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TEMATICO

Modulo 1.
CONTROL DE VENTAS Y COSTOS

Control del volumen de ventas.

» Indicadores de gestién y de resultado.

= Control de otras dimensiones de la venta.

» Evaluacion del comportamiento del
vendedor.

= Cuadros de mando en ventas.

= Actividades financieras en ventas.

= Costos de ventas.

=« CoOmo aumentar la Productividad de los
vendedores.

= Casos.

Modulo 2.

VENTAS INTELIGENTES: LA IA COMO
TUALIADA ESTRATEGICA EL FUTURO
ES AHORA, éESTAS PREPARADO?

» ¢Qué es la inteligencia artificial en las

ventas? ;Por qué existe la necesidad

de automatizacion en las ventas?

Comerciales de alto rendimiento.

¢Qué puede hacer la IA por las ventas?

¢Como puede apoyarte en convertirte

en un vendedor de alto rendimiento?

» Los 5 componentes claves en la gestion
estratégica de las ventas de alto
rendimiento:

o Herramientas de inteligencia artificial
para ventas.

- Componente 1: Desarrollo de
habilidades de ventas. Como puedes
utilizar la 1A en tu labor.

- Componente 2: Tareas administrativas
y gestion de procesos.

- Componente 3: Interacciones y
vinculos efectivos comunicaciones
eficaces. COmo puedes utilizar la 1A
en tu labor.

- Componente 4: Métricas de ventas
y prevision y priorizacion de cuentas
potenciales, estrategia basada en
datos.

- Componente 5: Alineacion con otros
stakeholders. Como puedes utilizar la
IA en tu labor. Casos de Uso, el IA en
practica.

» Casos de Uso, el IA en practica.

Médulo 3.
ORGANIZACION DE LA FUERZA
DE VENTAS

Propésito de la organizacion de ventas.
» Go to market y route to market.
Responsabilidades de los diferentes.
cargos en el area comercial.

Funciones de la direccion de ventas.
Opciones para estructurar la fuerza

de ventas.

» Organizacion de territorios y rutas.

» Métodos para determinar el niumero
de vendedores.

Modulo 4. _ _
MOTIVACION Y REMUNERACION
DE VENDEDORES

» ¢Qué es motivacion y que impacto tiene?

» Modelos de motivacion.

» Importancia de una buena politica de

remuneracion,

Técnicas de remuneracion:

- Fijo, comisiones, incentivos, concursos,
convenciones.

Otros sistemas.

» Lanzamiento del plan de remuneracion.

» La IA en la motivacion y remuneracién
de vendedores.

= Casos.

Modulo 5.
NEUROVENTAS

» Bases de la Neuroventas:

- Nacimiento del Neuromarketing y la
neuroventa.

- Investigacion cientifica y tecnologia
aplicada a la neuroventas.

Papel der cerebro en la decision de

compra:

- Como funciona la mente humana.

- El cédigo reptil.

 ¢Por qué compramos?

Cerebro empatico y decision de la compra.
Como venderle a la mente y no a la gente,

= Atencion.

Emocion.
Recordacion.

= Casos.

Médulo 6.
PRONOSTICOS 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.

« La lA y los prondsticos de ventas.

Casos.

Modulo 7.
LIDERAZGO DE VENDEDORES

Definicion de liderazgo.

= Estilos de liderazgo.

El gerente de ventas como coach.
Competencias de un lider coach.

« Coaching en accion:

- Acompanamiento en el terreno.
- Retroalimentacion equilibrada.

- Confrontacion para el desarrollo.
- Obtencion de compromisos.

- Seguimiento y ajuste.

= Apoyo de la IA para el liderazgo

de vendedores.
Casos.

Médulo 8. )
RECLUTAMIENTO, SELECCION,
CAPACITACION Y ENTRENAMIENTO
DE VENDEDORES

= Proceso de reclutamiento.

Perfil de vendedores y gerente de ventas.
Fuentes de reclutamiento.

= Proceso de seleccion.

Entrevistas, pruebas, assesment.
Recepcion de nuevos vendedores.

= Importancia de la formacion de

vendedores.
La formacion como motivador.

= Métodos de formacion.

Apoyo de la IA en la seleccion,
capacitacion y entrenamiento
de vendedores.

Casos.

Modulo 9.
TACTICAS DE VENTA CONSULTIVA

Pasos de la entrevista de venta consultiva:
- Ambientacion.

- Diagnéstico de necesidades.

- Propuesta de valor.

- Manejo de objeciones y negociacion.

- Cierre.

- Postventa.

= Habilidades de interaccion social:

- Comunicacion en ventas.
- Persuasion en ventas.

» La IA apoyando la venta consultiva.

Casos.

- 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 Educacion Continua que estén anunciados en la
programacion, asi como modificar el orden temético presentado en este programa, garantizado que se abordara |a 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 educacién informal, no conducen a titulo profesional.

Educacidon Continua



