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Potencia tus habilidades comerciales y destaca en un mercado

desafiante, actualizando tu perfil para alcanzar mejores resultados.




Acerca de

Las ventas son el cierre del proceso estratégico de las organizacionesy
son las encargadas de buscar la rentabilidad de los negocios. Quienes
venden, tienen el desafio permanente de enfrentarse a un mercado
saturado, altamente competido y, donde el precio, ya no deberia ser el
mayor diferencial.

Es por esto que, conocer las herramientas de vanguardia, fortalecer los
conocimientos y habilidades del perfil comercial y ponerse a prueba en
escenarios complejos son una necesidad para que estas estrellas de las
ventas, logren su maximo potencial.

Aprenderas a:

Fortalecer las habilidades y actualizar conocimientos comerciales que
permita una mejor aproximacion a los clientes y una potenciacién de
resultados en el proceso de ventas.



|. Psicologia del consumidor: entrando a la mente de
mi cliente.

Il. Ventas en la era digital: redes sociales.

Ill. A para ventas efectivas y automatizacion de
Plan de procesos.

estudios:

V. Storytelling para las ventas: historias que
enamoran.

V. Reevaluando las objeciones para el cierre de
venta.

VI. Taller - El nuevo vendedor.




Dirigido a:

Representantes, asesores y ejecutivos de ventas, de negocios B2B o B2C, y

toda persona en el proceso de venta, interesados en actualizar, practicar y
potenciar sus habilidades comerciales.




Metodologia

La formacion es completamente préactica con el fin de que los participantes se
enfrenten a escenarios que los reten, y también pongan en practica los
conocimientos que se van adquiriendo.

Tendran un ejercicio entre pares de ingreso y de salida para lograr unos
diagnoésticos del perfil comercial. De igual manera, en todas las sesiones,
contaran con talleres y actividades que permitan llevar a su realidad comercial,
los conceptos y herramientas que se presentan.

Al ser una clinica de ventas, se buscara una intensidad durante dos dias y medio
consecutivos, que permita generar la experimentacion esperada. Este es un

espacio para la pruebay el error, asi que serd un lugar seguro para cada
participante.

Duracion

19 horas

Certificacion

Se otorgaré certificado de asistencia a quienes participen en minimo
el 80% de las sesiones programadas y cumplan los requisitos
académicos exigidos.




Profesores

Gustavo King

MBA con énfasis en marketing de Central Oklahoma University (Estados Unidos).
Més de 20 anos de experiencia como capacitador y consultor nacional e
internacional en pequenas, medianas y grandes empresas. Ha sido director de
mercadeo en empresas nacionales y multinacionales. Actualmente, es gerente
de G King Gerencia Efectiva, donde trabaja procesos de consultoria y/o
desarrollo profesional. Amplia experiencia en la formulacion de planes
estratégicos de marketing, planes estratégicos comerciales, planeacion
estratégica corporativa, modelos de negocio y propuestas de valor, al igual que
en marketing estratégico, gerenciamiento de clientes, KAM y gerencia de
territorios. Como consultor, ha acompanado a empresas como Claro, Hempel,
Terumo, Gas Amigo, Unigas, Sun Chemical, Vestolit, St Jude Medical/Abbott,
Argos, Eternit y Banco Popular Dominicano.

Cinthya Sanchez

Magister en Ingenieria de Sistemas y Computacién, y MBA de la Universidad de
los Andes, con amplio conocimiento en ciencia de datos (analytics, Aly Machine
Learning) para la toma de decisién. Cuenta con una experiencia de mas de 15
anos en cargos relacionados con la estrategia de tecnologia y transformacion
digital de las empresas. Fue la CIO de la Universidad de los Andes v,
actualmente, es la Customer Success Manager Lead en Microsoft para
Colombia, Peru, Argentina, Chile, Paraguay, Ecuador, Uruguay y Bolivia. De igual
manera, ha forjado una carrera profesoral de més de 10 afios en la Universidad
de los Andes, dictando clase para diferentes programas de pregrado y maestria,
incluyendo el Executive MBA.




Profesores

Daniel Rojas

Magister en Administracion (MBA) bilinglie, Especializacidon en Marketing de la
Universidad de Los Andes y Administrador de Empresas, con +20 anos de
experiencia en Gerencia y Direccién de Mercadeo, tanto B2B como B2C de
productos y servicios en Latinoamérica, asi como en areas Comerciales y
Canales de Distribucion. Orientado al desarrollo de estrategias efectivas de
generacion de demanda, administracion de presupuestos y de la relacion con
agencias de medios y de publicidad. Vocero autorizado para medios de
comunicacion. Experiencia como Docente Universitario y Consultor
Estratégico.

Felipe Riaino

Experto en oratoria, lenguaje corporal, comportamiento humano, marca
personal y persuasién. Formado por la CIAy la FBl en deteccién de mentiras. Es
el co-fundador de Agora Talks, el primer centro de oratoria avanzada de
América Latina. Es Publicista y Psicdlogo con posgrado en Comunicacion y
Business coaching, Magister en negocios de la comunicacién de la ISECOM y
Master en PNL de la "Mental Engineering of Colombia” X Cuenta con una amplia
trayectoria académica y profesional con cursos y seminarios especializados en
psicologia, filosofia, neurociencias y liderazgo en universidades como Harvard,
Berkeley, Yale University, Princeton, DUKE, entre otras.




Profesores

Nicolas Gomez

MBA de la Universidad de los Andes. Especialista en Television de la Pontificia
Universidad Javeriana. Cuenta con mas de 14 afios de experiencia como asesor
en temas de e-commerce, comunicacion corporativa y marketing digital, para
multiples companias de Colombia y el exterior. Es el CEO de El Sétano, una
agencia de comunicacion y estrategia que brinda herramientas de ventas y
marketing digital para multiples empresas en Colombia y el extranjero, y
cofundador de Victa, una startup de e-commerce de cuidado personal.

Actualmente, trabaja en UE LifeSciences, liderando el proceso global de
marketing, y desarrollando y ejecutando estrategias en mas de 25 paises en
temas de salud y relacionamiento B2B, B2G y B2C. Ademés, lidera equipos de
producciéon de contenido internacional y garantiza la coherencia de la marca
global en todos los canales. Igualmente, lidera proyectos institucionales de
formacion en Digital Mindset y transformacion digital para firmas
multinacionales, ademés de ser conferencista en temas afines. También se
desempena como coordinador del programa de Marketing Digital de Executive
Education en la Universidad de los Andes, en el que ensefa y asesora en temas
de planificacion y estrategia de marketing digital.




Profesores

Silvana Dakduk, PhD

Doctora en Psicologia, magister en Psicologia Social y licenciada en Psicologia.
Actualmente, profesora del area de mercadeo de la Facultad de Administracion
de la Universidad de los Andes. Durante su carrera profesoral ha investigado y
dictado sobre comportamiento de compray consumo, investigacién de merca-
dos, anélisis cuantitativo para la gestion empresarial, analisis multivariado,
netnografia, anélisis del consumidor digital, comportamiento organizacional,
marketing estratégico, marketing tactico y gerencia de mercadeo.

Ha sido consultora externa de distintas empresas nacionales y multinacionales
en el drea de comportamiento del consumidor y comprador organizacional. Ha
participado como investigadora en distintos proyectos nacionales y latinoame-
ricanos relacionados con el estudio del comportamiento del consumidor en
distintas &reas de negocio.
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