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Comerciales

Dirección académica:
Santiago Titievsky y Pablo Lucena

Las nuevas tecnologías como la IA Generativa, 
internet de las cosas, CRM, Data Science, y 
Automatización de Ventas ofrecen nuevos recursos 
con potencialidades incalculables, pero también 
con grandes desafíos. 
Para asegurar una ejecución brillante, rigurosa y 
efectiva de la estrategia planteada la adecuada 
definición de los canales de ventas resulta clave, 
así como que los gerentes y dueños de empresas 
desarrollen sus competencias de liderazgo 
apoyándose en nuevos esquemas de gestión, 
además de incorporar sistemática comercial para 
saber cómo generar resultados.  
Para ello, la estrategia y la ejecución deben ser 
potenciadas con todas las tecnologías disponibles: 
las herramientas de IA ya no son una opción, sino 
un imperativo competitivo.  

El programa te da el sistema completo para liderar, 
ejecutar y acelerar tu equipo comercial en el 
contexto actual. Es un recorrido integrado donde 
cada módulo construye sobre el anterior, usando el 
Modelo Meta 360° como mapa de ruta.  
Te vas a llevar herramientas de aplicación 
inmediata, una visión estratégica actualizada y la 
capacidad de construir un equipo comercial de 
alto rendimiento. Te invitamos a participar.

Escuela de Negocios | Educación Ejecutiva  
Gestión y Negocios

Programa abierto

Branding, Dirección Comercial y Marketing

Cursada
Blended (100% online para 
quienes vivan en el interior)

Cómo diseñar y liderar una sistemática comercial que 
acelere ventas



La UTDT se reserva el derecho de modificar los módulos, sus contenidos y los profesores, garantizando la calidad de los mismos.
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Diseño de la sistemática comercial: enfoque ventas
Funnel, pipeline y buyer journey map

	• Diseño del funnel comercial: etapas, conversiones y tiempos.
	• Stack comercial integrado: CRM + sales engagement + revenue 

intelligence.
	• Manejos y desmanejos del pipeline.
	• Customer Journey Map aplicado a ventas: momentos de verdad y puntos 

de intervención.
	• Integración marketing + ventas. Desafíos para el crecimiento.

Métricas y gestión del negocio

	• Elementos del Playbook comercial.
	• Forecasting y gestión basada en datos.
	• KPI comerciales (sales velocity, win rate, CAC, LTV, payback) + métricas 

de experiencia (NPS, CSAT, CES).
	• Definición de indicadores críticos por nivel.
	• Estrategias de adopción de la sistemática para impacto acelerado.
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Diagnóstico estratégico y arquitectura del ecosistema 
comercial
El nuevo ecosistema y el Modelo Meta 360°

	• Evolución del entorno comercial: cliente, canales, datos.
	• Presentación del Modelo Meta 360° como sistema integrador.
	• Hibridación comercial: integración de canales tradicionales y digitales.
	• El contexto de IA como marco general. Aplicaciones en la gestión 

comercial.

Radiografía del proceso comercial

	•  Alineación entre estructura de canales y apetito comercial.
	• Metodologías ágiles en los modelos de ventas.
	• Generación de leads y diseño de la estructura comercial.
	• Diagnóstico de desempeño comercial: framework aplicado al propio 

negocio.

Customer Centricity

	•  Customer Centricity como filosofía operativa.
	• El nuevo consumidor.
	• Customer Journey.
	• Identificación de puntos de fricción en el proceso comercial.
	• Construcción del dashboard inicial de gestión.
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Creación de equipos comerciales repotenciados
El líder comercial moderno y la gestión del desempeño

	• Rol del líder comercial moderno: generador de resultados y cultura de 
alto rendimiento.

	• Gestión del desempeño: marco aplicado.
	• Liderazgo de distintos perfiles dentro del equipo comercial.
	• Motivación basada en resultados y alineación con la experiencia del 

cliente.

Coaching, conversaciones y productividad

	• Coaching comercial aplicado para escalar productividad.
	• Conversaciones de performance: estructura, frecuencia, casos.
	• Cómo el líder usa los datos del CRM, funnel o reportes alternativos para 

coachear al equipo.
	• Tratamiento de colaboradores de alta, media y baja performance.
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Ejecución comercial y gestión del ritmo
Gestión de la aceleración y seguimiento

	• Gestión de la ejecución comercial.
	• KPI y OKR aplicados a ventas.
	• Modelos de seguimiento efectivos: estructura, frecuencia, foco.
	• Reuniones de seguimiento que generan acción.
	• Gestión de desvíos y estimación de crecimiento.
	• Estrategias de mejora de performance por desempeño.

