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L. EXORDIO

lDENTlFlCAClON DE LA [’ROBLEMAT!CA GENERAL

Con la apenura del Tr t‘do de lere‘Comcrm 5’ y la’ rccxeme mcorporacxon de las

Es importante capacitar a los vendedores para lograr reméntér las ventas.

lDENTlFlCACION DE LA PROBLEMATICA

La labor del Pedagogo consiste en apoyar a la empresa, Ben adccuando su produclo a. .

las necesxdades de cllentes mexicanos, analizando las dxfcrcncxas culturales, hébnos -

espacio,: modus vxvendl horarios,” clima,: poder dquxsmvo, habltat, prefercncms,

hébitos de compra del consumidora qulcn se ‘orienta; caracteristicas que con una
adecuada intcr&:one 6n y depuracion nos ayudaran a aumentar el volumen de kvenms

e incrementar la cartera de clicntes.:

'La empresa Ben existe I pero, por politicas de la misma se omite ¢l verdadero nombre.



Para podcr lograrlo Ll pedaeono lmplamam un curso dc capacnac:on a los

vendcdores actualcs y a los nuevos candrdatos pam que adqulcran un mayor conocx-- ,'

miento en cl producto, on y Ia p]ancacnon de,.

la venta, asi como_‘!a ética profesional en los ycpdgdpi-es.

11 EXPOSICION DE MOTIVOS |
" La 'c;xpe'riéncia profesional cn'3 afios de tfaﬁzijm% én élféred 'de v@ﬁtas en

! una Emprcsa famxl r me avuda al desarr lo de este mforme. :

aprcndlzajc.

2.- Es uno de los medxos mas efccuvos que se traducen en un buen servicio

al clicnle.' )




3.-La Capacntacnon es c_|cmplo dc mejora continua y de que ¢l hombre debe

actuallzarse prepararsc toda la v1da

12 JUSTIFICACION DEL TRABAJC
La prcsenma de Pedagogo cn Ben'es 1mponante al estar prescnte el hombre y la‘

capacnlaclon permite el desarrollo 'y crecimiento del mismo.




II CUERPO DEL lNFORME




Il CUERPO DEL INFORME

ILI DESCRIPCION DEL TRABAJO

IL1.1 TIPO DE INSTITUCION
HISTORIA

La compaiiia mueblera AZNUSI establecida en México en 1976 péf dos ‘h’e'rr‘nahos‘

Eduardo y Claudio Aznusi Garcia manejaba fhuqyb‘le
nivel medio alto en la Colonia del: Valle. Se enfrentaba’ co
competencia y los constantes incrementos enla mano de obra de ebanistas locales y

materia prima

Al inici'o:'de' los 90’s los socios acudie:r:dn a la feria mueblera de High Point a vl'?usc'ar'

oponunidéacs." »" ;

prodﬁétd de alta calidad.
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Los. subsccuentes 3 afios. los-- socios: estudiaron " diferentes - posibilidades y

establecicron . contacto’ comercial ¢

mobiliario  de” orige!

empresa Ben como su servicio de calidad comenzaron a distinguirse

_un’comin

Para finales ‘de 19

prihi_era':G‘aleriu Ben en la'Republica Me



Para la hcchum de muebles se mauguro la fabnca de mucblcs de Lenmr en 1889 con

25 empleados mmlgramcs dlsungmdos que muy pronto se convnmcron cn artcsanos_f

secciones con ¢l nombre de compaiiia mueblera Ben. -



Enla dccada de. los 90 s Bcn encucmra una posxcnon dc crccnmlcmo cn cl complqo

cntomo dc los negocnos Como ' un t'ucrte productor mueblero mdcpcndlcnlc ofrcce"'

una linéa dc vsa_la sillones,’ comedores; libreros muebles para oﬁcinaven dlfcrcntesv .

una planta que Ie maqunle pu.zas de f'crro y: algunas subpurtes de madera cn la

Republica Mexicana.

ILL2 OBJETIVO GENERAL -

*Preparar promotorcs quc dlfundan profcsnonalmcnle cl conccpto dela
empresa Bcn con el ﬁn dc mcrcmcntar la car(cm de chcnles y establecer

Galerias mdcpcndlcmes cn la Repubhcn Mc“cann




‘Mﬂmcner a Bcn como mercsa hdcr en cl mmo dc la alta decoracnon

“Proveer un scmc' de calldad al chcmc

*lnculcar en el personal la bucna dlsposlcmn dcl 5¢ tua, lo -

quc crcara un ambxente proplcxo de desan'ollo y de concxencm de equxpo

vcon lu cmprcsa.

ll.}I;3 CULTURA CORPORATIVA
_ *MISION
: - Proporcionar un servicio de calidad a la sociedad.

- Generar fuentes de trabajo.

' -lncrememar la producuvxdad '

- Mc_[orar las apmudes dc pcrsonle

*VALORES =

conﬁanza en que cada cmplcado dcsempeﬂe sus funcxoncs con .-

responsubxhdad y dedlcaclon. '

10



-SERVICIO DE CALIDAD.-
Los esfuerzos, recursos y cohocimicmos deben estar oﬁehtadoé phra

satisfacer tas necesidades de los cliente:

-RENTABILIDAD.-
Productos altamente competitivos promax:(ieqéo una ac’!:i:’ikllcifcikéie!'z‘&:vienc’ia
utifizando adecuadamente los recursos economlcosy matenales i
-TRABAJO EN EQUIPO.- " ’

Compartir una mision comiin.

-INNOVACION.-

Aceptar que siempre existe fa posibilidt;d dcmcjorar lgs px;oductos Y-
servicios. S ’
-COMPROMISO.-

Cumplir es el principio de Ia {ilosofia dei grupo ’Elk byugrki Seﬁici_é es parte del

reto establecido.



1.1.4 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

ORGAIIGRAMA

MUEBLERIA BEN, S.A.DE C.V.

[reesome |




n.is PRODUCTOS

EBANISTERIA (madcra, fi erro y otros matermlcs)

coMebO”mss

* Mesas, sillas, vitrinas, trinchadores. -

RECAMARAS

* Cams, burdes, lunas, armarios, muebles de television.

‘ MUEQLES“OCASIONALE'S' '

* V:mnas, mucbles dc emrctcmmnemu, consolas

* Mesas dc ccntro y lateralcs

TAPICERIA

* Salas tapnzadns cn pxel teln y pxcl con mla

* Segun su rcllcno, pluma dc ganso o hulc espuma

* Sofas cama, modularcs, reposets sxlloncs mdmduales ocaslonales



MUEBLES PARA OFICINA~

* Escritorios, libreros,

* Ermpresas Hoteleras

* Restaurantes

* Tiendas
* Tiendas de alta decoracidn
* Cadenas de television

* Ageficias produc‘ibrz;\g y pubyli'cida'c'i

“* Bancos .

* Compradores pnniculires



1L.1.7 METODOLOGIA

La metodologia es el camino que conduce al conocimiento y éste es la energia
que hace posible 1a accion consciente del hombre con respecto al medio, a sus

semejantes y asimismo.

El conocimiento es lo que da al hombre conciencia del qué, del cémo y del

porqué de su accién.

El método del presente trabajo es deductivo, se identificé Ia problematica = -

general para ir al problema particular.

