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cQué esMiddle

Management?

Middle Management es la unidad de gerencia media de
INALDE Business School, escuela de negocios de la
Universidad de La Sabana.

Middle Management nace como respuesta a la
necesidad cada vez mas creciente de formar de
manera integral a quienes ocupan cargos de gerencia
media en las organizaciones y se avistan como la
préxima generacion de directivos.

La formacién ofrecida por esta unidad se enfoca en el
desarrollo de vocacién directiva, liderazgo y
habilidades para gerenciar procesos y equipos de
trabajo. Todo ello a través de la Metodologia del Caso
de Harvard que, al estar centrada en el participante,
ofrece una vision practica de la organizacion,
exponiendo a los participantes a situaciones de la vida
real.

La unidad de gerencia media de INALDE Business
School busca:

+ Ser referente en la formacién individual del
participante, impactando el dia a dia de la
organizacion.

« Desarrollar pensamiento estratégico, vision integral
de la empresa y criterio para la toma de decisiones.

« Ser aliado estratégico en el desarrollo del talento
humano corporativo y responder a las necesidades
de formacién de los potenciales lideres
empresariales del pais.

Middle Management, condiciona la realizacién del programa al nimero minimo de participantes
requeridos por la metodologia.

Se expedira un certificado sobre los estudios realizados a quienes hayan participado en, minimo,
el 85% de las sesiones.
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‘Que esBootcamp en

Habilidades Comerciales?

De la planeacidén a la ejecucién comercial asertiva

El Bootcamp en habilidades comerciales de INALDE Middle Management es un programa intensivo de corta
duracién, que tiene como objetivo principal potenciar habilidades ejecutivas en la gerencia media de las
organizaciones, partiendo del entendimiento de la estrategia de la alta direccidon de la empresa y de cémo los
objetivos de todas las areas de la organizaciéon impactan en el drea comercial.

El Bootcamp en habilidades comerciales; de la planeacién a la ejecucidn comercial asertiva, busca entrenar al
participante en la planeacidn, gestién y ejecucién comercial dentro de sus equipos de ventas

Contrastando sus practicas actuales con las de otras industrias, entendiendo cudles son las brechas que se deben
cerrar y cual es la forma mas adecuada de hacerlo, mejorando las tasas de conversién en cada una de las etapas del

proceso comercial.

El programa desarrolla contenido practico y especifico a partir de la Metodologia del Caso.
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Perfil del participante
« Ejecutivos de ventas, empresarios o emprendedores buscando construir un equipo de ventas
sélido.
- Lideres de negocio que buscan entender el proceso comercial.
 Profesionales que juegan un papel vital en la relacion entre ventas y la administracion.
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¢Qué lograra al cursar el programa?

» Fortalecer habilidades de prospeccion, cualificacion, calificacion, desarrollo y cierre de oportunidades
comerciales.

- Dar sentido a cada etapa del proceso comercial y entender cémo evolucionan con el cliente. Ciclo de
venta.

» Aplicar metodologias de Ventas estructuradas que sean replicables.

» Potenciar la gestion del vendedor y del equipo de ventas.

- Lograr desarrollar competencias para medir la efectividad en cada etapa del Ciclo de Ventas de la
organizacion (Generacion de /eads, Prospeccion, Generacion de ofertas acertadas, Negociacion y Cierres
efectivos).

» Generar networking y relacionamiento entre los participantes.



Ejes tematicos

Habilidades de
venta corporativa

Toma de decisiones
comerciales

@ Entendimiento del

Marketing para la ottt
L/ proceso comercial generacion de leads
Desafios en la
Implementacion

de la IA en los procesos
comerciales.

@: Habilidades de
venta consultiva
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Informacion de contacto:
Melissa Correa: (+57) 315 4059753 - melissa.correa@inalde.edu.co
Natalia Cadena: (+57) 311 8875333 - natalia.cadena@inalde.edu.co

www.inalde.edu.co
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