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Gerencia Estratégica de ventas

| Elliderazgo comercial que optimiza resultados

Horas: 90 | Modalidad: Online en vivo
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La gerencia de ventas es una de las principales
protagonistas en el logro de resultados de la
organizacion. Sobre ella coexisten no solo ellogro
de los indicadores mas importantes del negocio,
sino tambiénla sostenibilidad presentey futurade
laempresa.

El diplomado en Gerencia Estratégica de Ventas
es un programa intensivo, dinamico y de alto nivel
que va mas alld de los conceptos basicos y
tradicionales en ventas, donde los asistentes
tendranla oportunidad de conocerlos conceptos
y estrategias mas novedosas para construir
negocios rentables y sostenibles, seleccionar el
mejor equipo de ventas y analizar desde una
perspectivafinanciera sunegocio.

Objetivo General

Consolidar una gerencia comercial que lidera
equipos, construye estrategias ganadoras y
resultados de largo plazo y asegura los
indicadores que generan tranquilidad y confianza
enlos duenos delnegocio o ensus accionistas.
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Objeti“vos especificos

Universidad

= |CESI

Comprenderlos conceptos masimportantes del mercadeo actual paratraducirla
estrategiade mercadeo enresultados perdurables para elnegocio.

|dentificarlos elementos clave para contratarlos mejores vendedores, construiruna
estrategia de entrenamiento, definir planes de incentivos y desarrollar sufuerzade
ventas.

Conocereinterpretarellenguaje de las finanzas en el terreno comercial para
desarrollar estrategias y politicas comerciales que respetenlarentabilidad del
negocioy losindicadores que son pilares parala sostenibilidad de la organizacion.

Analizar la situacién actual del mercado desde una perspectivamacroecondmica que
permita crear estrategias para superar los desafios de una economia compleja.

Desarrollarunmodelo de gerencia comercial maduro, capaz de analizar el tamano del
equipo comercial, el comportamiento de las ventasy la planeacionde lademanda
(forecast), para satisfacerlas necesidades delmercadoy elnegocio.

Consolidaruna estrategia de servicio al cliente conresultados excepcionales para el
negocioy que cultive larelacidon conlos clientes leales ala organizacion.

Desarrollarunmodelo de negociaciony de técnicas de ventas que sea parte esencial
delaculturade trabajo de lafuerza de ventasy que favorezcala construccion de
negociosrentablesy sostenibles enelmarco de la éticaylas buenas practicas
comerciales.
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Directores y gerentes de ventas, asi como a Key
Account Managers, vendedores y asesores
comerciales que deseen mejorar su desempeno y
con proyeccion futura en sus carreras profesionales.

Metodologia:

El programa se desarrollara bajo la modalidad de
metodologia activa, donde se les entregara a los
participantes el material de estudio para que en clase
se desarrollen ejercicios practicos con ejemplos
extraidos de situaciones del dia a dia de la empresa
que simulan una situacion real; también, se hara
analisis de casos, talleres, discusion y aplicacion de
temas relacionados con el desarrollo personal y
presentaciones breves de tipo magistral, bajo la
coordinacion del docente y la participacion activa de

los asistentes. Certificacion:
e Martesyjuevesde 6:00a9:00 p.m.

La certificacion de participacion
*Los cambios eventuales que se puedan presentaren sera emitida conminimo el 80% de
la programacion inicial (fechas, horarios, docentes) participacion en el programa.
seraninformados oportunamente alos estudiantes.
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Modulo1

GERENCIAR ESTRATEGICAMENTE
Sesion 1. Fundamentos de mercadeo (con enfoque em marketing digital)
« Lasvariables del proceso de marketing que impactan el proceso comercial.
«Lageneracion delademanday laventa (pull-push).
« Como medir la gestion del marketing.
« Elplan de mercadeo.
« Cémo saber sila estrategia de marketing funciona (indicadores clave).

Sesion 2. Estrategia y estructura comercial

*Planeacion de lademanda.

« Técnicas para la definicion del presupuesto de ventas.

» Dimensionamiento de la fuerza de ventas (sizing comercial).

* Metodologias practicasy reales para definir el modelo de negocio comercial.
« Definicidny puesta en marcha de la estrategia comercial.

Modulo 2

POTENCIAR A LA FUERZA DE VENTAS
Sesion 3. Gestion del talento humano en el area comercial
« Técnicas de reclutamientoy seleccion de la fuerza de ventas.
« Elproceso deinducciony formacion en el cargo.
« Evaluar el desempefio del area comercial.
* Modelos de entrenamientoy desarrollo de la fuerza de ventas.

Sesion 4. Diseiio de planes de comisiones e incentivos

« El plan deincentivos.

*Modelos para el pago de comisiones.

» Medicién de la productividad de la fuerza de ventas (definicion de indicadores de gestion).

Sesion 5. El gerente de ventas como coach

« Coaching como estrategia para mejorar la productividad y el desempefio de la fuerza de ventas.

« Verificacidny valoracion del aprendizaje, la modificacion de conductasy la generacidn de resultados.
« Formularios de registroy seguimiento para la trazabilidad del proceso.

