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INTRODUCCIÓN 

 

La Capacitación de gestión comercial, es una actividad sistemática, planificada y 

Permanente, cuyo propósito es promover mecanismos de prevención, es un 

proceso participativo que involucra a toda la comunidad trabajadora.  

El presente programa de capacitación está orientado a contribuir a la gestión 

estratégica de preparación al personal en general y enfocado principalmente al 

comercial, a su vez es una herramienta de orientación y acompañamiento ya que 

es un instrumento importante que contiene las metodologías y estrategias de 

capacitación, teniendo como resultado trabajadores sensibilizados, para garantizar 

la calidad en el servicio y el incremento de utilidades para la empresa. 

 

JUSTIFICACIÓN 

 

El recurso más  importante en cualquier organización lo forma el personal 

implicado en las  actividades laborales. Esto es de especial importancia en una 

organización que  presta servicios, en la cual la conducta y rendimiento de los 

individuos  influye directamente en la calidad y optimización de los servicios que 

se brindan. 

 

Un personal  motivado y trabajando en equipo, son los pilares fundamentales en 

los que las organizaciones  exitosas sustentan sus logros. Estos aspectos, 

además de constituir dos fuerzas  internas de gran importancia para que una 

organización alcance elevados niveles de competitividad, son parte esencial de los 

fundamentos en que se basan los  nuevos enfoques administrativos o gerenciales. 

La esencia de  una fuerza laboral motivada está en la calidad del trato que recibe 

en sus  relaciones individuales que tiene con los ejecutivos o funcionarios, en la  

confianza, respeto y consideración que sus jefes les prodiguen diariamente.  

También son importantes el ambiente laboral y la medida en que éste facilita o 

inhibe el cumplimiento del trabajo de cada persona. 

Sin embargo, en  la mayoría de organizaciones de nuestro País, ni la motivación, 

ni el trabajo  aprovechar significativos aportes de la fuerza laboral y por 

consiguiente el de  obtener mayores ganancias y posiciones más competitivas en 

el mercado. 

Tales premisas  conducen automáticamente a enfocar inevitablemente el tema de 

la capacitación como uno de los elementos vertebrales para mantener, modificar o 
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cambiar las  actitudes y comportamientos de las personas dentro de las 

organizaciones,  direccionado a la optimización de los servicios de asesoría y 

consultoría empresarial. 

En tal sentido  se plantea el presente Plan de Capacitación Anual en el área del 

desarrollo del recurso humano y mejora en la calidad del servicio al cliente. 

OBJETIVO GENERAL 

Capacitar a los trabajadores de la empresa Dymedics Ltda para entender y 
orientar la dinámica  de la actividad empresarial dirigida hacia el cliente.. 

Objetivos específicos 

 

 Propender por el desarrollo de una adecuada cultura comercial y de servicio al 

cliente. 

 Generar cambios de actitud en el desempeño laboral de los trabajadores de la 

empresa. 

 Adoptar una metodología profesionalizada en todas las etapas de la gestión 

comercial de un cliente. 

 Propiciar y fortalecer el conocimiento técnico necesario para el mejor 

desempeño de las actividades comerciales. 

 

ALCANCE 

 

El presente plan de capacitación es de aplicación para todo el personal que 

trabaja en la empresa LA PALMERA AMAZONICA S.A. 

 

DEFINICIONES 

 

Capacitación: Es la adquisición de conocimientos técnicos, teóricos y prácticos 

que van a contribuir al desarrollo del individuo en el desempeño de una actividad. 

La capacitación en la actualidad representa uno de los medios más efectivos para 

asegurar la formación permanente del recurso humano respecto a las funciones 

laborales que y deben desempeñar en el puesto de trabajo. Se manifiesta como 

un instrumento que enseña, desarrolla sistemáticamente y coloca en 

circunstancias de competencia a cualquier persona. Bajo este marco, la 

capacitación busca básicamente: 

 Promover el desarrollo integral del personal, y como consecuencia el 

desarrollo de la organización. 
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 Propiciar y fortalecer el conocimiento técnico necesario para el mejor 

desempeño de las actividades laborales.  

Condiciones de trabajo: Son el conjunto de variables subjetivas y objetivas que 

definen la realización de una labor concreta y el entorno en que esta se realiza e 

incluye el análisis de aspectos relacionados como la organización, el ambiente, la 

tarea, los instrumentos y materiales que pueden determinar o condicionar la 

situación de salud de las personas.  

