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RESOLUCION CSDEyVE Ne 0014/2024

Viedma, 6 de septiembre de 2024.

VISTO, el Expediente N° 1801/2023 del registro de la UNIVERSIDAD
NACIONAL DE RiO NEGRO (UNRN), la Resolucion CSPyGE N° 033/2023, y

CONSIDERANDO

Que la Resolucion CSPyGE N° 033/2023 crea el Instituto de Educacién
Profesional de la UNIVERSIDAD NACIONAL DE RiO NEGRO (InEP) en el &mbito
de la Secretaria de Docencia y Vida Estudiantil de la UNRN.

Que la formacién profesional se organiza en: i) Capacitacion Laboral; ii)
Formacién Profesional inicial, organizada a su vez en tres niveles de certificacion

(Nivel I, I1'y 1lI); y iii) formacioén profesional continua.

Que el Instituto de Educaciéon Profesional de la UNIVERSIDAD NACIONAL
DE RIO NEGRO (InEP) tiene como objetivo, incorporar, en el ambito de la
Universidad, la dimension de la formacién en oficios y competencias para el mundo

del trabajo.

Que las ofertas formativas certificables que se implementen a través del
INEP deben enmarcarse en las Resoluciones CFE N° 13/2007 y N° 115/2010, asi
como toda otra que en el futuro aplique a la formacién profesional en sus distintos

niveles y modalidades.

Que la Resolucién CFE N° 13/2007 clasifica y ordena los tipos de titulos y
certificados de la Educacion Profesional, asi como los referenciales de ingreso

correspondientes a cada nivel de certificacion.

Que la formacién profesional admite formas de ingreso y de desarrollo
diferenciadas de los requisitos académicos propios de los niveles y ciclos de la
educacion formal y permite estrategias de articulacion con el sistema educativo
jurisdiccional con el objetivo de propiciar la finalizacién de la educacion primaria y/o

secundaria.

Que son competencias del Consejo Superior de Docencia, Extension y

Vida Estudiantil: “Proponer instrumentos y medidas de politica institucional de
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articulacion con el nivel de ensefianza media provincial y el sistema universitario
nacional” (Articulo 25°, inc. iii) y “Entender en los instrumentos y medidas de politica
institucional de articulacion con el medio cultural y social, y de extension

universitaria” (Articulo 25°, inc. iv)

Que se propone como oferta inicial de formacion profesional del Instituto de
Educacién Profesional, los TRES (3) niveles de certificacion para el sector
Administracion - Comercializacion, a saber; Nivel I, Agente de Ventas y Atencion al
Cliente; Nivel Il, Vendedor/a Profesional y Nivel Ill, Consultor/a de Ventas y Atencion

al Cliente.

Que en la sesién realizada el dia 22 de agosto de 2024, por el Consejo
Superior de Docencia, Extension y Vida Estudiantil, en los términos del Articulo 13°
del Estatuto Universitario, se ha tratado el tema en el Punto 11 del Orden del Dia,
habiéndose aprobado por unanimidad por parte de las/os integrantes del Consejo
Superior presentes.

Que la presente se dicta en uso de las atribuciones conferidas por el
Articulo 25°, inciso iii y iv del Estatuto de la UNIVERSIDAD NACIONAL DE RIO
NEGRO.

Por ello,
EL CONSEJO SUPERIOR DE DOCENCIA, EXTENSION Y VIDA ESTUDIANTIL
DE LA UNIVERSIDAD NACIONAL DE RiO NEGRO
RESUELVE:

ARTICULO 1°.- Aprobar las trayectorias de formacion profesional correspondientes
al Sector Administracion - Comercializacién y los TRES (3) niveles de certificacion
gue la componen: Nivel I, Agente de Ventas y Atencion al Cliente; Nivel I,
Vendedor/a Profesional y Nivel Ill, Consultor/a de Ventas y Atencion al Cliente, a

dictarse como oferta formativa inicial del Instituto de Educacién Profesional.

ARTICULO 2°.- Aprobar los fundamentos, carga horaria, contenidos y diferencial de
ingreso de la certificacion de formacion profesional, Nivel |, Agente de Ventas y
Atencion al Cliente, que se detalla en el Anexo | que forma parte integra de la

presente.
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ARTICULO 3°.- Aprobar los fundamentos, carga horaria, contenidos y diferencial de
ingreso de la certificacion de formacion profesional, Nivel I, Vendedor/a Profesional,

gue se detalla en el Anexo Il que forma parte integra de la presente

ARTICULO 4°.- Aprobar los fundamentos, carga horaria, contenidos y diferencial de
ingreso de la certificacion de formacion profesional, Nivel Ill, Consultor/a de Ventas y
Atencion al Cliente, que se detalla en el Anexo Ill que forma parte integra de la

presente

ARTICULO 5°.- Registrar, comunicar y archivar.

Firmado digitalmente

p por BEZIC Carlos Ruben ‘ Firmado digitalmente por
yd Motivo: Secretario de TORRES Anselmo
/‘ / ./ * Docenciay Vida v Motivo: Rector Universidad
¢y Estudiantil - UNRN Nacional de Rio Negro
Fecha: 2024.08.26 Fecha: 2024.09.06 13:47:51
14:59:02 -03'00' -03'00'

RESOLUCION CSDEyVE N° 0014/2024
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ANEXO | - RESOLUCION CSDEYVE N° 0014/2024

UNIVERSIDAD NACIONAL DE RiO NEGRO

INSTITUTO DE EDUCACION PROFESIONAL

Propuesta de Formacion
Profesional:

Agente de Ventas y Atencién al Cliente

PLAN DE ESTUDIOS DE AGENTE DE VENTAS Y ATENCION AL CLIENTE

Denominacion de
Propuesta de
Formacioén

Profesional

AGENTE DE VENTAS Y ATENCION AL CLIENTE

Certificacion

AGENTE DE VENTAS Y ATENCION AL CLIENTE

Sector de actividad

socio productiva

Administracion y Comercializacion

Denominacion del

perfil profesional

AGENTE DE VENTAS Y ATENCION AL CLIENTE

Familia profesional

Administracion y Comercializacion.

Denominacion del
certificado de

referencia

AGENTE DE VENTAS Y ATENCION AL CLIENTE

Ambito de la

trayectoria formativa

FORMACION PROFESIONAL
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Tipo de certificacion

CERTIFICADO DE FORMACION PROFESIONAL

Nivel de la
Certificacion

I (uno)

Marco de Referencia
INET

No tiene MDR - aprobado por CFE

Alcance del perfil

profesional

El/la Agente de Ventas y Atencion al Cliente desempefa
un papel esencial aplicando las técnicas basicas de
ventas, facilitando la promocion de productos y servicios
y brindando una atencion de calidad a los clientes. Su
funcion incluye la realizacibn de tareas comerciales
basicas y el mantenimiento de un entorno de ventas
atractivo y organizado, actuando como un primer punto

de contacto entre la empresa y los clientes.

