m centrum Executive
N PUCP =" Education

CURSO CORTO EDEX

Gestion y Supervision de
Equipos Comerciales

ELIGE DECIDE EMPIEZA

7 Inicio: Lunes 24
de Agosto

Z Frecuencia:
Semanal

() Horario:
19:00 - 22:30

L1 Modalidad:
Clases en tiempo
real




¢cQuUé es un
BZIEX?

Son cursos disefiados para, en corto tiempo,
fortalecer tus conocimientos en aspectos vitales de
toda gestion empresarial.
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20 horas de aprendizaje intensivo en
frecuencia semanal, con clases dictadas
una vez por semana.

Diversidad tematica con cinco areas de
especializacion e inicios durante todo el
transcurso del ano.

Seguimiento de clases y envio de material
académico a través de la plataforma de
aprendizaje Canvas.

Asistencia personalizada y acompafiamiento
académico constante a lo largo de todo el
programa.

Las clases son impartidas en tiempo real
en la plataforma ZOOM, lo cual te permitira
intervenir y absolver dudas.

Opcién de Certificacion Progresiva para
convalidar hasta una Diplomatura de
Estudios, de acuerdo a tu avance académico.
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GESTION Y SUPERVISION DE EQUIPOS COMERCIALES

Descripcion del
Programa
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@ Obijetivo

Asumir el rol de supervisor comercial estratégico mediante la aplicacion
de herramientas de liderazgo, sales coaching y optimizacion de
recursos, lo que le permitira guiar a su equipo hacia el cumplimiento
sostenible de las metas de venta y presentar soluciones reales de

mejora ante la direccion del negocio.

£, Dirigido a

Supervisores, coordinadores, jefes y profesionales del drea comercial
que buscan fortalecer sus competencias para liderar, motivar vy
gestionar equipos de ventas orientados al logro de resultados. También
estd dirigido a ejecutivos comerciales y emprendedores que desean
desarrollar habilidades de supervision y liderazgo comercial.



Ruta de
Aprendizaje

Liderazgo en accion: El rol del supervisor
SESION1y 2 o comercial, coaching y gestion de equipo

Lunes 24

e |a transicion de vendedor a lider.

GG » Estilos de liderazgo comercial: Adaptacion del enfoque
(directivo, participativo o delegativo)
 El supervisor como facilitador: Herramientas para
eliminar obstaculos operativos y
empoderar al equipo,
SESION 3 A o Definicion y control de metas: Planificacion, OKR's y
Lunes 31 KPI's
de Agosto

» Despliegue de la estrategia a la accion: Como traducir los
objetivos financieros de la empresa en metas trimestrales
organizadas mediante el marco OKR (Objectives and
Key Results).

 Disefio del tablero de control (KPIs): Seleccién y
seguimiento de indicadores predictivos (actividad,
prospeccion) e historicos (ventas cerradas, ticket
promedio) para anticipar desvios.

» Ritmos de gestion y revision: Metodologia para estructurar
reuniones breves diarias (dailies) y semanales para
evaluar el avance de las metas sin caer en la "reunionitis".



SESION5y 6

Lunes 07 de
Septiembre

SESION7vy 8 o

Lunes 14 de
Septiembre

SESION 9y 10 o

Lunes 21 de
Septiembre

Técnicas de motivacion, feedback y evaluacion

de desempeio
o Motivacion mas alla de la comision:

» Feedback constructivo en caliente y en frio: Aplicacion
de modelos de retroalimentacion (como el método
Sandwich o el modelo COIND.

» Evaluacion formal del rendimiento:

Gestion de territorios, rutas y productividad

 Zonificaciéon y equidad comercial
» Optimizacion de rutas y agendas
 Auditoria de productividad comercial

Resolucion de conflictos y toma de decisiones con equipos
diversos

e Mediacion en el ecosistema comercial: Técnicas para resolver
fricciones comunes, como la disputa por la asignacion de un
cliente o el choque de egos en el equipo.

