Resumen General

EVALUACION DE DESEMPENO 2016- SUBGERENTE -OC-
EVALUACION DE DESEMPERNO POR INDICADORES Y/O COMPETENCIAS

Cumple las expectativas de desempefio

Peso

Competencia (%) Autoe Super

COLABORACION Y TRABAJO EN E?UIPO 14.29% 5.00 5.00
Excede las expectativas de desempefio

FOCO EN EL CLIENTE . 14.29% 5.00 5.00
Excede las expectativas de desempefio

ORIENTACION A RESULTADOS ) 14.29% 4.95 4.95
Cumple las expectativas de desempefio

LIDERAZGO . i 14.29% 4.50 4.50
Excede las expectativas de desempefio

VISION ESTRATEGICA DEL NEGOCIO 14.29% 4.00 333
Cumple parcialmente las expectativas

EMPOWERMENT i 14.29% 5.00 433
Excede las expectativas de desempefio

MANEJO DE RELACIONES DE NEGOCIO 14.29% 4.00 367
Cumple parcialmente las expectativas

Promedio :

Promedio en Porcentaje :

Peso

Indicador )

Auto Supe

1 Calidad BD Atributo; Autos B 506 120.00 120.00
Excede las expectativas de desempefio

2 Calidad BD A_tributos VvC . 506 120.00 90.00
Cumple parcialmente las expectativas

3 Datos de contacto BD Autos

0,
Excede las expectativas de desempefio 5% 120.00 120.00

4 Datos de contacto BD Repuestos

) - 5% 70.00 70.00
Bajo Desempefio

5 Datos de contacto B.D VvC . 5% 120.00 120.00
Excede las expectativas de desempefio

6 Inteligencia de Mercado - Post Venta

- - 17% 100.00 100.00
Cumple las expectativas de desempefio
7 Inteligencia de Merc.’_;\do - Ventas y Argas de Soporte 18% 100.00 100.00
Cumple las expectativas de desempefio
8 Market Sharg Autos de Lujo . 6% 90.00 90.00
Cumple parcialmente las expectativas
9 Market Share Buses 3% 90.00 90.00

Cumple parcialmente las expectativas

10 Market Share Camlqnes B 5% 120.00 120.00
Excede las expectativas de desempefio

Market Share SUV

. ~ 4% 0.00 0.00
Bajo Desempefio

12 Market Share Vans _ 206 90.00 90.00
Cumple parcialmente las expectativas

106.45%

Prom

120.00

93.00

120.00

70.00

120.00

100.00

100.00

90.00

90.00

120.00

90.00



Medicién de campafas de marketing

h : 20% 100.00 83.00 84.70
Cumple parcialmente las expectativas

Promedio : 93.99

Promedio en Porcentaje : 93.99%



COLABORACION Y
TRABAJO EN
EQUIPO

Anélisis por Pregunta

EVALUACION DE DESEMPENO 2016- SUBGERENTE -OC-
EVALUACION DE DESEMPERNO POR INDICADORES Y/O COMPETENCIAS

1.- Promueve y motiva al equipo para lograr los objetivos comunes (5.00)

Relacion  Valor

Autoevaluaciéon 5.00

Supervisor 5.00
Promedio
Ponderado LY
Promedio
Proceso g

. . . . "
B ) B S R R ) L |

Auto Super Prom Proc

2.- Impulsa actividades que fortalecen los vinculos de confianza con todos los miembros de su equipo. (5.00)

Relacion  Valor

Autoevaluacion 5.00

Supervisor 5.00
Promedio
Ponderado L
Promedio
Proceso “u

" . . . .
= N o= N kY N L N 00N

Auto Super FProm Proc

3.- Genera armonia y adecuadas relaciones entre las personas, fomentando los valores organizacionales (5.00)

Relacion  Valor

Autoevaluacion 5.00
Supervisor 5.00

Promedio

Ponderado LY

Promedio
Proceso

FOCO EN EL
CLIENTE

. 4 . . .
= o N R A L N R 0N

Autc SRRk Pram Proc

4.- Asume la solucion de los problemas, reclamos o quejas de su cliente aunque no se encuentren en su unidad o sea su responsabilidad directa.

