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1. DATOS INFORMATIVOS

DIRECCION GENERAL ACADEMICA
DIRECCION DE INNOVACION EDUCATIVA

Direccién General Académica

DOMINIO: Politica econdmica, competitividad institucional, innovacion, emprendimiento, productividad y liderazgo.

CARRERA: Ventas de nivel Técnico Superior.

Asignatura/Médulo: Negociacion y Técnicas de Ventas.

Paralelo: N° horas: 80

Plan de estudios:

Prerrequisitos: Ninguno

H. aprendizaje en contacto con el docente: 30

Periodo académico: 2026-01

0 y titulo profesional:
Ingeniero Comercial
Magister en Administracién de Empresas
Master en Transformacién Digital

Christian Ivan Caicedo Diaz

Breve resefia de la actividad académica y/o profesional:

Ejecutivo senior y docente universitario con més de diez afios de experiencia liderando estrategia,
crecimiento y transformacion en sectores altamente regulados como telecomunicaciones y servicios
financieros. He ocupado posiciones de liderazgo en organizaciones nacionales y multinacionales,
donde ha dirigido equipos multidisciplinarios, gestionado portafolios estratégicos y ejecutado

Cuento con formacion de posgrado en Transformacion Digital, Direccion y un MBA Ejecutivo. M1
enfoque docente se caracteriza por la integracion de teoria y préctica, el uso de casos reales y la
formacion de profesionales con vision estratégica, pensamiento critico y orientacion a resultados.

Tutoria presencial:

iniciativas de alto impacto en marketing, experiencia del cliente, canales digitales y gestién comercial.

H. aprendizaje auténomo: 50

Co-Docente

Breve resefia de la actividad académica y/o profesional:

Teléfono:

H. aprendizaje practico-experimental: 0

984123607

Tutoria virtual:

Correo electronico:

cicaicedo@puce.edu.ec

2. DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

desenvolverse con solvencia en entornos comerciales presenciales, digitales y remotos.

La asignatura Negociacion y Técnicas de Ventas tiene como objetivo desarrollar en el estudiante la capacidad de analizar las necesidades, motivaciones y perfiles del cliente, con el fin de identificar oportunidades de
negociacion que respalden una toma de decisiones comerciales efectiva, ética y orientada a resultados. A partir de fundamentos conceptuales y modelos aplicados, la materia aborda la negociacién como un proceso
estratégico que integra comunicacion persuasiva, escucha activa y manejo profesional de objeciones, permitiendo la construccion de acuerdos comerciales sostenibles y de beneficio mutuo.

La asignatura se desarrolla mediante actividades practicas, analisis de casos, simulaciones y uso de herramientas digitales de gestion comercial, que fortalecen la organizacion de los procesos de venta y el seguimiento
de clientes. El estudiante adquirira competencias para estructurar procesos comerciales orientados a la fidelizacion y satisfaccion del cliente, integrando criterios estratégicos, relacionales y tecnolégicos que le permitan

3. DESCRIPCION DE COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE

COMPETENCIAS
TRANSVERSALES

COMPETENCIAS INTERDISCIPLINARES DEL
DOMINIO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE DE LA CARRERA|

RESULTADOS DE APRENDIZAJE DE LA
ASIGNATURA

2. Uso técnico de equipos, herramientas y procedimientos.
4. Comunica con claridad y eficacia para colaborar en
entornos técnicos y profesionales.

1. Humanista y con proyecto vital.
4. Creativo, innovador y emprendedor.

1. Aplica técnicas de comercializacion y ventas, mediante la
comunicacion efectiva para la gestion de relaciones estratégicas en
el proceso comercial, alineadas al cumplimiento de los objetivos
organizacionales.

Diagnostica y clasifica perfiles de clientes mediante el
andlisis de variables conductuales, comerciales y
estratégicas, con el propdsito de priorizar
oportunidades de negociacion y fundamentar
decisiones comerciales basadas en criterios técnicos y
de valor.

2. Comprometido social, politica y
ambientalmente.
3. Critico y analitico.

2. Uso técnico de equipos, herramientas y procedimientos.
3. Operacion eficiente de recursos y procesos.

2. Demuestra técnicas de negociacion, incluyendo conocimiento
del tema, control emocional, liderazgo, firmeza y creatividad, con
grupos diversos para la articulacion entre las necesidades de las
organizaciones y de los clientes.

