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VIGILADO MINEDUCACION

ANOS formando los lideres que transforman el pais

ESTUDIA NUESTRO DIPLOMAD

GERENCIA
COMERCIAL 5.0

3 Obtén tu diploma y credencial CESA

Modalidad Duracion

Olalllal=X=1a 96 horas
VIVO

Metodologia

El diplomado utiliza una metodologia activa y experiencial, enfocandose
en la aplicacidon de conceptos a situaciones reales del entorno comercial.
Incluye analisis de casos, sesiones en Vvivo, trabajo en equipo y un proyecto
integrador que asegura la transferencia de conocimientos a la practica.




cQué lograras con el Competencias

diplomado? y habilidades a
desarrollar

&Jx Analizar diversas estrategias
comerciales, identificando
componentes clave y evaluando su
efectividad en entornos competitivos.

?vo Desarrollar planes comerciales
5 estratégicos alineados con los
objetivos empresariales y adaptados a 5 .
las dinamicas del mercado. Creatividad
ﬂ@@ Evaluar el desempeno de los equipos —\Cl)/—
de ventas aplicando técnicas de a0 :
liderazgo y coaching para mejorar la Solucion creativa

productividad comercial. de problemas

-%%- Aplicar estratégicamente |a

inteligencia artificial en la gestidon
comercial para optimizar la toma de
decisiones, potenciar la productividad
del equipo y maximizar la rentabilidad
de las ventas.

¢Porqué deberias hacer este diplomado?

En un entorno comercial cada vez mas complejo, el programa ofrece una
preparacion integral, combinando metodologias de liderazgo y negociacion
con herramientas avanzadas de analitica de datos e inteligencia artificial

para optimizar la toma de decisiones y potenciar la productividad del equipo.
Ademas, su enfoque en la retencion de clientes y la gestion del entorno digital
asegura que los egresados no solo cumplan sus objetivos, sino que también
construyan relaciones duraderas y rentables, asegurando su relevancia y éxito
en el mercado actual y futuro.
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o P El diplomado esta dirigido a gerentes de ventas,

B :Para .
= gerentes de marketing, gerentes de producto,

.; en es el supervisores de ventas y profesionales que deseen
madO? dirigir de manera efectiva sus departamentos
comerciales y mejorar sus habilidades de gestion

estratégica y uso de herramientas digitales.
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es el contenido del diplomado?

Modulo |

El marketing moderno y la
estrategia de ventas

eCompetencia en un entorno VUCA.

ePlanificacidon estratégica en el
marketing 4.0.

eEstructuracion del plan comercial

con apoyo de la IA.

Modulo II;

Modulo VI:
Liderazgo y Coaching Comercial

eModelos de liderazgo aplicados al
coaching de ventas.

e[écnicas de retroalimentaciony
acompanamiento para la mejora
continua utilizando la IA.

Modulo VII:
Selecciodn, Induccién y Capacitacion

Gestion Financiera para el Gerente de Vendedores

de Ventas

e/mpacto de |la gestion financiera
en la rentabilidad comercial.

eEstructuracion de la oferta
comercial en funcidon de los
objetivos.

eUso de la |A para manejo de
Indicadores financieros

Modulo I1;

Retencion y Fidelizacion de clientes

eEvolucion del marketing hacia el
mMarketing experiencial.

eHerramientas y técnicas para la
fidelizacion de clientes.

eUso de la analiticay la lAen la
personalizacion y retencion.

Modulo 1V:
Toma de decisiones en ventas
basada en analitica de datos

Interpretacion de meétricas de
ventas y uso de la inteligencia
artificial para crear modelos
predictivos gue te permitan

optimizar estrategias y recursos
comerciales.

Modulo V.
Negocios en Digital

eEstrategias de marketing en redes
sociales y contenido digital.

eOptimizacion con IA para la ventay

retorno en marketing digital.

eProcesos de seleccion de talentos
para ventas.

ePlanes de entrenamiento
y formacion continua con
herramientas de |A.

Modulo VIII:

Pronodsticos, Presupuestos y Cuotas
de Ventas

eModelos de prondstico de ventasy
establecimiento de cuotas.

eCalculo de costos y gastos
comerciales.

esAnalisis predictivo con |A para

presupuestos y calculo de costosy
gastos comerciales.

Modulo IX;
Mediciéon del Esfuerzo Comercial

/mplementacidon del Balanced

Scorecard en ventas. Indicadores
de desempeno e indices de
gestion.

eUso de |A para disenar y medir KPI.

Modulo X:
Ventas y negociacion comercial

Principios de venta y negociacion
consultiva con apoyo de la IA.

Modulo XI;
Neuroventas

eUso del neuromarketing en la
estrategia comercial.

eAplicacion de técnicas neuronales
para la toma de decisiones.



cQuiénes son las expertas docentes?

ROd rigO Experto en gestion

de empresas,

Jiménez coaching y ventas.

Experto en
Hernando administracion,
Casas gerencia y coaching.

OI 3 Experta en coaching
. 9 i comercial, de equipos,
Ti badUIZa ejecutivo y de vida..

Nestor Experto y consultor

en gerencia,

Diaz mercadeo.

Experto en

Daniel neuromarketing
Castro yneuromanagement.

?f Newman Experto en
9

planeacion

Gutiérrez estratégica.

Experto en ventas

Fernando y planeacion
POm bo estratégica.

CamiIO Experto en

finanzasy

CaycedO mercadeo.

Ramiro Experto en marketing

digital, eBusiness, redes

Parias sociales y docencia.

Juan Experto en marketing
estratégico, retail, ventas

Jiménez y transformacion digital.

Cambios en los Programas y Docentes. El CESA se reserva el derecho de efectuar
los ajustes necesarios para asegurar la adecuada ejecucidn de sus programas.
Estos ajustes pueden incluir, entre otros, cambios en conferencistas o docentes,
modalidades y fechas.
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CON EL CESA APRENDE
A LO LARGO DE TU VIDA

Credencial Digital CESA Docentes Expertos
Flexibilidad Programas Rutas de Aprendizaje

Coach Virtual de IA Bootcamps Diplomados

Para mayor informacion escribenos a
nuestra linea de © WhatsApp

300 4635 7999

@ cesa.edu.co @ CESA
CESA_edu @ cesa_edu




