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PROCEDIMIENTO CEFA PARA EMPRESA DEL SECTOR DE SERVICIOS

ODONTOLOGICOS
DENTAL SALUD CLINICA ESTETICA ORAL S.AS.

INTRODUCCION

En la empresa se evalud cada area de trabajo y se evidencid que el &rea comercial requiere una
reestructuracion para lograr un funcionamiento 6ptimo, eficaz y poder ligarse con los
requerimientos del plan estratégico de la empresa para lograr esta coyuntura, se realiza un plan

de capacitacion CEFA.

1. MARCO TEORICO:

1.1. Capacitacion: proceso mediante el cual las personas adquieren conocimientos y
destrezas para poder realizar una labor especifica.

1.2. Entrenamiento: Grupo de temaética en las que se quiere enfatizar para poder lograr
unos objetivos de aprendizaje, en este proceso se adquieren competencia de cada uno
de los temas.

1.3. Formacion: Proceso en el cual se aplica el entrenamiento en una organizacién, donde
se evidencia un plan de carrera a seguir y unos estimulos correspondientes para cada
uno de los roles que se generen.

1.4. Acompafiamiento o coach: estrategia de gestionar que el aprendizaje se esté dando en

el grupo de personas al cual va dirigido.



1.5. PLAN ESTRATEGICO DENTAL SALUD
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1.5.1. VISION

La Clinica Odontolégica Dental Salud para el afio 2.023 seré la mejor opcion en el cuidado y la
salud oral en Bucaramanga, teniendo como base la calidad de los procesos y procedimientos, la
tecnologia, la experiencia y la garantia en todos nuestros tratamientos, asi mismo, el
profesionalismo y la atencion al cliente buscando como Unico fin la satisfaccion de nuestros

pacientes.

DENTAL SALUD se caracteriza por ser una institucién sostenible, la cual se soporta en una
cultura de calidad y de mejoramiento continuo; una empresa competitiva se caracteriza por ser

capaz de liderar el mercado.

1.5.2. MISION

Brindar la mejor experiencia y bienestar en todas las especialidades odontoldgicas ofrecidas,
solucionando integralmente los problemas presentes en la salud oral, basados en un servicio
amable, respaldado con el conocimiento cientifico y la mejor tecnologia, con responsabilidad

social y ambiental, aportando al crecimiento de la region.

1.5.3. VALORES INSTITUCIONALES

Respeto: Brindamos una atencion digna a pacientes, colaboradores y a todas aquellas personas

relacionadas con la clinica.



Honestidad: Generamos credibilidad y confianza a nuestros pacientes ya que actuamos fielmente

a firmes principios éticos y legales.

Responsabilidad: Cumplimos 100% con los compromisos adquiridos, buscando la satisfaccion

de nuestros pacientes.

Trabajo en equipo: Contamos con equipo unido en pro de brindar una experiencia Unica a

nuestros pacientes y colaboradores.

Compromiso: Estamos comprometidos a dar o mejor de nosotros con cada paciente y miembro

de nuestra clinica.
Etica: Obramos fielmente prestando servicios y atencion con calidad.
1.5.4. POLITICA DE CALIDAD

Dental Salud, esté4 dedicada a la prestacion de servicios de odontologia general, ortodoncia,
cirugia oral y maxilofacial e implanto-logia oral, en linea con nuestros objetivos y directrices
corporativas que nos encaminen a una excelente gestion empresarial, que define los siguientes

principios que estructuran nuestras Politicas de Calidad:
* Lograr la excelencia en la prestacion de nuestros servicios.

*  Actuar con total honestidad en las recomendaciones y procedimientos realizados a

nuestros pacientes.

*  Entender a cada uno de nuestros pacientes como la célula fundamental de nuestra

organizacion para lograr su satisfaccion total.



