INSTITUTO TECNICO TRIUNFAR

FORMANDO TRIUNFADORES
@

9 PROGRAMA:

VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

i
1

FUNDAMENTOS
ADMINISTRATIVOS

L)

ASIGNATURAS

Introduccion a la administracion
Comunicacién organizacional
Etica y valores

Servicio al cliente

Ofimatica basica

DURACION:

1 ANO

DESCRIPCION DURACION

Desarrolla habilidades basicas

oo

13| 8 semanas

de administracién, comunicacion
y servicio al cliente para el
entorno empresarial.

2

Técnicas de comunicacian efectiva

Fortalece la comunicacion y

MERCADEO

©)

Email marketing basico
Publicidad digital (fundamentos)

Conceptos de mercadeo
Investigacion de mercados
Segmentacion de clientes
Mezcla de mercadeo (4P)
Estrategias de posicionamiento

COMUNICACION « Atencion y manejo de objeciones
Y ATENCION 2 Bietcsieds iskiis el .trata con el. ::heiwte par.a. 8 semanas
AL CLIENTE s Fidelcaiisr #ackarss brindar experiencias positivas
@ * Resolucion de conflictos R,
3 * Proceso de ventas
TECNICAS » Tipos de ventas | Aplica técnicas y estrategias i |
DE VENTAS « Técnicas de persuasion de venta para alcanzar E 8 semanas
M *» Cierre de ventas metas y fidelizar clientes.
al * Seguimiento y postventa |
4 : C!asiﬂcacfié.n o8 pmduc.tc.:s y servicios Permite identificar y comunicar
CD;IH%C[::};:ETED?DE . Caractens.tjcas y beneficios los beneficios y caracteristicas -
Giaorind * Presentacion de productos dislos produstos 3 servicion E 8 semanas
 Comparacion y demostracién I
* Valor agregado
5 y ln'tr:::ducci:l.‘nn ety digita_l Utiliza herramientas digitales
» Redes sociales y su uso comercial S G e e P
SR e D * Creacién de contenido basico A P E 6 semanas

y servicios y ampliar el alcance

comercial.

Aplica principios de mercadeo
para entender el mercado y i i
;3| 8 semanas

desarrollar estrategias efectivas
de comercializacion.

7

GESTION
COMERCIAL

“

Plan de ventas
Presupuestos y cotizaciones
MNegociacién comercial
Indicadores de ventas

Administracion de clientes (CRM basico) |

8

HERRAMIENTAS
COMERCIALES

PROYECTO
INTEGRADOR

KX

¥ & & @& 8

Desarrolla habilidades para
planificar, organizar y controlar
actividades comerciales
orientadas a resultados.

ﬁ 8 semanas

Presentaciones efectivas

Manejo de objeciones avanzadas
Técnicas de negociacién

Ventas consultivas

Etica en las ventas

Fortalece herramientas clave
para mejorar el desempeno

Ly |

;73| 6 semanas

en ventas y construir relaciones
de confianza con los clientes.

Planificacién del proyecto
Aplicacién de téecnicas de venta
Estrategia de marketing digital
Presentacién y evaluacion

| Integra los conocimientos
adquiridos en un proyecto

| practico de venta de productos

y/o servicios.

;73| 4 semanas |

Q TOTAL PROGRAMA 48 semanas _ ‘



¢{A OUE ME VOY A
EDICAR?

PERFIL
OCUPACIONAL

e Asesor Comercial y de
Ventas: experto en cierre de
ventas y persuasion tanto en
canales fisicos como digitales.

e Gestor de Servicio al
Cliente: - capacitado para
brindar soluciones eficientes y
fidelizar a los consumidores.

e Auxiliar de Mercadeo y

Publicidad: apoyo en la

creacion de “campanas y ¢ Emprendedor

analisis de competencia. Independiente:
con bases solidas
para gestionar su
propio negocio de
ventasy
distribucion.

e Asesor de Ventas
Digitales (e-
commerce):
manejo de canales
de venta online
atencion por redes
soclales como
Instagram y

WhatsApp.
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