
GERENCIA DE VENTAS
Diplomado en



Desarrollarás una planeación
comercial que agilice la gestión
de la gerencia de ventas a
través de una visión con
contexto comercial y aplicando
herramientas eficaces para el
desarrollo personal y del área



Modalidad de Estudio
La modalidad aula en casa (MAC) te permite estudiar y prepararte con
múltiples ventajas, comodidad y desde cualquier lugar. También podrás cursar
este diplomado de manera presencial en nuestro Campus Tlalnepantla.

En la modalidad remota harás uso
de una plataforma de estudio que
te ofrece herramientas para facilitar
el proceso de aprendizaje y la
interacción

Tecnología

Interacción
Vivirás una experiencia educativa
dinámica y profesional mediante
clases en vivo en la modalidad
remota. Comparte tu aprendizaje
de manera virtual o presencial con
tus profesores y colegas. 

Tu experiencia como base del
aprendizaje. Con un enfoque
andragógico, el aprendizaje se
distribuye en un 80% práctico y
20% conceptual para la adecuada
implementación del conocimiento
adquirido.

Metodología

Flexibilidad
Toma tus clases con comodidad y
desde donde estés en nuestra
modalidad MAC o los sábados de
manera presencial en nuestro
Campus Tlalnepantla



Planeación Estratégica Comercial

1.- Planeación comercial (ingresos y costos de ventas)
1.1.- Análisis de ingresos por cliente, canal y producto: Ejemplo de modelo. - Matriz de Rentabilidad Comercial (BCG) 
1.2.- Presupuesto y proyecciones comerciales: Ejemplo de modelo. – Rolling Forecast
1.3.- Costeo de ventas y punto de equilibrio comercial: Ejemplo de modelo. – Punto de equilibrio dinámico
1.4.- Alineación entre metas comerciales y capacidades operativas: Ejemplo de modelo. – Cadena de valor comercial

2.- Segmentación de clientes
2.1.- Identificación y clasificación de clientes clave: Ejemplo de modelo. – Análisis RFM (Recency, Frequency, Monetary)
2.2.- Diseño de propuesta de valor: Ejemplo de modelo. – Canvas de propuesta de valor
2.3.- Estrategias comerciales por tipo de cliente: Ejemplo de modelo. – Estrategias de fidelización vs. Captación
2.4.- Valor de vida del cliente (CLV) como criterio de segmentación: Ejemplo de modelo. – CLV básico aplicado a
decisiones comerciales

3.- Riesgos Comerciales
3.1.- Identificación de riesgos operativos y de mercado: Ejemplo de modelo. – Matriz de riesgos comerciales (impacto vs.
probabilidad)
3.2.- Indicadores de alerta temprana: Ejemplo de modelo. – KPIs críticos para monitoreo
3.3.- Plan de mitigación y contingencia comercial: Ejemplo de modelo. – Plan B para metas comerciales (scenario
planning)
3.4.- Priorización de riesgos según impacto comercial: Ejemplo de modelo. – Heatmap de riesgos

4.- Resistencia al cambio
4.1.- Factores humanos en la adopción de estrategias comerciales: Ejemplo de modelo. – Ciclo del cambio de Kübler-
Ross adaptado a ventas 
4.2.- Comunicación efectiva del cambio comercial: Ejemplo de modelo. – Comunicación AIDA (Atención, Interés, Deseo,
Acción)
4.3.- Técnicas de liderazgo para facilitar el cambio: Ejemplo de modelo. – Liderazgo adaptativo (Heifetz y Linsky)
4.4.- Plan de acción para disminuir resistencias: Ejemplo de modelo. – Mapa de actores y barreras

1.-  Estrategias comerciales
1.1.-  Diseño de estrategias de ventas basadas en datos: Ejemplo de modelo. – Ciclo de inteligencia comercial (datos →
insights → decisiones)
1.2.-  Técnicas de venta consultiva y valor agregado: Ejemplo de modelo. – SPIN Selling
1.3.-  Priorización de oportunidades de venta: Ejemplo de modelo. – Matriz de priorización (valor vs. probabilidad de
cierre)
1.4.-  Evaluación de impacto de la estrategia en el ciclo de ventas: Ejemplo de modelo. – Ciclo de ventas vs. estrategia
aplicada