(5.00)
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Relacion  Valor

g

Autoevaluacion  5.00 4.5
Supervisor 5.00 b
Fa5

Promedio 5
Ponderado ST 2.5
Promedio 2
Proceso 455 11
1

1.5

n

Auto Super Prom Proc

5.- Realiza un trato personalizado por cada cliente, utilizando diversos recursos para fidelizarlo y generar relaciones a largo plazo (5.00)

Relacion  Valor

g5

Autoevaluacion 5.00 4.5
Supervisor 5.00 b
3.5

Promedio 3
Ponderado ALY 2.5
Promedio z
Proceso 451 115
1

1.5

1]

Auto Super Pram Proc

6.- Compromete su disponibilidad total con el cliente, otorgandole medios para contactarlo y espacios para atenderlo. (5.00)

Relacion  Valor 2
Autoevaluacién 5.00 4.5
Supervisor 5.00 b

Fa5

Promedio 3
Ponderado 5.00

2.5

Promedio 2

Proceso 467 11

i

0.5

]

Auta Supar Prom Proc

ORIENTACION A
RESULTADOS

7.- Logra ejecutar los procesos en el tiempo estimado sin distraerse. (4.00)

Relacion  Valor i
Autoevaluacion 4.00 4.5
Supervisor 4.00 b

3.5

Promedio 3
Ponderado 4.00 2.5
Promedio 2
Proceso 421 1.5
1

0.5

1]

Auto Super Prom Proc

8.- Busca constantemente superar logros alcanzados y anima el progreso en su equipo. (5.00)



Relacion  Valor

g

Autoevaluacion  5.00 4.5
Supervisor 5.00 b
Fa5

Promedio 5
Ponderado ST 2.5
Promedio 2
Proceso 463 115
1

1.5

n

Auto Super Prom Proc

9.- Mantiene un desempefio 6ptimo a pesar de las dificultades que puedan presentarse. (4.00)

Relacion  Valor

|

Autoevaluacion 4.00 4.5
Supervisor 4.00 b
3.5

Promedio 3
Ponderado S 2.5
Promedio z
Proceso 454 15
1

0.5

1]

Auto Super Pram Proc

10.- Se reune periddicamente con el equipo o su lider para revisar el progreso de los objetivos y plantear acciones que permitan alcanzarlos con
eficiencia. (4.00)

Relacion  Valor 2
Autoevaluacion  4.00 4.5
Supervisor 4.00 b

3u5

Promedio 3
Ponderado e 2.5
Promedio z
Proceso 442 11
1

0.5

1]

Auto Super Prom Proc
LIDERAZGO

11.- Se mantiene actualizado sobre los perfiles profesionales de su equipo mediante la organizacion de la informacion (experiencia, formacion,
competencias, logros, etc,) para asignar o reasignar roles y funciones. (4.00)

Relacion  Valor

=
"

5 —
Autoevaluacion 4.00 4.5
Supervisor 4.00 b

3.5

Promedio 3
Ponderado 4.00 2.5
Promedio 2
Proceso 450 s
1

5

1]

Auto Super FProm Proc

12.- Asigna prioridades al equipo y los apoya para conseguir los recursos necesarios que faciliten el logro de los objetivos. (5.00)



Relacion  Valor 2
Autoevaluacion  5.00 4.5
Supervisor 5.00 b

3u5

Promedio 5
Ponderado S 2.5
Promedio z
Proceso 45T 11
1

0.5

1]

Auto Super Prom Proc

13.- Promueve una eficiente comunicacion y coordinacion en su equipo mediante reuniones frecuentes que estimulen el intercambio de ideas e
informacion. (5.00)

Relacion  Valor

5

Autoevaluacion 5.00 4.5
Supervisor 5.00 b
3.5

Promedio 3
Ponderado 2Ly 2.5
Promedio 2
Proceso 438 1.5
1

0.5

1]

Auto Super Prom Proc

14.- Motiva a su equipo y busca que se comprometan con sus objetivos personales y de la entidad. (4.00)

Relacion  Valor

5
Autoevaluacion  4.00 4.5
Supervisor 4.00 b
m 3u5
Promedio 5
Ponderado e 2.5
Promedio z
Proceso 467 115
1
0.5
1]
Auto Super Prom Proc
VISION i
ESTRATEGICA DEL
NEGOCIO

15.- Implementa nuevos planes y/o proyectos con participacion de otras areas que que contribuyan al crecimiento de la empresa. (3.10)