En cada uno de los temas se lleva a cabo el proceso de ensefianza-aprendizaje ™~

de manera éxpdsitiva / pa‘nicip‘ati‘va. El instructor explica la mayoria de los =

os de los participantes. .

temas tomando en cuenta las opiniones y conaci

Se realizaran entrevistas con los sacios, vendedores y clientes para proponer -

cursos.,



Se unhza Ia observacnon como !ecmca a f‘ in de anahzar Ia operacxon, las .-

reahzan a t' n de compararlas con Ias que se llevan a cabo en el curso de ’- -

capacntacnon

‘Para la claboracnon dcl cur 0 de capacntacxon de vendedores se tomaron como

marco de refcrcncm las fascs dcl proccso de capacxtaclon dc Mauro Rodn guez

l.- IDCNTIFICACION Y DEFINICION DE NLCESIDADES MANIFIESTAS

2. DETECCION DE NFCESIDADES ENCUBIERTAS

3. FUACION DE OBJETIVOS :\ PARTIR DELAS NECESIDADES

. 4 ELABORACION DE UN PLAN GENLRAL DE CAPACITACION

U 5. ELABORACION DE PROGRAMAS

" 6. ORGANIZACION DE LOS EVENTOS DE CAPACITACION

7 EVALUACION DEL PLAN Y DE LOS PROGRAMAS

8- SEGUIMIENTO'

! RODRIGUEZ, M: ot al; Administracién de Recursos Humanos, p.60
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LAS FASES DEL PROCESO DE CAPACITACION?
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11.1.8 DISPONIBILIDAD DE RECURSOS

11.1.8.1 RECURSOS HUMANOS

SEXO EDAD ANTIGUEDAD | PUESTO
M 40 15 Aos _ Vcndcdof :
M

-+ 15 Afos

* Se hace una vmculacxon con la mucblcna nacmnal Aznusx debldo a que la mayona

dLl pcrsonal anlcnor s¢ mcorporo a la cmpresa Bcn




11.1.8.1.1 DESCRIPCIONES DE PUESTO

DESCRIPCION DE PUESTO .

Nombre del puesto: 'Coordinador del drea de ventas -

Departamento: Ventas i

Reporta a; ¢ Director General

No. de Oéub;in;es:"‘j - :Qhé B

OBJETIVO.. .

Incrementar.las -ventas 'de’ los. productos™ dé*Ben por: medio "de "un. maximo -
aprovechamienta y desarrollo de los recursos humanos del drea de ventas.”

Aumentar la cartera de c]iehlgs de_igctim‘do,el ‘mercado potencial.



- DESCRIPCION GENERICA

E! coardinador cs i;n guia que conduce a su personal hacia el logro de sus objetivos

de la copresa; -

* Planear qué se va hacer.;

* Organizar como se va hacer.;

* Dirigir que se h

* Comtrolar como se hizo, ™




* Comrol del cqu:po de vcndcdores dlspersos geograf camcmc

* Comunlcacnon con los v dedores

* Mejorar Ia prescntacnon de !a compaﬁm Y de su productos a ‘raves dc los

. \'cndcdores

* Contrarrcsmr el desgaste de la técnica dc ventas producxda por la mﬂuencna

sobre el vended

“*Comprender y aplicar los principios de ventas para transmitir su - conoci -

miento. i"

* Ejerccr mayor influencia sobre todo vendedor-chente. '

* Atraer el respeto de su'equipo de vendcdores para qUe puedan

someterse a su hderaz

* l'n(c"g'r‘ar’ al vendedor a su puesto ¥ por consecuencia a la Empresa.

* Milrite:iimlento de la clientela;

* E‘(lglr pumuahdad a los vendcdores de plSO

* Conocer los precxos de] mcrcado con cl fin de poder transmmr al pcrsonal

la caraclensnca compeu lva de Ben




* Lievar control de inventario,
* Responsable de mantencr la uhidad de los vendedores de piso.

lativos al personal.

* Revisar pedidos y dar seguimiento,

* Vcriﬁ;:zir enfaco putadora laptop la cxis‘tehcizi‘dcl }Z’lédi’df;." :

1
1~



- UBICACION EN LA ESTRUCTURA

PRESIDENTE

1
DIHECTOR
GENERAL
1] 11
GERENCIA DE
VENTAS

|MERCADOTECNIA| | ADMINISTRACION |

DEPTO DE
VENTAS

COORDINADOR

VENDEDORES

SR | W——

VENDEDORES
DE PISO

AGENTES DE
VENTAS




. CARACTERISTICAS DEL PUESTO

“El vendedor es la unica ventaja significativa que una compaﬁid tiene sobrt_:

sus competidores.™

A Intclcctuales: < ¢ Solida base de cultird, ‘Capat_:iél;id dct bajar con ntimeros,
M Excé‘lcn-lc: diccion y. ;)ocﬁbulm 75% d;}_lhglés. .

B Fisicas: . LK Ekbéél'e’ntqrprcscncm,k

vialidad.
C Sociales:
D Morales:
E Psicoiégicas:
‘ Lidc;’aigb,““ Seg| dad ensim jm';)," Scmido‘ E “

“del éxito.

’ LIDSTONE, 1., Capacitacion de yendedores, p6




FUNCIONES DELPEDAGOGO DENTRO DE LA EMPRESA -

'*, Pz!ﬁicipar en la planeacion Organizacional esp;ciﬁqandb las ’I’ur‘:ciovr‘;es de

las relaciones interpersonale

Nombre del puest .:'chAl:cdoVr

Departamenio:. “ Ventas .
Reportaaz %777 "4 Coordinador de drea de ventas .

No. d¢ ceupantes: Cuatro




~ OBJETIVO ..

* Cubrir cuotas establccidas por el coordinador. :

*-Brindar soporte técnico y de servicio al departamento de ventas,”

* Servicio de promocidn.:

DESCRIPCION GENERICA .

ces de presupuestos:

peri6dica con la coordinacion. -

* Llamar a clientes periddicamente, buscando ta contiriuidad de las ventas

con los clientes uctuales y propicidndola con los potenciales.’



= D.ESCRIPV_CION'ESPECIVFICA

** Atencion 4 quejas d clientes

ntas sobre todos los resultados -

e han bu@étq con vél.ﬁnidc o

:... CARACTERISTICAS

A Inlclgclﬁdleé: o * Sélida base de'cultura, *Capacidad de trabajar con niimeros,

_* Excelente dicci

B Fisicas: o E}(celénlc‘b;egénéia,’ * Condicionéé 6blirhqs de salud y -

vital]id‘a’d.y Nitidez en su aﬁéglo personal y ﬁiendas dq vestir.




C Scciales: * Capacidad de interelacién intuitiva y perceptiva.

. ¥ Capacidad de darse con los demds a un nivel cordial sin

* ceremoniar, -

D Morales: cgridad, * Responsabilidad..

E Psicologicas: . 5 4 * Eduiiibrio emocional indcpéndicﬁté, * Creétii}i_dad, :

L

Nombre del puesto:

Depahamqmo: :

Répoﬂi; a:

No. de ocupantes: :

* Cubrir cuotas eSlableqndas r el coordinador de ventas, :

* Desarrollar métodos creativos para encontrar clicntes potenciales: -




“DESCRIPCION GENERICA

Esresponsable ‘de: promover; y  vender:los: productos® de”Ben -en .su zona dando

seguimiento v atenci actuales’ buscando  incrementar su cartera de

clientes. *

DESCRIPCION ESPECIFICA .

* Cnas a los chentes penodlcamente segun la ruta planeada uscando cl .

segutmxcmo de ln vema con los chentes actuales y proplclandola con los -

polcncmlcs

* Buscar prospectos telcfomcamenle para ]lcvar a cabo ]a labor de promocxon

del producto Ben.’

* !‘ormular los pedldos dlanos y llcvar a cabo los lramllcs ncccsanos para -

enlrcgar el pedldo oportunamente al chcme

* Verifi car la c‘astencxa dcl producto para podcr haccr la cmrcga a tlcmpo y

dar segulmlento a la mlsma.