1.5.5. MAPA DE PROCESOS

MACROPROCESOS ESTRATEGICOS

Sistema de Gestion
de Calidad SGS

Direccionamiento
estratégico

Mercadeo y
Comunicaciones

MACROPROCESOS MISIONALES

MEIORAMIENTO REHABILITACION

ORAL

ODONTOLOGIA
GENERAL

ESTETICA
DENTAL

ORTODONCIA

] ORTOPEDIA PERIODONCIA

ENDODONCIA
NECESIDADES

CONTINUO

ATENCION INTEGRAL

CIRUJiA
MAXILOFACIAL

URGENCIAS
24 HORAS

IMPLANTOLOGIA

MEJORAMIENTO

SATISFACCION
CONTINUO

MACROPROCESOS DE APOYO

Gestion Financiera
y Contable

Gestion
Administrativa

Gestion Humana

Gestion de
Recursos
Informaticos

Gestion de
Senvcio al Cliente

1.5.6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Alta Gerencia
Dra. Leonor Gémez - Dr. Henry Lozada

Gerente General
Dr. Henry Lozada

Abogado

Contador

Direccién Comercial y de
Comunicaciones

Direccion administrativa

Gestion del Servicio al

Cliente Servicios de Odontologia

General y Especializada

Recepcidon

| Telemarketing Auxiliares de

Odontologia

Gestion de Recursos
Humanos

Gestion Administrativa

Gestion Financieray
contable

Gestion de recursos
Informéticos

Auxiliar de servicios
Generales




1.5.7. OBJETIVO COMERCIAL.: Garantizar el cumplimiento del proposito de la
clinica Dental Salud y a la vez crear su estrategia de expansion y

posicionamiento.

MATRIZ DE MACROSEGMENTACION

1. Brindar un excelente servicioal cliente.
2. Brindar servidos odontologicos de excelente calidad.
QUE 3. Facilidades depagoa travesde corvenioscon
entidades bancarias
4. Cumplimiertoen elservicio.
5. Agilidad enlaatencion.
T 6. Incrementodeingresos por losservicios ofreddos.
7
8

. Incursionar en nuevos mercados.
. Certificadon decalidad.

EN DONDE

Bucaramangay
area metropolitana.

como

L
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1. Capacitadondel personal.
2. Creardepartamentos decadaareaenlaclinica
para tener mas organizacion administrativa.

3. Realizar aliarzasestrategias congrandes empresas
para quesus empleadostenga fadlidades decompra.

A QUIEN 4. Hacer convenios con empresaspor sector para que
los empleados puedasacceder a los serviciosde la
clinica, estos corvenios debentener un seguimiento

1. Estudiantes. para quesean realmente efectivos.

2. Empleados. 5. Impulsr por medio dela paginawebh mercadeode
3. Independientes los productos de laclinice, haciendo énfasisen el

4. Sector Empresarial (convenios). producto deimplantes dertales y ortodoncia

5. Familizs. 6. Estandarizadonde procesos.

7. Sistematizacion de la institucion.




2. CAPACITACION
2.1.OBJETIVO GENERAL.:
Preparar al personal del &rea comercial para la consecucion eficiente de las metas determinadas
por la gerencia y poder cumplir con los objetivos establecidos en el plan de desarrollo de la
institucion, desarrollando habilidades en el area de ventas, implementando oportunidades de
desarrollo personal y profesional, trabajando la actitud asi mismo como la aptitud de los
colaboradores lo que ayuda a fortalecer el clima laboral, incrementa la motivacion y logra

receptividad ante momentos de supervision y revision de la gestion.

2.2.0BJETIVOS ESPECIFICOS
Dar a conocer al personal comercial informacion importante de los objetivos de la institucion, su
estructura organizacional, normas y politicas.
Fortalecer conocimientos y desarrollar habilidades para cubrir totalmente los requerimientos de
cada cargo.
Innovar conocimientos del &rea de mercadeo requeridos para garantizar el éxito en las estrategias
implementadas.
Apoyar al personal comercial a mantener un excelente nivel de eficiencia individual y un
rendimiento colectivo.
Realizar el mejoramiento continuo de los procesos y procedimientos para el desarrollo
progresivo de la institucion.

2.3. METODOLOGIA

En la capacitacion proyectada para el grupo comercial se realiza con la metodologia de Kolb

conocida como el “circulo del aprendizaje a través de la experiencia”, es una metodologia



que nos permite desarrollar habilidades y fortalecer conocimiento a través de estimulacion de

aprendizaje significativo en:

e El saber (conocimiento)
e El saber hacer (habilidad)

e El saber ser (actitud)

Ciclo de Aprendizaje de Kolb

Experiencias
Concretas
Sentir, prodbar ...
darectamente
Experimentacion k 4
Activa .-'1 Observacion y
Puesia a prueta en sauaciones -1 Reflexion
nuevas de las implicaciones y ks =] +
conceplos irabajados. Hacer
Generalizacion
Abstracta
Fommacién de conceplos e Se—
abstractos y

generalizaciones:. pensar y
evaluar UGCCIODES
aprendidas)

3. ENTRENAMIENTO
Las actividades que se realizan para poder establecer las capacitaciones en el area
comercial, utilizando el método de Kolb donde se apliquen técnicas de aprendizaje

experiencial:

Estratégia Objetivo Roles



Exposicion

Método de

proyectos

Método de casos

Juego de roles

Presentar de manera

organizada la informacion.