Area ocupacional

Ellla Agente de Ventas y Atenciéon al Cliente, los/as
Vendedores/as Profesionales y/o Consultores/as de
Ventas y Atencion al Cliente, usualmente se insertan en
relacion de dependencia en empresas y organizaciones
gue operan dentro de la totalidad de los sectores
economicos; también pueden desarrollarse como
impulsores de las ventas de su propio emprendimiento

productivo.

Las capacidades profesionales son de carécter
transversal, por ello podrdn desempefiarse en distintos
ambitos  laborales desarrollando las  funciones

comerciales que le son inherentes.

Ellla Agente de Ventas y Atencién al Cliente, los/as
Vendedores/as Profesionales y/o Consultores/as de
Ventas y Atencion al Cliente desempefian roles
esenciales en la cadena de comercializacion dentro de

cualquier sector econdmico. Su capacidad para
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adaptarse a diferentes entornos laborales y su habilidad
para desarrollar estrategias eficaces les permiten
contribuir significativamente al éxito comercial de sus

respectivas organizaciones.

Ellla Agente de Ventas y Atencion al Cliente esti
capacitado/a, de acuerdo a las actividades que se
desarrollan en el perfil profesional para:

e Actuar como agente de ventas a partir de la
comprension de los aspectos basicos del mundo
comercial y aspectos de los fundamentos econémicos
que afectan las operaciones comerciales y al proceso

de venta.

e Actuar como agente de ventas a partir de la
comprension de la actividad comercial en términos de

oferta, demanda, costos, ingresos y beneficios.

Actividades de e Promover activamente los productos y servicios de la

ejercicio profesional empresa a clientes potenciales y actuales.

para el que esta e Realizar demostraciones de productos, resaltando sus

capacitado/a caracteristicas y beneficios.

e Identificar clientes potenciales a partir de conceptos
béasicos de la Psicologia de la venta y comunicacion

eficiente.

e Asistir y orientar a los/as clientes de manera cordial y
profesional, identificando sus necesidades vy
ofreciendo informacién precisa sobre los productos y

Servicios.

e Participar en eventos promocionales, ferias vy
campafias de marketing, representando a la empresa

y atrayendo a posibles clientes.

e Mantener el area de trabajo limpia y organizada,
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siguiendo los procedimientos de la empresa.

e Asegurar que los productos estén correctamente
exhibidos y en buen estado, junto con el material

promocional si lo hubiera.

e Recopilar datos basicos de los clientes interesados,
de acuerdo a criterios comerciales preestablecidos,
para su posterior seguimiento por parte del equipo de

ventas.

e Realizar llamadas y seguimiento a clientes
potenciales para confirmar su interés y programar

visitas al punto de venta.

e Recoger opiniones y comentarios de los clientes
sobre productos y servicios, y transmitir esta

informacién al equipo de ventas.

e Atender consultas y quejas primarias de los clientes,

proporcionando soluciones rapidas y eficientes.

Referencial de ingreso

Dominio de capacidades para la lecto-escritura, expresion oral y
calculo matematico basico. Estos saberes pueden haber sido
adquiridos dentro del Sistema Educativo o fuera de él. En el
caso de no contar con certificado educativo alguno el InEP
realizara la vinculacion del/de la aspirante con el sistema
educativo de la provincia de Rio Negro en el marco del convenio

de cooperacion.

Carga horaria

116 horas
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Fundamentacion Curricular

La estructura curricular propuesta para la formacion en Ventas y Atencion al Cliente se

fundamenta en la necesidad de proporcionar una base solida de conocimientos y

habilidades esenciales que permitan a los participantes desarrollar competencias clave

para desempefiarse eficazmente en el campo laboral. Esta trayectoria se inicia con el

cursado obligatorio de cuatro modulos comunes a los tres niveles de certificacion, los

cuales son:

= Fundamentos de Ventas y Atencién al Cliente: Este médulo proporciona los
conocimientos basicos sobre técnicas de venta y atencion al cliente, esenciales para
cualquier profesional en el area.

= Técnicas Basicas de Negociacion y Gestion del Tiempo: Aqui, los participantes
aprenderan a negociar eficazmente y a gestionar su tiempo, habilidades cruciales
para maximizar la eficiencia y efectividad en sus roles.

= Introduccion a la Venta Digital y Marketing: Dado el auge del comercio electrénico y
la digitalizacién de los procesos de venta, este médulo introduce a los estudiantes a
las herramientas y estrategias de marketing digital.

= Préctica Profesionalizante |: Este modulo permite aplicar los conceptos tedricos en

un entorno practico, facilitando la adquisicion de experiencia real.

Estrategia de Profesionalizacién

La practica profesionalizante en este nivel esta disefiada para brindar a los participantes

la oportunidad de aplicar los conceptos y habilidades béasicas adquiridas durante el

curso en un entorno simulado o real de ventas. Esta estrategia incluye una variedad de

actividades practicas, tales como:

= Juegos de Roles de Ventas: Los participantes actian como vendedores y clientes,
practicando habilidades de comunicacion, negociacion y resolucion de problemas en
un entorno controlado que simula situaciones reales.

= Actividades de Atencién al Cliente: Se realizan actividades especificas para
desarrollar habilidades de servicio al cliente y manejo de situaciones dificiles,
preparandolos para interactuar eficazmente con los clientes.

= Observacion y Acompafiamiento: Los participantes acompafian a vendedores
experimentados en el campo para observar y entender mejor el proceso de ventas en
la préactica, adquiriendo valiosos conocimientos a través de la experiencia directa.

Esta estructura curricular esta disefiada para asegurar que los participantes no solo
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adquieran conocimientos teéricos, sino que también desarrollen habilidades practicas

gue les permitan desempefiarse con competencia en el ambito de las ventas y la

atencion al cliente.