Disefia, ejecuta y sustenta estrategias de negociacion
en escenarios comerciales simulados y reales, aplicando
técnicas avanzadas de comunicacion persuasiva, gestion
emocional y manejo estratégico de objeciones, con el
fin de alcanzar acuerdos sostenibles y medibles.

1. Aplicacion de herramientas tecnolégicas en entornos
productivos y de servicio.

5. Integra soluciones digitales y sostenibles con apertura al
cambio, formacién y mejora continua.

3. Critico y analitico
5. Comunicador asertivo.

6. Emplea herramientas y estrategias de segmentacion,
posicionamiento y diferenciacion, que le permitan a la
organizacion adaptarse y responder de manera efectiva a las
necesidades del mercado.

Estructura y optimiza procesos de venta mediante el
uso de herramientas digitales de seguimiento (CRM,
métricas comerciales y analitica basica), proponiendo
estrategias de fidelizacion y mejora de la experiencia del
cliente orientadas al incremento del valor del ciclo de
vida (CLV).
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4. EVALUACION DE LOGROS DE APRENDIZAJE

DIRECCION GENERAL ACADEMICA
DIRECCION DE INNOVACION EDUCATIVA

Resultado de
aprendizaje (RdA)

Definicién del criterio
de evaluacién del RdA

Ponderacién
(en

Nivel de logro alcanzado al RdA

Al

e
sobre 100)

)

Medianamente alcanzado
(B)

Parcialmente alcanzado (C)

No alcanzado (D)

45,00 - 50,00

40,00 - 44,99

30,00 - 39,00

29,99 y menos

DIMENSION DEL CONOCIMIENTO
( to, hecho, p dimiento o principios)