29




Ven(’ icar Ias condlcxoncs de pago y cntregar al coordmador fa sohcuud de

crédito si es requcnda

* Rcahzar labor de cobranza en caso dc chentc moroso

CARACTERISTICAS -

A Intelectuales: ' on nimeros

* “* S6lida base de cultura, *Capacidad de trabaj
-+ % Excelente diccidn 'y vocabulari

B Fisicas: -

C Sociales::

“tmh'gar en la caile. *Aspiraciones econémicas

D Morales: o 17‘ Lcaltad ‘,‘Ho_nesudad. f,lnxegndad * Rcsponsubllldad

£ Psicoldgicas: _'lndependlcmc._‘Crcauvndnd ‘Automotwado‘.

* chundad cn sn mxsmo. ” Scnudo dcl éxilo,

30




11.1.8.2 RECURSOS FORMALES

REGLAMENTO

CAPITULO PRIMERO DISPOSICIONES GENERALES.
ARTICULO PRIMERQ.- Los servicios que los trabajadores presien a la empresa se regiran por fo establecido y dc ucu:rdo con In K
dispuesta por ta Ley Federal de (rabajo v io dispuesto en este reglamento.
ARTICULO SEGUNDO - Este reglamento deberd ser Ieido. firmado y observado por cada uno de sus trabajadores.

CAPITULO SEGUNDO.- INGRESO DE TRABAJADORES
ARTICULO TERCERO.- Cada trabajador debera cubrir los siguicntes requisitos:
a. Llenar una forma de solicitud de ingreso y tener el perfil ded puesto.
b.- Presentar su forma de inscripeitn en ¢l Registro Federal de Conttibuyentes y su Registro en el Instituto Mﬂlcano det Segum Sucml
.- Presentar carta de recomendacion de los tres tltimos empleos
.- Sostencr entrevista con coordinadora y teny voto aprobatorio de la misma.

CAPITULO TERCERO JORNADA DE TRABAJO Y HORARIOS : :
ARTICULO CUARTO.- |.a jornada de trabajo seri de 48 horas a la semana, distribuidas de Lunes a Sabado, descansando en Dommgo
ARTICULO QUINTO.- Se considera como retardo la [legada después de la hora establecida, sin que se exceda de 15 mlnums lres R
retardos consccutivos hacen una falta.
ARTICULO SEXTO.- Salva los dos que cargos cjecutivos deberdn registrar sus horas de cnuada y salida,

CAPITULO CUARTO CENTRO O LUGAR DE TRABAJO B
ARTICULO SEPTIMO Laempresa podra cfectuar cualquier cambio de adscripcion a cualquier empleado que prcsu sus sv.mclos

CAPITULO QUINTO VACACIONES ¥ DIAS FESTIVOS A
ARTICULO OCTAVO Los trabajadores de acuerdo con su antigedad, tendrdn derecho a sus vacaciones de ncu:ulo alo esublccuda
por la Ley Federal del Trabajo previa solicitud por escrito. :
a.- Con goce a sueldo mas la prima vacacional correspondiente.
b.« Los pertivdos i deberan di cn forma
c.- Adicionalmente  a los dias de descanso que representan las vacaciones a los trabajadores los sngulcmcs dias l‘csx!vns. con goce de -
salario, coma lo cstablece fa Ley Federal del Trabajo .

CAPITULO SEXTO PERMISOS
ARTICULO NOVENO La Empresa podrd otorgar discrecionalmente permisos sin goce de sucldo.
ARTICULO DECIMO La Empresa asus o permiso con goce de salario en los s|gulcmes casos
a.- Mattimonio.. 5 Dias habiles cuando el interesada tenga un afo o mAs de antigedad,
b.- Nacimientos.-Solo a los trabajadores varones se les otorgaran tres dias de permiso, que serdn uno al internarse la esposa, otro dentro
del periodo de hospitalizacion y ultimo, al salir del huspital la esposa. ;
¢.= Defunciones.. En caso de muerte de conyuge, padees, hijos 0 hermanos, sc otorgardn dos dias de permiso, debiendo BC!EdIl.’.\r
mediante el documento respectivo ¢l deceso familiar. .
d.- Onomdstico.- La 1arde en que el j o celehre su

CAPITULO SEFTIMO DEL IMPORTE DF. 1.OS SUELDOS Y SALARIOS
ARTICULO DECIMO PRIMERO -L.os salarios seran pagados en efectivo en ¢l centro de trabajo correspondicnte a cada trabajador, los
dias 15 y bltimos de cada mes o ¢l dia habit anterior en caso de ser dia de descanso.

CAPITULO OCTAVO DEL 1.OS AVISOS PARA EL LMSS.
ARTICULO DECIMO S!‘GUN[)O [l uaba;udnr imposibifitado parn concurrit a sus labores por enfermedad o accidente antes de doce
horas, a fin Je que se este en i al I M.S.S. en la clinica correspondicnte,
ARTICULO DECIMO TERCERO -La mcwmdad expedida pof ¢! [ALS..S serd el Gnico documento valido par justificar las faltas.
ARTICULO DIECIMO CUARTO.- Todo trabajador que sufra un accidente de trabajo serd auxifiado para que de inmediato s¢ someta a
tratamiento que determinen fos médicos del Seguro Socal. .
ARTICULO DECIMO QUINTO - Cuando el trabaj conlraiga un iusa deberd dar aviso a fa impresa para que
£sta tome las medidas necesarias evitando Ja propagacion o contagio de (a enfermedad.

3t




CAPITULO NOVEKO OBLIGACIONES DE LA EMPRESA s
i\RTICULO LIECIMO SEXTO.- Son obligaciones de fa Empresa mdepcndmm:menlc de las quc esmhl::e |2 Ley Federal Del Trabajo,
as siguicnles:
a.- Cumplir y hacer cumplir este reglamtnlo
h Vigitar que sanitaria ¢ exism d para los ji
alos fas b ¥ €quipa necesario para el d:s:mpcnu dc sus Iaboy:s
d Ejereer ¢l derccho de mando de los empleados.
«¢.- Instaiar en lugar visible. un botiquin par proporcionar los primeros auxllms a Ios =mplendn

C\PITULO I)ECI\IO OBLIG:\CIOVF.S I)F LOS TPLEADOS ; ) ”

ARTICULO DECIMO SEPTIMO Son de fos p : de Ias que =slahlec= Ia Lcy l‘edeml D:I
Trabajo X
a.- Presentarse puntualmente a sus labores de acucrdo can los horarios =s|ableC|das para cada :mpl ado.
b.. Ejecutar su trabajo con cuidado, csmero y cortesia para la clientefa que atienda.
c.- Observar buena conducta duranie la prestacién de los servicios, o
d.- Guardar | fos datos fales que conozea no poniéndolo hajo nmguu senlldo en pod:r dc un tercero ﬂjchﬂ a-
Ia empresa,

.- 'restar auxilio en el momento en que se requicra. cuando por siniestro peligren las permnus e lus lmer:scs dc ulms o de !us K
cnmpm\:ms de teabajo.
f.- Observar las di ici del presente
£.- No perder tiempo durante {as horas de trabajo,
.« Dar aviso a la Empresa de cualquicr cambio de domicilio.
n caso de ausencia por enfermedad o por cualquier ofro motivo dar aviso a la Empresa antes de Ias dncc del df;
~ Al terminar sus fabores deberdn dejar adecuadamente su material de trabajo.
k.-Observar estrictamente tas medidas de seguridad contenidas en las leyes y reglamentos -plmhlcs. con objuu dc evuu acdd:m:s

CAPITULO DECIMO PRIMERO DE LAS PROHIBICIONES

ARTICULO DECIMO QCTAVO.-Queda estri prohibido a los
a.- Efectuar colectas o sifas dentro de la Empresa, L5 N
b.-Pasarse de las alribuciones csrnhlecndu para cada puesto, . v

c.-Faltar al respeto o id de clientes, 0 jefes. )
.- Utilizar a los mozos a mensajcros de la Empresa en asunlos personales.
t- Utilizar constantemente los teléfonos de la Empresa en asuntos personalcs.
8.~ Leer revistas o periddicos durante ¢l descmpefo de su trabajo.

