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INICIO

15.09.21

ANhora mas gue nunca las empresas necesitan vender vy
lOgrar gue sus eguipos comerclales sean mas efectivos
v eficientes.

Para lograrlo necesitamos revisar los cinco elementos
de la gestion de ventas, en un programa 100%
oractico, gue les aportaran ideas gque pueden ser
aplicadas para tener resultados inmediatos.

Docente
—

-> Pedro José
de Zavala

Director de Havas Media.
Trabajo durante mas de 15 anos

Ejecutivo, consultory
catedratico con mas de 20 afios

de experiencia. Actualmente es
Director Comercial de La Calera,
empresa lider en la producciony
comercializacion de huevos en el
Peru y profesor del Programa de
Alta Direccion de la Universidad
de Piura.

Ha sido CEO de Circus Grey, la
porincipal agencia de publicidad
del mercado y Managing

como Gerente Central de
Comercializacion del Grupo el
Comercio, donde participo en el
lanzamiento de sus activos
digitales como Aptitus, Neo
Auto vy productos como Trome vy
Publimetro.
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Curricular

Sesion |
13.09.21

Modelo de gestion
de ventas y gestion
comercial

Desarrollaremos un modelo que
permitira entender de manera integra
cual es el rol del equipo de ventas en la
organizacion. Analizaremos los
componentes de la gestion comercial: la
comunicacion, la atractividad, el canal y
la fuerza de ventas.

Profundizaremos en la gestion de la
fuerza de ventas, particularmente en su
proceso de estructuracion. Evaluaremos
sus elementos: priorizacion, tiempo de
atencion, costos, tamano y
caracteristicas.

Sesion 4
23.09.21

Gestion humana
en los equipos
comerciales

Analizaremos la importancia de una
buena gestion humana de los equipos
para el desarrollo de una fuerza de
ventas efectiva. Estudiaremos sus
elementos: seleccidon, capacitacion,
promocion, linea de carrera y
desvinculacion.

Desarrollaremos un caso real de
aplicacion de modo que el participante
pueda determinar si su organizacion
posee un adecuado sistema de gestion
humana.

Sesion 2
15.09.21

Dimensionamiento
del equipo de ventas

Explicaremos cdémo calcular el numero
optimo de vendedores para lograr la
cobertura adecuada, maximizar la
rentabilidad del equipo, y asegurar un
buen desempeno organizacional.

Desarrollaremos un caso de aplicacion
real, poniendo en practica los pasos
para determinar el tamano de la fuerza
de ventas: determinar la cobertura,
objetivo, el numero de vendedores vy las
caracteristicas de los vendedores.

Sesion

27.09.21

@,

Sistemas de gestion
(CRM)

Un Sistema de Gestion de Ventas debe
aplicarse cuando contribuye a la mejora
de los resultados y de la remuneracion
del equipo de ventas. Estudiaremos la
utilidad de aplicar un CRM y su impacto
en los elementos de la gestion de
colocacion, en la eficiencia del ciclo de
ventas y en la efectividad de los
representantes de ventas.

Explicaremos las etapas de la
implementacion del CRM: disefo,
capacitacion y carga, uso, uso Correcto
e informacion agregada y motivacion
por gestion. Finalmente, analizaremos la
informacion obtenida con respecto al
esfuerzo y a la efectividad.

ObJetivos del curso
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Sesion 3
20.09.21

Sistemas de
remuneracion

Estudiaremos cual es la importancia de
tener un sistema de remuneracion
efectivo, de manera que represente un
agente motivacional para el vendedor.
Adicionalmente, explicaremos cuales
son las caracteristicas de un buen
sistema de remuneraciony
aprenderemos como desarrollarlo
tomando en consideracion sus
elementos clave: necesidades del
producto, estructura salarial de la
empresa, de la fuerza de ventas y de la
competencia, exactitud de la medicion
de las variables del sistema y definicion
de carteras.

Finalmente, veremos distintos modelos
de remuneracion, para disefar el mas
adecuado, de acuerdo a los objetivos y
valores de la compania.

Sesion 6
30.09.21

Aprendizajes
y consultas

Revisaremos y profundizaremos en los
conceptos, modelos y procesos
aprendidos durante el curso y ademas,
analizaremos a detalle casos especificos
de los participantes.

Entender de manera integra cual es el rol y el correcto dimensionamiento del
equipo de ventas en la organizacion.

Analizar los distintos sistemas de remuneracion existentes y determinar cual es el
Mas adecuado para su organizacion.

Entender la importancia de una correcta gestion humana a traves del estudio de

sus elementos.

Comprender la utilidad y funcionamiento de un Sistema de Gestion de Ventas
(CRM) en la organizacion; ademas de cuando y como implementarlo.

A la fecha no existen cursos orientados a la gerencia de ventas y del area comercial
en conjunto

El curso es de aplicacion practica y genera impactos inmediatos en la organizacion.
Ademas incluye la discusion y analisis de casos reales; asi como la resolucion de
dudas vy situaciones de negocios de |os participantes.

Personas que tengan bajo su responsabilidad equipos de ventas de cualguier
industria o tipo de venta.
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INformacion
General

4

—cC h aS 100% practico

Sesion | Sesion 4
Lunes 13 de septiembre 2021 Jueves 23 de septiembre 2021
Sesion 2 Sesion 5 @

Miercoles 15 de septiembre 2021 Lunes 2/ de septiembre 2021

N N 100% online
Sesion 3 Sesion 6

Lunes 20 de septiembre 2021 Jueves 30 de septiembre 2021

Horarios ‘%

07:00 PM a 10:00 PM / HRS PET Docente en vivo

- - KNow
Certificado e o

. .. . . Por su participacion 18 horas
Certificado Digital de Participacion en el Seminario Ejecutivo de capacitacion
emitido por Seminarium Peru y .

i Gerencia de
Pedro José de Zavala. Ventas Aplicada
Sesion de preguntas
‘n\/e rsién* & respuestas

PRECIO + IGV

Precio Regular S/ 1,550.00

Corporativo (a partir de 3 inscritos) S/ 1,240.00

*Valor de inscripcion por persona.
Precios expresados en Soles incluyen el IGV.

NOTAS
e E|l curso se abrira con un minimo de 15 alumnos inscritos.
« Aforo maximo de 40 alumnos.

* Se debe asistir a las 6 sesiones para obtener el Certificado Digital de Participacion.
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