Relacion  Valor 2
Autoevaluacién 4.00 4.5
Supervisor 3.00 b

Fa5

Promedio 3
Ponderado S

2.5

Promedio 2

Proceso 421 i

i

0.5

]

Auta Supar Prom Proc

16.- Anticipa escenarios en funcion al andlisis del negocio, recursos y entorno en general para la generacion de acciones que permitan cumplir los
objetivos sin contratiempos. (4.00)



Relacion  Valor

B
Autoevaluacion 4.00 4.5 -+
Supervisor 4.00 b

Fa5

Promedio 5
Ponderado e 2.5
Promedio 2
Proceso 408 115
1

1.5

n

Auto Super Prom Proc

17.- Detecta nuevas oportunidades ya sea de negocio o de mejora de procesos que benefician a la organizacién (3.10)

Relacion  Valor

|

Autoevaluacion 4.00 P 8
Supervisor 3.00 1
3.5
Promedio 3
Ponderado Suly 2.5
Promedio z
Proceso B s
1
0.5
1]

Auto Super Pram Proc
EMPOWERMENT

18.- Entrena en la marcha a las personas de su equipo, deja que realicen la actividad y conversa de todos los aspectos de mejora. (5.00)

Relacion  Valor

g

Autoevaluaciéon  5.00 4.5
Supervisor 5.00 b
Fa5

Promedio 3
Ponderado ST 2.5
Promedio 2
Proceso 429 11
1

1.5

n

Auto Super Prom Proc

19.- Incentiva a las personas a mejorar en su trabajo y en su desempefio habitual. (4.10)

Relacion  Valor

5
Autoevaluacion 5.00 4.5
Supervisor 4.00 j

3.5

Promedio 3
Ponderado U a.5
Promedio z
Proceso R
1

1.5

1]

Aut o Super Pram Proc

20.- Reconoce los logros de cada miembro del equipo y los invita a proponer nuevos proyectos en su ambito de accion. (4.10)



Relacion  Valor i
Autoevaluacion  5.00 4.5
Supervisor 4.00 t

- 3u5
Promedio 5
Ponderado “all 2.5
Promedio z
Proceso “oll 1.3

1
0.5
1]
Auto Super Prom Proc
MANEJO DE
RELACIONES DE
NEGOCIO

21.- Promueve u organiza actividades que le permitan fortalecer los vinculos de confianza con las personas con las que interactia (socios,
clientes, aliados, equipo, etc). (4.00)

Relacion  Valor

g
Autoevaluacion  4.00 4.5
Supervisor 4.00 b

3.5

Promedio 3
Ponderado ALY 2.5
Promedio 2
Proceso MBS
1

1.5

n

Auto Super Prom Proc

22.- Establece alianzas con nuevos socios o clientes internos y externos que aporten ventaja competitiva al negocio . (4.00)

Relacion  Valor

|
Autoevaluacion 4.00 P 8
Supervisor 4.00 1
3.5
Promedio 3
Ponderado SILY 2.5
Promedio z
Proceso 389 s
1
0.5
1]

Auto Super Pram Proc

23.- Genera y participa de reuniones y eventos que le permitan establecer contacto con personas influyentes o posibles socios estratégicos dentro
y fuera de la organizacion. (3.10)

Relacion  Valor 2
Autoevaluacion 4.00 4.5 -+
Supervisor 3.00 b

3u5

Promedio 5
Ponderado st 2.5
Promedio z
Proceso 384 11
1

0.5

1]

Auto Super Prom Proc




Fortalezas y Areas de Desarrollo

EVALUACION DE DESEMPENO 2016- SUBGERENTE -OC-
EVALUACION DE DESEMPERNO POR INDICADORES Y/O COMPETENCIAS

Fortalezas (Mayor o Igual a 60%)

(COLABORACION Y TRABAJO EN EQUIPO) Promueve y motiva al equipo para lograr los objetivos comunes

(COLABORACION Y TRABAJO EN EQUIPO) Impulsa actividades que fortalecen los vinculos de confianza con todos los miembros
d® su equipo.

(COLABORACION Y TRABAJO EN EQUIPO) Genera armonia y adecuadas relaciones entre las personas, fomentando los valores
dtganizacionales

(FOCO EN EL CLIENTE) Asume la solucién de los problemas, reclamos o quejas de su cliente aunque no se encuentren en su
thidad o sea su responsabilidad directa.