MAPA CURRICULAR CERTIFICACION

i _ i Carga
Maodulo Tipo de médulo _
horaria
Fundamentos de Ventas y Atencion Médulo Especifico NI .
al Cliente Médulo Comuan NIl 'y NI
Técnicas Basicas de Negociacion y Maodulo Especifico NI -
Gestion del Tiempo Mo6dulo Comun Nil'y NIII
Introduccion ala Venta Digital y Médulo Especifico NI -
Marketing Médulo Coman NII'y Nl
_ _ _ Médulo Especifico NI
Préactica Profesionalizante | 42
Mo6dulo Comun NIl'y NIII
116

Total carga horaria NIVEL |
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CONTENIDOS MINIMOS POR MODULOS

Médulo

Fundamentos de Ventas y Atencién al Cliente

Tipo de médulo

Médulo Especifico NI
Médulo Coman NII'y NI

Objetivos

Desarrollar una comprension integral del ambito comercial y los
conceptos basicos de economia aplicados a las ventas y la
atencion al cliente. ldentificar los rasgos esenciales de la técnica

de ventas.

Contenidos Minimos

Introducciéon al mundo comercial y conceptos basicos de
economia.

Los pasos del proceso de ventas: desde la prospeccién hasta el
cierre.

Psicologia de la venta y comunicacion eficiente.

Desarrollo del perfil comercial y atencion al cliente de calidad.
Viedma como destino turistico: el rol del Vendedor como
Embajador Local.

Médulo

Técnicas Basicas de Negociacion y Gestion del Tiempo

Tipo de mdédulo

Modulo Especifico NI
Médulo Comudn NIy NIlI

Objetivos

Desarrollar habilidades fundamentales en negociacion vy
administracion del tiempo, aplicadas al contexto de ventas, para
mejorar la planificacion comercial, el manejo de objeciones y la
fidelizacion del cliente a través de estrategias efectivas de

atencion postventa.
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Contenidos Minimos

Principios de negociacion y manejo de objeciones.
Administracion eficaz del tiempo aplicado a ventas.
Planificacibn de ventas y establecimiento de objetivos
comerciales.

Fidelizacion del cliente y estrategias de atencion postventa.

Médulo

Introduccidn ala Venta Digital y Marketing

Tipo de médulo

Médulo Especifico NI
Mo6dulo Comun NIl'y NIII

Objetivos

Adquirir conocimientos fundamentales sobre comercio electrénico
y marketing digital, asi como desarrollar habilidades en el uso de
herramientas basicas para aplicar estrategias de ventas efectivas
en el entorno digital.

Contenidos Minimos

Conceptos basicos de comercio electrénico.

Fundamentos del marketing digital y su aplicacion en ventas.
Herramientas basicas para la digitalizacion del vendedor.
Fotografia de Productos.

Medios de Pago Digitales.

Médulo

Practica Profesionalizante |

Tipo de mdédulo

Modulo Especifico NI
Mo6dulo Comun NIl'y NIl

Objetivos

La practica profesionalizante en este nivel se centrara en brindar a
los participantes la oportunidad de aplicar los conceptos y
habilidades béasicas adquiridas durante el curso en un entorno

simulado o real de ventas

Contenidos Minimos

La practica incluird actividades como: i) Participacion en juegos de
roles de ventas donde los participantes actian como vendedores y
clientes para practicar habilidades de comunicacion, negociacion y

resolucion de problemas; ii) Realizacion de actividades de




®

u “2024 - 30 afios de la consagracion constitucional de la autonomia y
. 75 aniversario de la gratuidad universitaria en Argentina”

RIO NEGRO

UNIVERSIDAD
NACIONAL

atencion al cliente para desarrollar habilidades de servicio al
cliente y manejo de situaciones dificiles; iii) Observacion y
acompafnamiento de vendedores experimentados en el campo
para entender mejor el proceso de ventas en la practica. vi)

Disefio y Armado de Vidrieras.
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ANEXO Il — RESOLUCION CSDEYVE N° 0014/2024

UNIVERSIDAD NACIONAL DE RiO NEGRO

INSTITUTO DE EDUCACION PROFESIONAL

Propuesta de Formacion Profesional:

Vendedor/a Profesional

PLAN DE ESTUDIOS DE VENDEDOR/A PROFESIONAL

Denominacién
de Propuesta
de Formacién
Profesional

VENDEDOR/A PROFESIONAL

Certificacion

VENDEDOR/A PROFESIONAL

Sector de
actividad socio
productiva

Administracion y Comercializacion.

Denominacion

del perfil VENDEDOR/A PROFESIONAL
profesional

Familia - . L
profesional Administracion y Comercializacion.

Denominacion
del certificado
de referencia

VENDEDOR/A PROFESIONAL

Ambito de la
trayectoria
formativa

FORMACION PROFESIONAL

Tipo de
certificacion

CERTIFICADO DE FORMACION PROFESIONAL

Nivel de la

Certificacion Il (dos)

Marco de

Referencia No tiene MDR aprobado por CFE

INET

Alcance del Ellla Vendedor/a Profesional esta capacitado/a para vender
perfil productos y servicios, aplicando técnicas y estrategias complejas
profesional de venta y negociacion de acuerdo a los requerimientos del/de la
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cliente/a, teniendo en cuenta los procedimientos.

Esta en condiciones de recepcionar y atender al/lla cliente,
contemplando sus necesidades de compra, ejecutando reglas de
cortesia y gestionando el tiempo de atencion de acuerdo a los
procedimientos pautados por la empresa; ejecutar la venta
considerando los requerimientos del cliente y de acuerdo a los
procedimientos de la empresa; mantener agendas, operar bases
de datos; optimizar el proceso de venta a través de los medios de
comunicacion disponibles en la actualidad, y emplear eficazmente
las herramientas tecnolégicas disponibles para la venta.

El/la Vendedor/a Profesional podra desempefiarse seleccionando
con solvencia los procedimientos apropiados para la resolucion de
actividades propias de su tarea. Sabe determinar en qué
situaciones debe recurrir al nivel superior, de existir y posee
responsabilidad sobre su propio aprendizaje y trabajo.

Este profesional tendrd capacidad para actuar en el marco de un
equipo de trabajo en el proceso de ventas, y estara en condiciones
de insertarse en una estructura organizacional.

Area
ocupacional

EllLa Agente de Ventas y Atenciébn al Cliente, los/as
Vendedores/as Profesionales y/o Consultores/fas de Ventas y
Atencion al Cliente, usualmente se insertan en relacion de
dependencia en empresas y organizaciones que operan dentro de
la totalidad de los sectores econdémicos; también pueden
desarrollarse como impulsores de las ventas de su propio
emprendimiento productivo.

Las capacidades profesionales son de caracter transversal, por ello
podran desempefiarse en distintos ambitos laborales desarrollando
las funciones que le son inherentes.