Diagnostica y clasifica perfiles de

Criterio 1; Describe los principios, etapas y tipos

Describe los principios y etapas de la

Describe con claridad, profundidad y precision los

Describe de forma bisica los principios de

No describe los principios, etapas y tipos de negociacion

dlientes mediante e andliss 42 | g0 negociacién en contenton camerdiies 33,33%  [principios y etapas de a con ejemplos adecuados aunque | negociacién, con ejemplos limitados y poca b
variables conductuales, comerclalesy con ejemplos reales del entorno comercial generales profundidad Unidad 1: Conectary comp! al cliente (D ).
oo o Criterio 2: Explica los estilos y enfoques de Explica con claridad los estilos de negociacion, Explica los estilos de negociacion con Explica [os estilos de negoclacion de manera No explica los estilos y enfogues de negociacion o e o e  eioaue devalor et mocerra)
priatizar oportunidades de : Exp v enfog 33.33%  |diferenciando enfoques y justficando su aplcacién xp : g saperfcil,con dificultad para aplicarlos al contexto xpl v enfoq g 12 Perfl de cliente: necesidades, motivaciones y variables conductuzles/comerciales
iacion y decisi negociacion aplicados a ventas. estratégica en ventas comprensién general y ejemplos simples. de ventas. aplicados a ventas, 1.3 Prospeccion y preparacion: calificacion de clientes y priorizacién de oportunidades.
comerciales basadas en criterios
técnicas y de valor, Criterio 3: Reconoce las habilidades y 23.34% las y del las y del  |Reconoce las habilidades y competencias con No reconoce las habilidades y competencias clave del
competencias clave del negociador comercial. g negociador, relacionandolas con casos reales. negociador con ejemplos generales. descripciones basicas, negociador comercial
sefa, o) as | Criterio Lt 1dentifica las variables internas N ) § ) - . .
Disefia, ejecuta y sustenta estrategias externas que influyen en una negociacion y 33,33% Identifica con claridad |as variables de la negociacion,  |Identifica las variables con explicacién general y |Identifica variables de forma basica, con relacion No identifica las variables internas y externas que
de negaclacién en escenarios mmem; 4 8 5 interpretando su impacto en los resultados ejemplos adecuados limitada al proceso de negociacion. influyen en una negociacion comercial.
comerciales simulados y reales, Unidad 2: Persuadir y negociar (Ejecucion de la negociacion).
: [ o la infl ;
aplicando técnicas avanzadas de  |Criterio 2: De‘:’”;”di‘f “”:““;2::;2: . - ?:;:ﬁ::;";gz’ z;‘iﬁgi ‘”;‘S';i‘fvz: e F2ct0r€S: | etermina Ia influencia de los factores con Determina los factores con nterpretacién mitads. | V0 d€t8rMINa a influencia de la comuricacion, e poder |21 Contacto y presentacién: rapport, storyteling y propuesta centrada en beneficios/valor.
N i , s i i in i ; : :
gestion podery " € explicaciones generales. ° y1a informacion en la negociacion 221 ganar-ganar: ra v ajuste de
fonal y manejo de i 2.3 Objeciones y cierre: gestion de objeciones, sefales de compra, compromiso y confirmacion
objecianes, con el fin de alcanzar | Criterio 3: Propone estrategias de negociacion Propone estrategias claras, viables y bien Propone estrategias adecuadas, aunque con N No propone estrategias de negociacion orientadas al
33,34% . Propone estrategias poco claras o de dificil aplicacion.
acuerdos sostenlblesy medibles. [orientadas al logro de acuerdos ganar-ganar. fundamentadas, alineadas con objetivos comerciales. [ fundamentacion general Iogro de acuerdos ganar-ganar
ESTFUCTUTE ¥ GPUIITA frocesos a8 Caracteriza de forma efectiva técnicas de negociacion
venta mediante el uso de Critecio 1: Caracteriza las técnicas de 23.33% i : oo oo ion Y| caracteriza fas técnicas de forma adecuada, con |Caractariza las técnicas con dificultad y escasa No aplica técnicas de negociacin, persuasion y manejo
! : , ersuasion, utilizando ejemplos concretos del entorno ) idad 3: Fideli imi imi -
herramientas digitales de negociacion, persuasion y manejo de objeciones. jislonie jemp ejemplos generales relacién con el drea de ventas. de objeciones. Unidad 3: Fidelizar y optimizar (Seguimiento, venta digital y postventa).
P ceri 1 Postventa y 6 retr 12 i constante.
seguimiento (CRM, métricas Criterio 2: Analiza las alternativas y toma | Analiza las alternativas con criterio estratégico, Analiza 1as alternativas con razonamiento o analiza 1as alternativasy torma decisones 3.2 Venta no presencial: prospeccién digital, contacto remoto, presentacion online y cierre
i i
comerciales y analtica basica), | oisiones estratégicas durante el proceso de 33,33%  |justificando decisiones en funcion de los objetivos de a Analiza las alternativas de forma superficial aliz: Y remoto.
i jas de : general y decisiones aceptables, estratégicas durante el proceso de negociacion. -
venta 33 con CRM, digital de leads y control del proceso
fidellzacion y mefora de la experlencial — =" ; o . " - m p— Nopl a dasal | |comercial
. i - iterio 3! Plantea propuestas de negociacion lantea propuestas claras, innovadoras y alineadas con lantea propuestas adecuadas, aunque con o plantea propuestas de negociacion orientadas al
dal cliente orlentadas al incremento e foctact 33,34% oo ! vl prop . “ Plantea propuestas poco estructuradas o incompletas.| - P propu gocac

del valor del ciclo de vida (CLV).

orientadas al cierre efectivo de ventas.

las necesidades del cliente y la organizacion,

limitada innovacion.

cierre efectivo de ventas.
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5. METODOLOGIA

La asignatura Negociacion y Técnicas de Ventas se desarrolla con una metodologia activa y centrada en el estudiante, orientada al logro de los Resultados de Aprendizaje del syllabus. En modalidad 100% virtual, el aprendizaje se construye a partir de la revision guiada de contenidos, el analisis de situaciones reales y la aplicacion de conceptos en contextos
comerciales, fortaleciendo la capacidad de identificar necesidades, motivaciones y perfiles del cliente para detectar oportunidades de negociacion y sustentar decisiones comerciales efectivas.

