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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de suficiencia profesional se desarroll6 en el area de
Call Center en el Instituto de Alta Formacion Profesional ubicado en la ciudad de
Trujillo en el afio 2024. El problema abordado gird en torno a la baja tasa de
conversion de matriculas por parte de los prospectos. Es por ello que se tuvo
como objetivo implementar el Método BANT en el area de call center del
Instituto con el objetivo de aumentar la tasa de conversion de prospectos a ventas
mediante la mejora del proceso de contacto, personalizacion del discurso y
capacitacion del personal. Como resultados se logrd incrementar el nimero de
matriculas mensuales en un 48%, demostrando la efectividad del enfoque
personalizado en las llamadas. El equipo de call center fue capacitado con éxito en
la gestion eficiente de llamadas y en el uso del Método BANT. Se logro
incrementar la tasa de conversion diaria por asesor, pasando del 3% al 6%. Este
avance refleja una mejora significativa en la productividad del equipo y en la

calidad de las interacciones con los prospectos.

Palabras clave: Ventas, call center, prospectos, método BANT, instituto
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CAPITULO L. INTRODUCCION

El presente trabajo se desarrolld en el Instituto de Alta Formacién
Profesional (IAFP), con RUC N° 20604166986, razén social “Instituto De Alta
Formacién Profesional EIRL”. IAFP es una institucion educativa comprometida
con la formacion integral de personas que han culminado sus estudios del nivel
secundario. Esta institucion fue fundada en 2014 por una pareja de esposos, el Ing.
Carlos Alva Chavez y la Arq. Carito Rebaza Tello, quienes inicialmente
trabajaban repartiendo modulos en la sierra libertefia (Pataz, Huamachuco,
Retamas, Llacuabamba, Tayabamba, entre otros distritos). Poco a poco, gracias a
su arduo trabajo, lograron abrir su primera aula en el Programa de Auxiliar de
Educacion Inicial. Hoy en dia ya cuentan con mas de 400 estudiantes en dicho
programa de los cuales son mas de 100 egresados que se encuentra laborando en
diferentes instituciones del nivel inicial, cunas, centros de estimulacion, entre

otros, principalmente dentro de la cuidad de Trujillo, Virti y Chepén.

La mision de la empresa es: Formar especialistas de alto valor

académico, comprometidos con la excelencia y la innovacion.

La vision de la empresa es: Ser una institucion reconocida a nivel
nacional, por la calidad de sus especializaciones y por el impacto positivo que

generen en la sociedad académica.
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Valores

Excelencia académica: Compromiso con altos estandares de calidad en la

ensefanza, investigacion y servicios académicos

Respeto: Valorar la diversidad, promover un ambiente inclusivo y respetuoso

para todos los miembros de la comunidad educativa.

Liderazgo: Enfatiza la importancia de liderar con integridad y responsabilidad,

demostrando valores éticos en todas las acciones y decisiones.

Integridad: Actuar con honestidad, transparencia y ética en todas las

actividades académicas y administrativas.

Aprendizaje continuo: Fomentar una cultura de aprendizaje permanente y
desarrollo profesional tanto para estudiantes como para personal académico y

administrativo.

Estructura organizacional: conformado por los 2 duefios, 1 gerente, 2 personas
en el 4rea administrativa, 2 personas en informatica, 1 jefe de ventas, 2 personas en call
center, 3 personas en ventas de campo, 2 psicologas, y 1 persona en el area de

marketing que trabaja de manera externa.

10
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Figura 1.
Organigrama de IAPF

JUNTA DE SOCI08

ADMINISTRACION

Nota: Elaboracion propia.

El instituto cuenta con un convenio con la Universidad Nacional de
Trujillo (Ver Anexo 1), Auxiliar de Educacion Inicial, que es su principal
programa, el cual cuenta con la mayor cantidad de estudiantes. Ademas, también
cuenta con un convenio con la Universidad Nacional Santiago Antunez de
Mayolo (UNASAM) (ver anexo 2), ofreciendo una amplia gama de programas y
diplomados disefiados para proporcionar conocimientos especializados y
habilidades practicas, enfocadas en diversas areas de estudio y adaptadas a las
necesidades del mercado laboral actual. Su enfoque se basa en una metodologia
innovadora y un cuerpo docente altamente calificado, garantizando una formacién
de calidad que permite a los estudiantes insertarse con €xito en el ambito
profesional o continuar con estudios superiores. Dentro de sus programas que se

ha logrado implementar se encuentra: Auxiliar de Educacion Primaria y

11
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Secundaria, Docencia de Educacion Inicial, Estimulacion Temprana, etc. Estos
programas brindan a sus estudiantes, personas con secundaria completa como
personas que ya han terminado una carrera profesional. Cuentan con una amplia
lista de programas dentro de los cuales los que mas resaltan son los siguientes:

Figura 2.

Principales programas de IAFP

PROGRAMAS IAFP

1. AUXILIAR DE EDUCACION INICIAL

2. AUXILIAR DE EDUCACION PRIMARIA

3. AUXILIAR DE EDUCACION SECUNDARIA

4. DOCENCIA EN EDUCACION INICIAL

5. FARMACIA CLINICO Y ATENCION FARMACEUTICA.

6. ESTIMULACION TEMPRANA

7. TERAPIA DE LENGUAJE

8. 550MA (SEGURIDAD Y SALUD OCUPACIONAL ¥ MEDIO AMBIENTE)

9. EDUACION INCLUSIVA.

10. ALTA DIRECCION Y GESTION EMPRESARIAL.

Nota: Elaboracion propia.

El instituto ofrece diversas modalidades de estudio a sus estudiantes
permitiendo darles mayor facilidad al momento de matricularse, entre ellas

estan:

Modalidad presencial: Esta ubicado en la ciudad de Trujillo y cuenta con
dos locales donde se brindan las clases:

12
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Figura 3.

Estudiantes en la modalidad presencial

Nota: Foto en el aula de clases.

Local de clases Ricardo Palma: Ricardo Palma 729 — Urb. Santo Dominguito.

Figura 4.

Local Ricardo Palma
i Ol

Nota: Foto de fachada de institucion

Local de clases San Andrés: Calle Francisco Borja 240, Urb. San Andrés.

13
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Figura 5.

Local San Andrés

Nota: Foto de fachada de institucion

e Modalidad virtual: Las clases se dan los domingos y se lleva a cabo durante
2 horas de 10 de la mafiana a 12 del mediodia.

Figura 6.

Entorno de clases virtuales

Nota: Foto de fachada de institucion

Modalidad a distancia: esta modalidad permite a muchos alumnos poder estudiar

14
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en sus tiempos libres es una modalidad de autoaprendizaje, se enfoca en
profesionales de la sierra liberta. Donde se les da los médulos para que ellos
estudien y al cabo de un mes estarian dando sus examenes en nuestra plataforma
virtual. En el aula virtual pueden visualizar sus notas, examenes, modulos y
también fechas de pago.

