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EPG Programa Especializado Gestion y Direccién de Ventas

Las ventas han evolucionada rapidamente, pasando de ser una tarea

empirica para convertirse en una actividad competitiva, y actualmente, se ha
transformado en una profesion altamente especializada y moderna, al disponer y
aprovechar la informacion que se encuentra en las grandes bases de datos de las
organizaciones.

Por ello, la Escuela de Postgrado de la UPC, ha diseniado el Programa
Especializado en Gestién y Direccidn de Ventas, cuyo proposito es fortalecer

las competencias directivas, tecnoldgicas y de liderazgo de sus participantes,
adaptandolas a la actividad de ventas. En ese sentido, este programa proporciona
las ultimas tendencias e innovaciones del mercado fisico y digital, que ayuden
acrear valor en las empresas y aprovechar las oportunidades que se generen en
las distintas ramas de la actividad comercial e industrial sustentado en el uso
correcto deladata.

Esta especializacion esta disenada para aquellos profesionales que desarrollan
su trabajo dirigiendo o supervisando a equipos comerciales que requieren
superar los resultados obtenidos en un mercado altamente competitivo y cada
vez mas digital. Dentro de ese marco, el programa cuenta con un enfoque tedrico
y practico, y aborda las principales técnicas y herramientas tecnoldgicas de
ventas, marketing v finanzas. En ese sentido, el participante tendra la posibilidad
de reforzar sus conocimientos, desde los conceptos fundamentales hasta los
procesos relacionales avanzados, que garantizan la lealtad de los clientes, la
satisfaccion de la compra y por ende el objetivo fundamental de la venta: la
recompra.

Luis Merino
Director del Programa
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universidad escuelade
peruana de ciencias postgrado de la UPC
aplicadas (UPC) OB s ottt o e et s Pt

completamente diferente, orientada a desarrollar lideres capaces de transformar su entorno y los negocios en los que
participe.

La exigencia nos hace innovar.

® Aliados internacionales de primer nivel

Hace mas de 27 anos, la UPC revoluciond el sector de la educacion superior en La Escuela de Postgrado de la UPC mantiene alianzas estratégicas con instituciones de prestigio como Harvard
el pais, innovando y rompiendo paradigmas, redefiniendo el concepto de Universirty DCE, Kellogg School of Management, Universidad Politécnica de Cataluna, entre otros.

exigencia, a través de la busqueda incansable de la excelencia académica y

mejora continua. ® Mejoras profesionales y ascensos laborales

8 de cada 10 egresados de la Escuela de Postgrado de la UPC consiguieron mejoras profesionales y ascensos laborales.
— Ipsos Pert: Empleabilidad Postgrado 2019

Senior College and

WASC

University Commission * Top 5 de escuelas de negocio ,
La UPC esta ubicada en el TOP5 segun el Indice de Atraccién que mide la preferencia de los ejecutivos respecto a la
Acreditacion internacional* eleccién de escuelas de negocios para estudiar una maestria.
UPC es la tnica universidad peruana acreditada por WSCUC de los Estados — Arellano marketing: Dénde Quiero Estudiar 2019
Unidos de America, por el plazo maximo de 10 anos bajo el mismo sistema y
estandares que universidades Top 10 del mundo. +7000 mil egresados
— "Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas is accredited by the WASC Senior College and University Commission LaEscuelade Postgrado dela UPC cuenta con una gran comunidad de egresados de Maestrias \% Masteres.

(WSCUCQ), 985 Atlantic Avenue, Suite 100, Alameda, CA 94501, 510.7489001."

P/INN
Emmm
awwe

A\l/4

N°1Internacionalizacion*
Por ocho anos consecutivos, la UPC destaca como lider en internacionalizacion. O
— Ranking de Las Mejores Universidades del Pert 2014, 2015, 2016, 2017, 2018, 2019, 2020 y 2021 de la revista América Vi Si 6n

Economia.
Ser reconocidos por formar profesionales a nivel de maestria y especialidad con las mas altas
competencias profesionales y con liderazgo en la transformacion del Peru.