EllLa Agente de Ventas y Atenciébn al Cliente, los/as
Vendedores/as Profesionales y/o Consultores/fas de Ventas y
Atencion al Cliente desempenfan roles esenciales en la cadena de
comercializacion dentro de cualquier sector econdémico. Su
capacidad para adaptarse a diferentes entornos laborales y su
habilidad para desarrollar estrategias eficaces les permiten
contribuir significativamente al éxito comercial de sus respectivas
organizaciones.

Actividades de
ejercicio
profesional
para el que esta
capacitado/a

Ellla Vendedor/a Profesional esta capacitado/a, de acuerdo a las

actividades que se desarrollan en el perfil profesional para:

e Vender productos y servicios, en tiempo y forma, de acuerdo a los
requerimientos del/de la cliente, teniendo en cuenta los
procedimientos de la empresa.

e Organizar el area de trabajo de acuerdo a los procedimientos de
la empresa.

e Seleccionar procedimientos aplicables a la organizacién de los
espacios de trabajo, su ubicacion en los mismos, garantizar la
circulacion de los clientes, la seleccion de elementos de trabajo y
la relacion con sus pares.

e Operar consultas sobre la base de datos de la empresa, crear,
gestionar y modificar dicha base de datos relacionada al perfil
cliente.
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e Identificar y reconocer los productos y servicios a ser
comercializados en el proceso de venta.

e Realizar un analisis comercial de las funcionalidades vy
caracteristicas de los productos y servicios teniendo en cuenta el
tipo de organizacion que se trate.

e Atender al/la cliente identificando su perfil y requerimientos para
orientar la venta, considerando el tiempo de atencion y teniendo
en cuenta los procedimientos de la empresa.

e Aplicar tacticas y estrategias relacionadas con la recepciéon del
cliente, interpretar sus necesidades, desarrollar un perfil de
cliente, establecer una comunicacion fluida y distribuir el tiempo
de atencién durante la venta siguiendo los procedimientos
comerciales estipulados y ejecutando reglas de cortesia y
cordialidad.

e Acordar las condiciones de pago y entrega del producto segun las
necesidades del/la cliente y las condiciones de comercializaciéon
de la empresa.

e Aplicar estrategias vinculadas al cierre de la venta y la
comunicacion sobre las condiciones de post venta.

e Acordar la entrega del producto de acuerdo a la disponibilidad en
stock y la logistica conforme los procedimientos de la empresa.

e Seleccionar el modelo de negocio mas conveniente para la venta
digital y operar las herramientas que de alli se deriven.

e Resolver o iniciar procedimientos de resolucién de problemas o
guejas significativas por si mismo, derivando los de mayor
complejidad a otro nivel jerarquico.

El/lLa aspirante deberd haber completado el nivel de la Educacién
Primaria, acreditandolo a través de certificaciones oficiales del
Sistema Educativo Nacional (Ley N° 26.206). El/la estudiante puede
solicitar intervencion del InEP para que este gestione la vinculacion
del/de la aspirante con el sistema educativo de la provincia de Rio
Negro en el marco del convenio de cooperacion a los fines de
prosecucion/finalizacion de estudios secundarios

Referencial de
ingreso

Carga horaria 234 horas

Fundamentacion Curricular

La estructura curricular propuesta para la formacion de Vendedor/a incluye y continta la
formacion adquirida en el Nivel | y se fundamenta en la necesidad de profundizar y ampliar
los conocimientos y habilidades en el campo profesional.

La trayectoria en este nivel incluye el cursado obligatorio de tres modulos propios del nivel Il,
ademés de un modulo de practica profesionalizante, a saber: Neuroventas y Perfiles de
Clientes; Gestion del Cambio y Adaptabilidad; y Practica Profesionalizante Il. Los
mobdulos que componen el plan de estudios pretenden una formacién avanzada que permita
a los/as participantes desarrollar competencias especificas y especializadas, esenciales
para desempefiarse eficazmente en un entorno comercial cada vez mas complejo y
dinamico, asi como desarrollar las habilidades propias del alcance profesional.

Estrategia de Profesionalizacidn: La practica profesionalizante en este nivel esta disefiada
para proporcionar a los participantes una experiencia practica avanzada, aplicando los
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conocimientos y habilidades adquiridos en entornos reales o simulados de ventas. Las
actividades de este médulo incluyen:
Proyectos de Ventas: Los participantes se involucraran en el disefio de propuestas de
mejora a proyectos de ventas donde aplicardn técnicas de neuroventas, PNL y gestion
del cambio para cerrar acuerdos comerciales.
Colaboraciéon en Planes de Ventas: Trabajaran en la elaboracién y ejecuciéon de planes
de ventas y estrategias de fidelizacion del cliente, adquiriendo experiencia en
planificacion y monitoreo de la ejecucion.
Trabajo en Equipo: En situaciones simuladas o reales, los participantes resolveran
problemas complejos y tomaran decisiones comerciales informadas, fortaleciendo sus
habilidades de trabajo en equipo, negociacion y liderazgo.

MAPA CURRICULAR CERTIFICACION

. . . Carga
Maodulo Tipo de mdédulo horaria
Fundamentos de Ventas y Atencion al | Modulo Especifico NI o8
Cliente Modulo Comun NIy NIl
Técnicas Basicas de Negociacion y Maddulo Especifico NI o
Gestion del Tiempo Modulo Comun NIl 'y NIl
Introduccién ala Venta Digital y Médulo Especifico NI 29
Marketing Médulo Coman NIl 'y NIII
f : . Maodulo Especifico NI
Préactica Profesionalizante | Médulo Coman Nl 'y Nill 42
: . Maodulo Especifico NI
Neuroventas y Perfiles de Clientes M6dulo Coman Nl 24
Programacion Neurolinglisticay Modulo Especifico NI 30
Lenguaje Corporal en Ventas Md6dulo Comun NIii
iy : - Modulo Especifico NI
Gestion del Cambio y Adaptabilidad Médulo Coman NIl 16
Lo , , Maodulo Especifico NIi
Préctica Profesionalizante Il Médulo Coman NIl 48
Total carga horaria NIVEL Il 234
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CONTENIDOS MINIMOS POR MODULOS

Médulo

Fundamentos de Ventas y Atencidn al Cliente

Tipo de médulo

Médulo Especifico NI
Médulo Coman NIl 'y NIl

Objetivos

Desarrollar una comprensién integral del mundo comercial y los
conceptos basicos de economia aplicados a las ventas y la
atencion al cliente. Identificar los rasgos esenciales de la técnica
de ventas.

Contenidos Minimos

Introduccién al mundo comercial
economia.

Los pasos del proceso de ventas: desde la prospeccion hasta el
cierre.