CAPITULO DECIMO SEGUNDO SANCIONES
ARTICULO DECIMO NOVENO .-L.a Empresa podrd sancionar a sus empleado suspendiéndolos de su trabajo sin guce de sueldo por
un dia al mes ., :
ARTICULO VIGESIMO.- Se sancionara con tres dfas de suspensidn y en caso de reincidencia con resclsion de contrato, al emplendo»
que trate de lirmar o asencar Ja asistencia de cualquier otro empicado de la Empresa.

CAPITULO DE CI\IO TERCERO.-DE LA RESCISION DEL CO\'TRA'IO I)I'.T“ABAJO
ARTICULO VIGESIMO P 0. El contrato | it de trabajo de podrd s¢ sin para la
Empresa por cualguiera de fas siguicntes causas. . Ll ‘
a.- Portar cualquies tipo de armas dentro del centro de trabajo. E
b.- Sacar del centro de irabajo, herramicntas. utiles o cualquicr objeta, sin [a aulorizacidn :uncspondunle
¢.» Causar deliberadamente deteriorns en cl edificio, ulensilios o maquinaria de fa Empma
d .- Por incurtir ¢l empleado en faltas de probidad y honradez, en actos de violencia, injurias o malo; Iram; en mnl
cjecutivos de la empresa o clientela.
.- Par cameter ¢l empleado actos inmarales en tos centros de rabajo de fa Empresa. B
I~ Por revelar secretos de fabricacién o asunlos de cardcier privado en perjuicio de la Empresa. -
g.- Por acumular mds de tres faltas de asisiencia en un periodo de Ureinta dfas sin permiso o clusaJ
h.- Por desobedecer a los jefes por causa injustificada. :
i.» Por presentarse al trabajo en estado de embriaguez o bajos efectos de algin narcético, droga o enervante, -
j.= Pat declaracin de 1a funta de Conciliacién y Arbitraje, en los términos previstos por 1a fraccion 1X del mﬂ:ulo 16 de In Lcy I'td:ral i
del Trabajo.

MANUAL DE INDUCCION

Sc mancjs un caldlogo con todas las colecciones de mucbles en donde se especifican cl,acl:v(sli:u, .
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I1.1. 8.3 RECURSOS MATERIALES

La Muebleria Ben establecida en México cuenta con:
-Sala de exhibicion.

-Material audiovisual.

-Material grafico: (pizarron, laminas, rotafolio, catalogos de las diferentes ,

colecciones de n

-Videocaseter

-Gralia_dp y cintas para'grabar, -
.Coiﬁpula‘dora laptop 'cv:mﬁ)rograrvna windows ¢ impresora. -
.’Mkziquiha"dg: 'csc}ibii‘f S

-Camara de vidco. <



1.2 VALORACION CRITICA DEL TRABAJO

Cualquier cmpresa, hoy en dl’a. se presenta, ante todo como un conjunto humano y

dmamlco consmuxdo por personus que tratan de armonizar sus capacidades y

voluntades con cl objeto, de cumphr tareas generalmeme mulllples y complcjas.

2 su Ijlqsoﬁa N

e el logro de los

* GUZMAN, VALDIVIA, I, Humanismeo trssendsatal, . 95 - -
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‘La |dca de orgamzacmn surge con eI hombre al darsc cuenla de que el solo no es

capaz. de sansfacer todas sus necesidade: que rcquxerc de la ayuda de los dcmas pam

desarrollarsc

* REYES, PONCE, A.; Administracién, de empresas, p. 83 .
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La cmprcs'x dcbe estar cncammadn al dcsnrrollo y perfeccxonamwnto para-la-

realwacnon de su blen comun y.clde la socned'd cn general provcctando toda su-

potencmhdad hacm el desarrollo integral de su emomo. L

i de ncucrdo con las exi 1,encms del bxen .comiin de cada cmpresa. o

¢ GUZMAN, Valdivia, l..gp.cit. p43,
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La Empresa actita como agente educativo a través de la funcién de capacitacion, su -

dios y las normas de la educacién aplicando e}

proceso ensefianza-aprendizaje dentro del ambito laboral; todo cllo.con’el objeto. de -

que cl edticando o trabajado su medio v realice e‘lvv :

hombre y pretende colaborar con la organizacion facilitindole un personal -

débida(ﬁc’h\lc preparado p

dindmico, armonic per

de la educacion generan beneficios mutuos tanto al individuo como a la cmpresa

siendo un prog :
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JPor qué un P‘eq.{lgogob en Ia Mh‘éblye,ryia B_eh’?

La Pcdagqgfa es la ciencia anc dé‘éducﬁlr,'bbri nto el :Petyyiagqg'o esun brbf:'s)idnal

rsona humana’ en’un ‘sentido integral 'y ve.sus

acion pasa aser ¢f proceso que tiene por finalidad actualizar todas las

virtualidades del abajo que ‘consiste en’exiraer desde adentro el

g

" NERICI, I.. Hacié una didéoiica general dipdmica. p.19
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El aspecto’ integrat de la educacion se refiere a que es necesario® cubrir todos Ios

de cnseﬂanza-aprcndxzaje

/Didgnéstico —

: Evaluacién - Planeacion -

La Pedagogla uene por objcto de csludlo, la scleccmn y aphcacnon de las acciones

cducatlvas. Debe emcnderse comoun. proccso de desarr' ilo iarmomco de las

funcnoncs humanas, por €so se req iere cstudlar a la cducacr n cn su to(alldad En la

39



“Capacitacion en su definicion més general es la adquisicion de

conocimientos, principalmente écnico, cientifico y:

. administrativo

-'d) Actuar como organismo promotor de valores.

ara’* lograr sus ' objetivos, contando con recursos

' ARIAS, GALICIA, F., Admiistracién de R Humanos,p.320
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Los recursos humanos:son’los' més. importantes, -influyen directamente. en el

desarrollo y- crecimient

.capacitacion,

nccésidgdésv fi turas

La Cépaéit' cion, g

" “Un medio formidable para encauzar al personal de un empresa, logrando - -

la miskhfa Est(}isélo'esy'posible

° SILICEO, A., Capacitacién ¥ Desarrolle de Persenal, p.22

4



De esta mancra Ia capacnac n es mdlspcnsab)c para cualquner orgamzacxon

las zlrcas dc aprendizaje a la‘que se dmge la capac:tucxon"m

® ofr. REYES, PONCE, A pp_cil, p.103
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* Adiéstramieht_o: esta pkicntado hacia’_la‘;xdquisicién de destrezasy -

habilidades.
* Capaci(acﬁén: proporciona  al

que mejoran sus aptitudes y amplian sus conocimientos intelectuales.’

* Facilidad ¢
pérédphlg i

* Fuerza de trabajo mds éap'az y movible.

icas y coriceptuales -
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* Reduccion de ﬁ:os;us por perder c_lkticmpo en cnﬁpleados experimentados,’

desempefio de trabajo, -

se necesita la'didéctica;
“Ef estudio de la diddct

- mas ajustado 4 la

éocicdad pﬁédc‘demrsc;

" con mayor cficiencia.

Pacticndo d¢ esta definicién se deben tomar en cuenta fas téenicas de enseflanza mds

adecuadas de acuerdo a las p bilidades, intereses'y caracteristicas del alumna.

