FORMACION
CONTINUA

idat

Adquiere conocimientos y herramientas que te
DIPLOMAD y
permitan crear estrategias innovadoras para el

o logro de las metas; asi como también, medir y
optimizar los resultados utilizando indicadores
G e Sthn de gestion, estrategias para la gestion eficiente
de equipos de trabajo, herramientas para la

[ ]
Comercial gestin de canalesy técnicas denegaciacen
multinivel.

¢Por que estudiar en IDAT?

Crea estrategias comerciales e innovadoras y garantiza el logro de las cuotas de venta,
utilizando herramientas para la gestién efectiva del area comercial en un entorno empresarial
cada vez mas competitivo.

Dirigido a

Ejecutivos comerciales y de ventas, coordinadores, supervisores y jefes que estén

vinculados a procesos de venta directa.

4d Publico en general, emprendedores y empresarios que buscan potenciar sus habilidades
comerciales bajo un enfoque practico con el objetivo de mejorar el desempefiio del area
de ventas.

ﬁ Comprende el rol e importancia del area de ventas, sus diferentes procesos y la
interrelacion con las diferentes areas de la compania.

,I||| Aplica la estimacion de la demanda, presupuestos y estrategias de venta para el
1
\=' cumplimiento de los objetivos.

o’ Desarrolla estrategias de distribucién en canales tradicionales y/o digitales para la
0 gestién exitosa del producto o servicio ofrecido.

Ih Analiza tacticas y estrategias de ventas, con el fin de resolver conflictos asertivamente y
$ concretar acuerdos de negociacién bajo el enfoque ganar-ganar.

e Diseia y Gestiona la experiencia del cliente a través de técnicas creativas logrando la
W satisfaccion del cliente.

Horas de Estudio

@ 128 horas ACADEMICAS (4 meses aproximadamente)
Certificacion

Al finalizar satisfactoriamente el programa IDAT otorga un diploma virtual en Gestién
Comercial.

Introduccion a la Gestion
ComerCial - Conceptos Generales

. - Estructura Comercial
Il 16 HORAS DE DURACION
- Elementos del Plan de Marketing
Conoce y aplica los conceptos fundamentales de X
ventas,procesos y estrategias, asi como la : EStrateglaS de Mercado
relevancia del rea de ventas para la compafiia,
sus procesos internos y la interrelacion con
diferentes areas.

Estimacion de la
Demand'a’ PresupueStOS y - Participacion de Mercado
Cuotas de ventas . Prosupussio

I 16 HORAS DE DURACION - Prondstico de Ventas

: B - Cuotas de Ventas
Aplica la estimacién de la demanda, presupuestos

y estrategias de venta con las que pueda lograr
una experiencia satisfactoria en el
servicio/producto de su empresa o negocio.

Gestion de Canales

tradicionales y digitales - Planificacion y disefio
- Estructura

Il 16 HORAS DE DURACION - Marketing Mix

Desarrolla estrategias de distribucién en canales -On-line

tradicionales y/o digitales para la gestion exitosa
del producto o servicio ofrecido.

Negociacion y Técnicas
de ventas - Negociacion

- Técnica de Venta
[l 16 HORAS DE DURACION . o' o a
- Estrategia y planificacion
Analiza tacticas y estrategias de ventas, con el fin . Modelo de Harvard
de resolver conflictos asertivamente para
concretar acuerdos de negociacion efectiva bajo
un enfoque ganar-ganar.

Investigacién de Mercado
V S]'Stemas de Gesuén - Plan de investigaciéon de mercados

ComerC]-al - Herramientas de analisis de mercados y datos

I 16 HORAS DE DURACION - Datos de investigacion

- Herramientas para la recoleccién de datos

Examina las herramientas y técnicas de
investigacion de mercados para la resolucion de
problemas dentro de una empresa, a través del
uso de nuevas herramientas tecnoldgicas.

Diserfio y Gestion de la
eXperienCia de]. C].j.ente - El Customer experience Management

. - Planificacion, disefio y gestién de procesos

[ 16 HORAS DE DURACION
- Métrica del customer experience y calidad

Elabora estrategias que consoliden al cliente 5 X X

como embajador de la marca, evaluando los . CUltura de |a experiencia del c||ente

comportamientos, decisiones y momentos de la

verdad utilizando herramientas de diagndstico y

redisefio de la experiencia del cliente.

Gestion de la Fuerza de

- Organizacion del territorio y rutas
ventas . -

- Reclutamiento y capacitaciéon de vendedores
I 16 HORAS DE DURACION - Motivacion y remuneracion
Crea estrategias de gestién de ventas aplicando - Evaluacién Y control de la fuerza de ventas

las técnicas y herramientas necesarias para lograr
los objetivos propuestos por la organizacion.

Indicadores de la Gestién

- Andlisis de métricas

comercial

- Elaboracién del KPls
[l 16 HORAS DE DURACION - Métricas del producto, precio y publicidad
Desarrolla y evalta los indicadores de gestion - Implementacién de KPIs

financieros y no financieros para la toma de
decisiones efectivas.

Beneficios

Docentes Especializados Certificado Digital Clases en vivo
Podras practicar con casos Sin costo adicional al Brindamos clases virtuales
de empresas reales. finalizar el Diplomado. en tiempo real.

*Sujeto a disponibilidad del docente

Conviértete en un profesional competitivo y encuentra las mejores oportunidades laborales.

La Bolsa laboral de IDAT te acerca a oportunidades de empleo de acuerdo a tu perfil profesional
en diversas empresas del Pais.

Ademas podras encontrar ofertas laborales de las mejores empresas del grupo D Intercorp

IDAT ;tu futuro mucho mas cerca!



