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Duracion: Presencialy
16 horas a distancia
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Directores, gerentes y lideres de
equipos de ventas con al menos
3 anos de experiencia




Objetivo

Desarrollar estrategias comerciales efectivas con un enfoque practicoy
estratégico para fortalecer habilidades en estrategia, marketing digital,
e-commerce, ventas y negociacion.

Nos enfocamos en la mejora de la imagen publicay el prestigio
profesional, garantizando que los Directores de Ventas puedan aplicar
metodologias concretas para cerrar ventas exitosamente y liderar
equipos de manera efectiva,

optimizando asilos procesosy

resultados comerciales de sus

organizaciones.
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Razones para tomar
este programa en el IESDE

El programa ofrece un
profundo entendimiento de los
clientes, tanto actuales como
potenciales.

El participante podra disenar
estrategias comerciales efectivas,
asi como comprender las
motivaciones de compray el
proceso de decisidn del cliente.

Este programa abordara las
tendencias y mejores practicas en
marketing digital y el e-commerce,
para aprovechar las oportunidades
del ecosistema en linea.
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Fortaleceras la formacion de
habilidades de ventasy
negociacion, desarrollando e
implementando estrategias de
manera mas efectiva.

El enfoque en elliderazgo y la
gestion de equipos de ventas
prepara alos ejecutivos para sus
objetivos comerciales con éxito.



Perfil del egresado

La relevancia de este programa radica en su capacidad para
proporcionar a los participantes herramientas y conocimientos
esenciales para dirigir equipos de ventas en un entorno
empresarial dindmico y competitivo.

® Contara con conocimiento base para el cuidado de laimagen
publicay el prestigio profesional.

¢ Podran aplicar metodologias concretas para una mejor negociacion
para cerrar ventas exitosamente y liderar equipos de alto
rendimiento de manera efectiva.

¢ Optimizaran procesosy resultados comerciales de sus
organizaciones.

® Contara con conocimientosy habilidades actualizadas en temas de
marketing, comercio digital y pensamiento estratégico.
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Contenido tematico

Customer journey

Las motivaciones del cliente o usuario
Brand awareness

Go To Market - GTM

Generacioén de insights

Definicion de reto de usuario y cliente
Proceso de compra

La propuesta de valor para atender clientes

Estrategia comercial

Investigacidon de mercadoy prondsticos

Analisis de datos (tendencias del mercado, canales de venta,
actividades del equipo de ventas)

Coémo organizar a la fuerza de ventas de acuerdo con la estrategia
Estrategia comercial de acuerdo con ciclo de vida del producto

Flujo de la venta
Preparacion de la venta: prospectar, calificar, validar,
proponer, negociar, cerrar y seguimiento
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Contenido tematico

Técnicas de negociacion
Lenguaje no verbal para la negociacion y comunicacion

Proceso de cierre de ventas
Manejo de criticas y objeciones
Técnicas para argumentary persuadir

E-commerce

Marketing digital
Estrategias de SEO, SEM y redes sociales

Analitica web y optimizacién de tasas de conversion CRO

Roles y competencias del Director de Ventas
Definir al equipo de ventas y sus perfiles
Desempeno individual y grupal
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