Diplomado Virtual en:

MARKETING Y VENTAS

En toda organizacion empresarial el departamento de ventas es aquel que genera los ingresos, no impor-
ta lo bueno que sea el departamento de produccién, la alta tecnologia que tenga, el grado de tensidon
gue 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 demds serd inutil.

OBJETIVO

Formar y actualizar profesionales con vision moderna del marketing y ventas tomando en cuenta los
nuevos conceptos, principios y herramientas del drea.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Al término del programa los participantes tendrdn los enfoques, habilidades y herramientas para:

* Definir conceptos y principios huevos del marketing moderno y plantear nuevas estrategias.
* Manejar las estrategias y herramientas de ventas mds adecuadas de acuerdo a cada mercado.

DIRIGIDO A

* Empresarios, gerentes y ejecutivos de empresas de productos o servicios.

* Profesionales interesados en entender estrategias y tendencias de la mercadotecnia y ventas tanto
para productos masivos, industriales y servicios.

* Personas que requieran actualizar sus conocimientos y habilidades en marketing y ventas.



REQUISITOS TECNICOS

Todos los participantes deberdn contar con:
* Una laptop con procesador i3 o superior.

* Memoria RAM de 4GB o mds.

* Acceso ainternet.

» Auriculares.

CONTENIDO

Marketing moderno y sus aspectos generales

e Entendimiento del cliente y sus necesidades.

* 5Qué es el marketing modernoz?.

* Aspectos mads relevantes de las bases de la
mercadotecnia.

* Mercadotecnia vs. ventas.

Trade marketing

* 5Qué es tradez?.

* Importancia del merchandising.

* Estrategias de trade.

* Diferenciacion de mercados mayoristas segin
el producto.

Supply chain management y sistemas de
comercializacion

e Canales de distribucion.

e Multinivel.

e Correo directo.

* Supply chain management.

Coaching y técnicas de ventas

* Enfoques de coaching en ventas.

* Estilos y fipos de coaching de ventas.
* Técnicas de ventas efectivas.

* Planificacion de una venta.

Administracién integral de la ventas

* El proceso de la planeacion de las ventas.
* La estimacioén del potencial del mercado.
* Estrategias competitivas de ventas.

* Infegracion del plan de ventas.

* Direcciéon de ventas.

» Ofras herramientas utilizadas.

Administracion de la promocion
* Infroducciéon

e La mezcla promocional.

* Promocion de ventas

* Fases de implementacion

Formacion integral de vendedores

* Las relaciones humanas en las ventas.

e Caracteristicas y cualidades de un vendedor.
* El proceso de la venta.

* La auto evaluacion y mejora del vendedor.

METODOLOGIA

Se aplicard una metodologia de transferen-
cia de conocimientos participativa virtual
con las siguientes caracteristicas:

Clases en sala de videoconferencias.

e Contamos con una sala de videoconferen-
cias, donde se realizardn las clases en vivo y
podrd interactuar con el eTutor.

e La aplicacion para participar en la sala de
videoconferencias es amigable y sencilla
de manejar.

°® A fravés del sistema de videoconferencia y
con su autorizacién podremos ingresar de
forma remota a su computadora y explicar-
le como si estuviésemos fisicamente
presentes junto a Ud.

e Todas las sesiones de videoconferencias
serdn grabadas, para que pueda repetirlas
las veces que sean necesarias o también
cuando no pueda asistir.

Plataforma virtual para el aprendizaje.

e El curso tiene un aula virtual debidamente
confeccionado, para que pueda participar
de acuerdo a la disponibilidad de su
tiempo, donde encontrard: foros de trabajo
colaborativo, foros de discusion temdatica,
foros de pregunta y respuesta, salas de
chats, recurso interactivos donde podrd
subir y bajar material digital, wikipedia,
mensajeria interna, videos y otfros servicios
orientados a lograr un aprendizaje efectivo.




DIRECTOR ACADEMICO

Christian Foronda M.Sc.

Master en Administracion de Empresas
Especializacién en marketing, Universidad
Adolfo Ibdnez Chile.

Docente y consultor en marketing y ventas de la
UPB

cforonda@upb.edu

PLANTEL DOCENTE

El plantel docente estd conformado por profe-
sionales de reconocido prestigio en su dreq, los
mismos son seleccionados y evaluados, bajo
estrictos procedimientos que toman en cuenta
metodologia diddctica, facilitacion del apren-
dizaje, transmisién de valores y experiencia
laboral en la aplicacién de tema.

CARACTERISTICAS DEL CURSO

Duracién: Tres meses y medio.
200 horas académicas.

Titulacion: Al cumplir con los requisitos académi-
cos de aprobacion de los médulos el(la) partici-
pante obtendrd el certificado de “Diplomado
en Marketing y Ventas”.

Solicite al contacto regional informaciéon actual-
izadaq, referida a precio, descuentos, planes de
pago, resumen de la experiencia del plantel
docente, horarios, cronograma tentativo y
proceso de inscripcion.
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