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 ANTECEDENTES

La finalidad de los Centros Pyme es promover el desarrollo económico productivo e 

innovador con sustentabilidad, equidad social, equilibrio ambiental y territorial. Los 

https://forms.gle/fzfet8dME746zwJu5
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Centros prestarán servicios de asistencia técnica, capacitación, orientación a 

programas, servicios de derivación y estudios económicos territoriales. 

El modelo se basa en un enfoque sistémico, considerando a la MIPYME desde un 

enfoque integral, que contempla todas las áreas, su vinculación, estado actual y 

oportunidades de mejora. 

 

Los Centros apuntan a generar un plan de trabajo específico para cada usuario 

(MIPYME), el cual luego de identificar y priorizar las necesidades de apoyo que 

presentan las empresas y emprendimientos, procura cerrar las brechas de 

competitividad existentes a través de asesorías técnicas y capacitación. Para ello 

ofertará una serie de talleres y capacitaciones que vienen a fortalecer los conocimientos 

empíricos y prácticos de los empresarios, apuntando siempre hacia su 

profesionalización. 

 

Plataforma de Contenidos en Línea 

La plataforma de Contenidos en Línea desarrollada por ANDE provee una serie de 

cursos en diferentes dimensiones de los Servicios de Desarrollo Empresarial. Cada 

curso cuenta con recursos teóricos en formato PDF y videos animados, así como 

actividades prácticas para empresas y cuestionarios de evaluación de los diferentes 

aprendizajes.    

Estos contenidos son de acceso libre (mediante matriculación sin costo en la plataforma) 

y se proponen como una herramienta a ser incorporada en el asesoramiento que los 

Centros Pymes brindan a empresas y emprendimientos.  

 

Actualmente, los cursos disponibles son:  

● Recursos Humanos 

● Marketing y Comunicación  

● Finanzas 

● Economía Circular y Gestión Ambiental  

● Salud y Seguridad en el Trabajo 

● Ventas y Comercialización  

● Logística  

● Planificación Estratégica 

 

En este marco, se prevé la contratación de especialistas en Ventas y Comercialización 

para brindar asesoramiento individual a empresas que ya completaron 

https://cursos.ande.org.uy/
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satisfactoriamente dichos contenidos virtuales. El enfoque del asesoramiento estará 

orientado a la puesta en práctica de lo aprendido en la plataforma virtual, tomando como 

punto de partida esos contenidos para profundizarlos, con el fin de que cada 

empresario/a aplique los aprendizajes a las particularidades de su negocio.

 

 

plataforma de Contenidos en Línea

 

https://cursos.ande.org.uy/
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Instituciones/Empresas 

Consultoras/Equipos Consultores/Consultores individuales
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Previo al comienzo de la ejecución de la actividad, será imprescindible que la Empresa 

participante haya completado exitosamente el curso “Ventas y comercialización” en el 

portal de cursos en línea.  

El Centro Pyme de  será responsable de comprobar que la empresa o 

emprendimiento a asesorar haya completado el curso correspondiente, previo al inicio 

de la consultoría.  

 

Las empresas recibirán horas de asistencia individual de 5 o 10 horas de asesoramiento 

individual, dependiendo de la categoría a la que el Centro Pyme correspondiente le 

asigne.

Categoría 1 de Ventas (5 horas) 

Propuesta de Valor para la venta 

● Definición de Propuesta de Valor: Explicación del concepto y la importancia de 
una propuesta de valor clara y diferenciada para el momento de la venta 

● Elementos Clave de una Propuesta de Valor: Identificación de los elementos 
críticos que conforman una propuesta de valor efectiva (beneficios, 
características únicas, diferenciadores competitivos). 

● Identificación de Necesidades y Deseos del Cliente: Herramientas y técnicas 
para identificar las necesidades y deseos de los clientes en cada segmento. 

● Entregable: mapa de empatía del cliente; definición de propuesta de valor para 
la venta 

Descripciones de Productos/Servicios 

● Desarrollo de Descripciones Efectivas: Directrices para crear descripciones 
claras y atractivas de productos o servicios. 

● Beneficios vs. Características: Cómo diferenciar y comunicar beneficios y 
características de manera efectiva. 

● Uso de Lenguaje Persuasivo: Técnicas de redacción persuasiva para captar el 
interés y la atención de los clientes. 

● Entregable: plantilla de descripción de producto con ejemplos de la empresa 
aplicados 
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Desarrollo de Estrategias Promocionales 

● Canales de Promoción: Identificación y selección de los canales de promoción 
más efectivos (redes sociales, email marketing, publicidad pagada, etc.). 

● Mensajes Promocionales: Creación de mensajes promocionales que resalten la 
propuesta de valor y llamen a la acción. 

● Calendario de Promociones: Planificación y programación de campañas 
promocionales para maximizar el impacto. 

● Promociones y Descuentos: Estrategias para usar promociones, descuentos y 
ofertas especiales para atraer y retener clientes, medición de resultados. 

● Entregable: plantilla de calendario de promociones con ejemplos aplicados a 
la empresa. Indicadores que permitan medir resultados de las acciones 
promocionales. 

Recomendaciones para el Diseño de Materiales de Promoción 

● Materiales de Marketing: elementos básicos para la creación de folletos, 
presentaciones, y otros materiales de apoyo para las ofertas. 