(FOCO EN EL CLIENTE) Realiza un trato personalizado por cada cliente, utilizando diversos recursos para fidelizarlo y generar
r&laciones a largo plazo

(FOCO EN EL CLIENTE) Compromete su disponibilidad total con el cliente, otorgandole medios para contactarlo y espacios para
atenderlo.

(QRIENTACION A RESULTADOS) Busca constantemente superar logros alcanzados y anima el progreso en su equipo.

(LIDERAZGO) Asigna prioridades al equipo y los apoya para conseguir los recursos necesarios que faciliten el logro de los
dhjetivos.

(LIDERAZGO) Promueve una eficiente comunicacion y coordinacion en su equipo mediante reuniones frecuentes que estimulen el
iftercambio de ideas e informacion.

(EMPOWERMENT) Entrena en la marcha a las personas de su equipo, deja que realicen la actividad y conversa de todos los
#pectos de mejora.

(EMPOWERMENT) Incentiva a las personas a mejorar en su trabajo y en su desempefio habitual.

(EMPOWERMENT) Reconoce los logros de cada miembro del equipo y los invita a proponer nuevos proyectos en su ambito de
ateion.

(QRIENTACION A RESULTADOS) Logra ejecutar los procesos en el tiempo estimado sin distraerse.
(QRIENTACION A RESULTADOS) Mantiene un desempefio 6ptimo a pesar de las dificultades que puedan presentarse.

(ORIENTACION A RESULTADOS) Se reune periédicamente con el equipo o su lider para revisar el progreso de los objetivos y
pPlantear acciones que permitan alcanzarlos con eficiencia.

(LIDERAZGO) Se mantiene actualizado sobre los perfiles profesionales de su equipo mediante la organizacion de la informacion
(&xperiencia, formacion, competencias, logros, etc,) para asignar o reasignar roles y funciones.

(LIDERAZGO) Motiva a su equipo y busca que se comprometan con sus objetivos personales y de la entidad.

(VISION ESTRATEGICA DEL NEGOCIO) Anticipa escenarios en funcién al anélisis del negocio, recursos y entorno en general
Para la generacion de acciones que permitan cumplir los objetivos sin contratiempos.

(MANEJO DE RELACIONES DE NEGOCIO) Promueve u organiza actividades que le permitan fortalecer los vinculos de confianza
¢dn las personas con las que interactla (socios, clientes, aliados, equipo, etc).

(MANEJO DE RELACIONES DE NEGOCIO) Establece alianzas con nuevos socios o clientes internos y externos que aporten
ventaja competitiva al negocio .

Areas de Desarrollo (Menor a 40%)

No existen Areas de Desarrollo

100.00%
100.00%
100.00%
100.00%
100.00%
100.00%
100.00%
100.00%
100.00%
100.00%
77.50%
77.50%

75.00%
75.00%

75.00%

75.00%
75.00%
75.00%

75.00%
75.00%
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Comentarios

EVALUACION DE DESEMPENO 2016- SUBGERENTE -OC-
EVALUACION DE DESEMPERNO POR INDICADORES Y/O COMPETENCIAS

Comentarios de Indicadores y Metas

1 Calidad BD Atributos Autos

Autoevaluacion :

Supervisor :

Se alcanz6 un 95% de atributos clasificacion y segmentacion completos, lo cual significéd un cumplimiento de 130%.
Segun escala esto equivale a 120% de cumplimiento.

Importante que orientemos recursos a movilizar a la organizacion a mantener la calidad de la base de datos, el rol de IM
debe ser lograr que quienes alimentan de informacion la base de datos lo hagan y lo hagan bien; el rol correctivo para
completar BD debe ser minimo.

2 Calidad BD Atributos VC

Autoevaluacion :

Supervisor :

Se alcanzo un 96% de atributos clasificacion y segmentacion completos, lo cual significd un cumplimiento de 104%.
Segun escala esto equivale a 120% de cumplimiento.

Recientemente evidenciamos que los clientes de camiones no tenian todas las segmentaciones del negocio. Teniendo
esto en cuenta el porcentaje de cumplimiento disminuiria.

3 Datos de contacto BD Autos

Autoevaluacion :

Supervisor :

Se alcanz6 un 75% de completitud de BD, lo cual significé un cumplimiento de 108%. Segln escala esto equivale a 120%
de cumplimiento.

