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POR QUE
estudiar@
NEGOCIACION O

Si te apasiona el mundo de los negocios
y tienes el talento para conectar con las
personas, nuestra carrera de
Negociacion y Ventas es para ti.
Desarrollaras habilidades clave en
persuasion, estrategias
comerciales y cierre de negocios,
utilizando herramientas innovadoras
para convertir oportunidades en éxito.

Conviértete en un profesional altamente
competitivo y preparate para liderar el
crecimiento de empresas en
cualquier sector, creando relaciones
solidas y clientes leales.

Y VENTAS

iPREPARATE PARA SER
UN PROFESIONAL
CLAVE EN LAS
EMNMIPRESAS TOP DEL
ECUADOR!

www.ucsgtec.edu.ec



OPTIMIZACION ESTUDIA A AVANZA SIN
DEL TIEMPO TURITMO LIMITES
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ACREDITACION DE EXPERIENCIA

CONOCIMIENTOS

TITULO A OBTENER

E‘ J Tecndélogo/a Superior en Negociacion y Ventas
2 TITULO DE TERCER NIVEL
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o Formar profesionales en Negociacion y Ventas, con

'l—h—[,] bases soélidas para la aplicaciéon y adaptacién de

U estrategias que logren optimizar los procesos y
contribuyan al incremento de las actividades
comerciales de la empresa, con un enfoque de
beneficio mutuo en un entorno comercial nacional,
cambiante y dinamico. Contribuyendo asi, con el

desarrollo profesional de los ejecutivos de ventas y al
crecimiento econdmico del pais.

EVALUACION DEL APRENDIZAJE A

El modelo de evaluacion de UCSG TEC se basa en un enfoque
formativo y practico, estructurado en tres componentes clave:

Foros de participacion e interaccién semanal

Do Do@

DolDo

Evaluaciones mediante test con practica
g o gamificada previa

Desarrollo de casos practicos como

evaluaciones finales

o0 o\l
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Y'Y MALLA CURRICULAR

MALLA CURRICULAR
TERCER NIVEL TECNOLOGICO SUPERIOR
NEGOCIACION Y VENTAS
MODALIDAD EN LiINEA

PERIODO ACADEMICO 1

PERIODO ACADEMICO 2
21,33 SEMANAS

PERIODO ACADEMICO 3

21,33 SEMANAS

(21 semanas y 2 dias)

(21 semanas y 2 dias)

21,33 SEMANAS

(21 semanas y 2 dias)

Comunicacidn efectiva y Gestion de territorios y rutas de Canales de distribucién y
trabajo en equipo ventas cobertura
No CREDITOS: | 3 No CREDITOS: | 3 No CREDITOS: | 3
3 1 de bod d fi 1
=] 2g - Control de bodega y manejo de Comunicacion efectiva en los
= Cultura tecnologica y digital . say ) :
= inventario negocios
‘g No CREDITOS: | 3 No CREDITOS: | 3 No CREDITOS: | 3
Humanismo y Persona Estadistica Investigacion de mercados
No CREDITOS: | 2 No CREDITOS: | 2 No CREDITOS: | 2
Técnicas de ventas | Técnicas de Ventas II Ventas en la era digital
No CREDITOS: | 3 No CREDITOS: | 2 No CREDITOS: | 3
Practica Laboral
@
Q ion de relacion nl rédi mercial
= Gestion de elaciones con los e TR c Crédito comercial y
= clientes recuperacion de cartera
‘g No CREDITOS: | 2 No CREDITOS: | 2
. . . Negociacién en medios
Inteligencia emocional .
digitales
No CREDITOS: | 2 No CREDITOS: | 2
Las TIC aplicada a los negocios Humanismo y Sociedad Presupuesto de ventas
o No CREDITOS: | 3 No CREDITOS: | 2 No CREDITOS: | 3
=
E Promocion de ventas y E dimiento e i ., Investigacion aplicada y
\g merchandising mprendimiento € inhovacion titulacion
No CREDITOS: | 2 No CREDITOS: | 2 No CREDITOS: | 2
Servicio Comunitario
No CREDITOS: | 1

NUMERO TOTAL DE ASIGNATURAS: 22
NUMERO TOTAL DE CREDITOS: 60

Suficiencia de segunda lengua: nivel A2
Practicas Laborales: 240 horas
Practicas de Servicio Comunitario: 60 horas

www.ucsgtec.edu.ec
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Los profesionales formados en la carrera de Negociacion y Ventas pueden
desempenar una variedad de funciones y roles clave como:

u Empresas de tecnologia: Representante de ventas de software o hardware.
u Empresas de servicios financieros: Asesor o agente de seguros.

u Empresas de bienes de consumo: Representante de ventas de productos de
consumo masivo.

Empresas de servicios: Representante de ventas en una empresa de publicidad,
marketing o relaciones publicas.

Empresas farmacéuticas: Representante de ventas de medicamentos.
Empresas de bienes raices: Agente inmobiliario.

Empresas de automoviles: Vendedor de autos.

Empresas de comercio electrénico: Gestor de cuentas o representante de ventas
en linea.

Empresas de turismo: Agente de ventas de viajes o eventos.

Empresas de salud y bienestar: representante de ventas de productos de salud o
suplementos alimenticios.

www.ucsgtec.edu.ec
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El Tecndlogo/a Superior en Negociacion y Ventas, es un profesional que:

u Aplica técnicas y herramientas de planificacion para realizar ventas de manera
eficiente y rentable, disenando estrategias comerciales basadas en el analisis de
mercado y el comportamiento del consumidor.

u Adapta estrategias de negociacion y gestion de clientes, utilizando herramientas
digitales y técnicas modernas que respondan a las demandas del mercado.

u Aplica principios de comunicaciéon comercial para mediar eficazmente entre las
necesidades de la empresa y las expectativas del cliente.

u Adapta habilidades de trabajo en equipo para apoyar a la fuerza de ventas,
optimizando procesos y logrando los objetivos comerciales.

u Aplica principios éticos y morales en las ventas, asegurando una conducta
profesional y responsable.

u Aplica métodos de investigacion de mercado para identificar tendencias y apoyar
en estrategias de ventas adaptadas a las necesidades del consumidor.

% Adapta modelos de planificacién comercial que permitan realizar informes de
ventas claros y utiles para la toma de decisiones gerenciales.

u Aplica procedimientos de gestion de cartera y herramientas de negociacion para
maximizar el impacto comercial de las ventas.

u Adapta procesos de analisis critico y resolutivo que permitan enfrentar y superar
desafios en el entorno comercial.

u Aplica técnicas innovadoras de comunicacion comercial y marketing digital que
faciliten la interaccion entre empresay cliente.

www.ucsgtec.edu.ec
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Copia a color de Titulo de Bachiller o Planilla de Servicio Basico
cédula de ciudadania Acta de Grado refrendado (Documentacién digital

en formato PDF)

DURACION 18 meses
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INSCRIBETE!

CONTACTO
+593 98 423 8863 n Direccion: Av Carlos Julio Arosemena Km. 1.5 via a Daule.

www.ucsgtec.edu.ec




