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Identificacién del Curso.

Nombre del curso Nombre del instructor AREA DURACION MODALIDAD HORARIO

Técni . ¢ Miércoles 01, Jueves 02, Viernes 03,
écnicas para incrementar ” .
p, v Mba. José Vicente Utreras Empresarial 20 horas Online Miércoles 08, Jueves 09 de diciembre (6pm
medir las Ventas
a10pm).
Fechas
Fecha de Inicio Fecha de Finalizacién

Miércoles, 01 de diciembre | Jueves, 09 de diciembre de
de 2021 2021

Descripcién del curso

Conocer la tendencia de técnicas de ventas vigentes en el mercado y aplicarlas en el giro de negocio para aportar valor a la gestion estratégica de la empresa.

de entrada al Curso.

Conocimientos de Ventas, Marketing y Servicio al cliente

ido a:

Gerentes, Directores, Jefes, Coordinadores comerciales, Emprendedores y publico en general que esté interesado en adquirir conocimientos de las tendencias actuales de técnicas de ventas
efectivas

Obijetivo/s del Curso.

sBonocer las diferentes técnicas de ventas vigentes en el mercado.

sRdquirir las competencias necesarias para poder incluir este tipo de técnicas dentro de la gestiéon comercial.

sBonocer la importancia del proceso de la venta y sus técnicas de negociacion

sRealizar talleres y ejercicios practicos

Contenidos del Curso.

Temas Principales (Unidades)

éQue s6n Técnicas de ventas?
Técnicas de ventas segln su naturaleza
Proceso comercial

Negociacion comercial

Temas secundarios o sub temas (por Unidad)

¢Qué son las técnicas de venta?, ¢Cudles son las mejores técnicas de ventas? Y Otras técnicas de ventas

Técnicas de ventas presenciales, telefénicas y digitales

Fases, prospeccion, acercamiento y mensaje de ventas ademds del servicio post venta

Definicidn, estilos, caracteristicas y estrategias de negociacion

Temas Transversales (en caso de existir).

[ N/A
Estrategias de ensefianza - aprendizaje
Constructivismo y casos practicos ‘
Mecanismos de evaluacién.
Evaluacién diagnéstica Evaluacién final
Técnica Instrumento Técnica Instrumento
Evaluacion de conocimientos | Test de diagnostico Evaluacion de conocimientos Evaluacion final

En caso de requerir mds espacios, insertar filas.

Entorno de Aprendizaje (Equipos, maquinarias, herramientas, materiales, materiales diddcticos y de consumo para el desarrollo de la oferta de capacitacion).

Instalaciones o Recursos Fase tedrica Fase practica

2Que sn Técnicas de ventas?, Técnicas de ventas

seguin su naturaleza, Proceso comercial, Negociacion
comercial

2Que s Técnicas de ventas?, Técnicas de ventas

segun su naturaleza, Proceso comercial, Negociacion
comercial

£Que s6n Técnicas de ventas?, Técnicas de ventas segln su naturaleza, Proceso comercial, Negociacion

Plataforma Zoom
comercial.

¢Que son Técnicas de ventas?, Técnicas de ventas segin su naturaleza, Proceso comercial, Negociacion

PPT, Excel , herramientas gratuitas de medicion digital
comercial

Brief (I ) de la ia i Yy émica del i

Profesor: José Vicente Utreras

Ingeniero en Marketing de la Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil, ademas de ser MBA de la Universidad Santa Maria de Chile y tener un diplomado de Big Data para la toma de decisiones
en la Universidad Pontificia Catélica de Chile. En los cinco ultimos afios he obtenido certificaciones internacionales en Marketing Digital (Incae), Medios de Comunicacién (INMA) y Creatividad e
Innovacién en Disney Institute.

Tengo mas de 20 afios de experiencia en dreas comerciales: Marketing Estratégico, Publicidad, Negocios, Ventas, Servicio al Cliente y Digital, entre mis logros estdn la unificacién de imagen
corporativa en Ecuavisa, cambio de estrategias publicitarias y de comunicacién de los Riocentros Shopping de Corporacion El Rosado, Comercializacién y Mercadeo de la revista New Model
Magazine, fui parte del equipo que participd en la unificacién y fusion de Medios Publicos, ademas de introducir en el mercado la parte comercial de las plataformas digitales de OMU Network,
pertenecientes a Vito Mufioz, desarrollo de un ecommerce a nivel local y una app de juegos en linea en el exterior.

Desde abril del 2019 me desempefio como Gerente de Marketing de Parque de la Paz, donde manejo la estrategia del negocio desde acciones de BI, Creacion, desarrollo y lanzamientos de
productos / servicios, Marketing Digital e Inbound, Atencidn y servicio al cliente ademds de planes de medios y comunicacién.

Horas practicas
Carga horaria:

Horas tedricas
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