D)

Mision

Formar profesionales, a nivel de maestria y especialidad, lideres integros e innovadores con
vision global para que agreguen valor en las organizaciones y la sociedad, y contribuyan a
transformar el Peru.
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¢Por que el programa
especializado en Gestion y
Direccion de Ventas?

El programa fortalece las competencias directivas y
de liderazgo de los participantes, adaptandolas a la

actividad comercial.

Certificacion

Al culminar
satisfactoriamente y
aprobar el programa, el
alumno obtendra:

— Certificado del
Programa Especializado
en Gestion y Direccion de
Ventas, otorgado por la
Escuela de Postgrado de la
UPC.

EPG Programa Especializado Gestion y Direccion de Ventas

Taller de Metodologia del Caso
segmentacion de Empleo de la metodologia del
mercado utilizando caso como herramienta para
la Prospeccion el desarrollo de competencias
Inteligente basada en de andlisis y toma de
las bases de datos decisiones de los estudiantes.
generadas por el Se ofreceran los mas recientes
networking casos de Harvard University.
Se brindara una metodologia
para identificar y prospectar Simulador i.nt'egral de
oportunidades de ventas a administracion
través delared profesional- comercial
mas utilizada por los Mediante este moderno
potenciales clientes. simulador desarrollado por
Harvard University, Los
Administracion participantes ingresan al
Comercial que mundo de la gerencia
utiliza el Manejo de comercial internacional
Integrando los procesos de
Bases de Datos como ) .

. operaciones, Marketing y
herramienta o sobre todo de ventas, queles
Un Prog{‘ama Especializado permita tomar las decisiones
en Gestion de Ventas que que determinaran el éxito de
brinda a los ejecutivos de la empresa a su cargo.
ventaslos métodos y

herramientas de analisis para
mejorar la tasa de cierre de
ventas.

Publico objetivo

Supervisores, jefes, ejecutivos y asesores comerciales, key
account managers, consultores especializados y todo aquel
profesional interesado en formarse conocer, entender y
gestionar de manera integral un area de ventas.

Logros del estudiante
Al concluir el programa el participante estara en la
capacidad de:

- Entender todos los procesos cue se desarrollan en un area de

ventas, desde la gestion hasta la direccion del area
estableciendo y entendiendo los distintos KPI ‘s

- Aplicar métodos y herramientas de analisis para comprender

mejor el comportamiento de compra de los clientes y asi
aumentar las ventas

- Analizar la informacion disponible como base para tomar

decisiones sobre pronosticos de ventas
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malla curricular*

El Programa Especializado en Gestion y Direccion de Ventas esta compuesto por una estructura curricular que brinda los mas
recientes conceptos, técnicas y herramientas en los campos de la gestion comercial v el marketing.

* Todos los cursos presentados en la malla curricular son de caracter obligatorio. Siguiendo nuestro principio de actualizacién constante, la malla curricular esté sujeta a modificaciones.

Administracion Comercial
basada en Manejo
de Bases de Datos

Gestion de Ventas para Finanzas
Entornos B2B y B2C paralas Ventas

Gestién Comercial para
Entornos e-commerce y
Marketplace

Gerencia de Retail Direccién
y Trade Marketing de Ventas

Simulador Integral de
Administracién
Comercial

Coaching y Negociacion
paralas Ventas
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cursos del
programa

O Gestion de Ventas para Entornos B2B
v B2C

En un entorno altamente competitivo, el desarrollar y
mantener clientes, asi como tener rentabilidad, deben

ser objetivos fundamentales de la gerencia. A pesar del
desarrollo de las comunicaciones vy medios informaticos

en la actualidad, 1a venta personal sigue siendo la mejor

y mas efectiva manera de vender, especialmente en las
ventas institucionales (B2B) donde es importante conseguir
y formar un personal de ventas comprometido, motivado,
entrenado, con expectativa de crecimiento, con espiritu

de colaboracion y orientado a resultados. Hoy en dia, la
omnicanalidad es la norma, y por esa razén las empresas
BtoB también estan desarrollando canales BtoC. Entender
ambos mundos e integrarlos es el nuevo reto y para ello se
requiere conocer ambos. Al finalizar el curso, el estudiante
conocera tanto los negocios BtoB como los negocios BtoC y
sera capaz de implementarlos e integrarlos.