Figura 7.

Aula virtual

EP’ o B T e

Areh

Paginas
eade

EXAMENE S PAGOS
MENDEZ MENDEZ
ACUNA ACUNA
ZULLY ALY
LEONCR LEONOR R
UNASAM UNASAM UNASAM
18101141 18101141 18101141

Nota: Foto de aula virtual de IAFP

Area de marketing

En cuanto a la publicidad esta es realizada por el area de marketing, los
encargados nos comunicaron que se genera dos tipos de publicidad: uno
enfocado solo en personas que viven en la ciudad de Trujillo o que residen en
lugares cercanos, por ello es que tenemos estudiantes hasta de la ciudad de
Pacasmayo que vienen a sus clases en la modalidad presencial todos los sdbados

de 5 a 7 de la noche. La otra publicidad se realiza a nivel nacional es para captar

15
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clientes para la modalidad virtual o que estén interesados en otros programas que
se brindan a en la modalidad a distancia. Las dos se realizan por paga mediante
Facebook, y los prospectos escriben a los nimeros de celular registrados en la
empresa, en total se manejan 5 numeros diferentes para que lleguen mensajes,
regularmente llegan de entre 20 a 30 mensajes diarios por cada celular, segun los
registros hay un total de 5 a 8 numeros que escriben a 2 o 3 nimeros solicitando

informacion.

16
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

Los sistemas de ventas en el mundo han ido evolucionando a lo largo del
tiempo, existen diferentes técnicas de ventas que se llevan desarrollando desde
hace muchos afios, una de ellas es el BANT fue creada por IBM (International
Business Machines), para identificar a compradores potenciales, en la década de
1960. Actuando como un criterio identificador de oportunidades, analizando y
recopilando datos para determinar si un lead esta preparado o no para la compra
de un producto o servicio. En 2012, IBM mejor6 este método de identificacion
de compradores potenciales — el BANT Sales, consiste en etapas que dirian si el
el comprador o cliente potencial cumplia con los requisitos previos de BANT,
para ello se realizan las siguientes preguntas:

e ,Tiene el cliente potencial el presupuesto para comprar el producto o servicio?
e Tiene la autoridad para tomar la decision de compra?

e ;Tiene una necesidad real del producto o servicio?

e ;Tiene un plazo definido para realizar la compra?

El vendedor guiaria al cliente potencial a través del proceso de compra
hasta que estuviera listo para realizar la compra. Cada vez que el cliente decia
que si a una etapa del método, pasaba al siguiente paso de identificacién, y asi
sucesivamente, hasta que estaba totalmente adecuado para la presentacion de la

propuesta hecha por la empresa.

17
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Figura 8.

Diagrama Método BANT

[PHEESHHI:JEHE[TSW] WEED (NEGESIDAD]

L ot
Se weritica zi el
prospecto tiene el

Sedetermina,si el
prospectotiene una
presupuesto
suficiente para
adquirir el producto o
servicio.

necesidad o problema
que tu producto o
servicio pueda
resolver.

Nota: Elaboracion propia basada en el Método BANT: Qué es y para qué sirve.

Budget

El "budget" o presupuesto evalua si un cliente tiene los recursos para
invertir en un producto o servicio. Es esencial mostrar el valor de la inversion para
continuar la negociacion; si el cliente no tiene el monto necesario, no avanzara a

la compra

Authority

La "authority" o autoridad se refiere a identificar si la persona con la que
se negocia tiene el poder de decision en la compra. Es clave investigar quién toma
las decisiones y asegurarse de que tiene la informacion para valorar la propuesta.
Hablar directamente con el tomador de decisiones es crucial para evaluar la

efectividad de la solucidn y, mas alla de cerrar la venta, establecer una relacion

18
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que se convierta al convierta al cliente en un promotor de la marca en el futuro.
Need

En la etapa de "need" necesidad, se analiza como tu producto beneficia al
cliente, evaluando si es el momento adecuado, si satisface sus prioridades y
resuelve un problema especifico. Es clave contar con habilidades técnicas para
asegurar que la propuesta de valor sea relevante y garantizar que la solucion sea

valiosa
Time

El aspecto de "Time" tiempo, evalia cuando se concretara la venta y
empezaran los resultados, considerando el tiempo necesario para que el cliente
perciba beneficios. También incluye anticipar problemas en la implementacion
para minimizar los impactos negativos

Fundacion Universitaria del Area Andina (2017) indica que con el pasar de
los afios verificamos el crecimiento y cambios en el mercado, actualmente en la
economia y en la forma de comercializacion de los bienes y servicios, la venta es
primordial y definitiva para alcanzar el éxito en una empresa u organizacion.
Podemos afirmar que las ventas son importantes para el desarrollo y crecimiento
de las empresas. En el caso de IAFP, permite que obtengamos mayor cantidad de
matricula, lo genera mayor ingreso para la institucion. A partir del mes de a
septiembre se ha visto una baja en las ventas, es por ello que se desea implementar
el método BANT para una mejor evaluacion de los prospectos.

Ross y Tayler (2011) en su libro de Predictable Revenue, menciona

brevemente el método BANT como un enfoque tradicional para la cualificacion

19
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de prospectos. BANT es un acronimo que proviene de Budget (Presupuesto),
Authority (Autoridad), Need (Necesidad) y Timing (Momento). Este método ha
sido utilizado durante afios por los equipos de ventas para evaluar si un prospecto

es adecuado para invertir tiempo en un proceso de venta.

Perez et.al (2023) en su tesis denominada “El funnel de ventas y la mejora
del proceso comercial en un startup que utiliza automatizacion de ventas”
tuvieron como finalidad, sugerir las metodologias BANT y SPIN Selling para
mejorar la tasa de conversion de clientes. BANT evalta a los clientes potenciales
en funcion de su presupuesto (Budget), autoridad para tomar decisiones
(Authority), necesidades (Needs) y el tiempo en que piensan realizar la compra
(Timing). SPIN Selling, por su parte, se centra en desarrollar relaciones mas
profundas mediante preguntas estratégicas relacionadas con la situacion, el

problema, la implicacion y la necesidad de solucion del cliente.
Proceso de Venta

1. Investigacion: Antes de contactar al prospecto, investiga su empresa y su
industria para comprender mejor sus necesidades.

2. Contactar al Prospecto: Inicia el contacto y establece una conexion. Utiliza
tus conocimientos previos para personalizar la conversacion.

