Educacion
Continua

TECNOLOGICO DE MONTERREY

Diplomado
Direccion Estratégica de Ventas

Duracién 112 horas

Objetivo general:

Desarrollar habilidades que logren eficientar la Gerencia o Direccién de ventas en el ambiente mas amplio de la
mercadotecnia estratégica. Obtener una nueva vision de la realidad en el area de ventas dotando de herramientas
eficaces para el desarrollo personal y del personal a su cargo con el objetivo de sensibilizarse de la importancia y
funcionamiento del area de ventas.

Beneficio:

El participante:

1. Lograra visualizar a las ventas como un pilar fundamental de apoyo en cualquier tipo de empresa.

2. Podré ubicar a las ventas como una pequefia parte del amplio mundo de la mercadotecnia y una consecuencia de
las decisiones tomadas.

3. Conocera los factores internos y externos que afectan a las mismas.

4. Descubrira nuevas estructuras en la organizacion del area de ventas.

5. Lograra desarrollar, dirigir y motivar a su fuerza de ventas.

6. Conseguira ser un lider.

Dirigido a:
Directores y Gerentes del area de ventas.

Requisito:
Licenciatura terminada.

Contenido:

Médulo 1 Diagndstico del ambiente de negocios en el contexto de la globalizacion.

Capacitar al participante en saber leer e interpretar el medio ambiente econdmico a efecto de poder tomar
decisiones estratégicas de mercadotecnia y ventas.

Temario
1. Analisis del ciclo econémico

2. Andlisis FODA econémico
3. Andlisis de mercados

Duraciéon del médulo: 16 horas

Mddulo 2 Nuevas estructuras organizacionales en ventas.



Capacitar al participante en la implementacion de organizaciones eficaces.

Temario

1. Estructuras organizacionales tradicionales y nuevos modelos:
1.1 KAM
1.2 Category Management

Duracién del modulo: 16 horas

Mddulo 3 Planeacién y elaboracion de prondstico de ventas.

Capacitar al participante en la elaboracion de prondéstico de ventas y calculo de mercados potenciales.

Temario

1. Promedios mdviles

2. Indice estacional

3. Interés compuesto

4. Desviacién estandar

5. Modelos econométricos

Duracién del médulo: 16 horas

Médulo 4 Finanzas aplicadas a ventas

Capacitar al participante en el disefio idoneo de territorios de venta y ruteo. Lograr el cumplimiento efectivo de los
esfuerzos del equipo de ventas.

Temario

. Tipos de distribucion

. Valuacion de territorio

. Célculo de ruteo

. Asignacion de namero de vendedores por zona
. Materiales y equipos para lograr territorios eficientes
. Control de gastos por zona

. Evaluacion de politicas por zona

. Importancia de la cuota de ventas

. Célculo de cuotas de venta

10. Modelo de evaluacion PONCO

11. Sistemas de pago

12. Métodos de incentivos.

13. Métodos de evaluacion
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Duracién del médulo: 16 horas

Médulo 5 Administracion de relaciones con clientes y calidad en el servicio.

Lograr el cumplimiento efectivo de los esfuerzos del equipo de ventas.

Temario

1. La orientacién al mercado y sus implicaciones
2. Valor del cliente para la empresa



3.Valor para el cliente
4. Administracion de relaciones con clientes o CRM
5. Servicio al cliente y calidad en el servicio

Duracién del médulo: 16 horas

Médulo 6 Desarrollo, direccion y motivacion de la fuerza de ventas.

El participante entendera la importancia de contar con una fuerza de ventas basada en un reclutamiento y seleccion

por perfiles especificos, asi como la importancia de administrarla con enfoques maotivacionales y por esquemas de
trabajo en equipo.

Temario

1. Reclutamiento y seleccion
2.Motivacion

3.Trabajo en equipo
4.Creatividad

5.Liderazgo

6.Valuacion de personal
7.Empowerment

8.Coaching

Duracién del médulo: 16 horas

Médulo 7 Disefio de territorios, rutas y vendedores. Cuotas de venta y planes de compensacion.

Aplicar las finanzas a las ventas con el objeto de buscar el adecuado y atil manejo de los nimeros.

Temario

1. Indicadores de productividad
2.Indicadores financieros
3.Indicadores de ventas
4.Balance scorecard

Duracién del moédulo: 16 horas