● Visualización de Ofertas: Técnicas para visualizar y presentar las ofertas de 
manera atractiva y comprensible. 

● Uso de Recursos Digitales: Implementación de recursos digitales (landing 
pages, banners, videos) para apoyar las campañas promocionales. 

● Entregable: plantilla con recomendaciones y buenas prácticas para el diseño 
de material de promoción y aplicación práctica a casos en la empresa 

Evaluación y Optimización de Ofertas 

● Métricas de Rendimiento: Identificación de las métricas clave para medir el 
éxito de las ofertas (tasa de conversión, ROI, etc.). 

● Feedback del Cliente: Métodos para recopilar y analizar el feedback de los 
clientes sobre las ofertas. 

● Optimización Continua: Estrategias para ajustar y mejorar las ofertas basadas 
en datos y feedback. 

● Entregable: plantilla con métricas de rendimiento y aplicación práctica a la 
empresa 

 
 
Categoría 2 de ventas (10 horas): 

Estrategias Avanzadas de Ventas: 

● Técnicas de cierre de ventas. 
● Psicología del consumidor y su aplicación en ventas. 
● Identificación y superación de objeciones. 
● Venta consultiva y de soluciones. 
● Entregable: plantilla con recomendaciones y buenas prácticas para cierre de 

ventas y discurso de ventas definido para la empresa 

Gestión Eficiente del Cliente (CRM): 

● Diseño y gestión de Bases de datos de clientes, estrategia de captación de 
información, análisis de comportamiento de los clientes 

● Selección del CRM adecuado para su empresa. Implementación y optimización 
de sistemas CRM. 

● Análisis de datos para mejorar la toma de decisiones. 



7 
 

● Fidelización y retención de clientes. 
● Personalización de la experiencia del cliente. 
● Entregable: ficha con recomendaciones y buenas prácticas para la 

incorporación u optimización de CRM en la empresa, ficha con 
recomendaciones para estrategias de captación de información 

Marketing y Comercialización: 

● Planificación estratégica de marketing. 
● Segmentación y targeting de mercados. 
● Desarrollo y lanzamiento de productos. 
● Estrategias de precios y promociones. 
● Entregable: plantilla de planificación comercial. Recordamos las planillas 

disponibles en la caja de herramientas de cursos en línea: Mi primera base de 
datos y Evalúa tu estrategia de comercialización 

Habilidades de Comunicación y Negociación: 

● Técnicas avanzadas de comunicación. 
● Estrategias de negociación efectiva. 
● Presentaciones de ventas persuasivas. 
● Manejo de relaciones interpersonales en el ámbito comercial. 
● Entregable: ficha con recomendaciones y buenas prácticas para negociaciones 

y presentaciones efectivas aplicadas a la empresa 

Productividad y Gestión del Tiempo: 

● Organización del trabajo y establecimiento de prioridades. 
● Herramientas y técnicas para la gestión del tiempo. 
● Estrategias para aumentar la eficiencia del equipo de ventas. 
● Gestión del estrés y el bienestar en el trabajo. 
● Entregable: plantilla de priorización de tareas, asignación de tiempos y 

distribución de tareas aplicada a la empresa 

Casos Prácticos y Role-Playing: 

● Análisis de casos de éxito en ventas y comercialización. 
● Ejercicios prácticos y simulaciones de ventas. 
● Feedback personalizado y plan de mejora. 
● Entregable:  ficha con recomendaciones y buenas prácticas aplicadas a la 

empresa 
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● 

● 

o Entregable: mapa de empatía del cliente; definición de propuesta de 
valor para la venta 

o Entregable: plantilla de descripción de producto con ejemplos de la 
empresa aplicados 

o Entregable: plantilla de calendario de promociones con ejemplos 
aplicados a la empresa 

o Entregable: plantilla con recomendaciones y buenas prácticas para el 
diseño de material de promoción y aplicación práctica a casos en la 
empresa 

o Entregable: plantilla con métricas de rendimiento y aplicación práctica 
a la empresa 

● 

o Entregable: plantilla con recomendaciones y buenas prácticas para 
cierre de ventas y discurso de ventas definido para la empresa 

o Entregable: ficha con recomendaciones y buenas prácticas para la 
incorporación u optimización de CRM en la empresa 

o Entregable: plantilla de planificación comercial 
o Entregable: ficha con recomendaciones y buenas prácticas para 

negociaciones y presentaciones efectivas aplicadas a la empresa 
o Entregable: plantilla de priorización de tareas, asignación de tiempos y 

distribución de tareas aplicada a la empresa 
o Entregable:  ficha con recomendaciones y buenas prácticas aplicadas 

a la empresa 

 

 

https://forms.gle/xtxujYFoafDZq6Ar8
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Componente de evaluación Puntaje máximo 

Formación del equipo consultor y estudios complementarios 15 

Residencia del consultor en el departamento del Centro Pyme o 
departamentos limítrofes 

10 

Antecedentes y experiencia en el territorio del Centro Pyme de 
referencia del llamado o en otros territorios 

10 

Experiencia de la empresa de capacitación o equipo consultor de cara a 
proveer servicios formativos en la temática de referencia del llamado 

10 

Desarrollo esperado de todos los contenidos 20 
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Metodología a implementar 20 

Innovación en la implementación 10 

¿Describe materiales didácticos, infraestructura requerida, equipos y 
complementos? 

5 

✔ 

✔ 

✔ 

✔ 

 

● 
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