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Al término del curso se espera que el estudiante:

- Adquiera habilidades de socializacion utiles en ambientes comerciales
- Tome requerimientos en forma constructiva y auténoma

- Sea capaz de controlar el flujo de reuniones de trabajo

- Realice presentaciones efectivas

- Elabore propuestas técnico comerciales de forma auténoma.

- Clases expositivas La evaluacion se basa en:

- Tareas individuales y grupales

- Presentaciones individuales y grupales de
los alumnos.

Dos trabajos individuales (TI1y TI2)
Una presentacion individual (Pl)

Un trabajo final grupal (TG)

Una presentacion final grupal (PG)

NF =0,15*TI1 + 0,15*TI2 + 0,2*PI + 0,3*TG +
0,2*PG
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Numero Nombre de la Unidad Duracién en Semanas
1 Comportamiento Comercial 4
Resultados de Aprendizajes de la Referencias a

Contenidos

Unidad

la Bibliografia

1.1 Uso eficiente del tiempo
1.2 Preparacion de reuniones

1.3 Desarrollo de reuniones

1.4 Agenda publica vs Agenda privada

Al término de la unidad, el
estudiante:

- Utiliza eficientemente su
tiempo, priorizando
actividades.

- Realiza trabajo previo de
preparacidn para sus reuniones
de trabajo.

- Se desenvuelve
adecuadamente en un contexto
de negocios.

- Es capaz de discernir entre las
necesidades y orientaciones de
las empresas y las personas.

“éQuién se ha
llevado mi
queso?”,
Spencer, 1998

Numero Nombre de la Unidad Duracién en Semanas
2 Toma de Requerimientos 3
Contanidic Resultados de Aprendizajes de la Referencias a
Unidad la Bibliografia
“The New
2.1 Uso de preguntas efectivas Al término de la unidad, el Strategic
2.2 Manejo de objeciones estudiariies Sel-llng",
Heiman,

- Es capaz de conducir una sesiéon
de preguntas y respuestas.

- Comprende la utilidad de la
informacién recibida.

- Escapaz de abrir y cerrar temas
de acuerdo a su necesidad.

- Maneja las objeciones del
cliente en forma constructiva.

Sanchez, 1998
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Numero

Nombre de la Unidad

Duracién en Semanas

3 Presentaciones efectivas

5

Cantahitas Resultados de A.prendizajes dela Ref.ere'zncias’a
Unidad la Bibliografia
The Ben
3.1 Estructura de una presentacion Al término de la unidad, el Graham

3.2 Uso de elementos auxiliares
3.3 Aproximacion al cliente

3.4 Sentido de negocio

3.5 Manejo de objeciones

3.6 Presentaciones improvisadas

estudiante:

Estructura correctamente una
presentacion comercial.

Logra mantener el interés del
publico.

Utiliza eficazmente los
materiales a su disposicion para
generar acercamiento con el
publico.

Es capaz de transmitir
adecuadamente sus ideas en
forma oral.

Maneja adecuadamente las
objeciones del publico.

Se comporta adecuadamente
ante situaciones comerciales no
planificadas.

Corporation,
2002

Numero

Nombre de la Unidad

Duracién en Semanas

4 Elaboracion de propuestas

3

Contenidos

Resultados de Aprendizajes de la

Unidad

Referencias a
la Bibliografia

4.1 Estructura

4.2 Antecedentes generales
4.3 Ambito técnico

4.4 Ambito comercial

4.5 Resumen ejecutivo

Al término de la unidad, el
estudiante:

- Estructura correctamente
una propuesta escrita.

- Discierne entre la
importancia de lo técnico y
lo comercial.

- Es capaz de entregar valor
por medio de sus
propuestas.

- Alinea sus objetivos con las
necesidades de sus
clientes.
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- “¢Quién se ha llevado mi queso?”, Spencer, 1998

- “The New Strategic Selling”, Heiman, Sanchez, 1998

Otofo 2011

Adolfo Carrasco