Data Driven Growth: decisiones comerciales basadas en datos

	•  De la intuición al Data Driven Decision Making.
	• Gestión Data-Centric en la dirección comercial.
	• Modelos predictivos para generación de leads, scoring y forecast de 

ventas.
	• Automatización comercial inteligente como soporte de decisiones del 

líder.
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Ventas, IA aplicada y escalabilidad
Venta de alto impacto y buyer journey

	• Venta consultiva y venta por provocación. Modelos, aplicación.
	• Diferentes tipos de vendedores.
	• Buyer journey map y omnicanalidad del vendedor.
	• Aplicación del método AIDA con la provocación.
	• Personalización de la experiencia del cliente.

IA aplicada al ciclo comercial: panorama para el líder

	• Qué tiene que entender un líder comercial sobre IA en prospección, 
seguimiento y propuestas para tomar decisiones de adopción, inversión 
y gobierno.

	• Productividad comercial apalancada en IA.
	• IA aplicada a ventas- introducción: 

	• prospección
	• seguimiento
	• propuestas
	• productividad comercial. 

Escalabilidad del modelo e integración final

	• Escalabilidad del modelo comercial: cómo crecer sin perder foco ni 
consistencia.

	• Condiciones para escalar: cuándo un modelo es replicable y cuándo no.
	• Identificación de cuellos de botella estructurales: pipeline, equipo, 

procesos y liderazgo.
	• Integración de la sistemática comercial en el Modelo Meta 360°: 

conexión entre estrategia, ejecución y resultados.
	• Decisiones clave del líder comercial para acelerar el crecimiento: foco, 

prioridades y trade-offs.
	• Definición del plan de acción: qué cambiar, qué sostener y qué dejar de 

hacer en el corto plazo.

Team building: liderazgo, ejecución y dinámica de equipo

	• Dinámica experiencial de liderazgo bajo presión: toma de decisiones en 
contextos de incertidumbre.

	• Identificación de roles dentro del equipo: quién empuja, quién frena, 
quién ejecuta, quién bloquea.

	• Gestión de conflictos en equipos comerciales: cómo abordarlos sin 
deteriorar la performance.

	• Alineación del equipo con la sistemática comercial: foco en objetivos 
comunes vs. intereses individuales.

	• Comunicación efectiva en entornos de presión comercial: claridad, 
velocidad y foco en resultados.

	• Aprendizaje sobre coordinación y accountability: cómo lograr que el 
equipo funcione como sistema y no como suma de individuos.
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Sesión de cierre con CEOs invitados

Propósito: Validación, inspiración y networking de alto nivel.

Conversación con CEOs. Panel sobre cómo lideran sus operaciones 
comerciales en el contexto actual: IA, datos, talento, ejecución. Q&A con la 
cohorte.

Networking y cierre. Espacio de vinculación entre participantes e 
invitados.
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Audiencia Metodología

Profesionales del área comercial y de marketing que 
buscan marcar la diferencia e impulsar sus resultados: 
responsables comerciales, de ventas, de gestión 
de clientes, de operaciones y canales, de retail y 
de desarrollo de negocio; key account managers, 
consultores del área comercial y de marketing, dueños 
y gerentes de pymes.

El programa tiene un enfoque práctico que combina 
ejercicios en salas (breakout rooms), discusión y 
resolución de casos, intercambios de experiencias con 
invitados y uso de herramientas colaborativas, además 
del desarrollo de una guía de autodiagnóstico del 
negocio y una hoja de ruta para implementarla.

Mariela Karp. Lic. en Psicología, UBA. Especialista en Desarrollo de los Recursos Humanos, Coaching, Gestión 
del Cambio y Psicología Positiva, UP. Es profesora de programas ejecutivos, programas in company y materias 
del MBA, UTDT. Es coordinadora del equipo de coaches en el MBA de la UTDT. | Sebastián Paschmann. MBA, 
UADE. Director y consultor de empresas en marketing estratégico, con más de 20 años de experiencia en el 
sector digital. Cofundador de Proteína Marketing, Epopeya Studio y El Salto. Director del programa de Estrategia y 
Gestión de Contenidos Digitales, UTDT. 

Cuerpo docente

Dirección académica

Posgrado en Marketing, IAE. Posgrado en Marketing Estratégico, UBA. Se ha perfeccionado 
en Modelo de Negocios, Ventas, Conducción de equipos, Coaching Gerencial y Experiencia 
del Cliente, entre otros. Socio, Alto Impacto Comercial (AIC). 

Santiago Titievsky

MBA, UTDT. Executive Director, Thor Management Consulting. Ha desempeñado 
posiciones de alta dirección en empresas internacionales líderes en servicios informáticos, 
consultoría y tecnología, y cuenta con experiencia en el desarrollo e implementación de 
planes estratégicos de transformación.

Pablo Lucena

(+54 911) 6178 6206
(+54 11) 5169 7342 | 7311 | 7346
admisiones_negocios@utdt.edu

https://wa.me/+5491161786201
mailto:admisiones_negocios%40utdt.edu?subject=