3. Calificacion: A medida que conversas, utiliza las preguntas relacionadas con
BANT para calificar al prospecto. Esto te ayudard a determinar si vale la

pena continuar con el proceso.

20
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4. Presentacion de la Solucion: Si el prospecto cumple con los criterios de
BANT, presenta tu producto o servicio, enfocandote en como satisface sus
necesidades especificas.

5. Manejo de Objeciones: Escucha las preocupaciones del prospecto y
responde de manera efectiva. Utiliza la informacion recabada sobre BANT
para abordar sus objeciones.

6. Cierre: Si el prospecto esté listo, procede a cerrar la venta. Asegurate de que
estén comodos con la decision y ofrécele claridad sobre los siguientes pasos.

7. Seguimiento: Independientemente del resultado, realiza un seguimiento con

el prospecto. Esto puede abrir oportunidades futuras y fortalecer la relacion.

Este método es muy util para identificar rapidamente si un prospecto
tiene el potencial para convertirse en cliente, lo que optimiza el tiempo y

esfuerzo del equipo de ventas.

Una de las etapas mas importantes del embudo de ventas es la
prospeccion que ademas de ser la etapa en la cual el vendedor debe generar
informacion identificando posibles compradores, también es el paso en el que se
debe calificar a los posibles clientes de acuerdo con los que tienen la mayor
probabilidad de cierre. De esta manera, el vendedor debe analizar cuatro
caracteristicas primordiales para entender si los leads generados en la
prospeccion tendrédn la capacidad de generar beneficios para la empresa, ademas

de medir el tamafio del esfuerzo necesario para satisfacer sus necesidades

Ramos (2023) explica que en su tesis plan de ventas y estrategias

comerciales de la empresa “El” en la Cuidad de Lima — 2023, se apoyaron en el

21
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método BANT para filtrar a los clientes adecuados para proceder con la venta,

realizando las siguientes preguntas dentro de su encuesta

Tabla 1.
Meétodo BANT
Método Pregunta Respuesta Sustento
(Tiene un presupuesto SI Cuenta con un presupuesto
B
asignado? asignado para compras
personales.
(Tiene la autoridad SI La decision de compra es
A
para la compra? netamente de €1, no recurre a
otras personas.
(Tiene una necesidad SI Si tiene la necesidad de siempre
N
que resolver? verse bien y estar a la
vanguardia en moda, por el
rubro en que se desenvuelve.
(Ha definido el plazo SI Si en cuanto a camisas y
T
de compra? corbatas lo hace mensual, en

cuanto a temas de calzado cada

2 a 3 meses.

Nota: Tomado de la tesis - Plan de Ventas y Estrategias Comerciales de la

empresa “El” en la cuidad de Lima — 2023.

A lo largo de mi experiencia en IAFP me he encontrado con varios tipos
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de clientes, dentro de los cuales los principales son:

Figura 9.

Tipos de prospectos de IAFP

CLIENTE Prospectos que adcuieren el programa de manera rapida
OCACIONAL y esporadica.

CLIENTE Son clientes que se muestran negativos y que muy
REACIO dificilmente realizan |la compra del programa.

Clientes que siempre solicitan toda la documentacion

respecto a los convenios, también fotos que validen la

informacidn que damos y aun asi muchas veces no se
matriculan.

CLIENTE 7
DESCONFIADO

Son clientes que no contestan las |lamadas y los
mensajes de WhatsApp, también suelen cortar las
llamaclas.

CLIENTE
GROSERO

CLIENTE Prospectos ¢que siempre estan pidiendo algun'tipo'de
descuento ya sea en |las matriculas o en las
mensualidades.

NEGOCIADOR

Nos encontramos con prospectos, que estan muy interesadas en adquirir
el servicio, siendo el 5% de los prospectos que al terminar de brindar toda la
informacion deciden matricularse y cancelan en el momento, también hay
prospectos que son dependientes y necesitan consultarlo con sus familiares
(esposos, padres de familia, incluso suegros, etc) regularmente se acuerda una
hora para para volver a llamarlos pero solo el 15% responde nuevamente las
llamadas para confirmar su matricula o cancelar su solicitud, el 3% logra
matricularse después de volver a llamarlos. Otros prospectos dan sus datos y se
les nota muy interesados en matricularse se acuerda una hora para la matricula,
pero solo el 4% de ellas a finaliza con la matricula, a veces cancelan 1 dia o 2
hasta una semana después, el 3% al final solo dejan de contestar las llamadas y
son como el 70% de los prospectos que nunca contestan las llamadas, se les

brinda informacion por WhatsApp, pero nunca contestan los mensajes.
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CAPITULO IIL. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA

Ingresé a IAFP el 1ro de febrero del 2024 y hasta la actualidad sigo
desarrollando mis funciones, me encuentro en el area de ventas (call center)
realizando el contacto directo con los leads que ingresan diariamente al teléfono
de la empresa, a los que contestan, se les explica toda la informacion con el
speech que tenemos como guia, ademas de ello se les envia la informacion por
WhatsApp para que la puedan revisar a detalle. A las personas que no contestan
el celular o tienen teléfonos apagados, solo se les envia la informacion a

WhatsApp, esperando una respuesta por su parte, para continuar con la venta.

Experiencia profesional

El tiempo de experiencia profesional en el area y la formacion durante la
carrera universitaria, me permite identificar puntos de mejora en la empresa en
mencion. Mi funcion principal consiste en realizar llamadas a los prospectos
generados a través de anuncios en la pagina de Facebook de la institucion. Estos
anuncios dirigen a los interesados a un enlace de WhatsApp, desde donde se
recopilan los numeros de contacto y se procede a realizar las llamadas.

Uno de los principales desafios que enfrento en este entorno es la baja tasa
de conversion de prospectos a ventas. Aunque realizo las llamadas diariamente,
logro concretar solo una venta por dia, y en ocasiones no se logra ninguna. Este
bajo rendimiento es una preocupacion constante tanto para mi como para mis
compafieros de trabajo, ya que todos enfrentamos la misma dificultad. A pesar de
la constante presion por parte de la supervision para aumentar las ventas, la
repetitividad y la monotonia del speech de ventas resultan desmotivadoras, lo cual
dificulta la efectividad de las llamadas.
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A nivel interno, observo que la falta de un enfoque estructurado en el

proceso de ventas también podia estar influyendo en los bajos resultados. La

comunicacion con los prospectos se vuelve predecible y no genera el impacto

necesario para motivar a los interesados a tomar una decision de compra. Este

problema no solo afecta mi desempeio, sino también el de todo el equipo de

ventas, lo que a su vez repercute en los resultados generales de la institucion.

Tabla 2.

