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A través de este curso se busca fortalecer los conocimientos que se requieren para la creacion y crecimiento de
pequefas y medianas empresas. Esto se logra desde las diferentes areas administrativas y comerciales: comu-
nicacién, servicio, finanzas, liderazgo y desde las diferentes estrategias de ventas.

Asi, el participante obtendra las herramientas practicas que le permitiran emprender y desarrollar sus empresas
en los diferentes sectores de la economia.



Curso dirigido a:

Estudiantes y profesionales que estan por iniciar o han iniciado su emprendi-

miento recientemente, y desean llevarlo hacia el siguiente nivel.

,

Aprenderas a:

¢ Aplicar herramientas practicas de gran utilidad en el mundo de los negocios.

* Analizar el entorno, competencia y nuevas oportunidades.

e Desarrollar una metodologia comercial para incrementar las ventas.

e Conocer herramientas que parten del liderazgo de si mismo para lograr el
liderazgo de los demas.

e Desarrollar un andlisis integral de sus emprendimientos y pequefias empresas.

¢ Adquirir herramientas financieras para la toma de decisiones inteligentes.

¢ Desarrollar elementos de servicio, experiencia y proceso de compra del
cliente en la compaiiia.

e Crear momentos de verdad con el cliente y brindar experiencias satisfactorias.

e Conocer los 360° de mi cliente en mi empresa y cémo generar ventas cruzadas.

e Aplicar los factores principales de la comunicacion enfocados al mundo de
los negocios.

¢ Generar estrategias digitales para comercializar adecuadamente tus productos.

Duracion:

40 horas

36 horas sincrénicas

4 horas de proyectos practicos

Inversion:
$390

Metodologia:
Participativa, con un claro enfoque teérico — practico, y centrada en la reso-
lucién y discusion de casos reales: talleres, trabajos individuales y grupales.

Requisitos de aprobacion:
® 80/100 calificacion final.
* 80% de asistencia al total del curso.




MODULO 1:

Ventas y comunicacion

e La comunicaciéon como estrategia
de ventas.

e Canales de comunicacién con los
clientes.

* Manejo de la comunicacién en los
diferentes canales de ventas.

e La comunicacion en la presenta-
cién del producto o servicio.

* Escucha activa la mejor herramienta
del vendedor.

* Entrega de Guiones y redaccién,
mail, llamada, whatsapp y visita
en Frio.

* Busqueda de referidos y voz a voz

* Manejo de clientes dificiles
y soluciones

* Modelo 360 del servicio la empresa.

e Camino del cliente, generacién de
experiencia.

* Momentos de verdad.

* Qué sigue después de la venta—

mantener la relacion.

MODULO 2:

Administracion y liderazgo

e Definicion de liderazgo y del lider
que inspira.

e Caracteristicas y tipos de liderazgo.
e Impacto del lider en las operaciones.

* Metodologia y administracién de
las ventas.

e Creacién de un negocio.

e Creacioén de valor para generar
ventas efectivas y rentables.

¢ El 360 del cliente.

¢ Upsellig y cross selling.

MODULO 3:

Gestion financiera

Valor del Dinero

* Interés simple.

® Interés compuesto.

¢ Tasa de descuento.

¢ Valor futuro del dinero.

¢ Valor presente del dinero.

Introduccién de los Proyectos.

* Generalidades de un proyecto.
¢ Factores organizacionales.

e Estructura administrativa.

* Ordenamiento Juridico.

Viabilidad financiera de un proyecto
® Inversion inicial.
* Proyeccién de ingresos.
* Proyeccién de costos y gastos.
* Proyeccién de gastos financieros.
* Proyeccién de resultados.
* Flujo de caja y evaluacién
del proyecto.



MODULO 4:

Estratégia digital

e Introduccion al marketing y
publicidad digital.

* Marketing digital vs. marketing
tradicional.

* Marketing automation: plataformas
y herramientas de optimizacion.

e Segmentacion de audiencias en
medios digitales.

¢ Golden Circle y marketing de
contenidos + cronogramas de
contenidos.

¢ Planteamiento de estrategias
digitales integrales.










