
Ejecutivos comerci ales y de ventas, coordinadores,  superv isores y jefes que estén 
vinculados a proce sos de vent a directa .
Público en ge neral,  emprendedores y empresari os que buscan potenciar sus  habilidades 
comerciales bajo un enfoque prácti co con el objet ivo de mejorar el desempeño del área 
de ventas.

Crea estrategias comerciales e innovadoras y garantiza el logro de las cuotas de venta,
utilizando herramientas para la gestión efectiva del área comercial en un entorno empresarial 
cada vez más competitivo.

Módulos de Estudio

Al finalizar satisfactoriamente el programa IDAT ot orga  un diplo ma virtua l en Gestión  
Comercial.

128 horas ACADÉMICAS (4 meses aproximadamente)

Horas de Estudio

Introducción a la Gestión
Comercial

16 HORAS DE DURACIÓN

Conoce y aplica los conceptos fundament ales de 
vent as,procesos y est rategias, así como la 
relevancia del área de vent as para la compañía, 
sus procesos internos y la interrelación con 
diferentes áreas.

· Conceptos Generales

· Est ructura Comercial

· Elementos del Plan de Market ing

· Est rategias de Mercado

16 HOR AS DE DURACIÓN 

Estimación de la
Demanda, Presupuestos y
Cuotas de ventas

Aplica la est imación de la demanda, presupuestos 
y est rategias de vent a con las que pueda lograr 
una experiencia sat isfactoria en el 
servicio/producto de su empresa o negocio.

· Part icipación de Mercado

· Presupuesto

· Pronóst ico de Vent as

· Cuot as de Vent as

16 HOR AS DE DURACIÓN 

Gestión de Canales
tradicionales y digitales

Desarrolla est rategias de distri bución en canales 
t radicionales y/o digit ales para la gest ión exitosa 
del producto o servicio of recido.

· Planif icación y diseño

· Est ructura

· Market ing Mix

· On- line

Compre nde el rol e importa ncia del área de ventas, sus diferentes procesos y la 
interrelación con las  diferentes áreas de la compañía.

Aplica la estimación de la demanda, presupuest os y estrategias de venta para el 
cumplimiento de los objetivos.

Desarrolla estrategi as de distribució n en canales t radicionales y/o  digitales  para la 
gestión exitosa del producto o servicio of recido.

Analiza t ácti cas y est rat egias de ventas, con el fin de resolver conf lictos aserti vamente y 
concretar acuerd os de negociación bajo el enfoque ganar-g anar.

Diseña y Gest iona la exper iencia del cliente a través de técnicas creativas logrando la 
satisfacción del cli ente.

Objetivos

Diri gido a

Por qué estudiar en IDAT?

Gestión
Comercial

D I P L O M A D O

FORMACIÓN
CONTINUA

Adquiere conocimientos y herramientas que te 
permit an crear est rategias innovadoras para el 
logro de las metas; así como t ambién, medir y 
opt imizar los result ados utilizando indicadores 
de gest ión, est rategias para la gest ión ef iciente 
de equipos de trabajo, herramientas para la 
gest ión de canales y técnicas de negociación 
multinivel.

· Negociación

· Técnica de Vent a

· Est rategia y planif icación

· Modelo de Harvard

16 HOR AS DE DURACIÓN 

Negociación y Técnicas
de ventas

Analiza t áct icas y est rat egias de vent as, con el f in 
de resolver conf lict os  asert ivamente para 
concret ar acuerdos de negociación efect iva bajo 
un enfoque ganar- ganar.

· El Customer experience Management

· Planif icación, diseño y gest ión de procesos

· Métri ca del customer experience y calidad

· Cultura de la experiencia del cliente

16 HOR AS DE DURACIÓN 

Diseño y Gestión de la
experiencia del cl iente

Elabora est rat egias que consoliden al cliente 
como embajador de la marca, evaluando los 
comp ort amientos, decisiones y momentos de la 
verdad utili zando herramient as de diagnóst ico y 
rediseño de la experiencia del cliente.

· Análisis de métri cas

· Elaboración del KPIs

· Métri cas del producto, precio y publicidad

· Implemen t ación de KPIs

16 HOR AS DE DURACIÓN 

Indicadores de la Gestión
comercial

Desarrolla y evalúa los indicadores de gest ión
f inancieros y no f inancieros para la t oma de 
decisiones efect ivas.

· Organización del territorio y rut as

· Reclut amiento y capacit ación de vendedores

· Motiv ación y remuneración

· Evaluación y cont rol de la fuerza de vent as

16 HOR AS DE DURACIÓN 

Gestión de la Fuerza de
ventas

Crea est rat egias de gest ión de vent as aplicando 
las t écnicas y herramient as necesarias para lograr 
los objet ivos propuestos por la organización.

· Plan de invest igación de mercados

· Herramient as de análisis de mercados y datos

· Datos de invest igación

· Herramient as para la recolección de datos
16 HOR AS DE DURACIÓN 

Investigación de Mercado
y sistemas de Gestión
comercial

Examina las herramientas y t écnicas de 
invest igación de mercados para la resolución de 
problemas dent ro de una empresa, a través del 
uso de nuevas herramient as t ecnológicas.

Conviértete en un profesional competitivo y encuentra las mejores oportunidades laborales.

La Bolsa laboral de IDAT te acerca a oportunidades de empleo de acuerdo a tu perfil profesional 
en diversas empresas del País.

Docent es Especializados

Podrás practicar con casos 
de empresas reales.

Certif icado Digita l

Sin costo adi cional al 
f inalizar el Diplomado.

Clases en vivo 

Brindamos  clases virtual es 
en tiemp o real.

Empleabilidad IDAT

IDAT ¡t u futuro m ucho más cerca!

Además podrás encontrar ofertas laborales de las mejores empresas del grupo

Acceso a la Bolsa 
Labora l por 1 año

Asesorías gratuita s 
de Empleabilidad 

Oferta s destacadas 
de diversos rubros

?

*Sujeto a disponibilidad del docente


