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(*) Aprobar MATEMATICAS para nivelacién para matricular MATEMATICA 1.
(**) Aprobar ESPANOL para nivelacién para matricular ESPANOL.
(***) Haber aprobado 80% de la carrera para hacer Prdctica Profesional.
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El Técnico Universitario en Administracién de Ventas graduado en la USAP es un profesional con estudios que lo habilitan para el
ejercicio profesional y se caracteriza por el fuerte énfasis que tiene el plan en la formacién practica.

Ingresard al campo laboral ampliamente capacitado para fortalecer con efectividad las funciones de mercadotecnia y ventas de
las empresas de cualquier tipo, observando en todo momento el mantener la sostenibilidad medio ambiental pero sin perder de

vista la eficiencia en la comercializacion de bienes y servicios.

CONOCIMIENTOS HABILIDADES

-Psicologia individual y social en lo atinente al comportamiento del consumidor. - Interpretar los deseos y necesidades del consumidor.
-Segmentacién de mercados. - Seleccionar planes de capacitacién para la fuerza de ventas.
-Andlisis y formas de responder a la competencia. - Pensamiento critico y creativo aplicado al drea de

-Manejo de recursos humanos en lo que corresponde a la supervisién y motivacién mercadotecnia.

de la fuerza de ventas. - Liderazgo efectivo entre el personal de ventas.

-El instrumento matemdtico bdsico, estadistico y de contabilidad, que le permite - Planificar, organizar, dirigir y controlar ventas.

definir precios, estructurar presupuestos, ejecutar investigaciones de mercado y
elaborar pronésticos de ventas.

-Principios de planeacién y desarrollo de productos de marcas.

-Puntos de venta y canales de distribucién mayorista, minorista, franquicias y

mercadeo en redes.

RUBROS EN LOS QUE PUEDES TRABAJAR:

Industria Manufacturera.
Empresas de Bienes de Consumo
Comercio y Retail

E-commerce y marketplaces
Marketing Digital y Publicidad
Consultoria y Servicios
Profesionales

Servicios Financieros

Salud y Farma

Turismo y Hospitalidad
Educacién

Tecnologia y Telecomunicaciones
Entretenimiento y Medios
Eventos y Espectdculos

Sector Publico y Organizaciones
Sociales
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