Temario:

— Conceptos generales de canales de venta

— Negocios BtoB

— Negocios BtoC

— La ventarelacional

— Clasificacion de los clientes

— Gestion estratégica de la cartera de clientes

— Cuentas claves y Account Management - Metodologia
Spin

O 2 Finanzas para las Ventas

Las ventas son los «musculos» de todo negocio, sin embargo,
administrar los recursos de forma estratégica se ha vuelto
un gran desafio. Por ello, el gerente debe estar en capacidad
de entender, interpretar y utilizar los estados financieros

de la empresa. Asimismo, el entorno competitivo actual
exige desarrollar indicadores que permitan gestionar

las estrategias de la empresa. Al finalizar el curso, el
participante desarrolla las competencias necesarias

para gestionar los resultados de la fuerza de ventas de

una manera estratégica, desarrollando métricas con un
doble propdsito: que sirvan como indicador situacional,

al compararse con respecto al objetivo trazado, y como
indicador de logro, al ser la base para la evaluacion del
equipo de ventas.

Temario:

— Larelacién entre finanzas y las ventas

— Como leer y e interpretar el balance

— Como leer e interpretar el estado de pérdidas y ganancias

— Entender los principales ratios financieros de la gestion
comercial

— Manejo y estrategias en el uso de indicadores

— Como definir y establecer los indicadores

— Objetivos y KPI's

— El seguimiento a los resultados

— Mejorando la efectividad comercial

0 Gestion Comercial para Entornos
e-commerce y Marketplace

El objetivo del curso es identificar las principales estrategias
y acciones para implementar y desarrollar un canal de venta
en internet, asi como identificar el Journey del comprador,
que permita conocer el proceso de compra, profundizando
en los principales indicadores y herramientas de control de
analitica web, para gestionar una correcta performance del
negocio digital.

Temario:

— Ecosistema de las ventas por internet

— Comportamiento del consumidor digital y alternativas
de influencia

— Arquitectura de una solucion de comercio digital

— Diferencias entre tienda virtual y marketplace

— Procesos comerciales y logisticos

— Tacticas de alcance y posicionamiento en marketing

— Gestion de la lealtad y acciones de relacionamiento con
clientes

— Prospeccion inteligente

EPG Programa Especializado Gestion y Direccion de Ventas

0 4 Coaching y Negociacion para las
Ventas

La funcidon de ventas en una empresa es clave y requiere
el coaching necesario para el desarrollo de las habilidades
claves. Asimismo, la base de la negociacién es la
comunicacion, y por ello es prioritario desarrollar dicha
habilidad con el fin de generar un entorno de confianza
suficiente para el intercambio beneficioso de informacion.
Conocer nuestro estilo de negociacion y entender los
modelos mentales del proceso son las bases de este curso.

Temario:

— Coaching:los perfiles y competencias comerciales
— Elreto de que el mejor vendedor llegue a jefe

— Autoconocimiento y liderazgo

— Diseno y desarrollo de equipos de alto desempeno
— Premisas y modelos mentales en la negociacion

— Dinamicas de negociacion en entornos competitivos
— Estilos de negociacion

— Casos de Negociacion
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cursos del
programa

O 5 Administracion Comercial basada en
Manejo de Bases de Datos

El curso esta orientado a brindar a los ejecutivos de ventas
los métodos y herramientas de analisis para comprender
mejor el comportamiento de compra de los clientes y asi
mejorar la tasa de cierre de ventas.

