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Este curso está dirigido a personas que 
se encuentran desempeñando funciones 

que requieren el desarrollo de compe-
tencias específicas en el área: represen-
tantes de ventas, ejecutivos de cuentas, 

vendedores de salón, agentes de ventas, 
corredores, distribuidores, promotores. 
El curso atiende la formación de aque-
llos que actúan en el área de ventas de 

productos y también de servicios.

DIRIGIDO A: 105 horasCARGA HORARIA: 

5 meses
Del 20 de julio al 12 de diciembre
DURACIÓN: 

Clases online 19:00 a 21:30 hs
Clase presencial 18:00 a 21:00 hs

HORARIO: 
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En la actualidad, el mercado se ha vuelto complejo y 
muy competitivo debido a la diversidad, en el con-

texto de los productos, bienes y servicios y también, 
como consecuencia de la globalización que genera 

una competitividad exigente, la cual es medida y 
evaluada con parámetros internacionales.

La ESCUELA DE VENTAS con genuino interés por el 
plantel de ejecutivos comerciales de las empresas, 

desea contribuir con la formación, capacitación y li-
derazgo de los mismos, de manera a que desarrollen 

las competencias profesionales en esta área.

JUSTIFICACIÓN
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1. Desarrollar conocimientos actualizados, técnicas y métodos de 
última generación que posibiliten el cambio de modelo mental y la 
gestión de las fuerzas de venta de las empresas.
2. Profesionalizar la fuerza de ventas de las empresas en case a un 
nuevo modelo conceptual y tecnológico de la gestión de ventas.
3. Ampliar las experiencias de los profesionales de ventas, dotándo-
les de una visión estratégica de su negocio junto con herramientas 
precisas que le posibiliten el acceso a nuevos clientes, así como 
para mantener la cartera que posee.
4. Aplicar herramientas sólidas para el diseño, la administración, el 
control y el mejoramiento de la estructura y estrategia de ventas en 
una organización moderna.
5. Apuntalar las habilidades de comunicación y negociación en el 
área de ventas

OBJETIVOS GENERALES
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-

1
Motivación y

Automotivación
Este módulo pretende dotar al alumno de 

herramientas actitudinales para
desarrollar las ventas en su ámbito. 

Algunas de ellas son: Como disfrutar del
trabajo de las ventas. Como valorar lo que 

se hace. Como trasformar una
buena actitud en hábito. Como manejar 

factores externos. Como manejar
inteligentemente conflictos, reclamos y 

agresiones. La actitud de los exitosos
¿Cómo lo hacen? Técnicas de Auto 

motivación.

2
El arte de vender

(Proceso de Venta)
Iniciando con la Gestión de Ventas 

propiamente dicha, en este módulo se
conocerán el proceso y las mejores 

técnicas para una prospección efectiva.
¿Cuál es el proceso profesional de 

Ventas? Los pasos de la Venta. Técnicas
en el contacto inicial. Habilidades para 

entrar en confianza.

3
Coaching del
Consumidor

El coaching te permitirá tener una mirada 
empoderada para gestionar mejor

tus interacciones y gestionar mejor tu 
propia realidad, obteniendo los

resultados que deseas.
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4
Comunicación

Verbal y No verbal
(Oratoria)

Este curso busca mejorar la 
expresión oral y corporal de 

los profesionales. No es 
imposible aprender a hablar 
mejor y dirigirnos al público, 
con algunas reglas sencillas 
que aplicadas con disciplina 
personal pueden alcanzar un 

cierto nivel de profesionalidad 
en el arte de hablar. 

5
Manejo de

Objeción y Cierre de
Ventas (Negociación)

En este módulo se pretende 
proporcionar técnicas específicas para 

tratar las objeciones en el momento 
de la venta, dotar a los vendedores de 
las habilidades necesarias para lograr 

una negociación.

7
Presentación de

Informes (Redacción y
Gramática)

En este curso ofrecemos herramientas 
que sean útiles para descubrir un 

estilo propio, para la empresa y en la 
vida diaria. Además, la calidad de la 

escritura también tiene implicaciones 
en la eficacia de los procesos 

administrativos.
Aprender a comunicar por escrito 
implica por un lado conocer las 

normas gramaticales y el estilo de 
redacción; por otro lado, el tipo de 
texto de acuerdo con la intención 

comunicativa y el tipo de audiencia.

6
Cómo controlar

tus ventas
(Métricas e Indicadores)

Estamos ante un contexto incierto y el 
momento de optimizar las decisiones.

Para esto es necesario tener 
información y métricas para realizar 

la mejor toma de decisiones.
Es importante definir qué se debe 
medir en base a los objetivos que 

tenemos
planteados

Este módulo pretende dotar al alumno de 
herramientas actitudinales para

desarrollar las ventas en su ámbito. 
Algunas de ellas son: Como disfrutar del

trabajo de las ventas. Como valorar lo que 
se hace. Como trasformar una

buena actitud en hábito. Como manejar 
factores externos. Como manejar

inteligentemente conflictos, reclamos y 
agresiones. La actitud de los exitosos

¿Cómo lo hacen? Técnicas de Auto 
motivación.

Iniciando con la Gestión de Ventas 
propiamente dicha, en este módulo se

conocerán el proceso y las mejores 
técnicas para una prospección efectiva.

¿Cuál es el proceso profesional de 
Ventas? Los pasos de la Venta. Técnicas
en el contacto inicial. Habilidades para 

entrar en confianza.

El coaching te permitirá tener una mirada 
empoderada para gestionar mejor

tus interacciones y gestionar mejor tu 
propia realidad, obteniendo los

resultados que deseas.
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El plantel de profesores está conforma-
do por destacados y calificados profeso-
res-consultores del área, de trayectoria 
internacional, con amplia experiencia y 

elevado nivel académico.

