Desarrollamos e impulsamos
tu espiritu emprendedor.
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Gestion

Comercial
Ventas

©® Modalidad*: @ Objetivos:

(closes en tiempo real, con
grabacién de todas las clases).

Conocer el entorno actual de las ventas y la diferencia
entre caracteristicas y beneficios.

%o

%k Las clases serdn grabadas, salvo que las circunstancias técnicas de
Internet u otro factor no lo permitan, por lo que los estudiantes estaran en
la obligacion de participar de las clases cuando sean dictadas online en
tiempo real. No se garantiza la grabacion del 100% de las sesiones.

Aprender a hacer prospeccion de ventas en el
contexto actual.
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Conocer la gestion estratégica de ventas
considerando el modelo relacional, el proceso de
negociacién y las nuevas metodologias de soporte.
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© Duracioén:

Desarrollar conocimientos y habilidades para la

Horqs @ creacién de una fuerza de ventas en contexto digital a
P ° g si como la creacién de comunidades sobre la base
del conocimiento de las necesidades y Journey Ma
Académicas 7 y Journey Map

de los clientes.
( Via Online ) S

Disefiar indicadores de gestion de ventas.

g

e Ventas de ayer y de hoy.
e Introduccién a las herramientas digitales coyunturales. e Principales tendencias y aplicacién directa al presente.
e TIPS: Como vender en la nueva normalidad 1. e (¢Qué es el Funnel y para qué nos sirve?

e Explicacion de cada etapa y como aprovecharlas.

e Principales recomendaciones y uso diario.

e Medios y técnicas de venta para cada etapa.

* Finalidad y aplicacién directa.

e Conversacion sobre Elevator pitch y casos prdcticos.

e Diferencias entre caracteristicas vs beneficios digitales.

e Como vender beneficios on line y por teléfono.

e Introduccion a la objecion y rebate.

e TIPS: Como vender en la nueva normalidad I e ¢Qué es una comunidad de seguidores y cémo se crea?
e Técnicas para mantener activa una comunidad.
e Ventajas de la sostenibilidad, a través de la

interactividad.

« Guion de ventas AD HOC a la nueva normalidad, e Técnicas para mantener una robusta comunidad.

estructura y desarrollo de contenido.

e Principal atraccién y manejo de tiempos
en la venta consultiva.

e Caso: La nueva venta de soluciones.

) . e La nueva segmentacion.
* TIPS: CoOmo vender en la nueva normalidad lll. 9

e Herramientas para segmentar digitalmente.

e Aplicacién de la Gamificacién en las ventas.

o Live shopping selling y variantes actuales y futuras.
e CASO PRACTICO: Emprendimiento gamificado.

e Herramientas para segmentar digitalmente.
e Introduccién al Funnel de ventas digitales.

e Introduccion al BIG DATA y CRM.

e Aplicacion de la Gamificaciéon en las ventas.

i - :QUE & sirve?
e TIPS: Coémo vender en la nueva normalidad IV. e ¢Quées el Journey map y para qué sirves

* ¢Qué es el mapa del dolor y para qué sirve?

e Relacion estrecha con el Funnel de ventas.

e Técnicas para generar conversion.

e Transformacioén digital vs digitalizacion. Cambio de

Cambio de paradigma en el Perd y el mundo.
Modelo de relacionamiento comercial.
Din@dmica: Venta relacional.

Sistema IVR de rebate de objeciones.
Introduccién de la matriz de negociacion

y relacionamiento.

De la venta tradicional a la venta consultiva.
Rebates y objeciones.
Técnicas de cierre.

paradigma en el Pera y el mundo.
Cambio de paradigma en el Perd y el mundo.
CASO PRACTICO: El viaje que emprendo, para vender mas.

¢Coémo generar mads ingresos, sin invertir mas?

Nuevos profesionales y nuevas formas de medicion.
Nuevas metodologias de trabajo para el vendedor.
Dinédmica: Negociacion. TIPS: Como vender en la nueva
normalidad V.

e Dindmica: Negociacion.
e TIPS: CoOmo vender en la nueva normalidad

e Plany Proyeccion de ventas.

e Plany Proyeccion de ventas. e Establecimiento de KPI.

e Establecimiento de KPI. e Definicién de estrategia comercial.

o Definicién de estrategia comercial. e Determinacion de amplitud de fuerza de venta.
e Determinaciéon de amplitud de fuerza de venta. e Evaluacion de Oportunidades de Mercados.

e Evaluacién de Oportunidades de Mercados.

Plan de Gestién Comercial y Ventas
(Estrategias, Objetivos y Resultados Clave,
Indicadores, Journey Map

e A/BTesting.

e Aplicacion directa al mundo laboral peruano.

e Design thinking aplicado a ventas.

e Introduccién al Visual thinking, UX, CX, Ul, Behaviorals
economics, etc.

1 Dentro de sus procesos de mejora continua ADEX EC se reserva el derecho de modificar el
contenido o estructura del Programa buscando mantener los objetivos de aprendizaje.

© Beneficios:

Respaldo de la Asociacién de Exportadores,
Gremio Lider en el Sector de Comercio
Exterior.

ADEX

Lo

Casos prdcticos y reales.

Acceso exclusivo al sistema de Inteligencia
T@ Comercial de Comercio Exterior

ﬁ Modalidad online con Clases en Tiempo Real.
ADEX Data Trade.

p-7)

@ Docentes expertos en las diferentes dreas del

W3 Comercio Internacional Desarrollar Capacidades de Aprendizaje

Digital.
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Programa especialmente disefiado con la
“Metodologia A2: Aprendizaje en Accién”,
% que logra la aplicacién inmediata de los
®  conocimientos aprendidos en “Entregables”
elaborados por los propios participantes por
cada Médulo de Aprendizaje.

;@; La certificacion es digital por politicas sanitarias del gobierno e institucionales.

1Previa aprobacién del Curso.

Siguenos
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Informes e Inscripciones:

ADEX | s
CONTINUA

Sede Callao
Centro Aéreo Comercial: Av. ElImer Faucett
S/N Médulo C, Sector B Of. 209

Sede San Borja

Av. Javier Prado Este 2875 ADEX Educacién Continua

O 993501665
adexinformes@adexperu.org.pe