Inducción: “La inducción es el proceso inicial por medio del cual se proporcionará 

al nuevo empleado la información básica que le permita integrarse rápidamente al 

lugar de trabajo. Es común que la inducción incluya: los valores de la 

organización, misión, visión y objetivos, políticas, horarios laborales, días de 

descanso, días de pago, prestaciones, historia de la empresa, servicios al 

personal, calidad, servicio al cliente y trabajo en equipo, visita a instalaciones, 

programas especiales, servicio de medicina preventiva, entre otros puntos. Este 

proceso de adaptación se da tanto en el puesto de trabajo como en la 

organización”.  

“Son las acciones de información, educación y entrenamiento… se deben realizar 

de acuerdo con medidas de prevención y seguridad. Los trabajadores deberán 

conocer las medidas de control de acuerdo con cada riesgo detectado en cada 

área”. 

Plan de capacitación: Es una estrategia indispensable para alcanzar los objetivos 

de la salud ocupacional, ya que habilita a los trabajadores para realizar elecciones 

acertadas en pro de su salud, a los mandos medios para facilitar los procesos 

preventivos y a las directivas para apoyar la ejecución de los mismos. La 

programación, por lo tanto, debe cobijar todos los niveles de la empresa para 

asegurar que las actividades se realicen coordinadamente. Se trata de permitir 

que las personas reconozcan las creencias, actitudes, opiniones y hábitos que 

influyen en la adopción de estilos de vida sanos, alentando a las personas a 

ejercer el control sobre su propia salud y a participar en la identificación de 

problemas y mejoramiento de las condiciones de trabajo.  

 

FINES DEL PLAN DE CAPACITACION  

 

Siendo su  propósito general impulsar la eficacia organizacional, la capacitación se 

lleva  a cabo para contribuir a: 

 Elevar el nivel de rendimiento de los colaboradores y, con ello, al incremento 

de la productividad y rendimiento de la empresa. 
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 Mejorar la interacción entre los colaboradores y, con ello, a elevar el interés 

por el aseguramiento de la calidad en el servicio. 

 Satisfacer más fácilmente requerimientos futuros de la empresa en materia 

de personal, sobre la base de la planeación de recursos humanos. 

 Generar conductas positivas y mejoras en el clima de trabajo, la 

productividad y la calidad y, con ello, a elevar la moral de trabajo. 

 La compensación  indirecta, especialmente entre las administrativas, que 

tienden a considerar así  la paga que asume la empresa para su 

participaci6n en programas de capacitación. 

 

METAS  

 

 Capacitar al 100% de los trabajadores que se refieren en el alcance de este 

programa.  

 Cumplir con el 90% de las actividades establecidas, en el cronograma.  

 Que las evaluaciones realizadas por capacitación tengan puntajes mayores a 

cuatro.  

 Cumplir con lo establecido en el presupuesto. 

 

ESTRATEGIAS  

 

Las estrategias a emplear son:  

 

 Presentación y análisis de casos reales y clínicas de venta.  

 Realizar talleres didácticos.  

 Metodología de exposición – diálogo. 

 

TIPOS, MODALIDADES Y NIVELES DE CAPACITACION.  

 

Tipos de Capacitación 

 

Capacitación Inductiva: Es aquella que se orienta a facilitar la integración del 

nuevo colaborador, en general como a su ambiente de trabajo, en particular. 

Normalmente se desarrolla como parte del proceso de Selección de Personal, 

pero puede también realizarse previo a esta. En tal caso, se organizan programas 
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de capacitación para postulantes y se selecciona a los que muestran mejor 

aprovechamiento y mejores condiciones  técnicas y de adaptación. 

 

Capacitación Preventiva: Es aquella orientada a prever los cambios que se 

producen en el personal, toda vez que su desempeño puede variar con los años, 

sus destrezas pueden deteriorarse y la tecnología hacer obsoletos sus 

conocimientos. 

Esta tiene por objeto la preparación del personal para enfrentar con éxito la 

adopción de nuevas metodología de trabajo, nueva tecnología o la utilización de 

nuevos equipos, llevándose a cabo en estrecha relación al proceso de desarrollo 

empresarial. 