Causas probables de la baja tasa de conversion

Problema

Area

Causas probables

Baja tasa de
conversion de
prospectos a

ventas

Call center

El discurso utilizado durante las llamadas

puede ser demasiado genérico y repetitivo,
lo que genera desinterés en los prospectos

al no abordar sus necesidades o

motivaciones especificas.

Los teleoperadores podrian no estar
debidamente capacitados para manejar
objeciones, identificar sefiales de interés y
transmitir confianza, lo que reduce la
efectividad de las interacciones con los

prospectos.

Los prospectos provenientes de las
campaiias en Facebook podrian no estar

realmente interesados en los programas
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ofrecidos, ya que algunos solo hicieron clic
por curiosidad sin una intencién seria de

inscripcion.

La presion por cumplir metas sin un

sistema de incentivos o apoyo puede
generar desmotivacion y estrés en los
empleados, lo que afecta su actitud y

desempefio durante las llamadas.

Si el instituto no comunica claramente su
propuesta de valor o no destaca
caracteristicas Unicas de sus programas, los
prospectos podrian no percibir un motivo
convincente para inscribirse, especialmente

si encuentran alternativas mas atractivas.

Nota: Elaboracion propia.

Tabla 3.

Aplicacion de conocimientos y habilidades adquiridos durante la carrera

Curso Subtema Aplicacion
Ventas Gestion de Este curso me brind6 una comprension clara sobre los
ventas procesos de ventas, desde la identificacion de prospectos

hasta el cierre de negociaciones. Gracias a este

aprendizaje, pude analizar las deficiencias en la

estrategia de ventas del call center y plantear la
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implementacion del Método BANT como una solucion

estructurada para incrementar la tasa de conversion.

Atencion al

cliente

Durante este curso adquiri herramientas para gestionar
interacciones efectivas con clientes, manejar objeciones
y resolver problemas. Estas habilidades me ayudaron a
capacitar al personal del call center, enfocandome en
mejorar la calidad de las llamadas y en transmitir la

propuesta educativa de manera mas convincente.

Marketing e Segmentacion
investigacion  de mercados

de mercados

Aprendi a analizar y definir piblicos objetivos, lo cual
me permitio identificar la falta de claridad en el enfoque
hacia los prospectos del instituto. Esto fue clave para
sugerir una estrategia mas personalizada en las llamadas
y adaptar el discurso de ventas segun las necesidades de

los potenciales estudiantes.

Herramientas  Manejo de

informaticas softwares

Fue clave para desarrollar habilidades practicas en el uso
de programas como Excel aplicado al ambito de los

negocios. Gracias a este aprendizaje pude organizar y

bésicos de
L analizar datos relacionados con los prospectos y las
ofimatica
ventas del call center, identificando patrones y areas de
mejora. Esto me permitio detectar con claridad los
indicadores de bajo rendimiento y tomar decisiones
basadas en informacion precisa.
Gestion de Liderazgo y Gracias a este aprendizaje, comprendi la importancia de
recursos manejo de la motivacion y el trabajo en equipo. Esto me permitio
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humanos equipos liderar la implementacion de los cambios necesarios,
promoviendo un ambiente de aprendizaje durante las
capacitaciones y mejorando la disposicion del equipo
para adaptarse a nuevas estrategias.

Consultoriay ~ Medicion de  El curso de Consultoria y Métricas de Marketing fue

métricas de

marketing

meétricas clave

esencial para desarrollar mi capacidad analitica y
comprender la importancia de medir y evaluar el
desempefio en procesos comerciales. Durante mi trabajo,
apliqué estos conocimientos para analizar datos clave,
como numero de matriculas, tasa de conversion y

evaluacion del rendimiento.

Fuente: Elaboracion propia

Propuesta de mejora

Implementacion de Método BANT

Con el objetivo de superar estas dificultades y mejorar la tasa de

conversion de prospectos a ventas, propongo implementar el Método BANT

(Budget, Authority, Need, Timing) para estructurar las llamadas de ventas de

manera mas efectiva y aumentar la productividad del equipo. Este método

permite clasificar a los prospectos segun su presupuesto, autoridad para tomar

decisiones, necesidades reales y el tiempo adecuado para realizar una compra, lo

cual me permitira personalizar el speech y adaptarlo a cada caso especifico.

A través de esta implementacion, se busca mejorar no solo la actitud y
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motivacién del equipo, sino también brindar informacion precisa y relevante a
los prospectos, lo que deberia generar una mayor conexion con ellos y aumentar
las probabilidades de concretar ventas. Al adoptar este enfoque, espero lograr
una mayor eficiencia en las llamadas y contribuir a incrementar las ventas de la

institucion.
Objetivo General:

Implementar el Método BANT en el area de call center del Instituto de
Alta Formacion Profesional para aumentar la tasa de conversion de prospectos a
ventas mediante la mejora del proceso de contacto, personalizacion del discurso

y capacitacion del personal.
Objetivos Especificos:

1. Disefar un nuevo speech de ventas basado en el Método BANT, adaptado a
las necesidades y prioridades de los prospectos interesados en los programas

educativos ofrecidos por el instituto.

2. Capacitar al personal del call center en la aplicacion del Método BANT,
enfocandonos en habilidades como manejo de objeciones, identificacion de

necesidades y cierre efectivo de ventas.

3. Monitorear y evaluar el impacto de la implementacion del Método BANT en
las tasas de conversion, identificando las areas de mejora continua para

optimizar los resultados.
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Tabla 4.

Implementacion del método BANT para mejorar el
proceso de ventas del Instituto de Alta Formacion Profesional en
Trujillo en el 2024

Pasos para la implementacion de las mejoras

Etapa

Descripcion

Diagnostico inicial

Realicé un analisis de la situacion actual del call center,
identificando las principales debilidades, como la
monotonia en el discurso de ventas, la baja personalizacion
en las llamadas y la falta de capacitacion del equipo. Este
diagndstico fue esencial para establecer puntos de mejora y

orientar las acciones a implementar.

Diseiio del nuevo

speech de ventas

Basandome en los principios del Método BANT
(presupuesto, autoridad, necesidad y tiempo), desarrollé un
discurso de ventas que permite identificar y priorizar
prospectos con mayores posibilidades de conversion. El
nuevo enfoque incluyo preguntas estratégicas para
comprender mejor las necesidades de los prospectos y
adaptar la propuesta del instituto a sus intereses

especificos.

Capacitacion del

personal

Organicé¢ sesiones de capacitacion para el equipo del call
center, donde expliqué el Método BANT, su aplicacion
practica y las técnicas de ventas que facilitarian el manejo
de objeciones y el cierre de ventas. Durante las sesiones, se

realizaron simulaciones de llamadas para que los
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operadores ganaran confianza en el uso del nuevo speech.

