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PLAN DE ESTUDIOS*

MODULO 1 | Un viejo oficio en un nuevo mundo

- Cambios de paradigmas: de la l6gica de la oferta a la de la demanda.
- Los pensamientos y valores humanos en las practicas del consumidor.
- Como vender en la era de internet.

- Tipos de usuarios, sus caracteristicas.

- Usos mas frecuentes de la tecnologia.

- El e-commerce y su evolucion.

- Principales dificultades en el desarrollo.

* Productos / servicios en el e-commerce.

MODULO 2 | De la estrategia a la ejecucion

- Definir mercados, metas, canales, dotacion y productos.

- Definicion de modelos de ventas.

- Diseno de la estructura adecuada atendiendo la eficiencia.
- Proceso de planificacion y organizacion.

- Forecast, pipeline y andlisis estadisticos.

- Definicion de compensaciones, beneficios e incentivos.

- Manejo de la rotacion.

- Fomentar la venta consultiva.

MODULO 3 | Desarrollo de equipos de alto rendimiento

- Reclutamiento de vendedores.

- Capacitacion y desarrollo: el blended como alternativa.
- Desarrollo de las competencias comerciales.

- La creacion de la atmoésfera de ventas.

- Trabajo en equipo y motivacion.

MODULO 4 | Herramientas para asegurar el resultado

- Definicion de indicadores de gestion.

- El cuadro de mando: herramienta clave para el monitoreo.

- Ejecucion: la gestion del seguimiento.

+ Coaching como disciplina para la mejora de la productividad.
- Comunicaciones efectivas.

MODULO FINAL | Integracion de contenidos
- Outdoor con ejercicios vivenciales sobre los contenidos tratados.

COACHING COMERCIAL

Luego de haber completado el programa en el aula y a partir del input que
generaron las actividades de feedback y autoconocimiento, el proceso
contempla una reunion de seguimiento individual. Cada participante podra
exponerle sus inquietudes, problematicas y desafios, lo cual sera la materia prima
para el éxito de dichos encuentros.

* La UTDT se reserva el derecho de modificar los médulos y sus contenidos.

LIC. MARISA
LAURA TU NAS tt Este programa es por demas efectivo en brindar

herramientas para gerenciar equipos de alto rendimiento. Me
permito destacar su disefio y abordaje tedrico (de la estrategia
a la ejecucion), el anclaje en casos concretos, el
enriquecimiento en la interaccion con otros profesionales y, por
supuesto, la calidez y el rigor académico de cada uno de los
docentes. Es una experiencia que he capitalizado y
recomiendo para quienes estén dispuestos a repensar
vuestras organizaciones y repensarse en el hacer 73

Gerente de Cuentas,
Direcciona RR. HH.

INFORMES

METODOLOGIA

El programa tiene un enfoque altamente
practico y participativo. Se utilizaran
diferentes recursos como: ejercicios
grupales e individuales, andlisis de
filmaciones de momentos de venta con
camaras ocultas, resolucion de casos e
intercambio de experiencias con invitados
de varias empresas. Ademas, se creara
una comunidad virtual.

AUDIENCIA

El programa se dirige a profesionales que
ocupan puestos de mandos medios y
gerenciales en areas comerciales y de
ventas.

CUERPO DE PROFESORES

Santiago Titievsky. Lic. en
Administracién de Empresas, UNLP.
Posgrados de Marketing, Instituto de Altos
Estudios Empresariales, y en Marketing
Estratégico, UBA y diversos estudios de
perfeccionamiento, como Gestion de
Servicios (Universidad de Harvard).
Director y socio fundador de la consultora
ESAMA. Ha participado como docente en
distintas universidades sobre la tematica
dictada en este programa.

Walter Wallach. Magister en Consultoria
en Gestion Estratégica de las
Organizaciones, Universidad Complutense
de Madrid, y Lic. en Ciencias de la
Educacion, UBA. En el ambito
empresarial, es socio y director de
ESAMA, donde lidera el disefio y la
implementacion de proyectos de
consultoria para la mejora de resultados
comerciales a partir del impacto en el
desempeno de los equipos de trabajo. En
el ambito educativo, ejercié la docencia en
distintas universidades.

Mariano Bergman. Lic. en Administracion
de Empresas, UBA. Realiz6 un Posgrado en
Recursos Humanos y otro en Marketing, UP.
Ocupd cargos gerenciales en el érea de
Recursos Humanos en Citibank y PSA
Peugeot Citroén Argentina. En la UTDT,
dirige los Programas de Desarrollo Gerencial
y de Oratoria y Comunicaciones Eficaces y
se desempefna como subdirector de
Educacion Ejecutiva. Premio “Mejor docente
2010” de la UTDT. Coach ontoldgico
certificado por la Escuela de Rafael
Echeverria (Newfield Consulting).

Ricardo Rodriguez. MBA, Instituto
Tecnolégico Auténomo de México. Editorial
para Latino América en Cengage Learning.
Contador Publico, UBA, con Posgrados en
IAE Business School y TUCK School of
Business at Dartmouth. Consultor en
estrategia e innovacion y profesor de la
Escuela de Negocios de la UTDT. Ocupd
diversos cargos directivos en empresas,
como Hewlett Packard y Lenovo. Autor de
varios libros con tematicas de direccion y
marketing.
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