MODULO  |  16  HORAS

Plan de Estudios
Llega al siguiente nivel con estas habilidades profesionales

80 HORAS |  5 MESES
DURACIÓN

SÁBADOS 8:30 A 12:30 HORAS
SESIONES

Inteligencia de Ventas
MODULO  |  16  HORAS



3.- Pronósticos de ventas
3.1.- Fundamentos de proyección y análisis de tendencias: Ejemplo de modelo. – Análisis histórico + proyección lineal
simple
3.2.- Estimaciones basadas en comportamiento del cliente: Ejemplo de modelo. – Weighted Pipeline Forecasting
3.3.- Ajustes del pronóstico por variables externas: Ejemplo de modelo. – Factores de ajuste (estacionalidad,
competencia, contexto económico)
3.4.- Comparación entre forecast y resultados reales: Ejemplo de modelo. – Gap Analysis

4.- Parámetro (benchmark) estratégico
4.1.- Identificación de KPIs comerciales clave: Ejemplo de modelo. – Cuadro de mando comercial (ventas, conversión,
ticket promedio, etc.)
4.2.- Comparación contra referentes del mercado (benchmark): Ejemplo de modelo. – Benchmarking competitivo (interno
y externo)
4.3.- Diseño de mejoras a partir del benchmark: Ejemplo de modelo. – Gap Analysis + Plan de acción
4.4.- Diseño de benchmarks internos por tipo de vendedor: Ejemplo de modelo. – Benchmark por perfil (senior, junior,
nuevo ingreso)

2.- Metodología de CRM
2.1.- Ciclo de vida del cliente y puntos de contacto: Ejemplo de modelo. – Customer Journey
comercial
2.2.- Automatización del seguimiento y gestión de leads: Ejemplo de modelo. – Embudo comercial
automatizado con CRM
2.3.- Uso estratégico del CRM para toma de decisiones: Ejemplo de modelo. – Tablero de
indicadores comerciales
2.4.- Integración del CRM con procesos estratégicos: Ejemplo de modelo. – Mapa de procesos
CRM → estrategia

1.- Objetivos del equipo comercial
1.1.- Alineación de metas comerciales con la estrategia de negocio: Ejemplo de modelo. – Objetivos SMART + OKRs
Comerciales
1.2.- Distribución de metas y seguimiento por perfiles: Ejemplo de modelo. – Matriz de asignación por rol y zona
1.3.- Monitoreo y retroalimentación sobre el desempeño: Ejemplo de modelo. – Ciclo de revisión semanal (One-on-One +
dashboard)
1.4.- Monitoreo del progreso del equipo hacia los objetivos: Ejemplo de modelo. – Rituales de seguimiento (daily, weekly,
monthly reviews)

2.- Reclutamiento y Selección de equipo comercial
2.1.- Perfil ideal y competencias clave en ventas: Ejemplo de modelo. – Matriz de competencias comerciales (hard y soft
skills)
2.2.- Técnicas de entrevista y evaluación comercial: Ejemplo de modelo. – STAR aplicado a ventas
2.3.- Proceso ágil de selección y validación de resultados: Ejemplo de modelo. – Proceso 5 etapas (pre-filtro, entrevista,
prueba, simulación, cierre)
2.4.- Estrategias para integrar perfiles diversos al equipo: Ejemplo de modelo. – Diversidad funcional + alineación de
propósito

3.- Liderazgo en equipo comercial
3.1.- Estilos de liderazgo y su impacto en la productividad: Ejemplo de modelo. – Liderazgo situacional de Hersey y
Blanchard
3.2.- Motivación y gestión del clima comercial: Ejemplo de modelo. – Pirámide de motivación en ventas (extrínseca e
intrínseca)
3.3.- Resolución de conflictos y gestión del rendimiento bajo: Ejemplo de modelo. – Conversaciones difíciles con método
DESC
3.4.- Delegación efectiva y empoderamiento del equipo: Ejemplo de modelo. – Matriz de delegación (urgencia vs.
competencia)

