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NEGOCIACION Y VENTAS



Titulo:
Tecnologo (a) superior en Negociacion y Ventas

MODALIDAD: HIBRIDA

MALLA
CURRICULAR

en

Neurociencia y Comportamiento del
Consumidor

Marketing

Presupuesto de Ventas

Administracion y Gestion Comercial
Conocimiento, Palabra y Cambio Social
Matematicas Financieras

Técnicas de Ventas
Neuromarketing

Distribucion y Trade Marketing
Estadistica Aplicada

Etica e Interculturalidad

Negociacion y Ventas

Marketing Digital

Derecho Comercial y Tributario
Investigacion de Mercados

Practicas Preprofesionales |
Jesucristo y los Aprendizajes Vitales

Mercados Internacionales

Gestion de Lla Relacion con el Cliente
Innovacion y Emprendimiento
Liderazgo y Trabajo en Equipo
Practicas Preprofesionales
Integracion Curricular




Profesional que demuestra habilidades en técnicas de
ventas y comunicacion, aplicando conocimientos de psi-
cologia y neurociencia para comprender y responder a
las necesidades de los consumidores. Ademas, posee ha-
bilidades de negociacion y capacidad para plantear pro-
puestas de valor atractivas y rentables. Identifica oportu-
nidades de negocios, propone proyectos y estrategias
competitivas, y realiza investigaciones para tomar deci-
siones informadas.

Es adaptable al entorno cambiante y actia de manera
ética y responsable. Promueve una comunicacion efecti-
va, liderazgo y trabajo en equipo para fortalecer las rela-
ciones laborales.

La tecnologia superior en Negociacion y Ventas forma
profesionales con habilidades en ventas y negociacion
que incluyen la comunicacion, persuasion, resolucion de
problemas, toma de decisiones y capacidad de construiry
mantener relaciones comerciales soélidas, asi como estar
a la vanguardia de las tendencias y avances en el campo
de la negociacion y las ventas.

CAMPO
LABORAL

Asesor/a, analista de ventas y de compras.

Interprete de datos y métricas relacionadas con las ventas
para identificar patrones.

Promotor de productos o servicios empresariales,

Estratega de ventas, en procesos de adquisicion y gestion de
relaciones con clientes.

Coordinador de equipo de ventas

Representante de ventas y negociacion

BENEFICIOS ADICIONALES

Posibilidad de homologacion y validacion
de estudios previos.

Continuidad (permeabilidad) a carreras de Grado
(Licenciaturas - Ingenierias).

Vive una experiencia de aprendizaje practico
dnica en el pais.

Modalidad presencial con horarios flexibles.

Clubes deportivos, culturales y sociales.

Gimnasio altamente equipado.




REQUISITOS
DE INGRESO

APRENDEY EMPRENDE INCUBADORA DE
EMPRESAS, AEIEMPRESAS S.A.S

COMERCIALHIDROBO S.A

CAMARA DE COMERCIO ECUADOR-SHANGAI

CHINA Cédula de Identidad o Pasaporte (en caso

EMPRESA FLORICOLA MIXIFLOWERS de extranjeros).
(UOPROCAE) UNION DE ORGANIZACIONES DE Titloe Bachilen
PRODUCTORES DE CACAO ARRIBA

ESMERALDAS

COMERCIALIZADORA DEL PACIFICO

GLOBALTOUCH-ECUADOR

FORMAS DE TITULACION.

PLAN DE PAGOS
Examen complexivo.

DESCUENTOS ESPECIALES:
- Aprovecha nuestros descuentos especiales por
LANZAMIENTO E INSCRIPCION EN GRUPO

Trabajo de integracion curricular.

PLAN DE PAGOS: HORARIOS FLEXIBLES

- Pago hasta 3 cuotas, con una entrada minima
de 250 USD.

BECAS:

- Beca Discapacidad S\P
- Beca de Excelencia Académica INVERSION- $800 USD
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;POR QUE ESTUDIAR UNA
TECNOLOGIA EN LA PUCE?

El Ecuador necesita profesionales téec-

oy \ My, nicos que se destaquen por haber sido
formados con la capacidad de estable-

3 cer relaciones solidas con los clientes y

: lograr resultados a corto y mediano

‘ | plazo. La carrera te brinda (a oportuni-
L = 4 ;‘ dad de formarte y brindarte experiencia
, J en ventas Yy conocimiento tecnologico,

J” podras superar los desafios del merca-

: do, identificar oportunidades de nego-

ciacion y ventas, y crear soluciones

B personalizadas que satisfagan las ne-

i i - cesidades de un contexto dinamico. De
r esta manera, contribuyes de forma sig-
nificativa al crecimiento y desarrollo

economico local.
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pucesitec@pucesi.edu.ec
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