Implementacion

piloto

Para evaluar la efectividad del nuevo enfoque, puse en
marcha un programa piloto en el que el equipo aplicé el
nuevo discurso y técnicas aprendidas durante un periodo
inicial. Este proceso incluy6 un seguimiento cercano para
resolver dudas y ajustar cualquier aspecto necesario en

tiempo real.

Monitoreo y
evaluacion de

resultados

Durante la implementacion, medi los resultados mediante
indicadores clave como la cantidad de prospectos
contactados, la duracion promedio de las llamadas y las
tasas de conversion obtenidas. Ademas, se recopilo
retroalimentacion del equipo para identificar oportunidades

de mejora y optimizar el proceso continuamente.

Nota: Elaboracion propia

El siguiente speech de ventas es el que usa actualmente en la institucion,

este sera mejorado mas adelante.

Speech actual de la empresa

Durante el desarrollo de mis actividades laborales, se cuenta con el siguiente

speech que fue realizado por el jefe de ventas, brindando la informacidn necesaria sobre

el programa principal de IAFP.

Speech de Auxiliar en Educacion Inicial
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Asesora: hola buenos dias, con la sefiorita......
Cliente: ;Si? o quién es?

Asesora: Hola, te saluda (Nombre de asesora) tu asesora académica, el motivo de mi

llamada es por la informaciéon que solicité por Facebook.
Alternativo: ;Me estoy comunicando con la sefiorita (Nombre de prospecto)
Cliente: Si

Asesora: Si, le comento que somos del instituto de alta formacion profesional en
convenio con la universidad nacional de Trujillo. estoy encargada de brindarle toda la
informacion que necesite para el programa de auxiliar de educacion inicial.

Asesora: Nosotros manejamos dos modalidades la presencial y la virtual:

En la modalidad virtual, usted va a recibir sus clases en vivo via zoom los dias

domingos de 8am a 10am, también recibird su modulo de manera virtual.

En la modalidad presencial, usted tendra que acudir a las instalaciones del instituto los

sdbados de Spm a 7pm y su modulo tendréd que recogerlo en oficina.
(qué modalidad se le ajusta mas a usted? ;la presencial o la virtual?

Asesora: Le comento también que los certificados finales que brindamos al finalizar sus
12 meses cuentan con 1200 horas académicas y 48 créditos universitarios que seran
registrados por la SUNEDU, y como dato adicional le cuento que el 90% de alumnas

egresadas de nuestra institucion encuentran trabajo en los 2 primeros meses.

Asesora: hasta ahi, ;tienes alguna consulta?
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Cliente: Si estoy interesada en las clases presenciales / el precio

Asesora: Perfecto con respecto a la inscripcion en la modalidad presencial, la

matricula es de 100 soles y la mensualidad es de 200 soles.

Asesora: perfecto con respecto a la inscripcion en la modalidad virtual, la matricula

unica es de 100 soles y la mensualidad es de 150 soles.

Asesora: Asi mismo, quiero decirle que las clases empiezan este (fechas de inicio de
clase), y nos faltan 3-5 cupos para cubrir el aula, habiendo dado toda esa informacion,
coméntame, sefiorita (nombre de prospecto) ;procedemos con la inscripcion

correspondiente para que empiece sus clases este sabado 07 de septiembre?
Asesora: le explico que el proceso de matricula es el siguiente:
1. Primero me va a proporcionar sus datos

Nombre y Apellidos, DNI, Edad, Correo electrénico, Numero de célula,

Departamento, Provincia, Distrito, Modalidad de estudio

2. Posteriormente le va a llegar un correo con la ficha de matricula y las cuentas
correspondientes para que usted realice el abono, luego usted enviard la foto o
captura de pantalla.

3. Para finalizar le llegara su constancia de matricula, su boleta de pago virtual y sera
agregada a su grupo de WhatsApp donde se encuentra su docente y compaieras de

clase.

Asesora: Listo perfecto le felicito sefiorita maria por haber tomado la decision de

seguir escalando en su carrera profesional, a continuacion.
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La capacitacion del equipo del call center fue un paso clave en la

implementaciéon del Método BANT y se llevo a cabo en dos sesiones intensivas

realizadas en un periodo de dos dias. El objetivo principal de estas reuniones fue brindar

a los colaboradores las herramientas necesarias para aplicar el método de manera

efectiva y asi mejorar la tasa de conversion de prospectos a ventas.

Tabla 5.

Cronograma de capacitacion al personal de call center

Dia

Capacitacion

Primera reunion

26 de octubre

En la primera sesion, se presentd al equipo el concepto del
M¢étodo BANT (presupuesto, autoridad, necesidad y tiempo) y su
importancia en el proceso de ventas telefonicas. Se explico como
este enfoque ayuda a identificar a los prospectos mas calificados
y a personalizar la comunicacion con ellos. Posteriormente, se
introdujo el nuevo discurso de ventas, estructurado con preguntas
estratégicas para evaluar rapidamente las necesidades de los
prospectos. Durante la sesion, se realizaron ejemplos practicos
para mostrar como utilizar el speech en diferentes escenarios,
abordando objeciones frecuentes y destacando los beneficios

clave de los programas ofrecidos por el instituto.

Segunda reunion

27 de octubre

La segunda sesion estuvo enfocada en la practica. Se realizaron
simulaciones de llamadas en las que cada miembro del equipo
puso en practica el nuevo speech y recibi6 retroalimentacion

inmediata. Las simulaciones incluyeron situaciones reales, como
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prospectos indecisos o preguntas complejas, para preparar al
personal ante cualquier desafio. Ademas, se abri6 un espacio

para resolver dudas y compartir experiencias.

Nota. Elaborada por la autora.

En esta actividad, se abord¢ la parte de implementacion de prueba piloto y
monitoreo y evaluacion de resultados. Al final de la capacitacion, el equipo mostro un
mejor entendimiento del Método BANT y como aplicarlo, asi como una mayor

motivacion para enfrentar el reto de incrementar las ventas.
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CAPITULO IV. RESULTADOS

Para dar solucion al objetivo general del presente trabajo, se elabor6 un

nuevo speech de ventas bajo el enfoque del método BANT.
Propuesta de speech

ASESORA: Buenos dias, sefiorita “nombre del prospecto”. Soy “nombre del
asesor”, su asesora académica del Instituto de Alta Formacion Profesional, en convenio
con la Universidad Nacional de Trujillo. Me comunico porque solicité informacion

sobre nuestro programa.
CLIENTE: Si.

ASESORA: Perfecto. Le comento que nuestro programa esta disefiado para
brindarle las herramientas necesarias para que pueda desenvolverse con éxito en el
ambito educativo, como auxiliar de educacion inial. Contamos con dos modalidades

para adaptarse a sus necesidades:

e Modalidad Virtual: Clases en vivo por Zoom los domingos de 10:00 a.m. a
12:00 p.m. y material de estudio online.
o Modalidad Presencial: Clases presenciales los sabados de 5:00 p.m. a 7:00

p.m. en nuestras instalaciones.