« El Coaching a distancia (qué hacer cuando se tiene un equipo fuera del territorio base)

Médulo 3

COMPETENCIAS Y PROCESOS TRANSVERSALES FUNDAMENTALES EN LA GERENCIA
ESTRATEGICA DE VENTAS

Sesion 6. Finanzas que impactan el ejercicio comercial

« Losindicadores financieros que debe conocery dominar el gerente de ventas (costo de inventario, rotacion
de inventario, rentabilidad, flujo de caja, etc.).
« Las decisiones estratégicas clave del d&rea comercial que se toman sobre la base de las finanzas.
» Apalancamiento operativo y financiero.
« Lo que todo gerente de ventas debe saber e interpretar sobre los estados financieros para la toma acertada de decisiones.

Sesion 7. Gerencia del servicio excepcional

« Desarrollo e implementacién de un protocolo de servicio al cliente (SAC).

» Generacion de valor a través del servicio.

« Tipologias de clientes: como orientar el mensaje de servicio.

« Técnicas de comunicacion para la modificacion de habitos y conductas de clientes dificiles.
* Estrategias para orientary fomentar una cultura de servicio al cliente: clienting, CRMy CEM.

Sesion 8. Técnicas avanzadas de ventas y negociacion

* Fundamento de las técnicas de ventas: la evolucion del proceso comercial.

* Destrezas avanzadas de ventas: estilos sociales y perfiles psicodemograficos.
* Inteligencia emocional aplicada enlas ventas.

* Modelos de negociacion.

* Técnicas de negociacion en contextos dificiles.
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JUAN MANUEL GONZALEZ SANCHEZ

Docente de mercadeo de servicios y experiencia del cliente.

Profesor experimentado con una historia demostrada de
trabajo enla educacion superior como directorde
pregrado. Sdlidasy reconocidas habilidades profesionales
engestion educativa, gestion de mercadeo, experiencia

del cliente y mercadeo de servicios, entre otros. Amplio
conocimiento en calidady mejora continua en entornos
educativos de pregradoy posgrado, con especial énfasis
enlagestion curriculary aseguramiento del aprendizaje.

Docentes:

CARLOS ALBERTO BOTERO ROLDAN

Mg, Especialista en Mercados.

Administrador de Empresas de profesion. Ha
profundizado sus conocimientos enlainvestigacion delos
mercadosy la Cultura de Servicio conla creacion del
programa ASES (atenciony servicios excepcionales). Ha
participado como jurado evaluador de proyectos de base
tecnoldgica para Colciencias, Directorde Mercadeoy
Publicidad, investigador de mercados para Spinoffsy
consultorempresarial.

RAFAEL VICENTE ORTIZZAPATA

Psicdlogo especialista en modelos de negociacion.

Psicdlogo conmas de 22 afios de experienciaenel drea
comercialy se haespecializado en el estudio y desarrollo
de modelos de negociacion que generenvalor para el
largo plazo, cuenta conun Postgrado en Managementy
se desempeiidé pormas de 15 aflos como Gerente de
Entrenamiento para el &rea Comercial diferentes
organizaciones difundiendo sus programas de
entrenamiento, formaciony desarrollo en diferentes
paises de LATAM.

CARLOS MARIO ARANGO SALAS

Ingeniero industrial y MBA con concentracion en Finanzas.

Conamplia experienciaentemas relacionados conbanca
deinversion (estructuracion financiera de proyectos,
valoracion de compaiiias, fusiones y adquisiciones,
evaluacion financiera de proyectos), consecucion de
negocios, y consultoria financiera para distintos sectores

delaindustrialocaly extranjera. Ademas, asesorando
entidades publicas, privadas y multilaterales, también
como perito de parte en diferentes tribunales de
arbitramento.

JOHNVINASCO

Experto en el drea comercial y la consultoria organizacional.

Conexperienciaenempresas nacionalesy multinacionales
del sectorfinanciero, manufactureroy de servicios. Estudio
Economiay se fue especializando en el comportamiento
humano a través de la programacion neuro-linguistica,
desde donde ha apoyado diferentes procesos de una
manera exitosa. Ha dirigido varios diplomadosy cursos en
esta drea. Cuenta con certificacionesinternacionales en
Coaching, Servicio al cliente y Gestion del conocimiento.

ARLEXBALLESTEROS

Master en Psicologia del Consumidor.

Certificado en Comportamiento Neuro ventas.
Experiencia practica endireccion de equipos de ventas
endiferentes organizaciones. Ha desarrollado proyectos
paraapalancarla estrategia de expansion de grandes
compafias desarrollando planes comerciales que han
contribuido exitosamente alincremento de lalealtad de
clientes que generaningresosrentablesy sostenibles
para el negocio, asicomo laimplementacion de alianzas
y convenios conmiras al crecimiento corporativo.




Obtén mas informacion

mercadeoeducontinua@icesi.edu.co
+57 313 4875121

- Colombia

Universidad Icesi, Calle 18 No. 122 -135 Cali
www.icesi.edu.co

Encuéntranos como Universidad Icesi en