Capacitación Correctiva: Como su nombre lo indica, está orientada a solucionar 

“problemas de desempeño”. En tal sentido, su fuente original de información es la 

Evaluación de Desempeño realizada normal mente en la empresa, pero también 

los estudios de diagnóstico de necesidades dirigidos a identificarlos y determinar 

cuáles son factibles de solución a través de acciones de capacitación. 

Capacitación para el Desarrollo de Carrera: Estas actividades se asemejan a la 

capacitación preventiva, con la diferencia de que se orientan a facilitar que  los 

colaboradores puedan ocupar una serie de nuevas o diferentes posiciones en la 

empresa, que impliquen mayores exigencias y responsabilidades. 

Esta capacitación tiene por objeto mantener o elevar la productividad presente de 

los colaboradores, a la vez que los prepara para un futuro diferente a la situación 

actual en el que la empresa puede diversificar sus actividades, cambiar el tipo de 

puestos y con ello la pericia  necesaria para desempeñarlos. Modalidades de 

Capacitación  

Los tipos de capacitación que se tuvieron en cuenta para el desarrollo del proyecto 

son:  

 Formación: su objetivo es brindar conocimientos básicos orientados a la 

promoción y prevención de factores de riesgos dentro de la fábrica.  

 

 Perfeccionamiento: Se busca, ampliar y reforzar el nivel de conocimientos y 

experiencias, a fin de aplicar nuevas técnicas, para la mitigación de los 

factores de riesgos presentes en la actividad. 

 

Modalidades  de Capacitación 
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Los tipos de capacitación enunciados pueden desarrollarse a través de las 
siguientes  modalidades: 
 
Formación: Su propósito es impartir conocimientos básicos orientados a 
proporcionar  una visión general y amplia con relación al contexto de 
desenvolvimiento. 
 
Actualización: Se orienta a proporcionar conocimientos y experiencias derivados 
de recientes avances científico – tecnológicos en una determinada actividad. 
 
Especialización: Se orienta a la profundización y dominio de conocimientos y 
experiencias o al desarrollo de habilidades, respecto a un área determinada de 
actividad. 
 
Perfeccionamiento: Se propone completar, ampliar o desarrollar el nivel de 
conocimientos y experiencias, a fin de potenciar el desempeño de funciones 
técnicas, profesionales, directivas o de gestión. 
 
Complementación: Su propósito es reforzar la formación de  un colaborador que 
maneja solo parte de los  conocimientos o habilidades demandados por su puesto 
y requiere alcanzar el nivel que este exige. 
 

Niveles de Capacitación  

 

Tanto en los  tipos como en las modalidades, la capacitación puede darse en los 
siguientes  niveles: 
 
Nivel Básico: Se orienta a personal que se inicia en el desempeño de una 
ocupación o área específica en la Empresa. Tiene por objeto proporcionar 
información, conocimientos y habilidades esenciales requeridos para el 
desempeño en la ocupación. 
 
Nivel Intermedio: Se orienta al personal que requiere profundizar conocimientos y 
experiencias en una ocupación determinada o en un aspecto de ella. Su objeto es 
ampliar conocimientos y perfeccionar habilidades con relación a las exigencias de 
especialización y mejor desempeño en la ocupación. 
 
Nivel Avanzado: Se orienta a personal que requiere obtener una visión integral y 
profunda sobre un área de actividad o un campo relacionado con esta. Su objeto 
es preparar cuadros ocupacionales para el desempeño de tareas de mayor 
exigencia y responsabilidad dentro de la empresa. 
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Para el diseño del programa de capacitación se manejó el Nivel Básico que: Se 

orienta a los trabajadores expuestos a iniciar y adquirir nuevas técnicas para un 

adecuado desempeño de su actividad laboral. Su principal objetivo es facilitar 

información, conocimientos y habilidades esenciales requeridos para mejorar las 

condiciones de trabajo.  

ACCIONES A DESAROLLAR  

 

Las acciones para el desarrollo del plan de capacitación están respaldadas por los 

temarios que permitirán a los asistentes a capitalizar los temas, y el esfuerzo 

realizado que permitirán mejorar la calidad  de los recursos humanos, para ello se 

está considerando lo siguiente: 

 

TECNICA DE CAPACITACIÓN 

 

Para el desarrollo de este módulo se utilizara la capacitación inductiva y preventiva 

para involucrar a los trabajadores en el ámbito institucional. Se empleara la 

metodología de exposición, dialogo y talleres didácticos.  

