MODELO DE PLAN DE CAPACITACIÓN 


1. Nombre del plan de capacitación:  Estrategias comerciales “ventas fin de año”___ ___________________________________________________________________ _________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ 

2. Profesional encargado: 
1. Gerente de ventas Luis Molina_______________________________________ 2. ________________________________________________________________
3.________________________________________________________________ 

3. DATOS GENERALES – DE LA EMPRESA
1. Nombre o Razón social: INVERSIONES BC- TEXTIL S.A.S________ ______ ______________________________________________________________________________________________________________________________ 
2. Actividad económica: Textil______ _________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________
3. Nombre del encargado por área: 
1. Karen Lemus – Diseñadora – Area Produccion           _________________ 2. Claudia Perez- Gerente marketing – Area Marketing ___________________
3._____________________________________________________________

4. DATOS GENERALES DEL CENTRO DE FORMACION

1. Nombre de plataforma LMS o centro educativo: Zalvadora lms _______ ________________________________________________________________________________________________________________________
2. Nombre del responsable de la plataforma LMS: Ana tovar – Account manager_________________________________________________________________________________________________________________
3. Condiciones pactadas entre la empresa contratante y la plataforma LMS
a. Valor:   USD -  55.5______________________________________
b. Cobertura: Un curso con 5 slider____________________________ ____________________________________________________________________________________________________________
c. Tiempo de implementación: 15 Horas_______________________ ______________________________________________________

5. ACTIVIDADES FORMATIVAS
1. Actividades o tareas principales (basadas en el puesto de trabajo): Desarrollar y potenciar las relaciones de ventas convirtiendo el proceso de ventas en si mismo en un proceso eficaz y eficiente._____________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________

2. Competencias
a.  Competencias especificas
	Competencias especificas
	Indicadores de logros

	1.
	1.

	2.
	2.






b. Competencias generales 

	Competencias generales
	Indicadores de logros

	1.
	1.

	2.
	2.







6. DURACION
1. Fecha de inicio: 14 octubre 2020
2. Fecha de fin: 15 noviembre de 2020
7. HERRAMIENTAS DE CAPACITACION (Contexto formativo)

	1. Computador
	

	2. Libros de apoyo
	

	3. Clínica de ventas
	



8. SEGUIMIENTO: Por medio de la plataforma podrás ver el seguimiento de cada una de las personas (Cabe resaltar que no todas las plataformas tienen esta opción) recuerda que hacer seguimiento sobre tu capacitación será la base del resultado 

9. EVALUACION: 

a. Evaluar cada colaborador en relación con los logros  y nivel de competencias
b. Observar la participación en las actividades 
i. Calidad de la información
ii. Pertinencia de la actividad
iii. Resultados de las actividades
c. Practica en la empresa
Recuerda que existen nuevas tecnologías para capacitar a tus colaboradores, en los cuales puedes mejorar sus habilidades a través de la práctica. Zalvadora tiene para ti una herramienta que transforma el conocimiento con una herramienta central que te ayuda al cumplimiento de las estrategias de tu organización.