Psicologia de la venta y comunicacion eficiente.

Desarrollo del perfil comercial y atencion al cliente de calidad.
Viedma como destino turistico: el rol del Vendedor como

Embajador Local

y conceptos basicos de

Médulo

Técnicas Basicas de Negociacion y Gestion del Tiempo

Tipo de médulo

Médulo Especifico NI
Médulo Coman NIl 'y NIl

Objetivos

Desarrollar habilidades fundamentales en negociacion vy
administracion del tiempo, aplicadas al contexto de ventas, para
mejorar la planificacion comercial, el manejo de objeciones y la
fidelizacion del cliente a través de estrategias efectivas de
atencion postventa.

Contenidos Minimos

Principios de negociacion y manejo de objeciones.
Administracion eficaz del tiempo aplicado a ventas.
Planificacion de ventas y establecimiento de
comerciales.

Fidelizacién del cliente y estrategias de atencion postventa.

objetivos

Médulo

Introduccion ala Venta Digital y Marketing

Tipo de médulo

Maddulo Especifico NI
Modulo Comuan NIy Nl

Objetivos

Adquirir conocimientos fundamentales sobre comercio electrénico
y marketing digital, asi como desarrollar habilidades en el uso de
herramientas basicas para aplicar estrategias de ventas efectivas
en el entorno digital.
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Contenidos Minimos

Conceptos basicos de comercio electronico.

Fundamentos del marketing digital y su aplicacién en ventas.
Herramientas bésicas para la digitalizacion del vendedor.
Fotografia de Productos.

Medios de Pago Digitales

Practica Profesionalizante |

Tipo de médulo

Maodulo Especifico NI
Modulo Comun NIy NIl

Objetivos

La préactica profesionalizante en este nivel se centrara en brindar a
los participantes la oportunidad de aplicar los conceptos y
habilidades basicas adquiridas durante el curso en un entorno
simulado o real de ventas

Contenidos Minimos

La préctica incluira actividades como: i) Participacién en juegos de
roles de ventas donde los participantes actian como vendedores
y clientes para practicar habilidades de comunicacion,
negociacién y resolucibn de problemas; ii) Realizacion de
actividades de atencion al cliente para desarrollar habilidades de
servicio al cliente y manejo de situaciones dificiles; iii)
Observacion y acompafiamiento de vendedores experimentados
en el campo para entender mejor el proceso de ventas en la
practica. vl) Disefio y Armado de Vidrieras

Médulo

Neuroventas y Perfiles de Clientes

Tipo de médulo

Médulo Especifico NI
Médulo Comun NIl

Objetivos

Este modulo profundiza en la complejidad del contexto comercial
actual, aplicando principios de neurociencia para mejorar las
estrategias de venta. Los participantes aprenderan a:
e Entender y aplicar la neurociencia en las ventas para influir en
la toma de decisiones de los clientes.
e Analizar diferentes perfiles de clientes y desarrollar técnicas
avanzadas de fidelizacion.

Contenidos Minimos

Profundizacion en la complejidad del contexto comercial actual.
Aplicacion de la neurociencia en las estrategias de venta.
Analisis de perfiles de clientes y técnicas de fidelizacion avanzada.
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Médulo

Programacion Neurolinglistica y Lenguaje Corporal en
Ventas

Tipo de médulo

Maodulo Especifico NI
Modulo Comun NIl

Objetivos

En este mddulo, se introduce la Programacién Neurolinguistica
(PNL) y la interpretacion del lenguaje corporal como herramientas
clave en el @mbito comercial. Los participantes aprenderan a:
e Aplicar técnicas de PNL para mejorar la comunicacion y
persuasion en ventas.
e Interpretar el lenguaje corporal durante las negociaciones y
ventas para entender mejor a los clientes.
e Desarrollar habilidades de oratoria y presentaciones efectivas
en publico aplicando técnicas de PNL especificas.

Contenidos Minimos

Aplicacion de la Programacion Neurolinglistica (PNL) en el
ambito comercial.

Interpretacién del lenguaje corporal en negociaciones y ventas.
Desarrollo de habilidades de oratoria y presentaciones efectivas
en publico.

Técnicas de Presentacién y Pitch de Ventas

Médulo

Gestiéon del Cambio y Adaptabilidad

Tipo de médulo

Maddulo Especifico NIi
Médulo Coman Nill

Objetivos

Este modulo se centra en las estrategias para gestionar el cambio
y desarrollar la capacidad de adaptacién en un entorno comercial
en constante evolucién. Los participantes aprenderan a:
e Implementar estrategias para gestionar el cambio en sus
entornos laborales.
e Adaptarse a nuevas tecnologias y tendencias del mercado.
e Mantenerse actualizados y competitivos en el campo de las
ventas.

Contenidos Minimos

Estrategias para gestionar el cambio en el entorno comercial.
Desarrollo de la capacidad de adaptacién a nuevas tecnologias y
tendencias del mercado.

Practicas para mantenerse actualizado y competitivo en el campo
de las ventas.

Médulo

Practica Profesionalizante Il

Tipo de médulo

Modulo Especifico NI
Modulo Comun NIii
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La practica profesionalizante en este nivel se enfoca en fortalecer
Objetivos las habilidades adquiridas en areas mas avanzadas de ventas y

gestion en situaciones reales de trabajo

Contenidos Minimos

La practica profesionalizante se enfocara en fortalecer las
habilidades adquiridas en areas mas avanzadas de ventas y
gestion. Incluye: i) Participacion en proyectos de ventas reales
donde los participantes aplican técnicas de neuroventas, PNL y
gestion del cambio para cerrar acuerdos comerciales; ii)
Colaboracién en la elaboracién y ejecucién de planes de ventas y
estrategias de fidelizacion del cliente; iii) Trabajo en equipo en
situaciones simuladas o reales para resolver problemas complejos
y tomar decisiones comerciales informadas.
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ANEXO Il - RESOLUCION CSDEYVE N° 0014/2024

UNIVERSIDAD NACIONAL DE RiO NEGRO

INSTITUTO DE EDUCACION PROFESIONAL

Propuesta de Formacion

Profesional: Consultor/a de Ventas y Atencion al Cliente

PLAN DE ESTUDIOS DE
CONSULTOR/A DE VENTAS Y ATENCION AL CLIENTE

Denominaciéon de Propuesta CONSULTOR/A DE VENTAS Y ATENCION AL
de Formacién Profesional CLIENTE