La ia integra 6 y sir como analisis de casos, foros académicos, ejercicios précticos, simulaciones de negociacion y ventas, y précticas de comunicacion persuasiva con énfasis en escucha activa y manejo de objeciones. se emplean digitales de 'y control del proceso
comercial para organizar la gestion de ventas, consolidar acuerdos y promover la ion y satis ion del cliente, con fami docente y i ion continua basada en evidencias de desempefio.
Experiencias / estrategias
RESULTADOS DE APRENDIZAJEDE| o |Experiencias / estrategias Aprendizaje en contacto con| |\ Recursos Excenario | de@prendizaje prictico | N o N enario | EXPeriencias! estrategias de aprendizaje Horas Recursos Excenario DIMENSION DEL CONOCIMIENTO
LA ASIGNATURA el docente (A.C.D) experimental auténomo (A.A) (conceptos, hecho, procedimientos o principios)
(AP.E)
ey
interactiva (PPT), 1.1 Analiza los fundamentos conceptuales de la Silabo, lecturas digitales,
negociacin comercial a partir de lecturas 2 |oo7 Puce Vmugl g
Caso practico en académicas. . g
Descripcion: formato PDF
Fundamentos de negociacion comercial y diagnéstico del . X 1.2 Identifica variables conductuales y comerciales Caso préctico (PDF), . "
cliente. Analisis de variables conductuales, comerciales y ’;':2:::&22‘;““‘ relevantes en un caso de ventas, 2 | documentos digitales. Ug_lﬂﬂﬂ,ﬂ_cﬂﬂeclav y clomDrE"dEf al cliente
1 estratégicas para clasificar perfiles y priorizar clasificaciony (Diagnstico comercial).
. . B § " " priorizacién de
Diagnostica y clasifica perfiles de i cion que clientes )
clientes mediante el analisis de comerciales basadas en criterios técnicos y de valor. 1.3 Clasifica perfiles de clientes utilizando una matriz| 2 Infografias, fichas de
variables conductusles, comerciales y Videos explicativos| MiETOSOft de segmentacion aplicada. trabajo, matriz cliente. 1.1 Evolucion de las ventas y enfoque de valor (venta
estratégicas, con el ml 6sito de Metodologia: 2 | sobre Plicatty Teams Aula moderna)
trategicas, con € o ‘:1 P p o Aula invertida con estudio de caso diagndstico, analisis oot Virtual
priorizar oportunidades de negociacion quiado y discusién académica estructurada en plataforma y&andas® | Aulavirtual 1.4 Diferencia tipos y estilos de negociacion segtn o |Guiadidicica, videos 1.2 Perfil del cliente: necesidades, motivaciones y
i fundamenla.v dE.CISID,HEF comerciales virtual (foros y actividades aplicadas). ) contexto comercial, educativos. variables conductuales/comerciales.
basadas en criterios técnicos y de valor.
Entregable Plataforma
Matriz de diagnéstico y clasificacion de perfiles de cliente, cducaiva PUCE 15 Prioizs oporunidades e negocacon conbase |, |Estiode caso lcturs 13 ?rqspegFuuS Y reparacon calificacion de clientes
con priorizacion de oportunidades y justificacion de el en criterios técnicos y estratégicos académicas. y priorizacién de oportunidades.
2 criterios utilizados. Dispositivo
electrénico 1.6 Elabora un brief diagnéstico del cliente que Guion de simulacién
(computador de incluya necesidades, motivaciones y riesgos 2 b '
escritorio 0 riorica.
Atil)
il
evaluacion para 2.1 Disefia una estrategia de negociacion definiendo )
simulaciones. objetivos, limites y concesiones.
2 Descripcion: Caso empresarial, lecturas| Unidad 2: Persuadir y negociar (Ejecucion de la
“ " s . Plantilla de disefio negociacion
Disefio y ejecucion de estrategias de negociacion en de estrategia de 2.2 Construye una propuesta de valor alineada al ideos, quia de andlisi o )
escenarios comerciales simulados, aplicando comunicacion negociacién perfil del cliente diagnosticado. 2 |Videos, gufa de andlisis.
persuasiva, escucha activa, control emocional y manejo
estratégico de objeciones para consolidar acuerdos Casos précticos de 2.3 Desarrolla un guion estructurado de Presentacién, material 2.1 Contacto y presentacion: rapport, storytelling y
Disefia, ejecuta y sustenta estrategias de sostenibles y medibles. Pegociacion comunicacion persuasiva. 2 |audiovisual, Aula propuesta centrada en beneficios/valor.
negociacion en escenarios comerciales comercial. . Virtual
¢ ! erelz Metodologia: Microsoft i i 3.2 Negociacién ganar—ganar: arg .
simulados y reales, aplicando técnicas il Lo play estructurad . " Teams 2.4 Aplica técnicas de escucha activa en el andlisisde | -2 Negociacién ganar—ganar: argumentos
bt . imulaciones y role play estructurado (sincronico cuando . i i
avanzadas de comunicacion persuasiva,  role play estructurado ° 3 | Herramientade un caso préctico . . y ajuste de
" ! . > aplique) con retroalimentacion técnica basada en ribrica, : Escenario simulado, ribri
gestion emocional y manejo estratégico " , grabacién o .

n e N con analisis de casos y resolucion guiada Aula virtual N — N N o s - "
de objeciones, con el fin de alcanzar de objeciones en actividades asincronicas. videoconferencia 2.5 Gestiona objeciones mediante técnicas o [Plantilla e trabaio, 2.3 Objeciones y cierre: gestion de objeciones, sefiales
acuerdos sostenibles y medibles. 3 (Microsoft Tears). estructuradas de negociacion. lecturas. de compra, compromiso y confirmacion.