Y NERICI, 1. gp. <it. p.53
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“La ensefianza no cs mns que Ia dll‘CCLlOI‘I del aprcnd je. -a dlddC[lCa esla

consmulda por un conjunto dc ’roccdmncnto y ne rmas d sunadas a dmmr

la cmhres'zi para lograr una'cfgcuyq capacnacxon.» mo

" ividem, p.54
" ofr, NERICY, Y., muu p53-54
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Enseﬁar si gruﬁca proporcxonar experiencias de aprendlzaje que permitan a cada

dlsclpulo dcsarrollarsc commua y progreswamcnte hacxa su papel como ndulto

demro dela empresa.

Luis A Mauos nos du:e :

"Enscﬁar cs. pucs ﬁ.mdamcn(almcme dv a los alumnos la oportumdad -

cligentemente y diréctament \1qs' éios dela ,di'srqi‘plina,, -

organizankdd,‘dmgxcndo'y(cor‘ltroldn’d'o experiencias fractiferas de actividad

El mismo attor al ref

“Dmgnr con lcc cas ¢l proceso de enseffanza aprcndxza)t. 15

dentro de sus limites o alcances

Y MATTOS, Al L., Cnmn:ndmﬂ:.bmmm.ﬁmml P43
** hidemm, p4243 :



Luis A. Mzmoé: deﬁne él abr;e‘ndi’zaje‘diéiehdo que;,

“El aprendlza)e consiste ¢ encmlmen(e n modlﬂcar cl componamlento del

ulumno y enriquecer su personalida

. El aprendizaje supone'un'cambio y a la vez un cnriquccimienio a panir de una Sl

'°1h1d.:m p.d2-43 . .
” MORSE W, M.Pmnlnuunlmdnmmm}lnp 264
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La motivacion entonces exige ’yicl interés sc manticne en:

1.- Aprender a tomar dccisiones de diferentes situaciones y circunélancias que:

encuentra dificiles

2.-Saber resolver aquellos problemas para los cuales no le bastan sus habitos

imientos adquiridos

¥y conoc

3.-Aprender como lograr una mayor perfeccion, destreza, pericia, situaciones

especificas.’

interés por:
\-Desarolla habildades par s un bucn vendedor,
2--M550r=;}‘16§"m¢1§dos detrabajo.
3'r"h‘"cjﬂl' nucvas téc

deseados. -

4.-Conservar y aunentar la

5.2 Desarrollar métodos creativos para encontrar clientes potenciales. .’
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11.2.1 PROBLEMAS (o) SlTUAClONES A LAS QUE RESPONDE

* Falta sistematizacion dcl depanamcnto del arca de vemas ademas de quc la

Franquxcm tiene 6 meses de haberse establecido en Me‘nco
*Es necesano tener mis consistencia en el cntrenamiento de vendedorm -

* Hay rotacnon deagentes de ventas que debido a la situacion cnuca de la

vendedores tomando en cuenta sus neccsndades y valores

49



*Esi lmponantc que la Mucblcna Bcn no se hmllc a lcs cursos dc -

capacxtacxon quc se xmpzmcn semeslralmemc c.n’CaroImn del Nonc -

sino quc lmparta sus proplos cursos de capacnacxon a los vendcdorcs en

México pam que logre sus objetivos

accionistas de las empresa y de sus empleados. '
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1.2, 2 I’ROPUESTA I’EDAGOGICA

Se Propone que ln Fm resa Be |mparta un - curso de capacnaclon para sus

v cndv.dores en cl quc se tratcn los sxguxentes !emas

,adqunsncnon de: conocxmu.nlos, dcsarrollando las habllxdades y modnfcacnon de A

conduclas especnf cas “de’ los: vcndedorcs con . el ﬂn de descmpenar,,mejor sus .

funcnones
Como lodo acto”educativo conlnbuyc a la mcjora personal auloestlma scgundad

personal conocnml 0 de sus hmnes Desarrolland :

po ncxahdadcs dc los

pamc:pantes ddcmas dc coadyuvur a la chOr rcah?acxon de las tarcas espcc:(‘ c'15 de

los vendcdores e



Con la- cnpacnacxon se- comnbuve en cl pcrfcccxonamxcnto apoyandose en- los

Ob_)EllVOS dc la empresa y pamclpando cn la aportacnon dc benet‘ ClOS quc esla brmda

ala socxedad

Para la elaboracxon del curso se lomo como marco de rcfcrcncm las fases del proccso

de capacnacxon dc Mauro odngucz

lDENTIFICAClON DEFINICION DE LAS NECESIDADES MANII‘]ESTAS

DETECCION DE NECESIDADES .

drea de ventas se aplico un

" vid, supm, p- 17
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-(,Como maml‘ esto ml acmud de servxcno"

3.-4En quc a(e_qs eces: cn acnacxon para poder servir mqor"

2. DETECCION DE LAS ESIDADES MANIFIESTAS
NECESIDADES MANIFIES TAS
Los partlcxpames mencionan la ncccsxdad de acluahzaclon Y capacxtucxon i

sobre Ias coleccnones de

Mam[' iestan su técnicas de venta.

* Actualizacion de negociacion y técnicas de venta.

* Conocimiento del mercado.
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Se sigue el mctodo comhmado unhzando la lecmca de. dxscuston en grupos a Fn de

obtener dnstmtos puntos de VlS(i!, comcmanos ﬂyk

sugerencms nccrca de la -

capacnacrén.‘ ;

lientes de-la empresa

proporcmmndolc una m yor sansfaccnon en su tr bajo y mcjo s logros denlro de la

cmprcsa. SRR
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4.-ELABORAci0N DE,UNAPLA'NV GENERAL DE CAPACITACION

como vi

acmudes por parte de los cducandos ervc como complcmenlo cn Ia dmamlca dcl

proccso.

5. -FLABORACION DE PROGRAMAS”

Redaccnon dc ObjcthOS de' los cursos en tennmos conducluulcs

Se planca la

Se claslﬁcan los objetivos en generales’, pamculares y especxﬁcos

Se chg e'el kcomemdo

" yid infra. p. 70 773
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Se escogen los recursos didacticos, la metodologia, las evaluaciones, el tiempo y

el lugar

Se consxdera que no es conveniente saturarla informacion a los empleados por lo

quc los cursqs se sis
vendedores. L

Meéxico, procurando

20 vid, infra., p. 59-70
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7.- EVALUACION DEL PLAN Y DE LOS PROGRAMAS?-

El instructor debe ,vénﬁéar el aprendizaje cdmproll)aﬁdby to qilé,'el“ayllmnﬁo aprende

aprendxzaje teo 'co y ]a evalua on general del curso a fin de mejorar en las sub-

secuentes fases

Postenormente se llevan a bo casos ﬁcnclos de clientes para cubrir dxstmtos-

escenarios posnbles de la vxda real

Fmalmentc sc cv1lua alos partlmpantcs ‘con examenes teonco practlcos a f' inde

determmar los conocimientos adqumdos De la mlsma manera Ios pamcxpantes

cvaluan alos instructores 'y el logro de quenvos.

