en
equipos de 3
estudiantes, acoge
recomendaciones.

DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA APRENDIZAJE EVALUACION

PLAN DE CLASE

Aprendizaje 3/3

Modulo NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS tZeQé(iiCi;oras
FARMACEUTICOS. o
practico
Unidad de NEGOCIACION DE ACUERDOS Y TERMINOS DE 49.5 horas
PRODUCTOS Y SERVICIOS. tedricas

Considerar las

ejemplos, realiza

N de clase (60) 3’56,37,38 Mod.ullo Especific,o gplica para el programa auxiliar en
e 39.5 servicios farmacéuticos.
RECURSO
CONOCIMIENTO Y RESULTADO ESTRATEGIAS ESCENARIOS |SY
COMPRENSIONES DE LA CLASE | METODOLOGICAS DE MEDIOS
ESENCIALES APRENDIZAJE | DIDACTIC
oS
Gastos de envi6: | Plantear los | ENSENANZA. Salon de MATERIALES
Normas, acuerdos entre | Docente: Verifica la | formacion. Tablero
reglamentacion, productores, asistencia, consigna ?:/Igrrr?agtc;rgsr
derechos proveedores, la inasistencia. Tele\t)isor
grancelarlos, dl_strlbwdores y | Explica eI. plan de Video beam
impuestos y seguro. | clientes con base | clase. (5 minutos).
Manual de envios | en las RECURSOS:
internacionales. responsabilidades | Orienta el desarrollo Correo
Costos  financieros: | en ventas, | del contenido en la electrénico
Tasas de interés, | clientes, GUIA S.F. Negociar 3 Internet
depreciacion territorios, de 3. Propicia la Guia  S.F.
monetaria, inflacién, | entrega, participacion del E'/EGOUAR
revaluacion, tasas de | traslados, costos | estudiante, hace '
cambio. y precios. demostraciones, da
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estrategias de | ejercicios.
comunicacion (55 minutos).
visual con los
visitantes. APRENDIZAJE.
Estudiante:
comprometido
participativo
PRESENTACION DE EVIDENCIAS
Norma de | Negociar productos y servicios segln 266 horas
competencia condiciones del mercado y politicas de la empresa. Tedrico-practico
Modulo de o - . 166 horas tedricas
F - Negociacion de productos y servicios farmacoldgicos.
ormacién
Presentar a los clientes las caracteristicas, beneficios
Elemento 3 de 3 y usos de los productos o servicios segun el manual
| fabri . L
deNegggi(;i?éi de acuerdos y términos de productos y 40 horas teoricas
Unidad de servicios
Aprendizaje 3/3
Evidencia PRODUCTO- CONOCIMIENTO.
RESULTADO ESTRATEGIAS ESCENARIOS | RECURSOSY
EVIDENCIA | DE METODOLOGICAS DE MEDIOS
APRENDIZAJE APRENDIZAJE | DIDACTICOS
CONOCIMIENTO. | Fijar. los | DOCENTE- Salon de
- Prueba escrita | términos  de | ENSENANZA: formacion MATERIALES:
donde enuncie las | négociacion de | | jama a lista y Tablero
partes de un ac:{;a.rdo con las | registra las Marcadores
contrato. Egrlélr%agros Y | inasistencias 5 Computador
; i Televisor
establecidos por mlnutos) :
PRODUCTO la organizacion, | ~Organiza el grupo Video beam
- Revision del | |5 legislacion | para _ la
contrato de | general, el | presentacion de las RECURSOS:
negociacion marco legal de | evidencias de Correo
de acuerdo con | derechos y | conocimiento y electronico
los parametros obligaciones producto. Internet
legales de | minimas de | _Realiza la
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negociacion. cada parte. valoracion de la GUIA S.F.
evidencia de NEGOCIAR
Establecer  los | conocimiento y 3/3.

términos de la
negociacion

considerando las
condiciones de

pago, los
descuentos, las
garantias, las

restricciones de
ventas y los
niveles de riesgo
en cuanto a
donde y como
se compraran y

venderan los
productos o]
Servicios.

Fijar los
términos de
negociaciéon en
contratos de

intermediacion
considerando
sistemas de
distribucion,
pedidos
minimos, precios
del productor y
distribuidor,
formas de pago
y margenes
mayorista /
minorista y
remuneracion de
los
intermediarios.

