Modalidad Semipresencial

2026
CURSO DE

Liderazgo de Equipos de Ventas

Herramientas estratégicas para la estructuracion de
areas comerciales, medicién de resultados y conduccioén
de equipos de alto rendimiento.

(*) Como requisito general, los participantes deberan contar con estudios secundarios
completos o encontrarse cursando los ultimos afos del nivel medio, garantizando asi
que dispongan de la formacién basica necesaria para sostener procesos de
aprendizaje en el marco de la educacién continua universitaria, que requieren autonomia,
reflexion critica y aplicacién practica de los contenidos.
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DUracion: so horas. (27 horas sincrénicas y 23 horas asincrénicas).

Dias y horarios:

Del 19 de agosto al 14 de octubre de 2026.

Miércoles de 18.00 a 21.00 Hs (se alterna presencial y virtual)
+ actividad asincrénica.

MOdalidad= Semipresencial.

Sede Centro.

Aranceles:

Externos:
Matricula: $30.000.-
Contado: $390.000.- 0 3 cuotas de: $150.000.-

Comunidad UAI*¥/ADEEPRA/VANEDUC:
Matricula: $30.000.-
Contado: $273.000.- o 3 cuotas de: $105.000.-

Club La Nacién/Clarin 365**;
Matricula: $30.000.-
Contado: $312.000.- 0 3 cuotas de: $120.000.-

(*) Alumnos, graduados, y/o familiares directos.
(**) Suscriptores y/o familiares directos de los titulares de las credenciales.

Dirigido a:

e Profesionales que se desempefien en areas comerciales (ejecutivos de cuentas, asesores de ventas,
representantes comerciales).

e |ideres, coordinadores o gerentes de equipos de ventas que busquen actualizar metodologias para
guiar a sus equipos.

e Emprendedores, duefios de pymes y profesionales independientes (freelancers, consultores) que
necesiten profesionalizar su gestién de ventas y mejorar sus habilidades de negociacion para escalar

SUS Negocios.

Beneficios:

e Desarrollar una mirada estratégica del proceso de ventas a nivel macro.
e Aprender metodologias aplicables para la estructuracién de dreas comerciales.
e Adquirir herramientas de liderazgo para potenciar el rendimiento de los equipos.

Extensién
Universitaria
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Objetivos:

e Brindar herramientas estratégicas para la planificacién comercial, la segmentacién de mercados y la
estructuracion eficiente de un departamento de ventas.

e Desarrollar competencias de liderazgo, motivacion y coaching comercial para gestionar equipos de alto
rendimiento y potenciar su autonomia.

e Capacitar en el diseno y analisis de métricas clave (KPIs) y en la implementacion de estrategias de
fidelizacién para asegurar la rentabilidad a largo plazo.

Resultados de aprendizaje:

e Disefar un plan estratégico comercial, aplicando herramientas de segmentacion y definicién de metas
para orientar el crecimiento del negocio.

e Estructurar un departamento de ventas, definiendo roles, perfiles y flujos de trabajo acordes a los
objetivos organizacionales trazados.

e Dirigir equipos comerciales de alto rendimiento, mediante la aplicacién de técnicas de coaching,
motivacion y resolucion de conflictos en el ambito laboral.

e Formular indicadores clave de desempeno (KPIs), para el monitoreo y la optimizacidén continua del
embudo de ventas.

e Disefar programas de fidelizacion y posventa, orientados a maximizar la retencién y rentabilidad de la
cartera de clientes a largo plazo.

Resultados esperados:

e Comprender la importancia de la transiciéon de un rol netamente operativo hacia una vision gerencial y
estratégica, asumiendo el control integral del area comercial.

e Gestionar el ciclo de vida completo del equipo de ventas, desde el reclutamiento y la capacitacion inicial
hasta la retencion de los talentos clave.

e Interpretar el impacto de las métricas comerciales en la salud financiera del negocio para fundamentar
la toma de decisiones gerenciales basadas en datos reales.

e Consolidar un modelo de liderazgo adaptativo que promueva el alto desempeno, la autonomia y el
compromiso por el cumplimiento de cuotas dentro del departamento de ventas.

e Integrar estrategias de retencion de clientes con la planificacion comercial general para asegurar la
sostenibilidad y escalabilidad de los ingresos a largo plazo.