Temario:

— Analisis de datos de los clientes

— Herramientas de analisis

— Diseno de estrategias de ventas basadas en datos

— CRM vy analitica digital

— Buenas practicvas en la gestion de datos comerciales
— Dashboards de seguimiento

O 6 Gerencia de Retail y Trade Marketing

La comercializacion en el Retail (venta al detalle), asi como
la correcta utilizacion de estrategias y herramientas de
Trade Marketing, desarrollan una gestion diferenciada cue
permite aprovechar al maximo las oportunidades que se
presenten en los diferentes canales de venta, con el fin de
aumentar las ventas y lograr relaciones duraderas entre las
marcas, el punto de venta y los consumidores.

Temario:

— Retail y las Marcas: Creacion de experiencias, Ahorro de
tiempo - Conveniencia, Implicancias

— Omnicanalidad: Gestion de clientes, retos, experiencias
(ejemplos)

— Category Management: Categorias, Cluster, Roles y
Universos, estrategias por Categoria

— Comunicacion en el Retail: Conceptos (Push & Pull), reglas
de Visibilidad

— Importancia y funciones del Trade Marketing

— Desarrollo del Plan de Trade Marketing

— Punto de Venta : POP, Planograma / Lay out,
Merchandising, Promotoriaz

— Shopper Marketing

07 Direccion de Ventas

Uno de los retos mas importantes de un gerente o director
comercial es la articulacion del corto, mediano y largo
plazo, ademas de la vision y proyeccion de los mercados
mediante el constante escrutinio vy la recoleccion y analisis
de informacion. Al finalizar el curso, el estudiante sera capaz
de consolidar lo aprendido en el programa e implementarlo
en su empresa mediante un plan comercial estratégico
totalmente alineado con marketing y los objetivos de la
emjpresa.

Temario:

— Panoramica de la direccion de ventas

— Diseno y desarrollo de un plan estratégico de ventas

— Diseno de objetivos a corto, mediano v largo plazo

— Prondsticos de ventas

— Estrategias de crecimiento

— Diseno de estructuras comerciales y areas de soporte

— Dimensionamiento de la fuerza de ventas

— Disenio de un plan de comisiones y de motivacion de
vendedores

— Uso de indicadores

EPG Programa Especializado Gestion y Direccion de Ventas

0 8 Simulador Integral de Administracion
Comercial

Programa informatico que simula una situacién real de
ventas, en la que los estudiantes son responsables de las
decisiones comerciales que se debe tomar en cada una

de las principales areas de gestion de una empresa, asi
como analizar las consecuencias inmediatas de las mismas,
con el fin de crecer en medio de un entorno altamente
competitivo.

Temario:

— Formacion de los equipos y dinamicas grupales

— Diseno del producto y las variables de comercializacion
— Decisiones estratégicas comerciales

— Analisis y resultados de las decisiones

— Impacto y resultado final

*Informacion referencial. La programacion de los cursos sera entregada al inicio del
programa por el area académica.
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profesores
de la UPC*

Especialistas con vasta experiencia en la Gestion de
Ventas, dispuestos a compartir sus conocimientos
y best practices para una formacion con enfoque
estratégico y aplicado.
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Carlos Miranda

Magister en marketing de ESAN, Master en marketing Science de la ESIC - Business
Marketing School. Business Analytics en Cambridge judge Business school . Es
docente de postgrado, miemlbro del comité de investigacion de mercados de ANDA
y jurado de los premios EFFIE. Actualmente es Gerente de Gestion de Data clientes
e investigacion de mercados en Supermercados Peruanos. Miembro del comité de
Marketing Research de ANDA vy jurado de los premios EFFIE.

Carlos Muente

MBA por INCAE, Costa Rica. Ha sido Trade Marketing Manager en Philips Lighting,
Gerente Comercial y Marketing en Alpina Pery, Gerente de Marketing en Industrias
Vencedor y Gerente de Trade Marketing en Ambev. Ha sido Jefe del Departamento de
Edificaciones y Gestor Estratégico de Marketing en ULMA Construction. Actualmente
es docente de la Escuela de Postgrado de la UPC.

* La escuela de postgrado de la UPC se reserva el derecho de hacer cambios en la plana de profesores.
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Duracion:

9 meses

Plazo estimado.

Sujeto a variaciones de acuerdo
con el calendario de clases