CONSULTOR/A DE VENTAS Y ATENCION AL

Certificacion CLIENTE

Sector de actividad socio

productiva Administracion y Comercializacién

Denominacion del perfil CONSULTOR/A DE VENTAS Y ATENCION AL
profesional CLIENTE

Familia profesional Administracion y Comercializaciéon

Denominacién del certificado CONSULTOR/A DE VENTAS Y ATENCION AL
de referencia CLIENTE

Ambito de la trayectoria

! FORMACION PROFESIONAL
formativa

CERTIFICADO DE FORMACION

Tipo de certificacion PROFESIONAL

Nivel de la Certificacion [l (tres)

Marco de Referencia INET No tiene MDR aprobado por CFE

El/la Consultor/a de Ventas y Atencion al Cliente

Alcance del perfil profesional . : . )
estd capacitado para gestionar y supervisar el
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proceso de venta, asegurando el cumplimiento de
los objetivos comerciales y la satisfaccion del
cliente. Este/a profesional disefia, aplica y
monitorea estrategias efectivas de ventas y
organiza el flujo de trabajo, garantizando un
entorno productivo y colaborativo, siguiendo los
procedimientos de la empresa.

El/la Consultor/a de Ventas y Atencion al Cliente
juega un papel crucial en la gestion y optimizacién
del proceso de ventas, dando cuenta de que su
gestion comercial o si lo tuviera, del equipo de
vendedores a su cargo, cumpla con los
estandares de calidad y los objetivos comerciales
establecidos. Ademas, su funcion implica la
implementacion de estrategias innovadoras y la
supervision del uso de herramientas digitales para
maximizar el rendimiento y la satisfaccion del
cliente.

Este/a profesional tendra capacidad para actuar
de manera autbnoma o en equipo, pudiendo
desempefiar un rol de liderazgo clave en la
estructura organizacional.

Area ocupacional

Ellla Agente de Ventas y Atencion al Cliente,
los/as Vendedores/as Profesionales ylo
Consultores/as de Ventas y Atencion al Cliente,
usualmente se insertan en relacion de
dependencia en empresas y organizaciones que
operan dentro de la totalidad de los sectores
econdémicos; también pueden desarrollarse como
impulsores de las ventas de su propio
emprendimiento.

Las capacidades profesionales son de caracter
transversal, por ello podran desempefiarse en
distintos ambitos laborales desarrollando las
funciones que le son inherentes.

Ellla Agente de Ventas y Atencion al Cliente,
los/as Vendedores/as Profesionales ylo
Consultores/as de Ventas y Atencion al Cliente
desempeiian roles esenciales en la cadena de
comercializacion dentro de cualquier sector
econdmico. Su capacidad para adaptarse a
diferentes entornos laborales y su habilidad para
desarrollar estrategias eficaces les permiten
contribuir significativamente al éxito comercial de
Sus respectivas organizaciones.

Actividades de ejercicio
profesional para el que esta
capacitado/a

El/la Consultor/a de Ventas y Atencion al Cliente esta

capacitado/a, de acuerdo a las actividades que se

desarrollan en el perfil profesional para:

e Gestionar y supervisar el proceso de venta,
coordinado las actividades de venta, asegurando
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gue se cumplan los requerimientos del cliente y
los procedimientos de la empresa.

e Coordinar un equipo de ventas, implementando
mejoras continuas para alcanzar los objetivos
comerciales.

e Planificar, Organizar, Coordinar y Controlar un
Area de Ventas, utilizando estrategias para la
organizacion eficiente de la tarea, optimizando la
disposicién del espacio de trabajo y garantizando
la adecuada circulacion de los clientes.

e Establecer y mantener procedimientos que
aseguren un ambiente de trabajo productivo y
colaborativo entre los vendedores.

e Supervisar la operacion y actualizaciéon de la base
de datos de clientes, asegurando su integridad y
precision.

e Analizar los datos de ventas para identificar
tendencias, oportunidades de negocio y areas de
mejora.

e Formar y capacitar a otros vendedores en las
especificaciones de los productos y servicios, asi
como en técnicas de venta efectivas.

e Establecer y monitorear estandares de calidad en
la atencion al cliente, asegurando que se
identifiquen y satisfagan sus necesidades vy
requerimientos.

e Resolver problemas y gestionar reclamaciones de
clientes de todo tipo en forma eficiente,
asegurando su satisfaccion y fidelizacion.

e Disefiar e implementar tacticas y estrategias de
venta que maximicen las oportunidades de
negocio y el rendimiento del equipo de ventas.

e Evaluar y ajustar las estrategias comerciales en
funcion de los resultados obtenidos y las
condiciones del mercado.

e Supervisar y apoyar a otros vendedores en los
procesos de negociacion de las condiciones
comerciales asegurando que se ajusten a las
politicas de la empresa y las necesidades del
cliente.

e Garantizar el cumplimiento de los procedimientos
de cierre de ventas, entrega y las condiciones de
postventa.

e Evaluar, seleccionar y supervisar la aplicacion de
modelos de negocio digitales que se ajusten a las
necesidades de la empresa y potencien las
ventas.

e Facilitar la comunicacion y colaboracién con otras
areas de la organizacibn para garantizar un
adecuado proceso comercial.

e Participar proactivamente en reuniones y comités
para alinear las estrategias de ventas con los
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objetivos generales de la empresa.

Ellla aspirante debera haber completado la Educacion
Secundaria, acreditandolo a través de certificaciones oficiales del
Sistema Educativo Nacional (Ley N° 26.206). El/la estudiante
Referencial de ingreso | puede solicitar intervencién del INEP para que este gestione la
vinculacion del/de la aspirante con el sistema educativo de la
provincia de Rio Negro en el marco del convenio de cooperacién
a los fines de prosecucion/ finalizacion de estudios secundarios.

Carga horaria 362 horas

Fundamentacion Curricular

La estructura curricular propuesta para la formacion en el Nivel Ill, Encargado/a de Ventas y
Atencién al Cliente se fundamenta en la necesidad de consolidar y perfeccionar los
conocimientos y habilidades adquiridos en los niveles anteriores, enfocandose en areas de
gestién avanzada y liderazgo. Este nivel esta disefiado para proporcionar a los participantes
las competencias necesarias para desempefarse con excelencia en roles de mayor
responsabilidad y complejidad dentro del entorno comercial acordes al perfil profesional y
alcances de la certificacion.