Entregable: ) Plataforma 2.6 Evalua alternativas estratégicas de negociacion o |Plantilade rabajo,
Simulacion estructurada de negociacion (evidencia en educativa PUCE (ganar—ganar, ganar—perder) Jecturas.
video 0 registro en plataforma) y documento de estrategia Virtual
que incluya: objetivos, argumentos, manejo de objeciones y| 2.7 Disefia una estrategia de cierre sustentada en 2
M ¢ N "
écnica de cierre sustentada Disposiivo principios de persuasion. Caso simulado, ribrica de|
(computador de .8 Analiza el desempefio de una simulacién de 2 uia practica, video
electronico 26 Analizasl d od mulacion d Guia préctica, vid
es:':l oo iacio i i e mejora. formativo.
Modeloconceptl de 3.1 Estructura un proceso comercial definiendo )
Descripcion: ¢ etapas y puntos de control. .
CRM y mét ) :
Estructuracion y optimizacion del proceso de ventas omorcee (’('f:i, Guion de objeciones,fich Unidad 3: Fidelizar y optimizar (Seguimiento, venta
mediante herramientas digitales de sequimiento " p isefia n esquema basico de seguimiento aso empresarial,
diante he tas digitales d o (CRM bésico, satisfaccion). 3.2 Disefia un esquema basico de seg . |G presarial digital y postuenta)
conceptual, métricas comerciales y analitica bisica), comercial (pipeline 0 CRM conceptual) documentos digitales.
integrando estrategias de fidelizacion orientadas a la Caso integrador para 3.1 Postventa y fidelizacion: cumplimiento,
Estructura y optimiza procesos de venta experiencia del cliente y al incremento del valor del ciclo disefio de estrategia de 3.3 Define métricas de desempefio comercial o |Plantitade propuesta, |, retroalimentacion y acompafiamiento constante.
mediante el uso de herramientas de vida (CLV). fidelizacion. (conversién, satisfaccion, recompra, CLV bésico). lecturas. Virtual
digitales de sequimiento (CRM, Metodaost Rbrica de evauacign | Microsoft 3.4 Propone acciones de fidelizacion alineadasa a 3.2 Venta no presencial: prospeccion digital, contacto
N . e etodologia: 6
métricas comerciales y analitica 4 Taller apligado y estudio de caso integrador (sincrénico g | dlproyectofinal Teams experiencia del cliente. 2 de evaluacid| femoto, presentacign onfine y cerre femoto.
basica), proponiendo estrategias de cuando aplique), con disefio guiado de un proceso Plaaforma educativa ) 23 con o .
fldellzaclon y mejora de_la experiencia comercial y retroalimentacion del docente orientada a PUCE Virtual Aula virtual 3.5 Integra estrategias de negociacion y seguimiento 2 Caso integrador, guia N | de I 1 del 2 1
del cliente orientadas al incremento del mejora continua y toma de decisiones basada en datos. en un caso practico integral. metodolégica digital de leads y control del proceso comercial.
valor del ciclo de vida (CLV). Dispositivo
Entregable: electrdnico
Proyecto integrador: disefio de proceso comercial (computador de
(embudofpipeline) con plan de seguimiento, propuesta de escritorio o portati) 3.6 Sustenta una propuesta comercial final Guia de proyecto, ribrica|
ipeline) con plan de segu . Prop! justificando decisiones estratégicas y métricas I b proyecto,
e Conexion estable utilizadas.
recompray CLV bésico) P,
8 0 40

Para cada una de las fases de la actividad practica, el/la docente deberd aterrizar experiencias de aprendizaje especificas que respondan a los parametros establecidos en dicha fase. Estas experiencias deberan estar alineadas con los productos esperados, de manera que contribuyan progresivamente al desarrollo integral de la actividad préctica y garanticen de
forma adecuada el cumplimiento de los resultados de aprendizaje de la asignatura, los criterios de evaluacion y los resultados esperados en el marco del perfil de egreso de la carrera.
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