Acercar una realidad concreta
a un ambiente académico por
medio de la realizacién de un

proyecto de trabajo.

Acercar una realidad concreta
a un ambiente académico por
medio de un caso real o

disefiado

Ampliar el campo de
experiencia de los
participantes y su habilidad
para resolver problemas desde

diferentes puntos de vista.

Instructor: Posee el conocimiento.

Expone, informa. Evalta

Colaboradores: Receptores.

Instructor: Identifica el proyecto. Planea la
intervencion del auditorio.

Facilita y motiva la participacion de los.
Colaboradores: Activos, investigan, discuten,
proponen y comprueban sus hipotesis.

Practican habilidades.

Instructor: Disefia o recopila el caso.
Presenta el caso, facilita y motiva a su
solucioén.

Colaboradores: Activos, investigan,
discuten, Proponen y comprueban sus

hipotesis.

Instructor: Como facilitador, generador de
confianza. Promotor de la participacion.
Colaboradores: Activos, propositivos,

analiticos.



Discusiones de

grupo

Trabajo de campo

Desde diferentes puntos de
vista, extraer conclusiones de

un tema especifico.

Poner en practica en la
experiencia todo lo aprendido
y llevarlo a la realidad de las

actividades cotidianas.

Instructor: Como facilitador, generador de
confianza. Promotor de la participacion.
Colaboradores: Activos, propositivos,

capacidad de sintesis.

Instructor: Observador y evaluador.
Colaboradores: Ejecutores, aplicando

metodologia aprendida.

Las temaéticas que se establecen para la capacitacion del grupo comercial son las

siguientes:

INTELIGENCIA EMOCIONAL

Competencias

- Confianzay construccion de equipos de trabajo
- Romper paradigmas
- Evidenciar objetivos de la actividad de vender mas

alla de cerrar la venta.

Elementos de competencia

de ventas.

manejarlas.

Convertir las habilidades en competencias para el proceso

Gestionar las emociones y tener la habilidad para




Criterios de desempefio

— Comprende las diferencias entre las personas y la importancia de crear confianza en
los grupos de trabajo.

— Conocimiento del yo. Actuar como soy y no generar expectativas que no existen.

— Realiza gestion de competencias con orientacion al cliente.

— Integra técnicas de negociacion donde se involucra la parte técnica con el ser.

TECNICAS DE VENTAS

Competencias - Técnicas generales de venta
- Venta de intangibles.

- Venta técnica y venta en frio.
- Telemercadeo.

- Negociacion comercial

- Laargumentacién

- Larespuesta a las objeciones

- Las técnicas de cierre de la venta

Elementos de competencia Creacion de valor, ventajas competitivas - diferenciar la

empresa -satisfacer a los clientes.




Criterios de desempefio

— ldentifica las técnicas generales de ventas.

— Aplicay ejecuta los diferentes métodos y/o técnicas de ventas.

— Realiza el seguimiento periddico del proceso post venta.

— Hace uso de la actitud necesaria al momento de neutralizar las objeciones.

— Organiza y comunica eficazmente los argumentos para el proceso de venta exitoso.

ORGANIZACION Y GESTION

Competencias — Gestion del tiempo de venta

— Panificacion de la zona de venta, MAAN, PAAN,
SOPA'Y ANCLAS.

— Técnicas de prospeccion y calificacion de clientes
potenciales

— Conocimiento del sector comercial

— Investigacidn de mercados y analisis de la

competencia.

Elementos de competencia Utiliza la investigacion de mercados para conocer al

cliente, el sector y poder tener éxito en las negociaciones.




Criterios de desempefio

— Planifica y evalla cada sector a donde se involucra.

— Aprender a evaluar la negociacion antes teniendo herramientas para saber que se
puede ofrecer y hasta donde se puede llegar.

— Recopilacion y andlisis de bases de datos.

— Optimiza de tiempo del proceso de venta.

