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Descripcion
del programa

Este programa aborda las variables clave
qgue definen los niveles de productividad
del equipo de vendedores. Tiene como
objetivo ofrecer herramientas que

faciliten la adquisicion de las habilidades
duras y blandas de un ejecutivo
encargado del equipo de ventas, dentro
de una vision estratégica que garantice
la sostenibilidad de los resultados a
corto, mediano y largo plazo.




Seras
capaz de

Establecer la estrategia de ventas
como base de la gestion.




Perfil del
participante

Jefes, coordinadores, gerentes y
profesionales de ventas que trabajen en
las areas de ventas y deseen formacion
para liderar equipos de ventas de alto
rendimiento.

Profesionales que trabajen en areas
relacionadas con ventas: marketing,
logistica, distribucion y administracion de
ventas que buscan identificar las areas
de oportunidad y proponer soluciones
efectivas para tomar decisiones
estratégicas.

Requisitos
de admision
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Copia o foto de DNI (ambos lados).
Ficha de inscripcion.
Acuerdo de matricula.

Experiencia laboral minima de un ano.



Al finalizar el programa dominaras
las siguientes competencias:

>
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Integracion estratégica de
la estrategia de ventas y
marketing.

Formulacion estratégica de
ventas.

Optimizacién de recursos
en ventas.

Desarrollo y gestion de
talento.

Cultura organizacional en
ventas.

Planificacion estratégica de
ventas.

Diseno de incentivos
efectivos.

Liderazgo y coaching en
ventas.

Plan de productividad
comercial.



Por qué somos
diferentes

Realizaciéon de un taller de

@ I% mindfulness, orientado a fortalecer
habilidades de liderazgo como
toma de decisiones equilibradas,
comunicaciéon empatica y manejo
del estrés.

Docentes expertos en
comercializacion de tangibles e
intangibles a través de canales
B2B y B2C, que se desempeian
en companias de gran prestigio
a nivel nacional e internacional.

Uso de plataforma
e-learning Canvas.




Ruta de aprendizaje

Definiendo la Estrategia
de Ventas.

Moldeando la Estrategia de Ventas.

Motivando al Vendedor.

Retroalimentando al
Vendedor y la Empresa.

Liderando y Coacheando el
equipo de Ventas.

La Inteligencia Emocional
y el Coaching.

Proyecto Integrador
Plan de Productividad
Comercial.

Marca personal digital

2 Potencia tu liderazgo y
Conferencia empleabilidad accediendo Networking

Internacional:

Marketing automation. a los workshops exclusivos LinkedIn

para nuestros estudiantes. e e e s e

La Conferencia Internacional y los workshops son opcionales, a los que nuestros alumnos pueden acceder libremente
hasta tres meses después de haber finalizado las clases de su programa.



Cursos

Moldeando la Estrategia
de Ventas

Definiendo la Estrategia

de Ventas

Podras establecer el perfil y programa
de capacitaciéon adecuado para que los
vendedores puedan cubrir exitosamente
sus funciones, en coherencia con la
estrategia de ventas definida.

Comprenderas el contexto clave para
formular una estrategia de ventas
exitosa sostenible a corto, mediano y
largo plazo; asi como la definicion de la
estructura organizacional y el nimero

6ptimo de vendedores.
P Definicién del perfil del vendedor.

P Elmodelode negocio, la estrategia de | | .
marketing y la estrategia de ventas. El reclutamiento.
P Formulacion de una estrategia de ventas

| 4

P> Plan de capacitacién comercial.
exitosa.
| 4

Resoluciéon de casuistica aplicada a la realidad

AT p Organizacion de los esfuerzos de ventas, empresarial peruana.

o funciones del vendedor y numero éptimo . . . . .
s de vendedores. Trabajo aplicado: diagnéstico de perfil del
i e Ak L vendedor.

1 ey P> Resoluciéon de casuistica aplicada a la
R realidad empresarial peruana.

== Trabajo aplicado: diagndstico y propuesta
de organizacién de ventas.

Retroalimentando al

Vendedor y la Empresa

Podras medir los resultados del proceso
comercial, su nivel de cubrimiento de las
expectativas y las acciones especificas

. . By requeridas en cada miembro del equipo para
Podras establecer un sistema de cuotas oAl d quipo p

que equilibre los intereses del cliente, del | b alinear los resultados.
vendedor y de la empresa. Adicionalmente, &
lograras altos niveles de enfoque para =
obtener los resultados esperados.

P Costosy rentabilidad de las unidades de ventas.

P Eltablero de control.

Las cuotas de venta y su impacto en la
motivacién del vendedor.

4

== Trabajo aplicado: resolucién de casuistica
aplicada a la realidad empresarial peruana.

P La planificaciéon de actividades.
P Estructura de las comisiones de ventas.
>

Niveles de motivacion generados por las
comisiones.

== Trabajo aplicado: resolucién de casuistica
aplicada a la realidad empresarial peruana.

La EPG-USIL se reserva el derecho de cancelar o modificar las fechas de sus programas y comunicarlas con la debida
anticipacion.

Una vez iniciadas las clases no se podra solicitar la devolucion de la primera cuota.



Liderando y Coacheando La Inteligencia ¢ 'i. A

el equipo de Ventas Emocional y el Coaching

Desarrollaras tu liderazgo y podras P Desarrollaras habilidades intrapersonales
contribuir a que los miembros conozcan e interpersonales de inteligencia
y alcancen su maximo potencial y que emocional para lograr conectar de
mantengan altos niveles de motivaciéon manera positiva con tu equipo y con
intrinseca. clientes.