Generación de Equipos Comerciales de alto rendimiento
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4.- Formación del equipo comercial
4.1.- Diseño de un equipo funcional desde cero: Ejemplo de modelo. – Team Canvas Comercial
(propósito, roles, reglas, fortalezas, indicadores)
4.2.- Desarrollo de cultura comercial de alto rendimiento: Ejemplo de modelo. – Círculo de oro de
Sinek aplicado a ventas (Why-How-What)
4.3.- Plan de evolución del equipo: fases, escalamiento y liderazgo interno: Ejemplo de modelo. –
Modelo de madurez de equipos (Forming, Storming, Norming, Performing)
4.4.- Desarrollo de líderes internos desde el equipo comercial: Ejemplo de modelo. – Ruta de
carrera y liderazgo por influencia

1.- Indicadores clave de rendimiento (KPI’s) del equipo comercial
1.1.- Selección de KPIs alineados a objetivos comerciales: Ejemplo de modelo. – Cuadro de mando comercial básico
1.2.- Análisis de KPIs por canal, producto y vendedor: Ejemplo de modelo. – Matriz de desempeño por dimensión
1.3.- Identificación de desviaciones y oportunidades de mejora: Ejemplo de modelo. – Árbol de causas (Diagrama
Ishikawa aplicado a KPIs)
1.4.- Visualización efectiva de indicadores comerciales: Ejemplo de modelo. – Dashboards dinámicos

2.- Técnicas y modelos de medición del equipo comercial
2.1.- Cuantificación del desempeño individual y grupal: Ejemplo de modelo. – Ranking de desempeño + % de
cumplimiento por rol
2.2.- Métricas de eficiencia comercial (tiempo, visitas, cierre): Ejemplo de modelo. – Indicadores de actividad vs.
indicadores de resultado
2.3.- Evaluación cruzada con metas y tendencias históricas: Ejemplo de modelo. – Línea base y evolución de desempeño
por período
2.4.- Análisis comparativo entre vendedores o zonas: Ejemplo de modelo. – Desempeño relativo (benchmark interno)

3.- Análisis comercial
3.1.- Análisis de rentabilidad por cliente, canal o región: Ejemplo de modelo. – Análisis ABC + Pareto
3.2.- Evaluación de mix de productos y márgenes: Ejemplo de modelo. – Matriz BCG adaptada a productos
3.3.- Identificación de tendencias y estacionalidades: Ejemplo de modelo. – Gráfico de líneas + análisis visual de
estacionalidad
3.4.- Análisis de elasticidad comercial (precio vs. demanda): Ejemplo de modelo. – Elasticidad precio-ventas

4.- Entorno comercial actual
4.1.- Análisis de factores externos que impactan las ventas: Ejemplo de modelo. – PESTEL (Político, Económico, Social,
Tecnológico, Ecológico, Legal)
4.2.- Adaptación estratégica ante cambios del entorno: Ejemplo de modelo. – FOAR (Fortalezas, Oportunidades, Alertas,
Riesgos)
4.3.- Identificación de oportunidades de innovación comercial: Ejemplo de modelo. – Blue Ocean aplicado a ventas
4.4.- Vigilancia competitiva en el entorno comercial: Ejemplo de modelo. – Radar competitivo

1.- Finanzas comerciales
1.1.- Ingresos, costos y márgenes aplicados a ventas: Ejemplo de modelo. – Estructura básica de P&L Comercial (Estado
de Resultados Comercial)
1.2.- Análisis del costo de adquisición del cliente (CAC): Ejemplo de modelo. – CAC vs. Valor del Cliente (CLV)
1.3.- Rentabilidad por cliente, producto o canal: Ejemplo de modelo. – Matriz de rentabilidad por unidad comercial
1.4.- Análisis de sensibilidad de precios y márgenes: Ejemplo de modelo. – Simulador de variaciones de precios