El/la Consultor/a de Ventas y Atencion al Cliente estd capacitado/a para gestionar y
supervisar el proceso de venta, asegurando el cumplimiento de los objetivos comerciales y
la satisfaccion del cliente. Este/a profesional aplica estrategias efectivas de ventas y
organiza el area de trabajo, garantizando un entorno productivo y colaborativo, siguiendo los
procedimientos de la empresa. Este profesional juega un papel crucial en la gestién y
optimizacion del proceso de ventas, asegurando que su tarea y/o la del equipo de
vendedores, cumpla con los estandares de calidad y los objetivos comerciales de la
empresa. Ademas, su funcién implica la implementacion de estrategias innovadoras y la
supervision del uso de herramientas digitales para maximizar el rendimiento y la satisfaccion
del cliente.

La adquisicién de estas habilidades profesionales se logra mediante el cursado obligatorio
de cuatro médulos del nivel, que se suman a los niveles anteriores, a saber. CRM (Customer
Relationship Management) y Gestion de Relaciones con el Cliente; Liderazgo y Gestiéon de
Equipos Comerciales; FEtica Empresarial y Responsabilidad Social y Practica
Profesionalizante IIl.

Estrategia de Profesionalizacion: La practica profesionalizante en este nivel est4 disefiada
para proporcionar a los participantes una experiencia practica avanzada, aplicando los
conocimientos y habilidades adquiridos en entornos reales o simulados de ventas y gestion.
Las actividades obligatorias en contextos reales de trabajo incluyen:

Liderazgo de Proyectos Comerciales Reales: Los participantes asumiran roles de liderazgo
en proyectos de ventas, supervisando equipos y asegurando el cumplimiento de los
objetivos comerciales que seran monitoreadas desde este espacio.

Andlisis de Datos y Gestion de CRM: Utilizacion de sistemas avanzados de CRM para
gestionar relaciones con los clientes y personalizar las estrategias de venta.

Desarrollo de Iniciativas de Responsabilidad Social: Creacién e implementacion de
programas de responsabilidad social empresarial, fomentando una cultura ética y sostenible,
articulada con los objetivos comerciales de la organizacion.
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MAPA CURRICULAR CERTIFICACION -

Madulo Tipo de médulo hcarg?‘
oraria
Fundamentos de Ventas y Atencion al Médulo Especifico NI 8
Cliente Médulo Comuan NII'y NIl
Técnicas Basicas de Negociacion y Gestion | Médulo Especifico NI 24
del Tiempo Médulo Comuan NII'y NIl
- - : Modulo Especifico NI
Introduccion a la Venta Digital y Marketing Médulo Coman NIl y NIl 22
f . : Médulo Especifico NI
Practica Profesionalizante | Médulo Coman NIl y Nill 42
: . Maodulo Especifico NI
Neuroventas y Perfiles de Clientes M6dulo Coman NIl 24
Programacion Neurolinglisticay Lenguaje Médulo Especifico NII 30
Corporal en Ventas Modulo Comun NI
. : - Maodulo Especifico NI
Gestion del Cambio y Adaptabilidad M6dulo Coman NIl 16
L , , Maodulo Especifico NI
Préctica Profesionalizante Il Mé6dulo Comdn NIl 48
CRM (Customer Relationship Management) y . e
Gestion de Relaciones con el Cliente Modulo Especifico NIl Z
Liderazgo y Gestion de Equipos Comerciales | Modulo Especifico NIl 24
Etica Empresarial y Responsabilidad Social Maodulo Especifico NIII 16
Préctica Profesionalizante llI Maodulo Especifico NIII 64
Total carga horaria NIVEL Il 362
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CONTENIDOS MINIMOS POR MODULOS

Modulo Fundamentos de Ventas y Atencidn al Cliente

Médulo Especifico NI

Tipo de médulo Médulo Coman NIl y Nill

Desarrollar una comprensién integral del mundo comercial y los
conceptos basicos de economia aplicados a las ventas y la
atencion al cliente. ldentificar los rasgos esenciales de la técnica
de ventas.

Objetivos

Introduccién al mundo comercial y conceptos bésicos de
economia.

Los pasos del proceso de ventas: desde la prospeccion hasta el
cierre.

Psicologia de la venta y comunicacion eficiente.

Desarrollo del perfil comercial y atencion al cliente de calidad.
Viedma como destino Turistico: el rol del Vendedor como
Embajador Local.

Contenidos Minimos

Modulo Técnicas Basicas de Negociacion y Gestion del Tiempo

Médulo Especifico NI

Tipo de modulo M6dulo Coman NIl y Nill

Desarrollar habilidades fundamentales en negociacion vy
administracion del tiempo, aplicadas al contexto de ventas, para
Objetivos mejorar la planificacion comercial, el manejo de objeciones y la
fidelizacion del cliente a través de estrategias efectivas de
atencion postventa.

Principios de negociacion y manejo de objeciones.
Administracion eficaz del tiempo aplicado a ventas.

Contenidos Minimos Planificacibn de ventas y establecimiento de objetivos
comerciales.

Fidelizacion del cliente y estrategias de atencion postventa.

Modulo Introduccion ala Venta Digital y Marketing

Maddulo Especifico NI

Tipo de médulo Médulo Coman NII'y NIII

Adquirir conocimientos fundamentales sobre comercio electrénico
y marketing digital, asi como desarrollar habilidades en el uso de
herramientas basicas para aplicar estrategias de ventas efectivas
en el entorno digital.

Objetivos
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Contenidos Minimos

Conceptos basicos de comercio electronico.

Fundamentos del marketing digital y su aplicacién en ventas.
Herramientas basicas para la digitalizacién del vendedor.
Fotografia de Productos.

Medios de Pago Digitales

Médulo

Practica Profesionalizante |

Tipo de médulo

Médulo Especifico NI
Médulo Coman NIl 'y NIlI

Objetivos

La practica profesionalizante en este nivel se centrard en brindar a
los participantes la oportunidad de aplicar los conceptos y
habilidades béasicas adquiridas durante el curso en un entorno
simulado o real de ventas

Contenidos Minimos

La préactica incluira actividades como: i) Participacion en juegos de
roles de ventas donde los participantes actian como vendedores
y clientes para practicar habilidades de comunicacion,
negociacién y resolucibn de problemas; ii) Realizacion de
actividades de atencion al cliente para desarrollar habilidades de
servicio al cliente y manejo de situaciones dificiles; iii)
Observacion y acompafiamiento de vendedores experimentados
en el campo para entender mejor el proceso de ventas en la
practica. vl) Disefio y Armado de Vidrieras

Médulo

Neuroventas y Perfiles de Clientes

Tipo de médulo

Médulo Especifico Nl
Md6dulo Comun NIiI

Objetivos

Este médulo profundiza en la complejidad del contexto comercial

actual, aplicando principios de neurociencia para mejorar las

estrategias de venta. Los participantes aprenderan a:

» Entender y aplicar la neurociencia en las ventas para influir en
la toma de decisiones de los clientes.