. i B> Coaching y modelos de liderazgo en P Profundizaras la comprension de tus

f ventas. . .
colaboradores y tus clientes a través de
o SR P La entrevista de profundidad. la empatia.

P Creatividad. P Intra - Cerebro Triuno - Inteligencia

emocional + SCARF.
> Trabajo en equipo. P Inter empatia - Diagnéstico
tridimensional a sus equipos y clientes
(producto). X
== Taller de mindfulness. ¥ i
P> Creencias limitantes y emponderantes. fA ;
(Mente empresario vs mente empleado).

Trabajo aplicado:

== Taller de entrevista a profundidad.

== Taller de proceso creativo. o ) ) :
) ) P> Auto- analisis de creencias y lenguaje de adh
== Taller de trabajo en equipo. victima / responsable. Jefe y equipo de e vl

ventas. )

P FODA avanzado - Modelo SCORE. 5 --.'-.';'

Trabajo aplicado:

== Taller de identificacion de emocionesy
amenazas.

Proyecto Integrador:
oid Il i Ssti idi i | del
Plan de Productividad - Vandedory Shoag. trelimensional de

Comercial { Taller de empatia con tu equipoy clientes.

Taller de encadenamiento de creencias.

Taller de FODA avanzado y modelo SCORE.

Aplicacion practica de todos los
conceptos desarrollados en el programa
y presentacion y sustentacion de un
plan de productividad comercial para
una empresa real.

El dictado de clases del programa se iniciara siempre que se alcance el nimero minimo de alumnos matriculados establecido por USIL.

Para la entrega de certificados son requisitos indispensables alcanzar una nota minima de 11 en cada uno de los cursos del programa,
no haber superado el 30 % de inasistencias y haber cancelado la inversion econémica total del programa.



Profesores
practitioners

-

Carlos Alberto Cabala
Neira

Consultor de Principal Financial
Group en Chile y México.

Se ha desempefiado como director
comercial en la Universidad del
Pacifico, SUPEMSA, Principal Financial
Group - México, HSBC México y
Seguros Bital México.

Master en Desarrollo Organizacional
y Gestidn de Personas por la
Universidad del Pacifico.

Brenda
Rustrian Pineda Q

Bachiller en Administracién y ‘_f i
BachiiehethExohaplishains ' Chief control & administration
Universidad del Pacifico. [ ? : r -

e officer insurance in HSBC

Mexico - Currently

Se ha desempefado como head of
process development insurance in
HSBC México y jefe de ddministracion
de ventas Bital - ING México.

Magister en Proyectos de Inversion
por la Universidad Tecnolégica de
México.

Licenciada en Economia por la
Universidad Tecnolégica de México.



Gino Calamo Blanco

Gerente general - Centex

Instrumentacion y Equipos S. A. C.

Mas de 25 afos de experiencia
liderando equipos de ventas de
alto rendimiento en empresas
nacionales y transnacionales a nivel
local e internacional — sectores B2C
y B2B.

Se ha desempefiado como gerente
de ventas y reventas en Mobil

Oil del Peru y gerente de ventas
Centex Instrumentacion y Equipos
S. A. C. También ha ocupado el
cargo de product manager en SGS
del Peru S. A. C.

Master en Business Administration

por Texas A&M University de EE. UU.

Programa Internacional de
Direccion y Gerenciamiento de
Proyectos con PMBOK 5% Edicion -
GERENS Escuela de posgrado.

Ingeniero quimico por la
Universidad Nacional de Ingenieria.

Ricardo Figueroa
Garcia

Consultor comercial con mas de
25 anos de experiencia en diversos
sectores como banca retail,
educacion, automotor, industrias
alimentarias, EdTech, entre otras.

Se desempendé como gerente de
Producto en Telefénica del Perq,
gerente de Marketing en Centrum
Catodlica y gerente de Ventas en la
Universidad del Pacifico.

Master en eBusiness en el |IE Business
School (Espana).

Magister en Docencia Universitaria y
Gestion Educativa en UTP.

Master en Marketing en Centrum
Catdlica.

Ingeniero informatico por la Pontificia
Universidad Catdlica del Peru.




Modnica Prochazka

Consultora internacional en
desarrollo de liderazgo y
habilidades blandas, con una Al e - e
mirada de los esquemas mentales G : . T
individuales y sociales desde la = = -
neurociencia.

Coach ejecutiva y consultora

de desarrollo organizacional en
América Latina y Canada para las
siguientes empresas: Agrovision,
Minera Cuzcatan, The Vantage
Point, Providence Healthcare,
Kantar-lbope-Media, SGS, Adecco,
Fonafe, Promperd, entre otras.

Magister en Docencia Universitaria
y Gestién Educativa por la UTP.

Master Coach Profesional por
la USIL.

Bachiller en Artes Plasticas con
mencién en Educacion,
PUCP.

La EPG-USIL se reserva el derecho
de modificar su plana docente, ya
sea por motivos de fuerza mayor

o por disponibilidad del profesor,
sin afectar la calidad académica
del programa.



Mas informacion

O 981458 741

™ informes.epg@usil.edu.pe
@ ousileducacionejecutiva
Q@ EepPcusiL

epg.usil.edu.pe B

#EducacionEjecutivaUSIL
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