Establecer los
acuerdos de la
negociaciéon con
base en los
aspectos legales
y éticos que

rigen los
contratos
nacionales e

internacionales.

recibe la evidencia
de producto.
( 55 minutos)

ESTUDIANTE-
APRENDIZAJE:
Presenta evidencia
de conocimiento,
entrega evidencia
de producto.
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LISTA DE CHEQUEO DE DESEMPENO

mercado y politicas de la empresa CODIGO: 20662810250304

PARA VALORACION DE LA NORMA: Negociar productos y servicios segun condiciones del

servicios. 60 Horas practicas.

UNIDAD DE APRENDIZAJE 3 DE 3. Negociacién de acuerdos y términos de productos y

Actividades

M.O.

Valoracién

ELEMENTO 3

2|3

41 C | A.N.C.

-Fija los términos de negociacién de acuerdo con las politicas y
parametros establecidos por la organizacion, la legislacién general,
el marco legal de derechos y obligaciones minimas de cada parte.

-Define los contratos de coordinacién y cooperacion entre los
diversos actores de acuerdo con las estrategias para cobertura del
mercado.

-Plantea los acuerdos entre productores, proveedores, distribuidores
y clientes con base en los niveles de responsabilidad en cuanto a
volumen de ventas, clientes, territorios, formas de entrega,
traslados, costos y precios de los productos y servicios.

-Establece los términos de negociacion considerando las
condiciones de pago, los descuentos, las garantias, las restricciones
de ventas.

-Establece los términos de negociacién considerando los niveles de
riesgo en cuanto a donde y como se comprardan y venderan los
productos o servicios.

-Fija los términos de negociacion en contratos de intermediacion
considerando sistemas de distribucién, pedidos minimos, precios del
productor y distribuidor, formas de pago y margenes mayorista/
minorista y remuneracion de los intermediarios.
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-Fija los términos de negociacion en contratos de intermediacion
considerando sistemas de distribucion, pedidos minimos, precios del
productor y distribuidor, formas de pago y margenes mayorista/
minorista y remuneracion de los intermediarios.

-Establece los términos de la negociacién con base en los aspectos
legales y éticos que rigen los contratos nacionales e internacionales.

-Fija las condiciones comerciales de negociacion como la validez de
la oferta, el tiempo de entrega, la forma de pago, los fletes, seguros,
impuestos y garantias, dependiendo del tipo de negociacion

Acuerda los gastos de envio con base en los datos de peso y
dimensiones, modo de envio, lugar de origen y lugar de destino,
derechos arancelarios, impuestos y costes adicionales contenidos
en el manual de envios internacionales.

ACTITUDES PERSONALES

2. Interactta con el cliente interno y externo segun criterios
institucionales de servicio.

2.1. Desarrolla relaciones interpersonales con el equipo de
trabajo con respeto y cortesia de acuerdo con el protocolo de
servicio institucional.

2.2. Se comunica con el cliente interno y externo con calidez,
precisién y oportunamente segun los protocolos de servicio.

2.3. Utiliza Los equipos y elementos de trabajo de acuerdo
con la capacidad tecnoldgica de la institucion.

2.4. Organiza el area de trabajo de acuerdo con parametros
institucionales por cada turno.

2.5. Desarrolla contacto con el cliente o usuario en un clima
de cordialidad y respeto de acuerdo con protocolo
institucional.

2.6. Acoge las sugerencias del docente con actitud positiva

2.7. Asume actitudes basadas en principios y valores éticos

2.8. Demuestra interés en su aprendizaje

2.9. Desarrolla comunicaciones eficaces y asertivas

2.10. Participa en una sociedad de manera democrética,
relacionandose de manera pacifica, valorando la diversidad y
las identidades de los grupos.

2.11. Reconoce y respeta los derechos fundamentales
propios y de los demés como ciudadano y miembro de una
comunidad.

2.12. Mantiene relaciones asertivas y eficaces que posibiliten
resolver conjuntamente problemas de caracter laboral y social

2.13. Demuestra responsabilidad con el cuidado del medio
ambiente

PRESENTACION PERSONAL
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3.Porta el uniforme completo

3.1.Su presentacion personal y apariencia es ordenada y
pulcra

3.2.Cumple el horario establecido en la formacion practica

3.3. Porta los elementos de bioseguridad requeridos
institucionalmente. (Si lo requiere el servicio).

CIUDAD FECHA DEL MOMENTO DE OBSERVACION

Dia

Mes

Fecha de iniciacion formacion practica Mes Dia

Fecha finalizacion formacién préactica Mes Dia

Afo 201
Afio 201

74.4 horas de formacioén préactica

NOMBRE DEL DOCENTE FIRMA DEL DOCENTE

FIRMA DEL ESTUDIANTE
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