PREPARACION TACTICA DEL PROCESO DE VENTAS

Competencias - Técnicas de resolucidn de problemas y toma de
decisiones

- Técnicas de creatividad

- Meétodo Harvard.

- Manejo de negociaciones dificiles.

- Elementos de administracién comercial

- Conocimiento de las operaciones de la empresa

- Conocimientos de los productos.

Método AIDAS.

Elementos de competencia Estructura el proceso de venta de principio a fin.

Preparar la informacién de la operacién y las metodologias de




negociacion.

Conocimiento de la empresa por medio del Brifing.

Criterios de desempefio

— Identifica los posibles frentes de un conflicto.

— Estructura el proceso de negociacion.

— Evidencia la aplicacion efectiva del método Harvard identificando sus principales
elementos.

— Establecer el MAAN y el MAPAN v las alternativas de negociacion.

LA COMUNICACION COMO HERRAMIENTA EN EL PROCESO DE VENTAS

Competencias - Recibimiento del cliente

- Manejo de las relaciones interpersonales
- Imagen personal

- Comunicacidn asertiva

- Comunicacion interna entre los departamentos

Psicologia del consumidor

Elementos de competencia Escuchar activa y atentamente.

Tener claro el propdsito de la negociacidn.

Evitar la sobrecarga de informacion.




Establecer un clima de negociacion favorable.

Criterios de desempefio

Identifica los actores en un proceso de comunicacion. — comunicacion en doble via.
Asegura que la informacion fue diligenciada claramente.
Evidencia el uso de la persuasion al momento de la negociacion.

Asegura el respeto a los compromisos acordados.

FORMACION

A continuacion se realiza la estructuracion de un plan de carrera para los colaboradores
del area comercial donde se trabajan en cada una de las etapas las competencias
requeridas para lograr los objetivos del cargo de trabajo.

Los cargos que se estipulan para este plan en la empresa son:

Asesor Rookie

Asesor Junior

Asesor Senior

Prospecto Rookie Junior Senior



Este proceso tiene como finalidad generar altos niveles de productividad dentro de los
miembros el equipo de trabajo y a si vez, generar estabilidad laboral y permanencia
dentro de la institucion.

El proceso de formacion y entrenamiento comienza desde el proceso de seleccion del
prospecto comercial segun el requerimiento que tenga el &rea comercial, todos los
prospectos ingresan como asesor Rookie y comienza su plan de carrera segun la
formacion, requerimientos y necesidades.

El proceso de seleccion se realiza en dos semanas en el cual se estructura la primera
semana un proceso de entrevistas y pruebas para evaluar si la persona cumple con el
perfil adecuado para el cargo; se diligencia el formato FR-001-RH, y la segunda semana
se continua con el proceso de training, en donde se realiza un proceso de actividades para
comprobar en la experiencia las habilidades que se evidenciaron en el anterior proceso.
Semana de Training

Objetivo: seleccionar el personal idoneo con las competencias, habilidades, actitudes y
aptitudes necesarias para comenzar como asesor Rookie en la institucion.

Cada dia se realiza un filtro con una actividad especifica donde se debe cumplir un
objetivo planteado al inicio de la sesién diaria de training, el prospecto que no cumpla
con lo esperado al final del dia se retira del proceso.

El prospecto que cumpla con el plan de training inicia la contratacién como asesor
Rookie.

Este primer escalon en el proceso comercial de la compariia es el mas importante para la
consecucion de objetivos, el tiempo de duracion en esta area es de minimo un afio,

durante este afio se efectuan todos los procesos de capacitacion en cuanto a Inteligencia



Emocional, técnica de ventas, Organizacion y gestion del proceso de mercadeo y
Herramientas de comunicacion.

Se crea un sistema de monitoreo semanal, en donde el Director Comercial acompaiia al
asesor Rookie para realizar el evaluativo de desempefio. VER ANEXO 1. FR-001-RH.
Del proceso de evaluacion se genera un plan de accion donde se estipulan las areas de
refuerzo o reentrenamiento de acuerdo con las debilidades del comercial. Esto se realiza
para darle un entrenamiento y acompafiamiento al asesor comercial y asi complete su
entrenamiento en el campo.

Después del primer afio del asesor, se realiza una evaluacion de todo el proceso de
formacion y entrenamiento realizado y se estipula si el asesor ya tiene las competencias
para escalar al otro nivel y ha cumplido con la consecucion de metas progresivamente en
el periodo de tiempo; se realiza nuevamente otra semana de training.