La cvaluacton esun proceso contmuo y presenta Ia pombllldad de reclblr conslame

rctromfonnncmn y haccr"ajustes necesanos en cada curso, y en el trabajo en general

2 yid, infra, p. 74
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8-. SEGUIMIENTO

El proceso de capacitacion finaliza en ésta etapa. En ella se determina el logro de -
los objetivos de los cursos, tornando como base la fase de evaluacion.
Adicionalmente se determina la aplicacién de contenidos aprendidos en las mismas
circunstancias donde se detectaron necesidades inicialmente. En ésta misma etapa,
sabiendo que las personas siempre pueden mejorar, se detectan nuevas necesidades

manifiestas y encubiertas con el fin de reiniciar nuevamente el proceso.
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CURSO DE CAPACITACION

PARA VENDEDORES EN LA EMPRESA BEN

I CAPACITACION TECNICA

CURSO DE ENTRENAMIENTO INICIAL

OBJETIVO GENERAL

- Apoyar a los vendedores de Ben en el desan'ollo de su funcnon medumte un curso

de capacitacion integral que proporclone los conoclmxenmS necesanos para el EEE I

logro de metas de su puesto y de la orgamzaclon

OBIJETIVO ESPkEC[F &)

- Proporcmnar mis e]ementos té

icb’rsy'sobré las"‘i;araétcds’livcas propies de los - -

muebles y de su fabncaclén :

- ldenhf' car las dxf encxas de cada colecclén en cuanto asu mdlce dc precm, PR

estructura espec(ﬁca, perﬁl det chente y dlspomblhdad de cada colecclon .
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CONTENIDb e " :

L-Hi.{lqria de la ;:ompaﬁ ia.

2.-El productko - ;:I n’1kucble.
A)EBAMSTER[A
-Belleza de maderas, raices, bafniécs.
-Acabados |

-Cuidados de las madéraS ‘

B)TAPICERIA

-Muebles gapl‘zadovs_enrtel'io:pia’

. ‘Transicional, Contemparéneo.

5.-Caracteristicas y ventajas de la linea.:

"‘7.-Ik’r.in<T:ip’alcs competidores de cada producto.

8- '(’:h,tc‘),‘rhb., =
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METODOS Y TECN!CAS DE ENSENANZ/\ APRENDIZAJE .

* Etposnllva

"Lecturas comcnladas e

MATERIAL DE APOYO

* Muebles y accesorios dc evhxbxmon

* Cmalogos dc dnferemc col ‘ccwn S dc Ben

* V:deograhacxoncs de la historia dc lu mucblcna

* Audlovxsualcs de las cr tes colcccxones de mucbles

HERRAMIENTAS DE EVALUACION -~

* Demostracion de conacimientos de los productas con of contacto directo del

cliente.
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CAPACITACION FUNCIONAL
I NEGOCIACION DE LA VENTA ESTRATEGIAS
' OBJETIVO GENERAL

Que los pamc:pamcs visualicen las etapas de un operacton dli‘ cilde ” -

vema y adqmeran la habilidad de manejarlas una por una con scgundad y
. eﬁcacna

[omgnvos ESPECIFICOS -

* Los pamcxpamcs, loren la profesion de V&hdcdér yse motivarzih a un -

esﬁJcrzo seno supcrando el mito falaz de que el

buen vcndedor

* Quc Ios pamCIpantcs udqun:rnn el hablto de conceblr Ia vcnla comoun- -

dlalogo :

* Que aprcndan a convcmr objccmnes del cllcme en oportumdades ; ks

para demostmr, aclarar y monvar R

* Que desarrollen su crenuv:dad para aphcarla a dxscumr y proponer -

‘ allcmatlvas a los chentes cuando las cnrcunstanc:as asn lo rcquleran i
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CONTENIDO

I, szihyeJo

7 Elv‘cwn'j de la'v/envl_a.

: l.Saludo,biéthﬁ'da' s
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MATERIAL DE APOYO
* Tarjeta de registro al cl'irén‘te.k
* Guia pam p]ahcai-"); p'fé';‘)arar'la visita.m

 de las objeciones™

METODO Y TECNICAS DE ENSENANZA APRENDIZAJE

* Role playm s Uno | U/om'pradf)x:r.y otro ¢l vcndédor.

* Lluvia de ideas; Reportar un didlogo de ventas que hqyaﬁ tenido e

recientemente. Intercambio de opiniones y experiencia sobre el tema.

(2]



OBJETIVO

Como resultado de la capacitacién que los vendedores posean los conocimientos y
las destrezas de ventas nccesarias para manejar adecuadamente sus -visitas  de
promocion.

TECNICAS DE ENSENANZA

Tecmca de Ios dnez pnsos de |'I capacltacmn en el trab.uo, tom.mdo como

marco de rcferencm a John Lndstonc. :

** LIDSTONE. J., gp. git. p. 164165
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ANTES DE CADA VISITA
Paso | Estudiar la tarjeta de registro del cliente.

¢Cudndo se hizo la tltima visita?
¢Cuiles productos se presentaron?

¢Cuales objeciones surgieron?”

¢Cudles productos s vendicron? -

Cualcs ayudas de ventas s¢ unhmmn?

6Cualcs bcneﬁclos s¢ mencionardn y en quc ordz.n"

Quc hcchos se unllzurnn para sustentar y probnrdlchos benefi cxos? -

bQuc prcgunlas se harin para delurmmars: el chcnlc esta de acucrdo'l




Paso 3 Garantizar que el vendedor comprenda y acepte el plan de la visita. .

SI cs pl’CCISO ensayar cualquier aspecto de la visita las téenicas para abrir o cerrar I cntrcwsm [ la
forma de responder a alguna objecion particular,

Paso 4 Establecer el papel que el Gerente asumira durante la visita.

El vendedor debe saber si el Gerente observara toda Ja visita o si se concentrara Gnicamente en una
parte especifica. Si es solo una parte habrd que determinar cuil, No hay que olvidar el peligro de -
las intervenciones no piancadas.

DURANTE LA VISITA .

Paso 5 Observar y escuchar '

Mmr al vcndedor ynoat chc_nté

"~ ¢Qué fallas hay en la presentacion?

4En qué mejoré con respecto a fa filtima visita?

7 $Qué esta haciendo bien? i
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DESPUES DE LA VISITA

Paso 6 Analizar e peiio del vendedor durante Ia visita, Segmr una
25 N secuencia ‘“conversacion en ln acera”. -

. Paso 9 Asegurarse de que estos objetivos sean anotados por el vendedor:

Lad mis probable es'que ¢l vendedor esté solo en su proxima visita al cliente.

[2]




Paso 10 Fijar y acordar una fecha especifica para verificar ¢l progreso.

" ;La visita siguiente?
(Al dia 'gﬁ‘ie’nilc?r SR
“iLa semana siguiente? -

En dos semanas?

Materiat de apoyo..

Tasjeta de Registro def Cliente,”

Guia ﬁ;m pl;a'near“y preparar la visita, ©

Herramienta de Evaluacién.

Guia escrita de evaliacion del Asistente para la visita.
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IV ETICA PROFESIONAL DEL VENDEDOR
oBJ ETIVO GENERAL

* Que los pamcxpanu.s rcﬂe\loncn sobre los principios que los’ gumn en su
actitud de ventas. )

OBJETIVOS ESPCCIFICOS :

* Quc los pamcxpamcs identifiquen diferentes aspectos de la compravcma en
los que entran en juego temas de moralidad. . . Lo
“* Que quedcn motivados para mantenerse en la altura del’ profesmnal y del o
servicio y para resistir las tentaciones de la con'upc: L
- *Que los participantes enfoquen la superacion del vcndedor en una forma
amplia, que incluya no solo la dimensién econ
dlmcnswn psncosocml ética.

