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Direcciony
Gestion Comercial

El Programa en Direccion y Gestion Comercial te prepara para
liderar estratégicaomente el drea comercial, integrando
marketing, ventas, finanzas vy transformacion digital.
Aprenderds a disenar estrategias comerciales, gestionar
equipos de alto rendimiento y tomar decisiones orientadas a la
rentabilidad y crecimiento del negocio. Asimismo, desarrollards
habilidades de liderazgo, negociacion y gestion de equipos de
alto rendimiento, formdndote como profesional capaz de
tomar decisiones efectivas que generen valor y sostenibilidad
en el entorno comercial.

/1 A quiénes va dirigido?

Dirigido a profesionales, emprendedores y personas interesadas
en fortalecer sus habilidades comerciales y de liderazgo, que
buscan tomar decisiones estratégicas, gestionar equipos de
ventas de alto rendimiento y potenciar el crecimiento comercial
de sus organizaciones.

/1 Requisitos

Conocimientos bdsicos en gestidn de proyectos y procesos
organizacionales.

Conocimientos bdsicos en manejo de herramientas digitales
para planificacién y seguimiento.

/1 Programas a utilizar

Durante el desarrollo del Programa, el participante trabajard
con herramientas digitales que facilitan la gestién comercial,
el andlisis de informacion, la planificacion de actividades y la
toma de decisiones estratégicas. Algunas de estas
herramientas son las siguientes:

Trello

HubSpt

Chat GPT

Gemini

Copilot

128 hrs.
(128) glosee,

Maédulo Maédulo

Estrategias de

Ventas y Marketing

Comercial

Gestion de Equipos
Comerciales de

Alto Rendimiento

- |dentificacion de caracteristicas clave de
productos y servicios.

- Propuesta de valor como eje de diferenciacion.

- Estilos de liderazgo aplicados al entorno
comercial: liderazgo transformacional,
transaccional, situacional, participativo, y
orientado a resultados.

- Herramientas para el benchmarking competitivo . i .
- Funciones del lider en el proceso y ciclo de ventas.

directo: FODA, Mapa de Posicionamiento,
Balanced Scorecard, encuestas de satisfaccion.

- Criterios de comparacion: valor percibido,
diferenciacion e innovacion.

- Reclutamiento y seleccion de vendedores efectivos.

- Disefio e implementacion de planes de formacion
comercial.

« Interpretacion de resultados del benchmarking
comercial.

- Segmentacion de clientes y andlisis de

necesidades.

- Disefio de acciones comerciales orientadas a
la competitividad.

- Validacién y ajuste de las recomendaciones
estratégicas.

- |dentificacion de oportunidades en nuevos
segmentos de mercado.

- Desarrollo de propuestas de valor
diferenciadas.

+ Aplicacion del benchmarking competitivo en el
disefio estratégico.

- Integracion de tendencias actuales de
marketing en el disefio comercial.

- Funnel de ventas: etapas y aplicacion prdctica.

- Disefio de propuestas de valor centradas en el
cliente.

- Customer Journey y su impacto en la
experiencia de compra.

- Uso de CRMy KPIs en la gestién y evaluacion
comercial.

- Principales KPIs en gestion comercial: tasa de

conversion, ticket promedio, costo de adquisicion de
clientes (CAC), valor del tiempo de vida del cliente
(CLTV), numero de leads calificados, frecuencia de
recompra, tasa de retencion de clientes, y
cumplimiento de cuota de ventas.

- Andilisis y toma de decisiones basadas en

indicadores.

+ Técnicas de coaching, retroalimentacion y

desempefio.

- Inteligencia emocional y motivacién en contextos

comerciales.

Médulo

Gestion 'Financiera
para el Area
Comercial

+ Margen bruto y rentabilidad comercial.
- Andlisis del punto de equilibrio.
- Ratios de eficiencia comercial.

- Uso estratégico de indicadores financieros en
la toma de decisiones.