Semana de training

Objetivo: Fortalecer los conocimientos, habilidades actitudes y aptitudes que el asesor
debe tener para ascender y convertirse en asesor status Junior.

En el segundo escalon como asesor Junior, el colaborador ya tiene unas competencias
especificas en negociacion fundamentales para tener un cierre de ventas exitoso, ahora se
realizara capacitacion en la preparacion tactica del proceso de ventas para que pueda
manejar otro tipo de clientes mas exigentes, se le asignan clientes corporativos, las metas
y los objetivos comerciales se incrementan y como consecuencia aumentan los beneficios
dados por la institucion.

El asesor Junior tiene un periodo de aprendizaje de minimo tres afnos, en esta parte del

proceso el colaborador adquiere experticia en el proceso de negociacion, para este rol



también se le realiza un proceso de evaluacién mensual y se estructura un plan de mejora
en la aplicacion del nuevo conocimiento adquirido en esta area. Para evidenciar los
procesos se usan los formatos relacionados en el anexo 2 FH-002-RH y anexo 3. Fr-003-
RH.

Al terminar el tiempo de los tres afios, se realiza nuevamente una evaluacion integral
como comercial y si se evidencia que cumple con todos los estdndares para poder saltar al
ultimo escalén del proceso, se realiza nuevamente el proceso correspondiente para su
ascenso.

Semana de training.

Objetivo: Afianzar conocimientos y experticia como negociador y trabajar negociaciones
de alto nivel.

El altimo escalén para el comercial ya con la experiencia para comenzar a manejar
pequefios grupos de trabajo colaborativo, donde se incrementa el esfuerzo y por ende el
beneficio que le da la empresa al colaborador.

En este nivel se realiza una capacitacion de innovacion en cuanto procesos de mercadeo
se refiere, se actualizan y refrescan conceptos a la vanguardia del mercado, también se
realiza capacitacion en comunicacion como herramienta de ventas.

Este rol es méas independiente ya que tiene todas las herramientas para serlo, se realiza
una evaluacion semestral de su proceso con los mismos estandares que los dos roles
anteriores.

Todo proceso esta sujeto a mejora continua, por lo cual no se descarta la posibilidad de

realizar un proceso de mejora anual al proceso de capacitacion del area.



5. ACOMPANAMIENTO
Objetivo: realizar un seguimiento y retroalimentacion de cada uno de los roles
establecidos en la institucion para que se cumplan las metas y objetivos propuestos.
Plan de coaching para el asesor Rookie: Durante los primeros seis meses de
capacitacion, el asesor Rookie va a estar acompafiado del Director Comercial el cual va a
hacer el encargado de hacer todo el ciclo de capacitacion en los temas especificos y se
encarga de realizar las evaluaciones pertinentes en este periodo de tiempo; al cabo de este
tiempo cada asesor Junior va a tener asignado un asesor Rookie el cual pasa a ser la
persona encargada de ayudar a escalar de status, es a quien debe dirigirse el asesor
Rookie.
Plan de coaching para el asesor Junior: Al asesor Junior se le asigna inmediatamente
apenas ingresa un coach Senior ya que es quien conoce el proceso, esta persona es la
encargada de darle todas las herramientas para poder subir al tltimo escaldn. El director
Comercial es el que realiza la capacitacion de los temas especificos.
Plan de coaching para el asesor Senior: El asesor senior no tiene una persona que le
realice un acompafiamiento pero el director comercial le realiza un plan de evaluacién
semestral en el cual se evidencia el plan de mejora que debe establecerse para seguir
cumpliendo con los requerimientos del cargo.
Evaluacion de resultados: El plan de acompafiamiento tiene un proceso de
retroalimentacion el cual se realiza de forma periodica cada 3 meses Y se realiza con
todas las personas que lideran el proceso.
El director comercial se retine con los coach (Junior y Senior) y se evallan las personas a

cargo para verificar los acompafiamientos que se les ha realizado a los asesores



comerciales, estas reuniones se realiza separadamente una para cada uno de los roles del

departamento comercial.



6. CONCLUSIONES

- El porceso de capacitacion es un pilar importante para poder cumplir con todas
los objetivos trazados.

