
[image: image1.png]



HOJA DE VIDA

PRÁCTICA PROFESIONAL
	DATOS DE IDENTIFICACIÓN


NOMBRES Y APELLIDOS COMPLETOS:

FECHA DE NACIMIENTO:      M___   D___ A___
              C.C:

DIRECCIÓN: 

                                    TELÉFONO:                 

CELULAR:                             CORREO ELECTRÓNICO: 
	INFORMACIÓN ACADÉMICA


NOMBRE DEL PROGRAMA: ADMINISTRACIÓN COMERCIAL 
NIVEL QUE CURSA DURANTE LA PRÁCTICA: Décimo Nivel
ESTUDIOS REALIZADOS:
	CICLO
	INSTITUCIÓN
	AÑO DE 
EGRESO

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


CURSOS Y SEMINARIOS REALIZADOS:

	NOMBRE DEL CURSO
	INSTITUCIÓN
	INTENSIDAD
	FECHA

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


PERFILES DEL ADMINISTRADOR COMERCIAL
PERFIL PROFESIONAL

El egresado del programa Administración Comercial está capacitado para desempeñarse con las siguientes fortalezas cognitivas:
· Dominio de procesos y actividades profesionales, tecnológicas, técnicas en el área   comercial.

· dominio en procesos administrativo.

· Manejo de cálculos matemáticos, contables, financieros, presupuestales y estadísticos del área comercial de una empresa.

· Entender, comprender y saber manejar los conceptos, datos e informaciones para el desarrollo de investigaciones de mercadeo, ideas o planes o de negocios.

· Conocimiento de las diferentes culturas con el fin de establecer relaciones comerciales.

· Conocimiento de las variables que intervienen en el entorno empresarial.

· Manejo de las tecnologías de la información.

PERFIL OCUPACIONAL

El Administrador Comercial del Tecnológico de Antioquia, estará en capacidad de trabajar en cualquier empresa del sector comercial, aplicando las normas jurídicas y desarrollando nuevos procesos gerenciales, tecnológicos y técnicas de mercadeo y comercialización, entre otras actividades, que le posibilitarán:

· Realizar las investigaciones pertinentes de mercado para conocer las necesidades y deseos de los clientes.

· Introducir los productos al mercado, haciendo la segmentación pertinente.
· Determinar estrategias de fidelización de los clientes para buscar que estos compren los productos consecutivamente.

·   Capacitar, entrenar, gerenciar y ubicar la fuerza de ventas por territorio, por sector económico, por clase de cliente.
Además, podrá desempeñarse con propiedad en las siguientes funciones:

· Gerente empresa comerciales, industriales y de servicios.

· Gerente en las áreas comerciales, productivas, de control y de investigación y desarrollo de una empresa.

· Planificador de alternativas para la toma de decisiones empresariales.

· Diseñador de procesos comerciales y planes de negocios de una empresa.

· Gerente de ventas de una empresa.

· Diseñador de estructuras comerciales y de logística de una empresa.

· Interlocutor con los mercados regionales, nacionales e internacionales buscando el posicionamiento y el fortalecimiento de la empresa.

· Analista de las variables económicas externas e internas que intervienen en el desarrollo de las actividades comerciales de una empresa.

· Líder en la investigación de mercados

· Gerente de compras y suministros de una empresa.

	INFORMACIÓN LABORAL
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	CARGO
	TIEMPO
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	REFERENCIAS PERSONALES


	NOMBRES COMPLETOS
	CARGO
	TELÉFONO
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