- Lectura e interpretacion de estados
financieros.

- Reportes comerciales: ventas, costos y
utilidades.

+ Evaluacioén de rentabilidad por producto o
linea comercial.

- Relacién entre andlisis financiero y decisiones
de marketing o ventas.

- Métodos de prondstico de ventas
(cuantitativos y cualitativos).

- Estacionalidad y comportamiento del
consumidor.

- Andilisis histérico de ventas y proyecciones.

- Establecimiento de metas comerciales
basadas en data.

- Estructura y componentes del presupuesto
comercial.

+ Politicas de precios y condiciones comerciales.

- Gestidn de cuentas por cobrar y politicas de
crédito.

- Andlisis de rentabilidad y sostenibilidad del
presupuesto.

Médulo

Innovaciény

Transformacion

Digital en la Gestion
Comercial

- Introduccién a la transformacion digital.
- Impacto de la transformacion digital en la

gestion comercial.

+ Casos de éxito de transformacion digital en el

dmbito comercial.

- Cambios en el vigje del cliente.
- Omnicanalidad.
- Herramientas para descubrir las necesidades

del cliente: mapa de empatia, Jobs to be Done,
customer Journey map.

- Identificacion de oportunidades.

- |Ay Big data en la gestiéon comercial.
- E-commerce y social Selling
- Disefo de flujos de captacion, conversion y

fidelizacion.

-+ Automatizacion en el funnel de ventas y KPIs

digitales.

- Casos de éxito de empresas usando tecnologia

emergente en sus procesos comerciales: IA, Big
Data.

- Design Thinking aplicado a la innovacion

comercial.

- Lean start up para validar soluciones

comerciales.

- Roadmap digital.

Certificaciones Modulares

Las certificaciones modulares reconocen tu avance en cada etapa del aprendizaje. Este
sistema te permite validar progresivamente tus conocimientos de manera integral.

71 Certificacién en Estrategia Comercial y Gestién de Equipos de Venta:
Desarrolla habilidades para disefiar estrategias comerciales y liderar equipos de ventas de alto

rendimiento

Podrds solicitarlo al finalizar el médulo 2*

71 Certificacion en Gestion Financiera e Innovacién Digital
Fortalece capacidades para gestionar finanzas comerciales e impulsar la innovacién en la gestion

comercial.

Podirds solicitarlo al finalizar el médulo 4*

Alcanzaras

Disenar estrateqgias
comerciales basadas en
andlisis de mercado y
benchmarking.

Tomar decisiones
financieras para optimizar
la rentabilidad del drea
comercial.

Liderar equipos
comerciales con enfoque
en KPIs y resultados.

Desarrollar un plan
comercial integral
aplicado a un entorno
real.

2 PROPUESTA DE VALOR

Acceso a la

Conexion de oportunidades

Bolsa Laboral laborales durante 6 meses.

Recibirds dos certificaciones
modulares, que complementardn
tu formacion. Ademds recibirds
una certificacion digital al finalizar
el programa.

Certificaciones

55 ahos formando a los mejores

Prestigio _ ,
profesionales y empresarios

Acompo Aamiento  Tutor especializado para resolver

dudas y dar seguimiento

Clases interactivas en tiempo
real

Modalidad Virtual

Permite la interaccién entre los
- dlumnos y egresados de

nuestros programas con

profesionales y empresas de

e om ® distintos rubros.
y Las asesorias personalizadas
—

son aplicadas con el objetivo de
% ' ayudar al alumno y egresado en
temas puntuales como la
construccion del cv, entrevistas,
etc.

Acceso al Newsletter de
empleabilidad durante la
duracion de tu programa.

O1

Asesorias gratuitas de
empleabilidad

02

Acceso a eventos, ferias y/o
charlas de empleabilidad.

03

Ofertas laborales de las
mejores empresas del

grupo [J Intercorp
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