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Desarrollamos e impulsamos
tu espiritu emprendedor.

Representante
de Ventas Agro

Descripcion:

Disefiado para Representantes Técnicos en
agricultura, nuestro programa ofrece
herramientas esenciales para ventas,
gestion de relaciones y conocimientos
especializados. Equilibra habilidades
técnicas y comerciales para enfrentar
desafios y aprovechar oportunidades en el
sector agrario actual.

© Modalidad*:

(clqses en tiempo real, con
grabaciéon de todas las clases).

sk Las clases serdn grabadas, salvo que las circunstancias técnicas de
Internet u otro factor no lo permitan, por lo que los estudiantes estarén en
la obligacién de participar de las clases cuando sean dictadas online en
tiempo real. No se garantiza la grabacion del 100% de las sesiones.

Sobre las grabaciones de clases, salvo que las circunstancias técnicas de
internet u otro factor no lo permitan, No se garantiza la grabacion del 100%
de las sesiones.

© Duracioén:

Horas
Académicas

(Via Online )

© Temario!

El Diplomado esta dirigido a todos
los profesionales y representantes
técnicos inmersos en el sector
agricola que buscan elevar sus
capacidades y desempefio en el
dmbito de las ventas y las relaciones
con clientes.

© Objetivos:

.‘:. Capacitar a representantes técnicos

**' agricolas para mejorar su desempeno en
ventas y relaciones con clientes en un
entorno especializado.

para el sector agrario y maximizar la

C Crear estrategias de ventas especificas
X
eficacia en la comercializacién.

,‘\ Establecer relaciones sélidas con clientes
mediante la comprensién de sus
necesidades, comunicacion efectiva y
soluciones personalizadas.

5N
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Dominar técnicas de medicién en ventas
y relaciones con clientes para optimizar
resultados.
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Integrar conocimientos técnicos y
habilidades comerciales para un perfil
profesional integral.

&

O 1. Técnicas Avanzadas O 5. Entendiendo el Proceso de Ventas

de Ventas

Introduccién a la estrategias de ventas, incluyendo
técnicas de negociacion, identificacion de
necesidades del cliente y cierre de ventas.

2. Perfil del vendedor en

el sector agricola O °

Andlisis de las caracteristicas y habilidades clave
que debe tener un vendedor en el @mbito agricola,
incluyendo conocimientos técnicos, habilidades de
comunicacién y capacidad para entender las
necesidades del cliente.

O 3. Andlisis del Cliente en el Sector
Agricola y KPIs Relacionados con
el Andlisis del Cliente

Enfoque en cémo llevar a cabo un andlisis
detallado del cliente en el dmbito agricola,
incluyendo sus necesidades, problemas comunes
y preferencias especificas. Indicadores clave de
desempeno que se centren en el andlisis del
cliente, como la comprension de las necesidades

en el Sector Agricola

Introduccién al proceso de ventas, destacando sus
etapas clave y como se aplica especificamente en
el contexto agricola.

Cierre de Ventas y Fidelizacion
de Clientes

Abordar la importancia del cierre de ventas en el
contexto agricola y como mantener relaciones a
largo plazo con los clientes a través de estrategias
de fidelizacion.

Q 7. Evaluacion y Mejora Continua

del Proceso de Ventas

Concluir con la importancia de la evaluaciéon
constante del proceso de ventas, como medir su
efectividad utilizando KPIs y cémo realizar ajustes
para mejorar continuamente.

del cliente, la satisfaccién del cliente y la ° 8. Presentacion de Plan de Desarrollo

efectividad para resolver sus problemas.

O 4. Introduccion a la Agricultura
Sostenible y Estrategias de
Ventas Sostenibles

Vincular las estrategias de ventas sostenibles
con las necesidades identificadas en el andlisis
del cliente, demostrando como estas estrategias
pueden abordar los problemas y deseos
especificos.

© Plana Docente?:

de Estrategias de Ventas y
Relaciones con Clientes

Desarrollar un plan detallado que integre
estrategias de ventas y relaciones con clientes
adaptadas al contexto agricola particular de la
empresa o region, con el fin de mejorar la
efectividad de las ventas y fortalecer las relaciones
a largo plazo con los clientes.

Eduardo Santaya

Actualmente, en Makro Supermayoristas S.A se desemperfa como Gerente de
Desarrollo de Clientes, habiendo ocupado previamente roles destacados
como Coordinador Regional de Desarrollo de Clientes y Sub Gerente de Ventas
Institucionales. Anteriormente, se destacé como Jefe de Canal Food Service en
Gloria y como Jefe de Ventas en QROMA.

Ademds de su experiencia en el campo, respalda su desempefio con estudios

especializados consolidando asi su capacidad para liderar estratégicamente
y su compromiso con el aprendizaje continuo.

2 ADEX Educacién Continua se reserva el derecho de asignar a las mencionadas especialistas docentes u otros segun su disponibilidad de tiempo propia de sus
labores profesionales y/o docentes y segln criterios de gestién académica salvaguardando siempre el cumplimiento de los objetivos de aprendizaje del programa.

© Beneficios: © Inversién:

Respaldo de la Asociacion de Exportadores,
Gremio Lider en el Sector de Comercio Exterior.

|_é@| Modalidad online con Clases en Tiempo Real.

@ Docentes expertos en las diferentes areas del
5 Comercio Internacional.

L

Casos practicos y reales.

Acceso exclusivo al sistema de Inteligencia
Comercial de Comercio Exterior
ADEX Data Trade.

A
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Desarrollar Capacidades de Aprendizaje Digital.

|
o

por politicas institucionales.

1 Previa aprobacién del Curso.

Aprovecha nuestra Pack qe talleres
promocioén. 9

Q e ©
Consulta con nuestros C
dasesores

ADEX | s Informes e Inscripciones:

Sede San Borja Sede Callao

Matricula: Contado:

s/100.00 B S/1300.00

Fraccionado:

Cuota l: SI 550.00

Cuota 2: SI 650.00

(-) El pago por concepto de matricula no serd reembolsable en

caso se pida devolucién o cambio del curso/diplomado.

o Microdiplomados
l 5 /o @ ADEX |EXPRESS
de descuento Plataforma digital de

Pago al contado video cursos.

Siguenos

Gom

Av. Javier Prado Este 2875 Centro Aéreo Comercial: Av. Elmer Faucett

S/N Médulo C, Sector B Of. 209

© 993501665
adexinformes@adexperu.org.pe

ADEX Educacién Continua