Enfoque general:

El propdsito central de este curso es dotar a los profesionales de las herramientas estratégicas necesarias
para estructurar, organizar y conducir departamentos comerciales de alto rendimiento. Su razén de ser es
facilitar la transicion de la ejecucion operativa a una vision gerencial integral, brindando un marco
metodoldgico sélido para que los lideres puedan optimizar el esfuerzo de ventas, potenciar el talento de
SUS equipos y garantizar la consecucion de metas de negocio medibles y escalables.
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Contenidos:

Méddulo 1: Planificacion estratégica comercial. De la tactica a la estrategia. Diseflo de planes comerciales,
analisis de mercado y definicion de metas.

Moédulo 2: Estructuracion del departamento comercial. Armado de equipos. Definicion de roles, disefio de
esquemas de compensacion y procesos de reclutamiento para ventas.

Médulo 3: Liderazgo y conduccion de equipos. Gestion de equipos de alto rendimiento. Estilos de
liderazgo, motivaciéon, coaching comercial y reuniones de seguimiento.

Moédulo 4: Métricas, control de gestion y fidelizacion. Definicion de KPIs comerciales y armado de tableros
de control (dashboards). Gestiéon de relaciones comerciales de largo plazo.

Calendario de encuentros:

19/08 Presencial
26/08 Virtual
02/09 Presencial
09/09 Virtual
16/09 Presencial
23/09 Virtual
30/09 Presencial
07/10 Virtual
14/10 Presencial

Horas sincrénicas:
Destinadas a la lectura de bibliografia obligatoria, participacion en foros de debate, visualizacion de
material audiovisual complementario y la elaboracion de los trabajos practicos requeridos.

Metodologia:

El curso se desarrollara bajo un formato de taller practico con analisis de casos reales. Los encuentros
sincronicos se destinaran a la discusion de estrategias, dindmicas de liderazgo y resolucion de
problemas de gestion.

Evaluacion:

Elaboracion de un "Disefio Estratégico Comercial". El participante debera presentar el organigrama, el
plan de objetivos, los KPIs a medir y el plan de liderazgo para el departamento comercial de una
empresa real o ficticia.
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Bibliografia:

Dixon, M., & Adamson, B. (2013). El vendedor desafiante: Las caracteristicas necesarias para vender

siempre. Ediciones Urano.

Weinberg, M. (2015). Sales Management. Simplified: The Straight Truth About Getting Exceptional
Results from Your Sales Team. AMACOM.

Tracy, B. (2014). Liderazgo. Grupo Nelson.

Directores:

Paola Gisela Ercoli. Especialista en desarrollo comercial y liderazgo de equipos de ventas.

Gerenta General con mas de 20 afos de trayectoria en gestion comercial y liderazgo de equipos de
ventas. Ha conducido equipos de alto rendimiento, impulsando el crecimiento de carteras de clientes
yeldesarrollo de estrategias comerciales. Desde 2019 se dedica a la formacion profesional, brindando
programas de entrenamiento para potenciar habilidades comerciales.

Tomas Leonel Alvarez. Licenciado en administracion.

Tedx Speaker y especialista en proyectos de comunicacion digital. Desarrollador de contenidos de
formacion y capacitaciones para profesionales y empresas. Entre ellas, comparfiias como Banco
Santander, Next U, Banco Ciudad, Fundacion Banco Macro, Universidad Tecnologica Nacional de
Buenos Aires, entre otras.

Autor de 2 libros, y soy un apasionado por los avances tecnoldgicos vinculados a la comunicacion, el
marketing digital y la productividad.
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