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MARKETING Y VENTAS

% Modalidad Virtual



En toda organizacion empresarial el departamento de ventas es aquel que genera los ingresos, no importa lo
bueno que sea el departamento de produccion, la alta tecnologia que tenga, el grado de tension que tienen
las metas financieras o cuan progresistas y con vision de futuro sean sus técnicas de gestion, todavia debe

tener un mecanismo de venta en el lugar o todo lo demas sera inutil.

OBJETIVO GENERAL

Formar y actualizar profesionales con vision moder-
na del marketing y ventas tomando en cuenta los
nuevos conceptos, principios y herramientas del
area.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Al término del programa los(as) participantes esta-

ran en condiciones de:

- Definir conceptos y principios nuevos del marke-
ting moderno y plantear nuevas estrategias.
Manejar las estrategias y herramientas de ventas
mas adecuadas de acuerdo a cada mercado.

DIRIGIDO A

- Empresarios, gerentes y ejecutivos de empresas
de productos o servicios.
Profesionales interesados en entender estrate-
gias y tendencias de la mercadotecnia y ventas
tanto para productos masivos, industriales y ser-
vicios.
Personas que requieran actualizar sus conoci-
mientos y habilidades en marketing y ventas.

Diplomado en Marketing y Ventas

REQUISITOS TECNICOS

Todos los participantes deberan contar con:
+ Una laptop con procesador i3 o superior.

« Memoria RAM de 4GB o mas.

+ Acceso a servicio de internet.

« Auriculares.

CONTENIDO DEL CURSO

Médulo 1:
Marketing moderno y sus aspectos generales

- Entendimiento del cliente y sus necesida-
des.
¢Qué es el marketing moderno?.
Aspectos mas relevantes de las bases de la
mercadotecnia.
Mercadotecnia vs. ventas.

Modulo 2:

Trade marketing

«  ¢Qué estrade?.
Importancia del merchandising.
Estrategias de trade.




- Diferenciacion de mercados mayoristas segun
el producto.

Modulo 3:
Supply chain management y sistemas de co-
mercializacion

- Canales de distribucion.

+  Multinivel.

+ Correo directo.

+  Supply chain management.

Maodulo 4:
Coaching y técnicas de ventas
- Enfoques de coaching en ventas.
+ Estilosy tipos de coaching de ventas.
« Técnicas de ventas efectivas.
+ Planificacion de una venta.

Modulo 5:

Administracion integral de la ventas
El proceso de la planeacion de las ventas.
La estimacion del potencial del mercado.
Estrategias competitivas de ventas.
Integracion del plan de ventas.
Direccion de ventas.
Otras herramientas utilizadas.

Modulo 6:
Administracion de la promocion
+ Introduccion
+ Lamezcla promocional.
+ Promocion de ventas
+ Fases de implementacion

Modulo 7:
Formacion integral de vendedores
« Lasrelaciones humanas en las ventas.
- Caracteristicas y cualidades de un vendedor.
+ Elproceso de la venta.
+ Laauto evaluacion y mejora del vendedor.
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DIRECTOR ACADEMICO

CHRISTIAN FORONDA
QUIROGA, M.S.C Master of
Business Admi- nistration
MBA, Especiali- zacion en
Marketing

Universidad Adolfo Ibanez - Escuela de Negocios de
Valparaiso - Chile.
Docente y consultor en marketing y ventas de la UPB

PLANTEL DOCENTE

El plantel docente esta conformado por profesiona-
les de reconocido prestigio en su area, los mismos
son seleccionados y evaluados, bajo estrictos proce-
dimientos que toman en cuenta metodologia didac-
tica, facilitacion del aprendizaje, transmision de va-
lores y experiencia laboral en la aplicacion de tema.




METODOLOGIA

Se aplicara una metodologia virtual y participativa
de transferencia de conocimientos, combinando
ac- tividades sincronicas (videoconferencias) y
asincro- nicas (plataforma virtual) con las
siguientes caracte- risticas: Clases en Salas de
Videoconferencias Se realizaran 3 sesiones de
videoconferencia por se- mana de clases, mediante
la aplicacion Zoom. Estas salas son de uso sencillo
y amigable, permitiendo la interaccion entre los
alumnos y el docente para el desarrollo de
actividades colaborativas. Todas las sesiones de
videoconferencias serdn gra- badas y puestas a
disposicion de los alumnos en la plataforma virtual,
durante la ejecucion de la mate- ria. Plataforma
Virtual para el Aprendizaje La plataforma UPB
Virtual esta disenada para crear espacios de
ensenanza virtual, administrar, distribuir y controlar
todas las actividades asincronicas. Para acceder al
material digital y cumplir con dife- rentes
actividades asignadas por el docente, el par-
ticipante podra ingresar a la plataforma virtual, sin
restriccion de horarios. Para la transferencia de
conocimientos el docente podra hacer uso de
distintos recursos: foros de tra- bajo colaborativo,
foros de discusion tematica, foros de preguntas y
respuestas, mensajeria interna, traba- jos,
cuestionarios, tests y otros servicios orientados a
lograr un aprendizaje efectivo.
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CARACTERISTICAS DEL PROGRAMA

Duracion: Cinco meses. 450 horas académicas.

Titulacion: Al cumplir con los requisitos académicos
de aprobacion de los modulos el(la) participante ob-
tendrd el certificado de “Diplomado en Marketing y
ventas”.

Solicite al contacto regional informacion actualiza-
da, referida a precio, descuentos, planes de pago,
resumen de la experiencia del plantel docente, hora-
rios, cronograma tentativo y proceso de inscripcion.

Informaciones e Inscripciones:
© 77075608

& carolamendez@upb.edu
CONTACTO NACIONAL:

© 603 70200
& capacitacionempresarial@upb.edu
1 UPB Capacitacion Empresarial
@ www.upb.edu/ceu




