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En un entorno empresarial cada vez mas competitivo y dinamico, el liderazgo comercial se ha
convertido en una habilidad esencial para impulsar el crecimiento y el éxito de las
organizaciones. El Diplomado Liderazgo Comercial 360°: Ventas Efectivas esta
disenado para desarrollar profesionales capaces de liderar equipos de ventas de alto

rendimiento, construir relaciones sélidas con los clientes y alcanzar resultados efectivos y
sobresalientes.

Objetivo:

Capacitar lideres comerciales integrales para el disefio e implementacion de estrategias de
ventas efectivas e innovadoras que impulsen a sus equipos, asi como la gestién del desempefio
comercial de manera estratégica, con el fin de la maximizacion de los resultados de la
organizacion.

Dirigido a:
Gerentes de ventas, profesionales de ventas con aspiraciones de liderazgo, emprendedores,
duenos de negocios, consultores comerciales, estudiantes universitarios, cualquier persona

interesada en desarrollar una carrera exitosa en el area comercial y de ventas.

Modulos:

Este diplomado esta conformado por una carga académica con 6 médulos, distribuidos en
sesiones presenciales o virtuales segun sea el caso. Los médulos son:

. Liderazgo y estrategia comercial. (16 horas académicas).

. Comunicacion y negociacion asertiva. (16 horas académicas).

. Trabajo en equipo e inteligencia emocional. (24 horas académicas).
. Gestion efectiva de ventas y cobranzas. (32 horas académicas).

. Toma de decisiones con Power BI. (16 horas académicas).
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. Analisis de indicadores de gestion comercial. (16 horas académicas).
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Descripcion general:

e Modalidad: Presencial o virtual (segln sea el caso) + un espacio interactivo por Telegram.

e Duracion: 120 horas académicas.

e Total, del lapso académico: 16 encuentros aproximadamente, distribuidos en 16 semanas.

e Evaluacion: Actividades realizadas en cada modulo.

e Inicio: A convenir

e Horario:

-Encuentro via Zoom o Meet: martes 6:15 a 8:45 pm. (receso de 15 min)

-Encuentro interactivo por Telegram para preguntas y respuestas sobre un tema
del médulo: jueves 6:15 a 7:45 pm.

e Incluye:

v' Empleo del Sistema de Mediacion Interactivo para el Aprendizaje (SIMETA) mediante la
plataforma Moodle.

v’ Material digital en el aula virtual de cada modulo ubicado en SIMETA.

v' Actividades teodrico-practicas, con experimentacion de situaciones en la realidad virtual.

v' Materiales de trabajo en cada médulo.

v" Certificado digital avalado por: Professional and Personal Development University
(PPDU).

Médulo 1. Liderazgo y estrategia comercial
(2 semanas)

Objetivo general:

Definir el rol del lider comercial y el establecimiento de las bases tedricas del liderazgo efectivo
en el ambito empresarial.

Contenido del Modulo 1:

. Conceptos basicos de liderazgo.

. Pensamiento estratégico comercial.

. Estilos de liderazgo y su impacto en los equipos.

. Habilidades esenciales de un lider comercial.

. Desarrollo de la visién y mision comercial.

. Analisis del entorno competitivo.

. Tendencias del mercado y su impacto en las ventas.
. Innovacion y transformacion digital en ventas.
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Aplicaciones practicas:

-Identificar el propio estilo de liderazgo.

-Desarrollar una visién clara para el equipo de ventas.
-Establecer metas y objetivos realistas.

-Comunicar la estrategia comercial de manera efectiva.
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-Desarrollar una visidon estratégica para el equipo de ventas.
-Identificar nuevas oportunidades de negocio.

Médulo 2. Comunicacién y negociacion asertiva
(2 semanas)

Objetivo general:
Desarrollar habilidades de comunicacion efectiva y negociacion para el establecimiento
relaciones solidas con clientes y colegas.