* Inclusién y sinergia en equipos diversos: Como liderar y motivar a
equipos multigeneracionales, con perfiles técnicos variados y
diferentes niveles de experiencia.

e Toma de decisiones bajo presion: Marcos agiles para decidir con
firmeza ante la pérdida de una cuenta clave, cambios en el
mercado o crisis internas, asumiendo la responsabilidad del
impacto.



SESION 11y 12

Lunes 28 de
Septiembre

SESION 13
Lunes 05
de Octubre

Sales coaching para la gestion de equipos comerciales

e El modelo GROWTH aplicado a las ventas: Estructura

conversacional para guiar al vendedor a que descubra
sus propias soluciones ante un negocio estancado
(Meta, Realidad, Opciones, Compromiso).

Acompafiamiento en el terreno (Shadow Coaching):
Coémo realizar observaciones silenciosas durante
llamadas o reuniones con clientes, interviniendo solo
cuando es estrictamente necesario.

Planes de desarrollo individuales (PDI): Cocreacion de
planes de entrenamiento especificos para acelerar la
curva de aprendizaje de los nuevos ingresos y elevar el
techo de los vendedores estrella.

Demoday: Entrega y sustentacion del trabajo final
del curso.

Centrum PUCP podré efectuar cambios en la malla, de acuerdo a su politica de mejora continua. La inauguracion del
programa se realizard siempre y cuando se alcance el quérum establecido por la Escuela. Centrum PUCP se reserva el
derecho de postergar los inicios de los cursos y programas. Iniciadas las clases, la participacion es personal e intransferible.



GESTION Y SUPERVISION DE EQUIPOS COMERCIALES

Docentes del
Programa

Manuel Gomez

Doctorando en Administracion de Empresas por CENTRUM PUCP, con dos
Maestrias en Administracion (MBA) por la Universidad ESAN vy por el IESA,
ademas de ser Licenciado en Gerencia de Recursos Humanos, Manuel Gomez
Buroz es un profesional con solida trayectoria en Educaciéon Ejecutiva, Gestion
del Talento y Disefio de Experiencias (CX/UX). Posee certificaciones
internacionales en coaching organizacional, agile coaching, UX design vy
facilitacion de alto impacto, complementando un perfil técnico y estratégico
alineado a las tendencias contemporaneas del aprendizaje y la innovacion.

A lo largo de su carrera, ha liderado areas estratégicas de formacion, talento y
disefio curricular en organizaciones multilocales de Latinoamérica, alcanzando
resultados destacados en crecimiento del negocio, desarrollo de portafolios
educativos, optimizaciéon de estructuras y fortalecimiento cultural.

Su labor docente en reconocidas escuelas de negocios se caracteriza por
integrar creatividad, enfoque experiencial y rigurosidad académica, lo que le ha
valido reconocimientos como Excelencia Académica Docente y premios a la
innovacién educativa. Actualmente, se desempefia como Responsable
Comercial de Maestrias Especializadas en CENTRUM PUCP Business School,
rol desde el cual impulsa estrategias de marketing y ventas y continla
ejerciendo como Profesor en las dreas de Marketing, Customer Experience,
User Experience y Gestion del Talento.
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Duracion:
07/ semanas

L1 Modalidad:
Clases en tiempo real

(© Horario:
19:00 - 22:30

Inversion soles:
S/ 1900

Informacion y descuentos
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DE EXCELENCIA ACADEMICA

RUC: 20155945860 - PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

executive.centrum@pucp.edu.pe

Executive
Education
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2025 RANKING ENPERU ENLATAM EN EL MUNDO
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CONSORTIUM FOR UNIVERSITY-BASED

EXECUTIVE EDUCATION
Centrum PUCP, miembro de UNICON,

entre las Top 100 referentes en
Educacion Ejecutiva a nivel mundial.

‘ PALMES OF
EXCELLENCE
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https://wa.link/qec9lz