CONTEN(DO -

Las principales normas de ética son-de sentido comt

* No cnganar al chcme.

ldemlﬁcacxon con la Empresa.
* Sohdnndad con los colegas.
* Conocimiento adecuado del producto y servu:lo que ofrecc.~
* Jucgo limpio con el cliente. v
* Discrecién ¥ respeto de los sccretos mtemos dc la Empresa., .
* Respeto a la competencia. Seh : :
* Sericdad en las promesas a los chentes ; s
* Asistencia al comprador para que use adccuadamenle e] producto
* Actitud de servicio al cliente. : : .
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MI:TODOS Y TECNICAS DE ENSENAN?A APRENDI7AJE

* E‘(pOSlclOn.
* Dnmanzagxon
* Lluvia de'ideas

MAT. ERIAL DE APOYO
* Rotafolio -
* Monitor ..o 50
* Videoca§et¢ra . * Pelicula.

MUEBLES BEN

ENTRENAMIENTO INICIAL " -,

CAPACITACION TECNICA - DURACICN LOCAL
Fucllludor 5 Dins consacutivos
Oitector '~

|——Decorador

#Annc]PANTE ; HORARIO:

Dc'Lune; a Viernes

v-ndadous g
Agente de Vemns
Coordinador del drea
de ventas

-ma

PLANEACION, ORGANIZACION Y EVALUACION DE LOS EVENTOS =

CAFACITACION TECNICA

Fuclhludcv
Coordinador del aren
de ventas

PARTICIPANTES

Agentes de Vlﬁﬁs'y o
vendedores

Total 7 personas




PLAN DE SESION -

'Area de eventos de la mueblena BEN en Méxxco

3 horas.
Domingo de 9:a.m. a 12. 00 p.m.
PARTICIPANTES: 7 personas’
OBJETIVOS ESPECIFICOS CONTENIDO METODOLOGIA MATERIAL EVALUACION .= - [TIEMPO -
DIDACTICO . e -

Que los D inar fas positi Plumin Participativa 1s'
el habito de concebir I3 venta necesidades del Mesa Vi Por v 38
como un didlogo. cliente, Redonda Monitor .
Que los panticipantes aprendan Psicologia de la Expositiva Rotafolio Aportaciones personales] 30
a convertir las objeciones del conversacion. Dinamica Nota técnica Resolucidn de casos » 30"
cliente cn oportunidades para Expresion de las Vivencial caso impreso N
demastrar, aclarar y molivar. resistencias ~ Discucion Solucién dec casos

Objeciones., Trabajo individual}

Respuesta a las yde grupo,

objeciones .
Los de - E p L ipati: - 20
su creatividad para aplicaria a aftemativas paca Dramatizacién Acctatos Recapitulacidn L0200
discurrir ¥ proponer altemativas abjeciones Juego de roles del : vl

alos clicntes.

Cierre de la venta

n




PLAN DE SESION

CURSO: ETICA PROFESIONAL DEL VENDEDOR

OBJETIVO GENERAL: Que los participantes reflexionen sobre los principios que
los guian en su actividad.

LUGAR: : Area de eventos de la muebleria BEN en Méxiéq. :

DURACION: .=~ 4 horas

MORARIO: = . - - Domingode[2.15 horasa 16.15 horas

PARTICIPANTES 7 personas

ODIETIVOS ESPECIFICOS | -+ CONTENIDG . | * METODOLOGIA EVALUACION: - [rIEMPO
[dentificar af inslructor y 8 Presentacion del Di.-ilngnsimnnéh:n 1 Papel y tapiz Presentacion.. - -] 28
tos companeros., instructor y de RN IR det qumnaﬁ:ro L o
cada participante g RN

- Rotatolia "~ | Conacer sus. - 25
Realizar dindmicas El vhjetivo y las Lluvia de ideas " Retroprayecior § perspectivas :
de grupo, espectativas de los : 0 denirade la

panticipantes T . empresae
Los participantes  _ Las principales Expositiva . Casos impresos i p 38
identificardn las diferentes normas de dtica Dindmica Pizarrdn, Contestar por escrito Jax - 25°
aspectos de Ia compraventa profesional Vivencial y Papel y tdpiz preguntas . oo f
«n los que entran en juego solucidn de .
temas de moralidad . <808,
D E S C A NS
COMIDAL’

Que los participantes valuren | El vendedor y fa E‘posilivﬂ . = Plan de trabajo
Tai de ¢tica i talice de trabajo = Compromisos indi
ala altura del profesionalismeg O Recapitulacion del df:
y del servicio para resistis Jas i % Mujo s i ORI
tentaciones de [ cormipcion e

A



EVALUACION

ENTRENAMIENTO lNlClAL

- Conocxmlento del produc(o prccxos y programas de la compaﬁm oo

- Técnica de ventas, presentacion general, habxlldad para pcdndos y habxhdad para
cerrar y vender. .-
- Se fijan ObJClIVOS para cada visita.
- Manejo de las obllgamon v
- Planca y orgamza el trabajo uuhzando sabmmenlc cl ucmpo

- Se fijan ochuvos para cada visita, pucdc manq
argumentos de venta,
- Planea y organiza el trabajo y uuhza sabmmcntc cl
- Mantiene apropiadamentc los registros ¢ hlstonalcs de los
el detalle y en el seguimiento.

- Aprovecha al méximo la jornada de tr'lba)o
- Trabaja con un minimo de supervisién, s
- Actitud para aceptar la critica constructiva y para aphcnrh. .

lientes, es evidente en

vnsm\s ’

- ¢Se prepard la visita? ; :
- {Se programaron y verifi caron las ayudas de ventas?-

- ¢Se reconocieron las objeciones? <

- ¢ Se formularon las preguntas de prueba?

- ¢Se reconocieron las seiiales de compra?

- ¢Hizo ¢l cliente el pedido?

i)



I1.3 REFLEXIONES SOBRE LA D!SC"’LINA EN LA QUE SE INSCRIBE
LA PRALT!CA PROFESIONAL

mal durﬂnlc 9 afios” hc podldo

Por nICdIO de mi dcsarrollo en el arca‘ cm

aprcnder, desatr llar y phcar los cl.me
trabajo “La diddctica”. -

En la doccncm se mcluyc la mtcncmnnhdad que:puede existir al Hevar:a cabo cl. L
procuso en cmnm-aprcndxza)c :

Con cl proposuo de opumlur Ios proccsos !’onmhvos promov:cn o un aprcnduajc o
activo v lograr und mejora sustancial, las acuvndades dc doccncua dcbm cumpllr con
los si guientes rcqwsxtos' . }

Analizar los 7 clemen(os dela d(dzlcnca pnm sabcr

* Qulcn v ~
“Qué

- *Paraqué
*Cémo -
* Con qué
* Cuindo -
* Dénde.

15



Contemplar los 4 momentos dcl proccso Lnseﬁanaaﬂlprcndnznjc

* Diagnosticar las mccs:dades de capacnlncnon y el nivel acluul de s
conocimicnto. L

* Plancar las acuvldadcs formzmva
* chhzar los cursos o scmmanos

profcsional, continuamente
n: ‘hay":.que - "documentarse
bibliograficamente paraanaluarla formadercsolverlos. i oL

La investigacion cs rcquenda en el aprendizajé’en la resolucxon de problemas, va .-
unida al pcnsnmlento reﬂexnvo para lograr mcjorcs resultados. :

Este factor puede dcsarrollarse medmnlc la> ejercitacién a lravés del material de
experimentacion, reallzando uctwldadcs, p'xmcxpando cn entrevistas 6 por mcdno dc =
materiales audlowsunles desarrollando la capacxdad de observacion.

En ta detcecion dc neccsndadcs dc capacnac 6n, se llevan a cabo actividades:de = =
mvuug,acxon, sc uullzaron documentos de la institucién para obtener: mformncmn :
descripcion de puestos, inventarios de recursos humanos aunado a una mvcsugacmni,
descriptiva de la observacion del desempeito laboral y Ios conocumuuos necesnnos‘
del pucslo

Ld prictica de un pedagogo en la empresa tienc la rcsponsabnhddd de dlfundlr la.’: i
cultura en la sociedad; contribuyendo en ¢l desarrollo y progreso de la mlsma
comicnza con la empresa y termina con la sociedad cn gcncral ‘La mtcrclacmn del :
arte con la historia contribuyen a esta difusion:

Las tendencias del mercado a acondicionar sus casas ¢ mvcmr cn algo que hable de
su personalidad , status y comodidad.