Se manejaran técnicas que busca integrar de manera fácil y animada el 

conocimiento y presentación del grupo, con lo que nos permite crear un ambiente 

fraterno dentro del grupo de trabajadores con las siguientes técnicas:  

Cartelera Colectiva: Permite tener a la vista y dejar escritas las ideas, opiniones o 

acuerdos de un grupo, en forma de resumida y ordenada; esta técnica permite que 

todo lo que se discutió a lo largo de una sesión educativa quede por escrito y los 

participantes puedan retomar las ideas, reflexiones, acuerdos o conclusiones.  

Charla Educativa: Con la que se desarrolla un tema en forma continuo y 

ordenado, se caracteriza por la participación del grupo e interacción con el 

facilitador.  

Taller: Busca la reflexión y acción, que permite análisis de la situación y 

problemas reales, con el fin de desarrollar alternativas de solución a estos.  

RECURSOS 

 

Para realizar la capacitación a los trabajadores se requieren los siguientes equipos 

y elementos, así:  

 Computador  

 Video vean 

 Tablero 
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 Cartulina 

 Marcadores. 

 

Las capacitaciones se llevaran a cabo en las instalaciones de la empresa (según 

la dinámica y necesidades del proyecto). 

 

EVALUACION 

 

Los asistentes a las capacitaciones del presente programa se evaluaran al final de 

la capacitación, con el fin de medir su efectividad con el formato PR-FEC-F-01 y 

control asistencia formato PR-CAC-F-01. 

 

MODULO 1. SISTEMA INSTITUCIONAL 

Temas:  

1. Planeamiento Estratégico 

2. Administración y organización 

3. Cultura Organizacional 

4. Gestión del Cambio 

 

MODULO 2. IMAGEN INSTITUCIONAL 

Temas: 

1. Relaciones Humanas 
2. Relaciones Públicas 
3. Administración por Valores 
4. Mejoramiento Del Clima Laboral 

 

MODULO 3: ORIENTACIÓN COMERCIAL 

Temas: 

1. Introducción 

2. Ventajas e Inconvenientes de la Profesión de Comercial 

3. Misión 

4. Las 3 Patas del Éxito en Ventas 

5. La Mentalidad Comercial 

6. Dinámica Comercial: El Bueno, el Feo y el Malo 

7. El Método 

8. Dinámica Final: Role Playing de Ventas 

MODULO 4: MARKETING ONLINE APLICADO A LA VENTA 

Temas: 
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1. La importancia del marketing online 
2. Marketing personal 
3. Uso de redes sociales en la gestión comercial 
4. La gestión comercial de los canales online 
5. Taller practico 

 

MODULO 5: EL MÉTODO DISC 

Temas: 
 
1. La Comunicación como Herramienta de Influencia: 
2. El modelo DISC 
3. La Comunicación en la Negociación (I): 
4. La Comunicación en la Negociación (II). Adaptación 
5. Taller practico 

 

MODULO 6: PLANIFICACIÓN Y PREVENTA 

Temas: 
 
1. Análisis del Producto 
2. Análisis del Mercado 
3. El Cliente Potencial 
4. Preparación de zona y actividad comercial 
5. Herramientas de gestión 
6. Preparación de Ofertas Técnico-Comerciales 
7. Presentaciones Eficaces 
8. Taller practico 

 
 

MODULO 7: GESTIÓN DE LA VENTA – TÉCNICAS DE GESTIÓN COMERCIAL 

Temas: 
 
1. Análisis de la Situación Inicial 
2. El Vendedor Profesional 
3. La Visión del Cliente y del Vendedor 
4. Orientación a Resultados 
5. Improvisación Cero 
6. Aspectos Bloqueantes de la Venta 
7. La Fórmula de la Venta 
8. Necesidades Básicas 
9. El Concepto Venta 
10. Conectar con Cliente: PNL (Programación neuro-lingüística) 
11. Gestión telefónica y en redes sociales de los contactos potenciales 
12. Fases de la venta: de las técnicas de negociación al sentido común 
13. Seguimiento de la actividad comercial 
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MODULO 8: GESTIÓN DE CARTERA Y FIDELIZACIÓN 

Temas: 
 
