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RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo principal del presente trabajo es el de determinar la viabilidad del plan
negocios para la creacion de un Diploma de Alta Especializacion en Ventas Industriales

dirigido a los profesionales de las diferentes ramas de ingenieria.

De acuerdo a la informacion obtenida en las fuentes primarias del presente estudio, se
sefala que existe una demanda insatisfecha por parte del sector empresarial, en relacion

al perfil del ingeniero que desempefia en el area de ventas.

Ante esta situacion se decidio crear un plan de negocio de tal forma que tanto empleado
como empleador se vean beneficiados en una relacion ganar-ganar mediante el despliegue
de una malla educacional acorde a las verdaderas necesidades del mercado industrial,

especificamente en el rubro de ventas y marketing industrial.

Son mayormente los ingenieros, aquellos llamados a llenar el vacio con su perfil técnico
esta demanda de vendedores de diversas industrias. Sin embargo, este conocimiento
técnico debe ser acompanado por un tipo de habilidades que en las actuales circunstancias
son indispensables como competencia personal para la labor comercial; habilidades
blandas y habilidades de relacion interpersonal acompanadas de una serie de cualidades

a cultivar mediante un seguimiento de coaching personal y perfilamiento psicologico.

El mundo empresarial es cada vez mas competitivo y demanda de los empleados 1o mejor
de si, tanto tecnicamente como personalmente, de tal forma que las empresas puedan
aprovechar toda la experiencia y preparacion integral y especializada para la mejora de

su gestion. En este punto, reside el espiritu, la piedra angular de nuestro plan de negocio.

Para evaluar el interés del segmento al que se dirige nuestro proyecto se ha realizado
levantamiento de informacion de fuentes primarias y secundarias a fin de conocer a
profundidad el publico objetivo usuario potencial de diploma de alta especializacion en
ventas y marketing industrial, y sus habitos en cuanto al uso de nuevas tecnologias de

aprendizaje para convertirlas en herramientas pedagogicas.

Para la investigacion a partir de las fuentes primarias, se utilizaron entrevistas a
profundidad y focus group para la investigacion cualitativa y la herramienta de encuestas

para la investigacion cuantitativa.



Del mismo modo, se investigd mediante fuentes secundarias el potencial de la demanda
del sector empresarial y el valor que las mismas otorgan a un profesional de perfil

completo.

Finalmente se ha realizado un plan de marketing y una evaluacion financiera para

terminar de validar la propuesta de negocio.

Para concluir, cabe destacar que los resultados de la investigacion han resultado positivos
y apoyan la realizacion del plan de negocios propuesto, confirmando tambien el interes
del empresariado en nuestro programa de especializacion para beneficio de ambas partes.
El desarrollo del mercado de ventas en el sector industrial seguira en crecimiento en el
corto, mediano y largo plazo ya que las proyecciones de inversiones publico y privada

seguiran ganando fuerza en los afios por venir.