.Cual de estas opciones considera que se ajusta mejor a su horario y estilo de

aprendizaje?

ASESORA: Quiero destacar que ambos programas tienen una duracion de 12 meses y

al finalizar, usted obtendra un certificado con 1200 horas académicas y 48 créditos
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universitarios, respaldados por SUNEDU, gracias a nuestro convenio con la
Universidad Nacional de Trujillo, Ademas, el 90% de nuestras egresadas encuentran

empleo en los primeros dos meses.
JTiene alguna pregunta hasta el momento?

CLIENTE: [El prospecto consultara sobre el precio, o por los requisitos para la

matricula, oportunidades de empleo]

ASESORA: Comprendo su interés por el costo. En la modalidad presencial, la
matricula es de S/ 100 y la mensualidad de S/ 200. En la modalidad virtual, la matricula

es de S/ 100 y la mensualidad de S/ 150.

ASESORA: Usted se puede matricular solo con estos 2 requisitos, el primero es que

cuente con su certificado de estudios secundarios y su DNI vigente.
ASESORA: [Si la clienta muestra interés en continuar, puedes agregar:|

Le informo que las clases inician el (fecha y mes), y aun contamos con algunos cupos
disponibles. (Estaria interesada en reservar su vacante para comenzar a estudiar

este fin de semana?
[Si la clienta acepta, continuar con el proceso de inscripcion:]

Para formalizar su inscripcion, necesito que me proporcione sus datos personales.
Luego, le enviaré un correo electronico con una ficha de matricula y los datos de
nuestras cuentas bancarias para realizar el pago. Una vez confirmado el pago, le
enviaremos su constancia de matricula y la agregaremos a nuestro grupo de WhatsApp,

donde podré interactuar con su docente y compafieras.
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[Si la clienta duda, puedes reforzar los beneficios del programa y ofrecerle un

incentivo, como un descuento o material adicional.]
Me podria apoyar con una encuesta, le voy a hacer 3 preguntas:
e ;Qué le parecié la informacion brindada?
Escala del 1 al 10, donde 1 es muy insatisfecho y 10 es muy satisfecho.
e Respecto a la atencion que se le ha brindado cual seria su calificacion.
Escala del 1 al 10, donde 1 es muy insatisfecho y 10 es muy satisfecho.
e ;Como calificarias tu experiencia general con la llamada?
Escala del 1 al 10, donde 1 es muy insatisfecho y 10 es muy satisfecho.

La implementacion del nuevo speech de ventas dio como resultado un
incremento en el nimero de matriculas mensuales. A continuacion, se presentan

tablas y graficos que demuestran la mejora en el instituto.
Numero de matriculas mensuales

Mensualmente se lleva un control del nimero de matriculas que se
realizaron mediante llamadas (call center). Durante los tltimos 3 meses desde
septiembre a noviembre, donde en el mes de noviembre fue utilizado el nuevo
speech para brindar la informacion a los prospectos, se ha visto una mejora ya

que de momento contamos con un total de 40 matriculas.
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Mes N° de Matriculados

30

Septiembre
35

Octubre

52

Noviembre
105

Total

Nota: Elaboracion propia

Como se puede apreciar, del mes de octubre al mes de noviembre hubo

un incremento en el nimero de matriculas obtenidas con un valor del 48%, con

lo cual se puede sostener que la implementacion del método BANT en la

empresa ha dado resultados positivos.

Otras métricas significativas que se han considerado son el nivel de

satisfaccion de los prospectos con la implementacion del nuevo speech de

ventas.

Encuesta de Satisfaccion de los prospectos de IAFP (area call center):

1 ;Qué le parecio la informacion brindada?

2 ;Respecto a la atencion que se le ha brindado cuél seria su calificacion.?

3 (Como calificarias tu experiencia general con la llamada?

La figura 1 muestra las respuestas de los 56 prospectos que se entrevistaron

con el nuevo speech. En la pregunta 1, el puntaje promedio que asignaron los

encuestados es 8 en la escala del 1 al 10. En la pregunta 2 se obtuvo el
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promedio 8.2 y en la pregunta 3 se obtuvo un promedio de 8.6. Como resultado
final se obtuvo que los prospectos estan algo satisfechos con el proceso de
atencion.

Figura 10.

Nivel de satisfaccion de los prospectos con el método BANT

8.6
8.5
8.4
8.3
8.2
8.1
8.0
7.9
7.8

7.7
PREGUNTA1 PREGUNTA 2 PREGUNTA 3

Nota: Datos obtenidos en la encuesta de satisfaccion en noviembre del 2024.

Para la pregunta 1, con una escala del 1 al 10, la puntuacion promedio fue de
8.0, lo cual es un puntaje positivo. Para la pregunta 2, relacionada a la atencion del
personal, la puntuacion general fue de 8.2. Finalmente, para la pregunta 3, preguntando
por la experiencia general, el puntaje promedio fue de 8.6, estos puntajes reflejan una

mejora significativa en la gestion de las llamadas.
Tasa de conversion de ventas

En el Instituto de IAFP, se lleva un control de los prospectos que
ingresan solicitando informacion sobre nuestro programa, revisando el registro
diariamente ingresan un aproximado de 30 prospectos, se registran (brindando

datos) 7 personas y de los cuales solo se matricula 1 persona. Utilizando la
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formula de conversion obtenemos una taza de conversion del 3%.

Tabla 7.

Tasa de conversion por dia antes de método BANT

Tasa de conversion por asesor

Prospectos 30
P. Registrados 7
Matriculados 1
Conversion 3%

Nota. Elaborada por la autora

Tabla 8.

Tasa de conversion por dia después de método BANT

Tasa de conversion por asesor

Prospectos 30

P. Registrados 16
Matriculados 2
Conversion 6.6%

Nota: Elaborada por la autora
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Mi experiencia profesional en el Instituto de Alta Formacion Profesional
representd un pilar importante tanto en mi formacion académica como en mi etapa
inicial en el mundo laboral. Trabajar en el area de call center me permitié poner en
practica los conocimientos adquiridos durante mi carrera y desarrollar habilidades
esenciales que fortalecieron mi perfil profesional.

Se logré implementar el Método BANT en el instituto, incorporando un nuevo
speech de ventas enfocado en las cuatro etapas del método (presupuesto, autoridad,
necesidad y tiempo). Gracias a esta estrategia, el nimero de matriculas mensuales
aument6 en un 48%, demostrando la efectividad del enfoque personalizado en las
llamadas.