1. Comunicación y Recepción del Contrato 
2. Implantación y Entrega del Producto o Servicio 
3. La Facturación 
4. Seguimiento de la Cartera 
5. Promoción y Oferta de Nuevos Servicios 

 

MODULO 9: APLICAIÓN PRÁCTICA DEL MODELO DE GESTIÓN COMERCIAL 

Temas: 
 
1. Ejercicio práctico de gestión comercial 
2. Aplicación comercial: desarrollo del ejercicio 

 

TECNICA DE CAPACITACIÓN  

 

Para llevar a cabo el desarrollo de los temas se usara la capacitación preventiva, 

con el objetivo de brindar los conceptos necesarios de la gestión comercial, se 

empleara la metodología de exposición, presentación de casos reales y clínicas de 

venta. Se emplearan técnicas de análisis general como:  

 

 Sociodrama: Consiste en la representación de un hecho o situación donde se 

muestran problemas o situaciones parecidas a la vida real. 

 

 Phillips 6-6: Consiste en poner en común el conjunto de ideas y 

conocimientos que cada uno de los participantes tiene sobre el tema. Luego 

se debe llegar colectivamente a síntesis o acuerdos comunes.  

 

 Estudio de Caso: Permite llegar a conclusiones o a formular alternativas 

sobre una situación o problema real que conocen o con la que se identifican 

los participantes. 

 

 

RECURSOS 

 

Para realizar la capacitación a los trabajadores se requieren los siguientes equipos 

y elementos, así:  
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Computador, video vean, tablero,  

Hojas, cartulina y marcadores. Las capacitaciones se llevaran a cabo en el salón 

comunal del barrio (según la dinámica y necesidades del proyecto).  

EVALUACION.  

 

Los asistentes a las capacitaciones del presente programa se evaluaran al final de 

la capacitación, con el fin de medir su efectividad.  

 

CRONOGRAMA  

 

Se registran todos los temas a tratar por módulos, con sus respectivas fechas en 

las cuales se propone desarrollar los temas. Este cronograma se puede repetir en 

el siguiente año como campaña para retroalimentación de la temática. (Ver anexo 

A Cronograma de Capacitación). 

 

RECURSOS  

Recursos humanos:  

Este se conformara por un grupo de personas, con experiencia en la materia. Las 

capacitaciones pueden ser dictadas por el personal interno de la empresa o por 

agentes externos.  

Materiales:  

Documentos técnico – educativo: Guías, folletos y fotocopias con temas 

concernientes a los temas. 

INDICADORES 
  

INDICADOR FORMULA META 

% de efectividad de 
costos 

((CE-CR)/CE)*100         CE: 
Costo estimado total de la 
actividad de capacitación.                

CR: costo real de la actividad 
de capacitación. 

Inferior a -5%, que 
corresponde a un 
exceso del 5% del 

costo presupuestado. 
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Efectividad del 
aprendizaje en nota 

((NF-NI)/NI)*100                NF: 
Nota final o sumativa.                

NI: Nota inicial o diagnóstica. 

Superior al 70%. Es 
decir que el total de la 
población evaluada, el 

70 % tendrá nota 
superior a cuatro 

% cobertura de 
capacitación 

atendidas 

N° de Capacitaciones 
ejecutadas / N° de 

capacitaciones programadas x 
100 

Se espera una 
cobertura del 85% 

% de trabajadores 
que reciben 
capacitación 

No de trabajadores 
capacitados / No total de 

trabajadores x 100 

Se espera una 
cobertura del 100% 

 

Indicadores Para La Evaluación para medir la capacitación:  

 

En general se pueden tomar cuatro criterios para evaluar la capacitación, los que 

implican diferentes medidas: 

Tabla 3: Indicadores de Evaluación 

CRITERIO INDICADOR PORCENTAJE 

Reacciones 

 ¿Alcanzó sus metas de aprendizaje 

con este programa?                           

¿Qué sugeriría para mejorar el 

programa?                                          

¿Piensa que la institución debe seguir 

ofreciéndolo?                           

Expositor, materiales, horario, lugar, 

entre otros. 

10% 

Aprendizajes  Evaluaciones de salida: dominio de 

contenidos Pre y post test 
40% 
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Comportamiento 

 Nivel de desempeño. 

La aplicación efectiva de la 

competencia aprendida según 

requerimientos del puesto. 

