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Fundacion Universitaria

FUNDACION UNIVERSITARIA MARIA CANO
EXTENSION Y PROYECCION SOCIAL
FORMACION CONTINUA

TiTULO Gestion de Servicios Tecnoldgicos y Negociacion

MODALIDAD DE LA Diplomado
FORMACION

UNIDAD ACADEMICA Facultad de Ingenieria

RESPONSABLE
OBJETIVO GENERAL
Desarrollar habilidades para la prestacion y negociacion
de servicios tecnologicos en las empresas buscando el
fortalecimiento institucional.
OBJETIVOS ESPECIFICOS
+» Establecer los elementos de la planeacion
ratégi licacion en | ion
OBJETIVOS estratégica y su aplicacion en la gestion de

servicios tecnologicos.

+ Identificar el comportamiento del consumidor
de servicios tecnologicos.

«» Aplicar estrategias de negociacion en las
empresas de servicio tecnologico.

+» Construir planes para la gestion del servicio
segun las necesidades de la empresa

TEMATICA

Modulo I: Planeacion estratégica y gestion de

ESTRUCTURA DEL servicios (20 horas)

PROGRAMA

>

++ Definicion y modelo de planeacion estratégica
++ Analisis del entorno

L)

>

L)
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posicionamiento competitivo,
competitividad)

Diagnaostico organizacional
Marco estratégico organizacional
Gestion de servicios tecnologicos

X/ X/ 7
RS X X

horas)

consumidor

Teorias de comportamiento
Proceso de consumo
Psicosociologia

Proceso de decision

Factores de influencia
Identificacion de necesidades
Proceso y aplicaciones de la venta

X/ X/
L X X4

X3

*

X3

*

X3

*

X3

*

X3

*

X/ X/
L X X4

propuesta de valor
+»+ Etapas del ciclo de compra

integracion (20 horas)

‘0

L)

La negociacion como sistema
El proceso de negociacion

X/ X/ X/
RS XS X g

negociacion

horas)
+» Gestion de servicios tecnologicos

% Andlisis interno (mejora de procesos,

portafolio vy

Modulo Il. Psicologia del consumidor, investigacion
de necesidades y venta de servicios tecnoldgicos (20

+»+ Conceptualizacion de la psicologia del

Segmentacion y canales de distribucion
Modelo de venta consultiva tecnologica y

Moadulo IlI. Técnicas de negociacion para la

» Principios fundamentales de la negociacion

Modelos, enfoques y resultados de una
+»+ Estrategias y tacticas para la negociacion

Moadulo IV Construccion del plan comercial y
gestion del equipo de servicios tecnologicos (20
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++» Objetivos de la gestion de servicios
tecnolbgicos

++ Habilidades directivas para la gestion de
servicios tecnoldgicos

++ Conformacion del equipo comercial de servicios
tecnologicos

+¢ Estructura comercial (territorio, producto,
mercado)

¢ Plan de accion comercial de servicios
tecnologicos

+»+ Control y medicion de la gestion comercial de
servicios tecnologicos

METODOLOGIA Presencial- Teorico practico

PUBLICO OBJETIVO

Directores y agentes comerciales encargados de la
gestion de servicios tecnologicos y su negociacion,
pubico en general.

DURACION DEL PROGRAMA

80 horas

FECHA DE INICIO DE LA
FORMACION

Grupo 1: Inicia 13 de abril de 2020
Grupo 2: Inicia 2 de septiembre de 2020

FECHA FINALIZACION

Grupo 1: Finaliza 19 de junio de 2020
Grupo 2: Finaliza 6 de noviembre de 2020

DIAS Y HORAS DE LA
FORMACION

Lunes, miércoles y viernes
6:00 pm a 9:00 pm

CERTIFICACION

Se entregara certificado de aprobacion a quienes
cumplan con minimo el 80% de asistencia al diplomado

COSTO DE LA FORMACION
POR PERSONA

Publico en general $2.000.000

DOCENTES ENCARGADOS DE
LA FORMACION

Gabriel Jaime Correa Henao

Ingeniero Eléctrico.

Universidad Nacional de Colombia.

Magister en Sistemas. Universidad Nacional
Colombia.

Master En Administracion y Liderazgo Estratégico.
Universidad CEU San Pablo.
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Cod: PE-EXT-077-F
Mod:31/08/2016
Version1




; \.)' FORMATO SINTESIS DE PROGRAMA DE FORMACION

Maria Cano

Fundacion Universitaria

Magister en Energias Renovables vy Eficiencia
Energética. Universidad De Zaragoza
Doctor en Ingenieria. Universidad De Zaragoza

Experto en:

Técnicas de referencia basada en la normalizacion de la
EIA/TIA para el medio de transmision de las
comunicaciones en edificios.

Aproximaciones metodologicas para la toma de
decisiones, apoyada en modelos difusos.

Modelos neurodifusos para la prediccion de series de
tiempo con aplicaciones en decisiones financieras para
la compra-venta de acciones.

Identificacion y evaluacion de amenazas a la seguridad
de infraestructuras de transporte y distribucion de
electricidad.

CONDICIONES DE APERTURA

La apertura de esta oferta esta supeditada a la
obtencion del grupo minimo de 15 participantes

Cod: PE-EXT-077-F
Mod:31/08/2016
Version1