Análisis de ventas para la toma de decisiones
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Finanzas aplicadas al área comercial
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2.- Punto de equilibrio
2.1.- Cálculo del punto de equilibrio básico y con utilidad objetivo: Ejemplo de modelo. – Punto de
equilibrio = CF / (Precio - CVU)
2.2.- Análisis del apalancamiento operativo en decisiones comerciales: Ejemplo de modelo. –
Grado de apalancamiento operativo (GAO)
2.3.- Uso del punto de equilibrio para decisiones de precios y promociones: Ejemplo de modelo. –
Simulador de descuentos vs. Utilidad
2.4.- Punto de equilibrio por línea de producto o servicio: Ejemplo de modelo. – BEP por unidad de
negocio

3.- Análisis financiero comercial
3.1.- Flujo de efectivo generado por ventas: Ejemplo de modelo. – Proyección simple de flujo por ingresos comerciales
3.2.- Evaluación de proyectos comerciales (ROI, VAN, TIR) : Ejemplo de modelo. – Evaluación rápida de inversiones
comerciales
3.3.- Análisis de costos variables y fijos en el área comercial: Ejemplo de modelo. – Clasificación y control de gastos
comerciales
3.4.- Análisis financiero de decisiones comerciales clave (campañas, descuentos, expansión): Ejemplo de modelo. –
Análisis costo-beneficio 

4.- Métricas financieras para el área comercial
4.1.- Indicadores clave de rentabilidad comercial: Ejemplo de modelo. – KPIs financieros comerciales (Margen, CAC, ROI,
Ticket promedio, etc.)
4.2.- Interpretación de estados financieros aplicados a ventas: Ejemplo de modelo. – Lectura comercial del estado de
resultados y balance general
4.3.- Toma de decisiones comerciales con base en indicadores financieros: Ejemplo de modelo. – Matriz de decisiones
(alto margen vs. bajo volumen, etc.)
4.4.- Métricas para evaluar rentabilidad por ejecutivo de ventas: Ejemplo de modelo. – Rentabilidad individual (ventas vs.
costos asociados)

Criterios de evaluación

1.- Cuatro actividades de aprendizaje por modulo cursado con un valor de 20% c/u (80%)
2.- Evaluación Continua: desempeño en clase, participación activa, desarrollo de casos, etc. (20%)

Esquema académico concurrente (Metodología Carrusel)

El diplomado puede iniciar en cualquier módulo, no existen temáticas con seriación ni
interdependencia.

No es necesaria una secuencia didáctica
Cada módulo aborda tópicos, habilidades y destrezas específicas
Los módulos contribuyen de manera autónoma al objetivo general del diplomado



Escuela Bancaria y Comercial
Tenemos más de 90 años cambiando vidas.
Somos la institución de educación superior de régimen privado más antigua del país.
Somos mexicanos, somos libres, somos laicos, somos incluyentes.
Nos especializamos en negocios.

En 1929 la EBC fue la respuesta creativa que dio el Banco de México a la necesidad de capacitar al
naciente Sistema Financiero Mexicano. Desde entonces y durante más de nueve décadas, hemos
estado inmersos en la historia económica, financiera, social y educativa de nuestro país.

Decreto Presidencial

Empresa Socialmente Responsable

FIMPES

ACBSP

Great Place to Work

Desde 1939 son reconocidos oficialmente, por decreto presidencial, los estudios realizados en
la EBC, institución con libertad absoluta para diseñar sus propios planes de estudio en todas y
cada una de sus áreas académicas.

Desde el año 2009 hemos obtenido de manera ininterrumpida el distintivo ESR, cumpliendo
con los estándares de bienestar social y compromiso con nuestro planeta.

Por cumplir con los estándares de calidad que garantizan la formación de profesionales, la
Federación de Instituciones Mexicanas Particulares de Educación Superior (FIMPES) acredita
a la EBC como Institución Lisa y Llana.

La Acreditadora Internacional ACBSP reconoce la excelencia educativa de nuestros
programas de estudio y nos otorga el logro más alto la "Full Accreditation"

La Escuela Bancaria y Comercial ha sido reconocida como una de las mejores 100 empresas
para trabajar en México, con liderazgo en el sector educativo y de formación.
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La EBC se reserva el derecho de ajustar los temarios en función de la vigencia, actualización de los

contenidos y las competencias profesionales a desarrollar.