- Este plan de capacitacion debe tener una metodologia y una estructura de
contenidos donde se evidencien las competencias a lograr en cada uno de los
campos de accion.

- Es muy importante establecer un plan de carrera para generar crecimiento y
estabilidad entre el asesory la empresa.

- Todo proceso debe ser medible y debe controlarse para que tenga muy buenos
resultados.

- Siempre debe ser susceptible a mejorar en el tiempo.

- Para el departamento comercial es muy importante la comunicacion, por lo cual
este tema va estructurado en todos los roles estructurados.
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ANEXO 1. REGISTRO DE ENTREVISTA



W
Dental Salud

REGISTRO ENTREVISTA

VERSION: 1

CODIGO: FR-001-RH

PROCEDIMIENTO DE RECLUTAMIENTO Y SELECCION DE PERSONAL

FECHA: 14/04/2016

NOMBRE DEL ASPIRANTE:

CARGO AL QUE APLICA:

FECHA:

FACTORES A EVALUAR:

ALTO

BUENO

INSATISFACTORIO

JUSTIFICACION

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Se debe relacionar los resultados de la
prueba técnica.

COMPETENCIAS DE
PERSONALIDAD

Que se cumpla con las competencias
del perfil que tiene la vacante.

NIVEL DE EDUCACION

Que los estudios realizados cumplan
con el perfil de la vacante.

EXPERIENCIA LABORAL

Que la experiencia cumpla con el perfil
de la vacante

CONOCIMIENTO DE LA
EMPRESA

Que conoce de la clinica, que
expectativas tiene si ingresa a trabajar,
que podria aportarle al &rea de
trabajo.

MOTIVACION LABORAL

Porque quiere ingresar a trabajar en la
clinica y que espera de la institucion.

EXPECTATIVAS

Que espera de las condiciones del
cargo (salario, horarios). Y proyeccion
en la clinica.

ACTITUD GENERAL
Puntualidad, presentacion personal,
autoconfianza.

ENTORNO FAMILIAR

Donde y con quien vive, relaciones
interpersonales.

CONCEPTO DEL
ENTREVISTADOR

APTO

CON NECESIDADES

NO APTO

OBSERVACIONES

FIRMAS

NOMBRE

CARGO

FIRMA

ANEXO 2. FORMATO EVALUATIVO




)
Dental Salud

FORMATO DE EVALUACION DE DESEMPENO

VERSION: 1

CODIGO: FR-002-RH

PROCEDIMIENTO DE CAPACITACION

FECHA: 25/10/2016

1. Datos Generales

Nombre asesor:

Fecha:

Tipo de venta:

Empresa:

Status del Negociador:

2. Criterios de evaluacion

FACTORES A EVALUAR: |

ALTO | BUENO |

INSATISFACTORIO

JUSTIFICACION

USO DE LAS
HERRAMIENTAS VISTAS
EN LA CAPACITACION

Planeacién de la actividad.

Manera de aproximar y abordar
al cliente

Desarrollo de la Negociacion

Tiempo de negociacion

HABILIDADES

Persuacion

Comunicacién

Trabajo en equipo

APTITUDES

Disposicion ante el cliente

Atenién al proceso

ACTITUD

General frente a los procesos
comerciales

3. Conlcusiones

ASPECTO

Sl

NO

El tiempo que dur6 la negociacion fue el indicado?

Fue clara la exposicion de la venta?

Se cumplieron los objetivos?

4. Observaciones

5. Firmas

NOMBRE DE EVALUADO

NOMBRE DE EVALUADOR

CARGO

CARGO

FIRMA

FIRMA

ANEXO 3. PLAN DE MEJORAMIENTO




W
Dental Salud

PLAN DE MEJORAMIENTO

VERSION: 1

CODIGO: FR-003-RH

PROCEDIMIENTO DE CAPACITACION

FECHA: 25/10/2016

1. Datos Generales

Nombre asesor:

|Fecha:

Status del Negociador:

2. Perfil del Asesor

FORTALEZAS

ASPECTOS POR MEJORAR

3. Plan de mejoramiento

PLAN DE REINDUCCION EN CAPACITACION

TEMA DE CAPACITACION

Fecha Lugar

Hora

ACTITUD

General frente a los procesos
comerciales

4. Conlcusiones

5. Observaciones

5. Firmas
NOMBRE DE EVALUADO NOMBRE DE EVALUADOR
CARGO CARGO
FIRMA FIRMA




