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1.Conocer el modelo de analisis design thinking y como aplicarlo para obtener los resultados de
innovacion comercial.

2.Entender el proceso de ejecucion del pensamiento a través de modelo de design thinking, para aplicarlo
al modelo de ventas.

3.Aplicar las diferentes maneras de este sistema de creatividad y establecer puntos de partida en la
creacion de valor.

4.Entender el proceso practico de analisis e identificar puntos clave y criticos del mismo.

5.Comprender, conocery aplicar modelo de simplificacion de resultados para establecer tareasy
prioridades de las mismas para establecer mejoras en el proceso comercial.

PROXIMAMENTE

Profesionales que se dediquen a la venta y quiera innovar y se creativos en sus procesos, a través de la
estrategia del Design Thinking , poniendo especial énfasis en ejecutivos de ventas, vendedores y KAM.

1.Aprender a desarrollar la estrategia de ventas para fijar los objetivos comerciales.

2.Aprender las diferentes fases de creatividad, exploracion, priorizacion y organizacion de manera
dindmicay estructurada para identificar oportunidades nuevas de desarrollo.

3.Saber desarrollar el proceso de pensamiento creativo para la obtencion de la informacién buscada.
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4.Saber aplicar de manera efectiva el proceso de pensamiento de design thinking para definir la evolucion
del producto y servicio a comercializar.

5.Saber interpretar los resultados, estructurar el “prototipo” y sus criterios de evaluacion dentro del
proyecto para establecer actividades integradas en los sprint y kpi “s de cada etapa.

1.Introduccién al Design Thinking.

2.El proceso de realizacion del Design Thinking para cualquier producto o servicio.
3.Diferentes enfoques y el proceso de realizacion manual.

4.Aplicacion del proceso de Design Thinking.

5.Interpretacion de resultados.
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