« Analizar diferentes perfiles de clientes y desarrollar técnicas
avanzadas de fidelizacion.

Contenidos Minimos

Profundizacion en la complejidad del contexto comercial actual.
Aplicacion de la neurociencia en las estrategias de venta.

Analisis de perfiles de clientes y técnicas de fidelizacion
avanzada.
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Médulo

Programacion Neurolinglistica y Lenguaje Corporal en
Ventas;

Tipo de médulo

Maodulo Especifico NI
Modulo Comun NIl

Objetivos

En este mddulo, se introduce la Programacién Neurolinguistica

(PNL) y la interpretacion del lenguaje corporal como herramientas

clave en el &mbito comercial. Los participantes aprenderan a:

« Aplicar técnicas de PNL para mejorar la comunicacion y
persuasion en ventas.

« Interpretar el lenguaje corporal durante las negociaciones y
ventas para entender mejor a los clientes.

« Desarrollar habilidades de oratoria y presentaciones efectivas
en publico aplicando técnicas de PNL especificas.

Contenidos Minimos

Aplicacion de la Programacion Neurolinglistica (PNL) en el
ambito comercial.

Interpretacién del lenguaje corporal en negociaciones y ventas.
Desarrollo de habilidades de oratoria y presentaciones efectivas
en publico.

Técnicas de Presentacién y Pitch de Ventas

Médulo

Gestiéon del Cambio y Adaptabilidad

Tipo de médulo

Maddulo Especifico NIi
Médulo Coman Nill

Objetivos

Este modulo se centra en las estrategias para gestionar el cambio

y desarrollar la capacidad de adaptacién en un entorno comercial

en constante evolucién. Los participantes aprenderan a:

» Implementar estrategias para gestionar el cambio en sus
entornos laborales.

« Adaptarse a nuevas tecnologias y tendencias del mercado.

= Mantenerse actualizados y competitivos en el campo de las
ventas.

Contenidos Minimos

Estrategias para gestionar el cambio en el entorno comercial.
Desarrollo de la capacidad de adaptacién a nuevas tecnologias y
tendencias del mercado.

Practicas para mantenerse actualizado y competitivo en el campo
de las ventas.

Médulo

Practica Profesionalizante Il

Tipo de médulo

Mdédulo Especifico NI
Mo6dulo Comun NIiI
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Objetivos

La préactica profesionalizante en este nivel se enfoca en fortalecer
las habilidades adquiridas en areas mas avanzadas de ventas y
gestion en situaciones reales de trabajo

Contenidos Minimos

La practica profesionalizante se enfocara en fortalecer las
habilidades adquiridas en areas mas avanzadas de ventas y
gestion. Incluye: i) Participacion en proyectos de ventas reales
donde los participantes aplican técnicas de neuroventas, PNL y
gestion del cambio para cerrar acuerdos comerciales; ii)
Colaboracién en la elaboracion y ejecucion de planes de ventas y
estrategias de fidelizacion del cliente; iii) Trabajo en equipo en
situaciones simuladas o reales para resolver problemas complejos
y tomar decisiones comerciales informadas.

Médulo

CRM (Customer Relationship Management) y Gestion de
Relaciones con el Cliente

Tipo de médulo

Maddulo Especifico NIlI

Objetivos

Implementar sistemas de CRM en ventas para mejorar la
eficiencia y efectividad de las interacciones con los clientes.
Analizar datos obtenidos a través del CRM para personalizar las
interacciones y mejorar la experiencia del cliente.

Desarrollar estrategias que mejoren la retencion y lealtad del
cliente, contribuyendo a la sostenibilidad del negocio.

Contenidos Minimos

Implementacion y uso avanzado de sistemas de CRM en ventas.
Ejemplos, casos reales.

Andlisis de datos para la personalizacion de las interacciones con
los clientes.

Estrategias para mejorar la retencion y lealtad del cliente.

Médulo

Liderazgo y Gestion de Equipos Comerciales

Tipo de mdédulo

Maddulo Especifico NIlI

Objetivos

Este médulo aborda los principios de liderazgo y gestion aplicados
al ambito de las ventas. Los participantes aprenderan a:

Aplicar principios de liderazgo para gestionar equipos de ventas.
Implementar técnicas de motivacion y desarrollo personal y
profesional de los miembros del equipo.

Resolver conflictos y gestionar la diversidad dentro de equipos
comerciales, asegurando un ambiente de trabajo armonioso y
productivo.
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Contenidos Minimos

Principios de liderazgo aplicados al &mbito de las ventas.
Técnicas de motivacion y desarrollo del equipo de ventas.
Resolucion de conflictos y gestion de la diversidad en equipos
comerciales.

Médulo

Etica Empresarial y Responsabilidad Social

Tipo de médulo

Maddulo Especifico NIlI

Objetivos

Este modulo explora la importancia de la ética y la
responsabilidad social en el &mbito comercial. Los participantes
aprenderan a:

Aplicar principios éticos en las ventas y desarrollar una cultura
empresarial basada en valores.

Analizar casos éticos en el ambito comercial para identificar
mejores practicas y prevenir conductas inapropiadas.

Desarrollar e implementar iniciativas de responsabilidad social
empresarial que contribuyan positivamente a la comunidad y al
medio ambiente.

Contenidos Minimos

Etica en las ventas y responsabilidad social empresarial.

Andlisis de casos éticos en el &mbito comercial.

Desarrollo de una cultura empresarial basada en valores éticos y
responsabilidad social.

Médulo

Practica Profesionalizante Il

Tipo de médulo

Maddulo Especifico NIlI

Objetivos

La practica profesionalizante en este nivel se enfoca en el
desarrollo de habilidades de liderazgo, gestibn y toma de
decisiones estratégicas en el contexto de ventas

Contenidos Minimos

La préactica profesionalizante se centrara en el desarrollo de
habilidades de liderazgo, gestion y toma de decisiones
estratégicas en el contexto de ventas. Esto incluye: i) Liderazgo
de equipos de ventas en proyectos comerciales reales,
supervisando y motivando a otros vendedores para alcanzar
objetivos especificos; ii) Participacion en actividades de aplicacién
de andlisis de datos y gestion de relaciones con el cliente
utilizando sistemas de CRM,; iii) Desarrollo e implementacion de
acciones de responsabilidad social empresarial en el dmbito de
las ventas, como programas de sustentabilidad o proyectos
comunitarios, que articulen con los objetivos comerciales.
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