Importante que orientemos recursos a movilizar a la organizacion a mantener la calidad de la base de datos, el rol de IM
debe ser lograr que quienes alimentan de informacion la base de datos lo hagan y lo hagan bien; el rol correctivo para
completar BD debe ser minimo.

4 Datos de contacto BD Repuestos

Autoevaluacion :

Supervisor :

Se alcanz6 un 46% de completitud de BD, lo cual significé un cumplimiento de 70%, ya que se incremento de 14% en el
2015 a 39.6% en el 2016. Segun escala esto equivale a 70% de cumplimiento. Cabe mencionar que la meta colocada fue
muy alta debido a que en su momento desconociamos que post venta no estaba empleando CRM para actualizacion de
datos y se han dado complicaciones por ello. Adicionalmente repuestos es un negocio distinto, en los cuales no se
requieren muchos datos de contacto en ventas por mostrador dentro de su proceso de ventas, con lo cual la completitud
es menor. Se sugiere que para proxima medicion se tomen ventas de repuestos a cuentas corporativas, no por mostrador
general.

Nuestro conocimiento del negocio nos debe anticipar situaciones que vayan en contra de los objetivos de la organizacion.
Tener una base de datos con informacién confiable debe ser nuestro objetivo en todas las lineas de negocio incluido
repuestos. Deberemos establecer planes de accién para mejorar los resultados e indicadores.

5 Datos de contacto BD VC

Autoevaluacion :

Supervisor :

Se alcanz6 un 77% de completitud de BD, lo cual significé un cumplimiento de 106%. Segln escala esto equivale a 120%
de cumplimiento.

Importante que orientemos recursos a movilizar a la organizacion a mantener la calidad de la base de datos, el rol de IM
debe ser lograr que quienes alimentan de informacion la base de datos lo hagan y lo hagan bien; el rol correctivo para
completar BD debe ser minimo.

6 Inteligencia de Mercado - Post Venta

Autoevaluacion :

Supervisor :

Se cumplioé con la entrega de 24 planes y 24 canastas (2 por mes).

Hemos cumplido con lo requerido por el negocio; sin embargo, hacia adelante debemos ser méas proactivos y trabajar
mas en la mineria de data para detectar oportunidades y convertirnos en generadores de movimiento de la rueda del
negocio de post venta.

7 Inteligencia de Mercado - Ventas y Areas de Soporte

Autoevaluacion :

Supervisor :

Se cumplié con los entregables negociados con cada unidad de negocio. Adicionalmente se hicieron muchos trabajos
personalizados que no eran de elaboracion regular.

De igual forma, hemos cumplido con lo requerido por el negocio; sin embargo, hacia adelante debemos ser mas
proactivos y trabajar méas en el andlisis y mineria de data que disponemos para detectar oportunidades y convertirnos en
generadores de movimiento de la rueda de las lineas de negocio. Debemos estar un paso adelante de las lineas
comerciales.
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Autoevaluacion : El Market share alcanzado fue de 28.1% (EI 2015 fue 26.2%) y eso equivale a 90% de cumplimiento segun escala.

Supervisor : En la medida que apliquemos mas el andlisis de data que hoy disponemos podremos contribuir de mejor manera a
alcanzar los objetivos de participacion de mercado.

9 Market Share Buses
Autoevaluacion :  El Market share alcanzado fue de 43.4% (EI 2015 fue 38.2%) y eso equivale a 90% de cumplimiento seguin escala.

Supervisor : En la medida que apliqguemos mas el analisis de data que hoy disponemos podremos contribuir de mejor manera a
alcanzar los objetivos de participacién de mercado.

10 Market Share Camiones
Autoevaluacion : El Market share alcanzado fue de 25.1% (EI 2015 fue 21.2%) y eso equivale a 120% de cumplimiento segun escala.

Supervisor : En la medida que apliqguemos mas el analisis de data que hoy disponemos podremos contribuir de mejor manera a
alcanzar los objetivos de participacion de mercado.

11 Market Share SUV

Autoevaluacion :  El Market share alcanzado fue de 3.5% (El 2015 fue 4.1%) y eso equivale a 0% de cumplimiento segln escala, ya que el
resultado fue méas bajo que el afio anterior.

Supervisor : En la medida que apliquemos mas el andlisis de data que hoy disponemos podremos contribuir de mejor manera a
alcanzar los objetivos de participacion de mercado.