El equipo de call center fue capacitado con éxito en la gestion eficiente de
llamadas y en el uso del Método BANT. Se les ensefid a manejar objeciones, responder
consultas y transmitir de manera clara y persuasiva la propuesta educativa del instituto,
fortaleciendo su confianza y habilidades para interactuar con los prospectos.

Como resultado de la implementacion del método y la capacitacion del personal,
se logr6 incrementar la tasa de conversion diaria por asesor, pasando del 3% al 6%. Este
avance refleja una mejora significativa en la productividad del equipo y en la calidad de

las interacciones con los prospectos.

Lecciones aprendidas
Aprendi a identificar y analizar problemas desde una perspectiva integral,

entendiendo la importancia de las métricas y la segmentacion para tomar decisiones
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estratégicas. La experiencia me ensefid que la adaptacion y la innovacion son claves en
el ambito laboral, especialmente cuando se enfrentan desafios relacionados con
procesos obsoletos o poco efectivos. Reconoci la importancia de la comunicacion clara
y efectiva, tanto en las interacciones con los prospectos como dentro del equipo de

trabajo, para lograr resultados tangibles.

Habilidades profesionales desarrolladas

Fortaleci mis habilidades de liderazgo al proponer e implementar estrategias
innovadoras como el Método BANT, logrando resultados concretos y medibles.
Desarrollé competencias en la capacitacion y motivacion del equipo, lo cual me ensefio
el valor de trabajar en equipo hacia objetivos comunes. Mejoré mi capacidad analitica al
trabajar con métricas clave como la tasa de conversion, utilizando datos para evaluar y

optimizar procesos.

Aprendizajes finales

Esta etapa profesional me dejo una valiosa experiencia sobre como abordar
problemas reales en un entorno laboral dindmico y competitivo. Comprendi la
importancia de construir propuestas solidas y enfocadas en el publico objetivo, tanto
para mejorar la percepcion de una institucion como para lograr mejores resultados
comerciales. Me llevo la confianza de que, con esfuerzo, anélisis y colaboracion, es
posible superar desafios laborales y generar un impacto positivo en cualquier
organizacion.

Recomendaciones

Es fundamental desarrollar una propuesta educativa sélida y consistente que

destaque los beneficios tnicos de los programas ofrecidos por el instituto, incluyendo
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mejoras en el disefio curricular, certificaciones de calidad, alianzas estratégicas con
otras instituciones, y una comunicacion clara de como los programas ayudan a los
estudiantes a alcanzar sus metas profesionales.

Es necesario realizar un analisis exhaustivo del publico objetivo para
comprender mejor sus caracteristicas, intereses y necesidades especificas. Asimismo,
disefiar estrategias de marketing y comunicacién mas efectivas, enfocadas en atraer
prospectos con un alto interés en las carreras que se ofrecen dentro del instituto.

Se recomienda realizar capacitaciones constantes para todo el personal del
instituto, no solo en el area de ventas, sino también en temas como atencion al cliente,
comunicacion efectiva y conocimiento de los programas educativos. Esto garantizard un
servicio de calidad y una imagen maés profesional del instituto.

Es imperativo trabajar en la creacion de un ambiente laboral positivo,
comenzando desde la direccion. Los lideres deben fomentar la confianza, el respeto y la
motivacion entre los empleados. Esto incluye escuchar sugerencias, reconocer logros y
establecer un entorno de trabajo tranquilo y colaborativo que impulse el compromiso y

la productividad del equipo.
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ANEXOS

CONVENIO CON LA UNIVERSIDAD NACIONAL DE TRUJILLO (2024 —2025)

RECTORAD

“Afio del Bi de la i de P ia, y de la ion de las
b de Junin y Ay h

Lol “Dos siglos de sabiduria, un legado para el futuro”

RESOLUCION RECTORAL N°0381-2024/UNT

Trujillo, 26 de febrero de 2024

Visto el documento N°35024339 con expediente N°31824339E, promovido por el Director General del
Instituto de Alta Formacién Profesional -IAFP, sobre auspicio académico;

CONSIDERANDO:

Que, conforme a la Ley Universitaria N° 30220, el articulo 8°, establece que el Estado reconoce la
autonomia universitaria. La autonomia inherente a las universidades se ejerce de conformidad con lo
establecido en la Constitucién, la acotada Ley y demds normativa aplicable, autonomia que se manifiesta
en los regimenes: 8.1 Normativo, 8.2 De gobiemo, 8.3 Académico, 8.4 Administrativo y 8.5 Econémico;

Que, los articulos 60° y 62°, 62.2 de la Ley Universitaria N° 30220, concordantes con los articulos. 27°
y 28° del Estatuto Institucional, establecen que el Rector es el personero y representante legal de la
Universidad, teniendo entre sus atribuciones, dirigir la actividad académica de la Universidad y su
gestion normativa, administrativa, econémica y financiera;

Que, con Resolucién de Consejo Universitario N° 320-2021/UNT, se aprueba el "Reglamento General
de Eventos Académicos de la Universidad Nacional de Trujillo", el mismo que tiene por finalidad
normar el otorgamiento de auspicios por parte de la Universidad Nacional de Trujillo, a diversas
organizaciones piblicas o privadas para la realizacién de eventos académicos, cientificos, culturales y
artisticos, y en su articulo 14° establece los requisitos para solicitar el auspicio;

Que, el articulo 26°' del citado Reglamento aprobado establece lo siguiente: “Para efectos de
recaudacion, la institucion, por el auspicio obtenido, abonard a la Universidad Nacional de Trujillo el
Treinta por Ciento (30%) del importe total recaudado por el cobro de todo concepto (inscripcién,

ateriales, certificacion) a los participantes del evento auspiciado; si dicho auspicio involucra el uso de
os ambientes universitarios el monto serd de treinta y cinco por ciento (35%) del cobro por todo
concepto ( inscripcion, materiales, certificacién) del evento académico auspiciado, asi como también el
porte de una garantia de un veinte por ciento (20%) adicional del total estimado del presupuesto de la
idad, en prevision de dafios en la infraestructura o deterioro o pérdida de equipo;

Profesional -IAFP, cuya inscripcion en el Libro Unico de Registros de Actividades de Auspicio de la
UNT se atorizé por Resolucion Rectoral N° 1321-2023/UNT, solicita el auspicio institucional para el

el “PROGRAMA DE FORMACION PROFESIONAL DE AUXILIAR DE EDUCACION
INICIAL" en ' modalidad semipresencial, 1200 horas académicas, 36 créditos, con un costo de $/.2100.00
soles;

