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Médulo 1. VI. Liderazgo de vendedores.
LA ESTRATREGIA = Definicion de liderazgo.
« Estilos de liderazgo.
l. Planes y estrategias de mercadeo - El gerente de ventas como coach.
y ventas. - Competencias de un lider coach.

« Cambios en el entorno y su incidencia
en la empresa.

« Plan estratégico y plan de marketing.

» Desarrollo del plan de marketing.

» Concepto y ubicacion del plan de
ventas.

« Contenido del plan de ventas.

» Apoyo de marketing a la fuerza de
ventas.

» Casos.

Modulo 2.
IMPLEMENTACION DE LAS ESTREGIAS
DE VENTAS

. Organizacion de la fuerza de ventas.
= Propdsito de la organizacion de ventas.
- Responsabilidades de los diferentes.
cargos en el area comercial.l

= Funciones de la direccidn de ventas.

= Opciones para estructurar la fuerza
de ventas.

= Organizacion de territorios y rutas.

- Métodos para determinar el nimero
de vendedores.

= Casos.

Il. Reclutamiento, Seleccidn, capacitacion
y entrenamiento de vendedores.
= Proceso de reclutamiento.
- Perfil de vendedores y gerente de
ventas.
Fuentes de reclutamiento.
= Proceso de seleccidn.
« Entrevistas, pruebas, assesment.
= Recepcion de nuevos vendedores.
= Importancia de la formacion de
vendedores.
= La formacién como motivador.
- Métodos de formacion.
= Casos.

l1l. Prondsticos de ventas.

= Potencial de mercado y potencial de

ventas.

Métodos para la prevision de ventas

= Cuotas de ventas.

- Métodos para asignar cuotas a los
vendedores.

= Presupuestos de ventas.

= Tipos de presupuestos.

= Casos.

IV. Remuneracion de vendedores.

» Modelos de motivacion.

= Importancia de una buena politica de
remuneracion.

» Técnicas de remuneracion.

= Fijo, comisiones, incentivos, concursos,
convenciones.

» Otros sistemas.

= Lanzamiento del plan de remuneracién

« Casos.

V. Control de ventas y costos.

« Control del volumen de ventas.

= Indicadores de gestion y de resultado.

= Control de otras dimensiones de la
venta.

» Evaluaciéon del comportamiento del
vendedor.

» Cuadros de mando en ventas.

» Actividades financieras en ventas.

= Costos de ventas.

« CoOmo aumentar la Productividad
de los vendedores.

= Casos.

» Coaching en accion.

» Acompanamiento en el terreno.
» Retroalimentacidn equilibrada.
Confrontacién para el desarrollo.
Obtenciéon de compromisos.

» Seguimiento y ajuste.

= Casos.

Modulo 3.
NUEVOS DESAFIOS PARA
LAS VENTAS

. Ventas en digital.
» Conceptos de Marketing Digital.
« El consumidor digital.
« El proceso de venta y compra en
linea.
Comercio electroénico.
Canales digitales.
» Casos.

Il. Tacticas de ventas.
= Las tacticas de ventas.

- Segmentacion.
Prospectacion.
Contacto.
Presentacion.
Negociacion.

Cierre.
Post venta.

- Relacién con el cliente.
= Las tacticas de ventas.

- Segmentacion.

- Prospectacion.
Contact.o
Presentacion.
Negociacion.

Cierre.

Post venta.

Relacion con el cliente.

» Habilidades de interaccidon social.

- Comunicacion en ventas

- Persuasion en ventas.
= Casos.

l1l. Neuro ventas.
» Bases de la Neuroventas.

- Nacimiento del Neuromarketing
y la neuroventa.

- Investigacion cientifica y
tecnologia aplicada a la
neuroventas.

« Papel der cerebro en la decisién
de compra.

- Como funciona la mente humana

- El cédigo reptil.

» ;Por qué compramos?

« Cerebro empatico y decisién de la
compra.

» Como venderle ala menteyno ala
gente.

« Atencion.

« Emocion.

» Recordacion.

Casos.

IV. Ventas Inteligentes: La IA como
tu Aliada Estratégica El futuro
es ahora, ;Estas preparado?

» Todos nuestros programas incluyen un certificado de asistencia. Los participantes que cumplan con la asistencia minima requerida y los requisitos académicos,

recibiran su certificado.

+ La Universidad del Rosario se reserva el derecho de modificar el equipo académico de los programas de Educaciéon Continua que estén anunciados en la
programacion, asi como modificar el orden tematico presentado en este programa, garantizado que se abordara la totalidad de temas propuestos.

+ La Universidad del Rosario podra modificar las fechas de desarrollo de los programas o de las sesiones de un programa en ejecucion, en situaciones que asi lo
amerite. La notificacion a inscritos o a los participantes de los programas se podra hacer sin un plazo de tiempo previo estipulado, pero siempre intentando

mantener un minimo de horas previas para ello.

+ Los programas de Educacion Continua son educacion informal, no conducen a titulo profesional.