Enfocarse en los principios generales, 

establecer un clima para la 

transferencia (reforzar) y proporcionar 

a 

los empleados estrategias para 

transferir (apoyar). 

10% 

Resultados 

 Alcanzar los resultados proyectados. 

Aumento de la productividad. 

Menos quejas de los empleados y 

usuarios. 

Mejores índices del desempeño. 

Reducción de costos y desperdicio. 

40% 

TOTAL PORCENTAJE DE EVALUACIÓN 100% 
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Anexo A: Cronograma 
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      1.       Planeamiento Estratégico

      2.       Administración y organización

      3.       Cultura Organizacional

         4. Gestión del Cambio

      1.       Relaciones Humanas

      2.       Relaciones Públicas

      3.       Administración por Valores

      4.       Mejoramiento Del Clima Laboral

      1.       Introducción

      2.       Ventajas e Inconvenientes de la Profesión de Comercial

      3.       Misión

      4.       Las 3 Patas del Éxito en Ventas

      5.       La Mentalidad Comercial

      6.       Dinámica Comercial: El Bueno, el Feo y el Malo

      7.       El Método

      8.       Dinámica Final: Role Playing de Ventas

1.       La importancia del marketing online

2.       Marketing personal

3.       Uso de redes sociales en la gestión comercial

4.       La gestión comercial de los canales online

5.       Taller practico

1.       La Comunicación como Herramienta de Influencia:

2.       El modelo DISC

3.       La Comunicación en la Negociación (I):

4.       La Comunicación en la Negociación (II). Adaptación

5.       Taller practico

1.       Análisis del Producto

2.       Análisis del Mercado

3.       El Cliente Potencial

4.       Preparación de zona y actividad comercial

5.       Herramientas de gestión

6.       Preparación de Ofertas Técnico-Comerciales

7.       Presentaciones Eficaces

8.       Taller practico

1.       Análisis de la Situación Inicial

2.       El Vendedor Profesional

3.       La Visión del Cliente y del Vendedor

4.       Orientación a Resultados

5.       Improvisación Cero

6.       Aspectos Bloqueantes de la Venta

7.       La Fórmula de la Venta

8.       Necesidades Básicas

9.       El Concepto Venta

10. Conectar con Cliente: PNL (Programación neuro-lingüística)

11. Gestión telefónica y en redes sociales de los contactos potenciales

12. Fases de la venta: de las técnicas de negociación al sentido común

13. Seguimiento de la actividad comercial

1.       Comunicación y Recepción del Contrato

2.       Implantación y Entrega del Producto o Servicio

3.       La Facturación

4.       Seguimiento de la Cartera

5.       Promoción y Oferta de Nuevos Servicios

1.       Ejercicio práctico de gestión comercial

2.       Aplicación comercial: desarrollo del ejercicio

MODULO 7: GESTIÓN DE LA VENTA 

– TÉCNICAS DE GESTIÓN 

COMERCIAL

MODULO 8: GESTIÓN DE CARTERA 

Y FIDELIZACIÓN

MODULO 9: APLICAIÓN PRÁCTICA 

DEL MODELO DE GESTIÓN 

2018

PROGRAMADOR ANUAL DE CAPACITACIÓN

MODULO 2. IMAGEN INSTITUCIONAL

MODULO 3: ORIENTACIÓN 

COMERCIAL

MODULO 4: MARKETING ONLINE 

APLICADO A LA VENTA

MODULO 6: PLANIFICACIÓN Y 

PREVENTA

MODULO 5: EL MÉTODO DISC

octubre noviembre diciembre

MODULO 1. SISTEMA INSTITUCIONAL

mayo junio julio agosto septiembreenero febrero marzo abril
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Anexo B: Formato de evaluación al personal 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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Anexo C: Asistencia de Capacitaciones 

 

Fuente: Elaboración Propia 

CODIGO:                      

PR-CAC-F-01 

VERSION:            

01

N° IDENTIFICACIÓN CARGO

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

FIRMA CAPACITADOR FIRMA ADMINISTRADOR

NOMBRE Y APELLIDO FIRMA

PROPIETARIO

TEMA DE CAPACITACIÓN

REGISTRO DE ASISTENTES A CAPACITACIÓN

PROGRAMA DE CAPACITACIÓN

CIUDAD

CAPACITADOR
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Anexo D: Formato de evaluación al capacitador 

 

Fuente: Elaboración Propia 