Contenido del Modulo 2:

1. Técnicas de comunicacion efectiva.

2. Negociacion estratégica y resolucion de conflictos.
3. Manejo de objeciones y cierre de ventas.

4. Lenguaje corporal.

Aplicaciones practicas:

-Mejorar la comunicacién interpersonal.

-Negociar acuerdos comerciales exitosos.

-Manejar situaciones dificiles con clientes y colegas.
-Construir relaciones de confianza a largo plazo.

Modulo 3. Trabajo en equipo e inteligencia
emocional (3 semanas)

Objetivo general:
Fortalecer la inteligencia emocional como habilidad estratégica para la mejora de las relaciones
interpersonales y el trabajo en equipo.

Contenido del Mddulo 3:

. Desarrollo de la inteligencia emocional.

. Autoconocimiento.

. Gestidon de emociones propias y de los demas.

. Construccidn de relaciones solidas con clientes y colaboradores.

. Dindamicas de grupo y construccion de equipos de alto rendimiento.
. Comunicacion efectiva en equipos.

. Resolucidn de conflictos en equipos.

. Liderazgo de equipos.
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Aplicaciones practicas:

-Mejorar la capacidad para la comprension y gestion las propias emociones y las de los demas.
-Construir equipos de alto rendimiento.

-Motivar a los colaboradores.
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Médulo 4. Gestion efectiva de ventas y cobranzas
(4 semanas)

Objetivo general:
Dominar las etapas del proceso de ventas y el desarrollo de estrategias efectivas para la gestion
efectiva de cobranzas a los clientes.

Contenido del Mddulo 4:

. El ciclo de ventas.

. Prospeccidn y cualificacion de clientes.

. Presentacién de productos y/o servicios.

. Gestidn de objeciones y cierre de ventas.

. Gestidn de cartera de clientes.

. Atencidn al cliente y fidelizacién.

. Introduccién a la gestién de cobranzas.

. El ciclo de cobranza.

. Estrategias de cobranzas (Proactiva y Reactiva).
10. Herramientas tecnoldgicas para la gestion de cobranzas.
11. Evaluacion y mejora continua.
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Aplicaciones practicas:

-Identificar y cualificar prospectos.

-Desarrollar propuestas de valor convincentes.
-Cerrar mas negocios.

-Construir relaciones duraderas con los clientes.
-Desarrollo de un plan de cobranza personalizado.
-Simulacién de escenarios de negociacion.

Moédulo 5. Toma de decisiones con Power Bl
(2 semanas)

Objetivo general:
Adquirir conocimientos basicos sobre el uso y aplicacion de Power BI para el andlisis de datos
comerciales y la toma de decisiones mas informadas.

Contenido del Mddulo 5:

1. Conceptos basicos de Business Intelligence.

2. Introduccién a Power BI.

3. Creacion de dashboards y reportes comerciales.
4. Andlisis de datos para la toma de decisiones.

5. Creacién de informes comerciales.
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Aplicaciones practicas:

-Crear dashboards personalizados para monitorear el desempeno comercial.
-Identificar tendencias y oportunidades.

-Tomar decisiones basadas en datos.

Moédulo 6. Analisis de indicadores de gestion

comercial (2 semanas)

Objetivo general:
Emplear los indicadores clave de desempefio (KPI) para el seguimiento y medicion de los datos
comerciales manejados por la organizacion.

Contenido del Mddulo 6:

1. Disefio e implementacién de un tablero de control comercial.

2. Definicidn de KPI's.

3. Andlisis de datos cuantitativos y cualitativos para la toma de decisiones.
4. Gestion del rendimiento del equipo de ventas.

Aplicaciones practicas:

-Identificar los KPI mas relevantes para el negocio.
-Analizar los datos de ventas.

-Tomar decisiones estratégicas basadas en evidencia.

Dinamica de cada médulo:
e Encuentros tedrico-practicos con orientacion al contexto organizacional de los participantes.
e Aplicacidon de la metodologia de laboratorio vivencial.
e Ejecucién de dindmicas adaptadas al contenido de cada mddulo.
e Actividades individuales y grupales.
e Ejercicios practicos, estudio de caso, entre otros.
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