12 Market Share Vans
Autoevaluacion :  El Market share alcanzado fue de 22.8% (EI 2015 fue 20.9%) y eso equivale a 90% de cumplimiento seguiin escala.

Supervisor : En la medida que apliqguemos mas el analisis de data que hoy disponemos podremos contribuir de mejor manera a
alcanzar los objetivos de participacién de mercado.

13 Medicién de campafias de marketing
Autoevaluacion :  Se cumplié con las mediciones solicitadas.

Supervisor : Debes trabajar coordinadamente con servicios de marketing para la medicion de eventos. No hay cruces y seguimiento
futuro a los leads generados en eventos.

Comentarios de Competencias
AUTOEVALUACION

Identifique 2 fortalezas del colaborador
1) Conocimiento y vision del negocio de manera integral. 2) Escucha activa. Siempre estoy completamente abierto a las propuestas y
recomendaciones del equipo para aprovechar las fortalezas de cada uno de ellos con la finalidad de alcanzar mejores resultados.

Identifique 2 fortalezas del colaborador
1) Conocimiento y vision del negocio de manera integral. 2) Escucha activa. Siempre estoy completamente abierto a las propuestas y
recomendaciones del equipo para aprovechar las fortalezas de cada uno de ellos con la finalidad de alcanzar mejores resultados.

Identifique 2 oportunidades de mejora del colaborador
1) Obtener mayor conocimiento técnico de los productos. Principalmente en términos de post venta. 2) Generar mejores relaciones principalmente
con entidades externas y proveedores de informacion.

Identifique 2 oportunidades de mejora del colaborador
1) Obtener mayor conocimiento técnico de los productos. Principalmente en términos de post venta. 2) Generar mejores relaciones principalmente
con entidades externas y proveedores de informacion.

SUPERVISOR

Identifique 2 fortalezas del colaborador
1. Alta capacidad de planificacion hacia el logro de objetivos y cumplimiento de compromisos. 2. Enfocado en las personas y logro de objetivos a
través de su equipo, genera empowerment en los miembros de su equipo.

Identifique 2 fortalezas del colaborador
1. Alta capacidad de planificacion hacia el logro de objetivos y cumplimiento de compromisos. 2. Enfocado en las personas y logro de objetivos a
través de su equipo, genera empowerment en los miembros de su equipo.

Identifique 2 oportunidades de mejora del colaborador

1. Flexibilidad que permita mayor velocidad para implementar cambios, acciones, ajustes. Necesitamos desarrollar nuestras capacidades para
transformar lo complejo en simple. 2. Mayor capacidad de analisis para detectar efectivamente las oportunidades de mercado proactivamente
desde el rol de motor del negocio que debe ejercer marketing.

Identifique 2 oportunidades de mejora del colaborador
1. Flexibilidad que permita mayor velocidad para implementar cambios, acciones, ajustes. Necesitamos desarrollar nuestras capacidades para
transformar lo complejo en simple. 2. Mayor capacidad de analisis para detectar efectivamente las oportunidades de mercado proactivamente
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Feedback

EVALUACION DE DESEMPENO 2016- SUBGERENTE -OC-
EVALUACION DE DESEMPERNO POR INDICADORES Y/O COMPETENCIAS

Fecha: 2017-02-20

Comentarios del Evaluado:

Se proporciono6 feedback, se alinearon resultados y se determiné el siguiente plan de Accion: 1) Determinar mecanismos de control y seguimiento
al registro de informacion en las base de datos Divemotor (tanto de contacto como atributos). 2) Explotar data mining y generar modelos predictivos
para anticiparse a las oportunidades de mercado y proponer acciones para capitalizarlas. 3) Asegurar medicién y automatizacién de reportes de

mercado. 4) Participar en instancias de revisiones de planes de marketing y campafias.

Fecha: 2017-02-20

Comentarios del Jefe:
Plan de Accion: 1. Determinar mecanismos de control y seguimiento al registro de informacion en base de datos Divemotor. 2. Explotar mineria de
datos para anticiparse a las oportunidades de mercado y proponer acciones para capitalizarlas. 3. Asegurar mediciéon y automatizacion de reportes

de mercado. 4. Participar en instancias de revisiones de planes de marketing y campafias.

EVALUADO EVALUADOR
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