Que, con Informe N®.0083-2024-OEA/R., la Responsable de la Oficina de Eventos Académicos EDUCA
PERU-UNT, de conformidad con lo establecido en el articulo 14° del Reglamento antes mencionado,
opina a favor de otorgar el auspicio académico al Instituto de Alta Formacién Profesional -IAFP, por
cumplir con los requisitos establecidos; asimismo resalta que dicho evento esté destinado a la formacion

académico profesional y promueve el crecimi de la produccion intel | en los diferentes campos
profesionales, el mismo que va acorde con los principios institucionales de esta Casa Superior de
Estudios;

Local Centrak: Jr. independencia Nro. 389 - Diego de Aimagro 344 / Trujilio - Perd
Ciudad Universitaria: Av Juan Pablo Il S/N Urb. San Andrés - Trujlllo - La Libertad

044205513 @untaunicaotcio [ wwwuntrusduce ({§ rectoradountrusduse ()
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CONVENIO CON LA UNIVERSIDAD NACIONAL SANTIAGO ANTUNEZ DE

MAYOLO (2024 —2025)

aepBLCREL Py, UNIVERSIDAD NACIONAL

SANTIAGO ANTUNEZ DE MAYOLO
Resolucion de Consejo Universitario - Rector
N.°421-2024-UNASAM
Huaraz, 30 de mayo de 2024

consideracion el Informe Legal N.° 453-2024-UNASAM-OGAJ/D, de fecha 14 de mayo de 2024,
mediante el cual, el Director de la Oficina General de Asesoria Juridica de la UNASAM, opina: Que,
es procedente la suscripcion del Convenio Marco de Cooperacion Interinstitucional entre la
Universidad Nacional Santiago Antinez de Mayolo y el Instituto de Alta Formacién Profesional
E.I.R.L.—-IAFPE.I.R.L.; asimismo, se eleve a Consejo Universitario para su tratamiento y aprobacion;

Que, existiendo opinién técnica favorable e Informe Legal procedente, en
virtud al numeral 153.15 del articulo 153° del Estatuto de la UNASAM, que regula las atribuciones
del Consejo Universitario, que precisa "Autorizar la celebracién de convenios con universidades,
organismos gubernamentales y no gubernamentales, instituciones, nacionales e internacionales (...),
asi como advirtiendo el literal e) del articulo 12° del Reglamento General de Convenios de la
UNASAM, aprobado mediante Resolucién de Consejo Universitario — Rector N.° 300-2023-
UNASAM, de fecha 11 de mayo de 2023, que sefiala: “Canalizado el expediente con las opiniones
favorables se elevara al rectorado para que la Oficina de Secretaria General eleve al Consejo
Universitario el mismo, para su aprobacion respectiva y posterior emisién de la Resolucion”, en
sesion extraordinaria del Honorable Consejo Universitario de fecha 16 de mayo de 2024, debatido el
caso, se acordé por unanimidad: Autorizar la suscripcién del convenio marco de cooperacion
interinstitucional entre la Universidad Nacional Santiago Antinez de Mayolo y el Instituto de Alta
Formacion Profesional E.LR.L. -IAFP E.LR.L.;

De conformidad a lo establecido en el Texto Unico Ordenado de la Ley N.°
27444, Ley de Procedimiento Administrativo General y en uso de las atribuciones conferidas en el
articulo 153° del Estatuto de la UNASAM;

SE RESUELVE:

ARTICULO 1°- AUTORIZAR la suscripcion del convenio marco de
cooperacién interinstitucional entre la Universidad Nacional Santiago Antinez de Mayolo y el Instituto
de Alta Formacién Profesional E.I.R.L. =IAFP E.I.R.L., el cual consta de quince (15) clausulas y que
como anexo forma parte de la presente Resolucion.

ARTICULO 2°.- DISPONER que los 6rganos competentes de la UNASAM
den cumplimiento a la presente Resolucion.

Registrese, comuniquese y archivese.

o 9,

TARLOS ANTONIO REYES PAREJA
RECTOR

G. NELIDA ROSARIO BRONCANO OSORIO
SECRETARIA GENERAL (e)
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PIEZAS GRAFICAS DE REDES SOCIALES DEL INSTITUTO

|® Instituto de Alta Formacion Profesional - IAFP Educacion Nacional S
Q Ayeralas7:33a.m.-@

#NUESTRASALUMNAS
#PRACTICASPREPROFESIONALES

Fzlicitamos 3 nuestras estudiantss por 2l inicio de sus practicas Pre Profezionales en en entidades

privadas y publicas ., Nos enorgullece y motiva a seguir creciendo como Institucion Educativa
#GraciasporiaConfianzaenlAFP ... Ver mas

o 5 1 comentario
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CONTENIDO EDUCATIVO EN REDES SOCIALES

II\ Instituto de

|7 Alta Formacién s
E Profesionql UNIVERSIDAD NACIONAL DE TRU"LLO

¢QUE HACE UN AUXILIAR DE
EDUCACION INICIAL?

« Apoyo en la planificacion y
organizacion de actividades.

« Atencion y cuidado de los nifos.

» Observacion y seguimiento del
desarrollo infantil.

« Apoyo en la gestion de la rutina
diaria.

- Fomentar el juego y la
socializacion

) INFORMES
946480124

<  informescapacionesiafp@gmail.com

PROGRAMAS DE FORMACION PROFESIONAL

@ Jr. Bolivar 276 Of. 403. Trujillo

iafpinstituto.edu.pe iafpinstituto.edu.pe
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ALIANZAS ESTRATEGICAS CON OTRAS INSTITUCIONES EDUCATIVAS

< Universidad Nacional
H Santiago Antunez de Mayolo

g “Del esfuerzo de sus hijos depende el progreso de los pueblos
3

p)

UNIVERSIDAD NACIONAL DE TRUJILLO

UNT

CURSO - TALLER
INGRESO LIBRE

Auxiliar de Educacion Inicial

s Vlemea ey [
[y e i ‘

MARTES

12

NOVIEMBRE
VIA ZOOM
MODALIDAD
VIRTUAL

UNETE A NUESTRO

Wl o INFORMES}y\' :
fom 983073307 &
Instituto de Alta ek ‘
Formacioén

Profesional - iafpinstituto.edu.pe
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ACTIVIDADES QUE SE REALIZAN DENTRO DEL INSTITUTO

'@‘ Instituto de Alta Formacion Profesional - IAFP Educacion Nacional

W cdenovembrea s Mam Q@

¥ YNUESTRASALUMNASIAFP
VPRACTICASPREPROFESIONALES

Folicitamos a nuestras estudantes por o inloo de sus practkas Pre Profesionales enen
entidsdes privadas y publicas | Nos enarguilece y motiva a seguir crecendo como Institucion
Educatna

¥GracasporiaConfianzoentAFP

O < 1 comertano
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