El curso'de capacnaclon para vendcdorcs dc la cmpresa Ben al ‘ser-una accion
educativa se promueve Ja mejora pcrsonal y el perfeccionamiento de los mlembros
que mtcgmn la soci dad Yy elevan suc lldad dev

Asn mlsmo ocl pcdagogo podra colaborar cn los medios de’ comumcacn n socml TV,
y ed:cnon de revistas dando asesorla en ]a planea xon, rcahza' on y evaluacuon de
estos eventos. :

7



 IILCOROLARIO -
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HI COROLARIO
IILIEVALUACION

El presente mformc se desarrollo de una manera sxstcmatuada sngulcndo un’ -

pan‘icipaciéh y

Se colaboro enlas
rcestructuro ‘el ore

Comrlbutr al desarrolloy, pcrfccclonamlcnto de las’ personas dcmro dc la cmpresa y
por cndc a la meJor

Al haber conocido los'procesos,, de cambio de’ ln emprcsa nacnonal ala franqlucxa,
americana se pucdcn ap char todos’ los aspectos positivos cnnquccncndo la nucva

empresa y cvuando caer cn los mismos errores por los que no tuvo éxito final la:

amcnor

ESTA 1sis o fret ?
SALIR pE BioLIBTECA



Laborar dur'mtc 3 zmos en cl pucsto de vcndcdor facxhta la prcparacmn del cursa de
camcnaclon ya que se conace ef perfil y las funcmncs del vendedor.’

Fl curso dc capacnacnon 1% pucde aphca ‘cn empresas muebleras mmo a.los"-
que. fomlan pane dc fa mlsma para' -

e personal hmua el

profcsmnal dc osta ve la oponu‘ xdad dc nctuahzan’nc cn todas las arcas dcf
la carrera de Pcdagog T i

Reconoct la lmportancm quc _;ucga cl papcl del pcdngogo cnla cmprcsa- se Ic hnnk ’
. abierto tampos muy diversos - para su aplicacion. Se le han confiado funciones como -

reclutamiento 'y seleccion;” induccion de personal, detcccxon de nccesndadcs. de!

capacitacion, - disefio, ‘aplicacion . y. ‘evaluacion de programas de capacna(:lon y
desarrollo, planeacron orgamzamonal Y desarrollo orgzmlzacxonal

Asimismo tuve la oportunidad dc confirmar fa responsabilidad que tieuc el pédagﬁgo
de participar de manera significativaen el logro y la realizacion de las metas de los -
individuos y de la empresa, Picnso que la muebleria Ben debe traducir en beneficios
los cursos de capacitacién v de esta manera hacu rentable lodo aqucllo quc aphque :

como factor de sus neccsndndes.7 -

80



Todo lo que se rchcra d doccncm me cnrlqucce dCbldO a quc cs oy en un prou:so dcf :
msennnza-aprcndlzaje que me rclromforma o

La Llaboracnon del prcscnte mforme me ay ¢
mvcsugar ms sobre el 4

El habcrme_dc idido’ conclmr mis estudios en:la- Licenciatura de. Pedagogi i
cnorgullecc porquc ya no cargare mas Ia lapida de no haberme titulado y csto me’
mouvara a buscar nu vos he ;

on y se mouvaran
el vcndedor nace.

* Para una pcrsona concncmc,
un campo en donde hay slumprc algo que; aprcndcr.
*La supcracnon suele ser la pcrspecuva de ganar mas dmero. Lo economnco .
no agota el lcma La supcmclon consiste cn dar mcjorcs ser\'lcws y en ser.- E
mus como persona y como cnudadano.

Ly}
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TESIS SIN PAGINACION

COMPLETA LA INFORMACION - -




CONTROL DE A?i!ENDIZA]E: ENTRENAMIENTO INICIAL

VENDEDOR . . ; AL HOJA 1)

DIA1.| DIaz | DIA3 | DIAY | DIAS

ABCABCABCABF‘:‘ABCQ

.~ Empaquefado’

-~ Precios -

Normas:.... "

= De venta

'“e Volimenes 7

‘e Minimos "

e Descuentos

» Olertas

— De crédito

+ Términos

» Descuentos

FALLA DE ORIGEN
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Rosetie Cartouche Wheat Fleur d'lis
o e e =]
. y I
J S ) 7,\\,,);? \;L’E‘Cﬂ
Chinese Fretwork Denil Molding Era & Dart Molding

Inlays

g e

|

Fan [ Line Intay

Hardware

R

T

Formal French

l - - e
= gt S AR
Orienal : €40 t (/‘jn( ",Q : A
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Decorative EIémehts_» A T TR
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18th Century Design Influences « = s = o« &« s =
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18th Century English

P

FALLA DE URIGEN



The Far East

Armoire with Chinese
Medallion Handware

AP R nivd
i i ) ¥

T~

{ Altas Table ‘-!

1
.

g



Transitional




Oriental

Horseshor
Chast

ORIGEN

LA DE
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Contemporary Design
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The Beauty of Wooqs and Veypeys

F,ul.l»l.; Hind Tirg

ot Cur Yonpey Muing

/qi“? Quality Featyres .
—
R e

Uphalstery




A Word About Furniture Care

Vecuum Weekly

Harah-Bublung Fowess

Selecting Color

FALLA DE ORIGEN






13 OR 1314 GA. DOUBLE CONE 4 YURN
G HARTCO V-CUIP,

COIL SPRINGS, 3 DIA. X 3" HIGH.

9 GA. HD. DRAWN BORDER & BRACE 'WIRE

HELICAL SUSPSNSIO}I. 11 GA X 1} QR IS
TURN, (2.18 OR 2.75 LONG)

SEAT
"~ _PLEASER®

12 GA. HANGER.
12 GA. Ol TEMP. BORDER WIRE
WRAPPED WITH KRAFT PAPER

OIL TEMPERED SPRING WIRE 18 GA.

PLASTEELCROSS SUPPORTS.
(17 GA, OIL TEMP, W!RE EXTRUDED IN POLYETHYLENE)

NOTE: FRONT BORDER IS STAPLED OR CHIPPED 70 F2ONT RAIL

Flex-O-Lators, inc.
o masium

aevisan asrnse
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SHELTER

' wfh”‘ A
Prci ey £
1178 l = S 2 P

Harmony

S/ 204, /D 22, A 28

Wingate

S 200, 5D 18, VU 24

Norwood

SH 1 S A,

FALLA DE ORIGEN



SHELTER

Camden

S 18, SD 20y, A 30|

. 'Brevard (R

S/H 201, D 22, \'H 26

* Parkton

7S/ 19,90 23, A 25,

FALLA DE UniGEN



CONTROL DE APRENDIZAJE: ENTRENAMIENTO INICIAL

VENDEDOR FECHA: DEL AL (HOJA 1)

4 Pasos de la venta,

— Preparacion

— Acercamiento

— Chequeo de existencias

- Planeamiento. .+

— Presentacion,

FALLA DE ORIGEN



l NEGOCIACION DE LA VENTA ESTRATEGIAS ]

Cierre de
la venta

Manejo de
las
objeciones

Objetivo
de ventas

Presentacion

Introduccién
¢Mi objetivo?

¢Mis necesidades?

7o

. -l
VENDEDOR | P que condi 8l objetivo de ventas COMPRADOR
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