PLANTEL DE PROFESORES
Motivación y Automotivación

Prof. Yuri Cabarcos (Uruguayo)

Coaching al Consumidor

- Diplomado en Negociación y Mediación de Conflictos de la Universidad Iberoamericana 
del Paraguay
- Estudió en el Instituto Internacional de Liderazgo Histadrut de Israel sobre los conflictos en 
Medio Oriente.
- Con más de 30 años de experiencia en Relaciones Públicas y Negociación
- Fue Director Comercial de Radio y Televisión, también Productor Ejecutivo, creador y 
realizador de varios programas para medios masivos de comunicación
- Escritor de 4 obras: Yo soy el sí de las ventas; Aclaras; Roles y la edad emocional; Yowork
- Capacitador y Consultor

20, 27 de julio, 3, 10 de agosto - Clase Presencial: 8 de agosto

12, 14, 19, 21 de septiembre - Clase Presencial: 26 de septiembre



18, 25 de mayo, 1, 8 de junio
Clase Presencial: 6 de junio
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Lic. Lourdes Aquino

Comunicación Verbal y No verbal (Oratoria)

Presentación de Informes (Redacción y Gramática)

- Licenciada en Ciencias de la Comunicación.
- Especialista en Radio y Televisión de la Escuela Latinoamericana de 
Comunicación. Bogotá – Colombia.
- Post grado en Didáctica Universitaria.
- Docente de las Cátedras de Comunicación oral y corporal y Taller de 
periodismo (III)
- Televisión en la Universidad Católica Ntra. Señora de la Asunción.
- Docente de la Cátedras. Medios de Comunicación y Campañas Publicitarias
en la Universidad Iberoamericana. Consultora independiente.

Prof. Alejandro Lapuente

El arte de vender
(Proceso de Venta)

Consultor Empresarial con una
experiencia de 29 años en la
formación y Capacitación de

profesionales.

17, 24, 31 de agosto, 7 de septiembre
Clase Presencial: 5 de septiembre

28 de septiembre, 5, 10, 12 de octubre - Clase Presencial: 17 de octubre

23, 28, 30 de noviembre, 12 de dic. - Clase Presencial: 5 de diciembre



10, 17, 24, 31 de agosto | Clase Presencial: 29 de agosto
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Lic. Marcos Tatijewski

Cómo controlar
tus ventas (Métricas e Indicadores)

- Psicólogo con especialización en Gestión del Conocimiento, Experiencia del Cliente e 
Innovación.
- Certificado en Aprendizaje Experiencial y Juego Serio.
- Pionero en la Gestión de la Innovación en nuestro mercado, hizo parte del equipo fundador 
del primer proveedor de Internet de Paraguay (Planet) en el año 1995. Como Director de 
Emprendedurismo Sostenible de “Enlace – Fundación AVINA”,
- Precursor en el desarrollo de la cultura emprendedora de base tecnológica, por medio de 
eventos tales como e-Business Bootcamp, Desafío Enlace (concurso de planes de negocios) y 
Desafío Sebrae (simulación empresarial para universitarios).
- Disertante invitado en eventos empresariales en más de 15 países de América y Europa.

Econ. MBA Milton Ayala

Manejo de Objeción y
Cierre de Ventas (Negociación)

- Economista por la Universidad Nacional de Asunción – UNA
- 

Master en Administración de Negocios por la Universidad Estatal de Pittsburg, 
Kansas, USA

- 

Máster en Negocios Bancarios y Agente Financiero por la Universidad Alcalá 
de Henares – Madrid, España

- 

Gerente Comercial en Avalon Casa de Bolsa SA, 2017
- 

Miembro del Comité de Créditos de la CMPU.
- 

Instructor en varios cursos de relacionados al área de Cobranzas, Análisis de 
Créditos, Atención al Cliente y Ventas.

 - Experiencia de casi 20 años en las principales entidades bancarias y
financieras de nuestro país: Banco de Asunción, Interbanco, Sudameris, BBVA,

Visión, FPJ y CEFISA; ejerciendo posiciones y tareas relacionadas al área
comercial, análisis, concesión y recuperación de créditos.

7, 9, 14, 16 de noviembre - Clase Presencial: 21 de noviembre19, 24, 26 de octubre, 2 de nov.
Clase Presencial: 31 de octubre
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La metodología será dinámica y participativa, posi-
bilitando el aporte de ideas, sugerencias, interrogan-
tes por parte de los participantes; todo esto utilizan-

do la tecnología de educación a través de platafor-
mas de transmisión (ZOOM)

Se hará uso de estudios, análisis y resolución de 
casos prácticos proveídos por el profesor o por los 

alumnos, ejercicios de rol play, dinámica de grupos 
para generar herramientas en sinergia grupal. Así 

también se hará uso de las exposiciones y plenarias, 
en la cual todos pueden participar con sus ideas y 

experiencias.

METODOLOGÍA A UTILIZARSE SISTEMA DE EVALUACIÓN
Se utilizará un Sistema de evaluación de Procesos, en el cual 
los Profesores de cada módulo evaluarán teniendo en cuenta 
los siguientes criterios: 
Asistencia a clases
Participación en clase
Trabajos Grupales o Individuales
Examen o Trabajo Final
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Para acceder al certificado es requisito fundamental 
participar al 70% de las clases online.

Aquellos que hayan cumplido a satisfacción con 
todos los requisitos académicos, reciben el Diploma 

de Gestión de Ventas, otorgado por la Escuela de 
Administración de Negocios (EDAN) y Consultora 

Next

CERTIFICADO OTORGADO INVERSIÓN DEL CURSO
La inversión total del curso es: Gs. 6.500.000




