UNIVERSIDAD LA GRAN COLOMBIA

ACUERD O No. 058

30 de septiembre del 2024

Porel cual se aprueba el Curso de Ventas . Negociaciones exitosas: técnicas
y estrategias comerciales, como programas de educacidn continuada.

EL CONSEJO ACADEMICO DE LA UNIVERSIDAD LA GRAN COLOMBIA

En ejercicio de las funciones previstas en el numeral 2 del articulo 28 de los
Estatutos, ratificados por la Resolucién 021955, expedida por el Viceministerio
de Educacién Superior del Ministerio de Educaciéon Nacional, el 18 de
noviembre del 2021, y,

CONSIDERANDO

Que, el articulo 69 de la Constitucién Politica de Colombia garantiza la
autonomia universitaria y establece que las universidades podrdn darse sus
directrices y regirse por sus propios estatutos de acuerdo con la Ley.

Que, la Ley 30 de 1992 desarrolla los alcances de la autonomia universitaria
y regula la educacion superior en los aspectos generales de los programas
académicos.

Que, en el Decreto 1075 de 2015 compild y racionalizé las normas de
cardcter reglamentario del sector educacion.

Que, de conformidad con el numeral 2 del articulo 28 de los Estatutos de la
Universidad le corresponde al Consejo Académico “Acordar los programas
acadéemicos o planes de estudio, los proyectos de investigacion y las
actividades de extension”.

Que, La Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales de La Universidad
La Gran Colombia, Seccional Armenia ha presentado el proyecto de
Acuerdo con el fin de aprobar el Curso de Ventas |. Negociaciones exitosas:
técnicas y estrategias comerciales en la modalidad presencial, el cual se
ofrecerd a la comunidad académica en general.

Que, Curso de Ventas |. Negociaciones exitosas: técnicas y estrategias
comerciales es el primer modulo de una serie disefiada para que el
estudiante se especialice en gestion comercial. Este curso en particular
busca despertar y desarrollar las competencias necesarias para alcanzar el

ﬁixifo en negociaciones a todos los niveles.
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Que, este curso garantiza el conocimiento requerido en el medio laboral
porque fortalece las capacidadesy competencias para aprender a
analizar alas personas y sus motivaciones, y a utilizar este conocimiento para
realizar presentaciones de alto impacto, memorables y efectivas, con el
objetivo principal de lograr ventas exitosas.

Que, la Universidad La Gran Colombia tiene como funcién primordial en la
sociedad, generar conocimiento y aportar con ello al desarrollo sostenible y
socialmente responsable.

Que, la iniciativa de proponer el Curso de Ventas |. Negociaciones exitosas:
técnicas y estrategias comerciales fue considerada en el Consejo de
Facultad segin acta nUmero 005 del 29 de agosto de 2024 de la Facultad
de Ciencias Econémicas y Empresariales.

Que, con fundamento en lo expuesto, los soportes documentales y las
consideraciones del Consejo Académico, se

A CUERDA

ARTICULO PRIMERO: Aprobar el Curso de Ventas |. Negociaciones exitosas:
fecnicas y estrategias comerciales, en modalidad presencial, para ser
ofrecido a la comunidad académica de la Universidad la Gran Colombia
Seccional Armenia y a los interesados en educacién continuada.

ARTICULO SEGUNDO: Aprobar la siguiente estructura del Curso de Ventas I.
Negociaciones exitosas: técnicas y estrategias comerciales con una
intensidad horaria de veinticuatro (24) horas y un (1) médulo, asf:

e Asistencia al Curso de Ventas |. Negociaciones exitosas: técnicas vy
estrategias comerciales con una intensidad horaria de veinticuatro (24)

Desarrollo : Intensidad
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Conenido - Contenidos Contenidos

e Talleres de

e Negociaciones | e Principios del PNL aplicacion.
exitosas: e Micro expresiones y | e Estudios de caso.
Tecnicas vy lenguaje corporal e Material de
Estrategias e Prueba de consulta y apoyo
Comerciales personalidades y en plataformas
aplicaciones digitales

e Herramientas de e Uso del 1A para
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e apoyo de
estudios

e Conversatorio
con experto en el
dareaq.

e negociacion y
manejo de agendda

ARTICULO TERCERO: La Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales,
serd la encargada de ofrecer el Cursos de Ventas |. Negociaciones exitosas:
tecnicas y estrategias comerciales, de tramitar ante la Secretaria General
las respectivas certificaciones y la enfrega de los diplomas correspondientes.

ARTICULO CUARTO: El documento de la propuesta académica del Curso de
Ventas |. Negociaciones exitosas: técnicas y estrategias comerciales, que
soportfa la estructura curricular serd el referente para la interpretacion o
complementacion del presente Acuerdo.

ARTICULO QUINTO: El presente Acuerdo rige a partir de su expedicion y
deroga las normas que le sean contrarias.

COMUNIQUESE Y CUMPLASE,

LU|S ENRIQUE ABEL :
Secretario Consejo Académico

Proyectd: Yulieth Villada Valencia - Secretaria General Seccional Armenia

Revisé: Conrrado De Jesus Alvarez Chogé - Director Nacional de Aseguramiento de la Calidad
Sandra Milena Juaijivioy Enriquez Coordinadora de Aseguramiento de la Calidad
Gloria Inés Cossio Amézquita — Aseora Rectoria Delegataria




