Publico en general S/.12,200.00
Graduados de la Universidad de Lima S/..10,370.00 (:] Para empresas que i,nscri.ban e dQS pamm,p?mes eomo mmi,m,o'
(**7) Para empresas que inscriban a cinco participantes como minimo.

Tarifa corporativa () S/..10,370.00 Pago fraccionado en diez cuotas con cargo automatico a tarjeta de crédito.
Tarifa corporativa especial (**) S/. 9,150.00 10% de descuento por pago al contado.
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Gestion Estratégica de Marketing y Ventas

El programa en Gestién Estratégica de Marketing y Ventas comprende un total de 252 horas, que incluyen la realizacién de cuatro médulos

con tres asignaturas cada uno.

El escenario actual en el que compiten las empresas estd condicionado por una serie de factores que interactdan en un mercado complejo. MODULO 1
De esta manera, ademds de una oferta cada vez mds variada de productos y servicios de gran similitud, hoy los consumidores disponen de m
muchas alternativas para cubrir sus necesidades: poseen mayor poder de negociacion, han cambiado sus hdbitos y preferencias, exigen un

mayor valor y acceden al mercado a través de métodos sofisticados, apoyados por la tecnologia. Principios de Marketing y Comportamiento del Consumidor
Por otra parte, la necesidad de mejorar la gestion de las empresas las obliga a buscar profesionales capaces de enfrentarse a entornos Loctmdlifetide boletondpi il o kel As
altamente competitivos y a la creciente globalizacién de los mercados. Se requiere, entonces, nuevas competencias en el profesional del drea
de marketing a fin de incrementar las ventas, fidelizar a los clientes y superar las expectativas de la organizacion al generar valor diferencial, asf
como enfocar la comunicacion -elemento diferenciador, clave respecto de la competencia- en las ventajas que la empresa puede aportar a los
clientes y consumidores. Asimismo, este profesional debe tener un conocimiento amplio del mercado, de la competencia, de los canales de

distribucién, del comportamiento del consumidor y manejar herramientas de atencion al cliente y de mejora en la calidad de servicio.

Comunicaciones Integradas de Marketing

Gestion y Promocion de Productos y Marcas

En ese contexto, la Escuela de Negocios de la Universidad de Lima y la Facultad de Comunicacién presentan el Programa de Postgrado en
Gestion Estratégica de Marketing y Ventas, cuyo propésito es brindar conocimientos y herramientas modernas de gestién en marketing y Trade Marketing: Gestion Estratégica de Canales de Distribucion
ventas, los cuales incrementan las aptitudes gerenciales y desarrollan las competencias de los participantes para su desempefio en las dreas

. . . o Finanzas Aplicadas a la Gestion de Marketing y Ventas
comerciales de los negocios, sea en grandes, medianas o0 pequefias empresas.

El Programa de Postgrado en Gestion Estratégica de Marketing y Ventas responde a las necesidades actuales de los diferentes profesionales mMobpuLo 111

del sector publico y privado, quienes se desenvuelven en niveles estratégicos de todas las organizaciones dedicadas al desarrollo de

productos diversos, sean estos bienes o servicios. Asimismo, el programa enfatiza las habilidades de negociacion, liderazgo y trabajo en .
) o . ) o Retail & Category Management
equipo que el especialista en marketing debe poseer para lograr un trabajo de alto rendimiento.
CRM: Estrategias de Fidelizacion y Valor para el Cliente

Desarrollo de Habilidades Gerenciales

Dirigido a * Herramientas de negociacion aplicadas a entornos comerciales

* Liderazgo y coaching aplicado a equipos de comercializacion

» Profesionales que ejercen funciones de responsabilidad en las dreas de marketing, direccién comercial o gestién de ventas.
» Empresarios que deseen adquirir conocimientos modernos de gestion comercial empresarial para aplicarlos en sus negocios.

MODULO 1V

+ Profesionales de diferentes especialidades que deseen hacer carrera en el &rea de marketing y ventas. _
Asignatura

Gestion Estratégica de Ventas

Objetivos Gestion Estratégica de Marketing de Servicios

Planes y Presupuestos Integrales de Marketing

El programa complementa la experiencia del participante al proporcionarle conocimientos y herramientas de marketing que desarrollan las
habilidades de gestion comercial, a fin de que esté capacitado para alcanzar sus metas profesionales y contribuir en la organizacion a través

del logro de los siguientes objetivos: TOTAL: 252 horas

» Analizar el comportamiento del mercado y de la competencia para definir las politicas y decisiones comerciales méas idéneas.

+ Contribuir con la elaboracién de planes de accién en el drea de marketing y ventas, a partir de un amplio conocimiento del mercado, de la
competencia, de los canales de distribucion y del comportamiento del consumidor.

» Plantear estrategias diferenciadoras que permitan transmitir a los clientes y consumidores las ventajas y el valor que la empresa puede
aportar.

+ Emplear en su gestion herramientas de atencion al cliente y de mejora de la calidad del servicio.

+ Contribuir para el logro de un alto rendimiento en su equipo de trabajo.

Metodologia

El programa se llevaré a cabo a través de una metodologia tedrica, practica e interactiva que considera:

» Exposiciones de alto contenido, en las que se propiciard el didlogo y el intercambio de experiencias entre el profesor y los participantes.
« Aplicacién de aspectos conceptuales a través del estudio y solucién de casos.

+ Trabajos monogréficos de investigacion y aplicacion.

+  Aplicacion sistemdtica de los principios y conceptos adquiridos en el campo empresarial.
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r'a

PRIMER MODULO

r'a

SEGUNDO MODULO

Principios de Marketing y Comportamiento del Consumidor

La asignatura brinda a los participantes un moderno enfoque de marketing. Asimismo, plantea los conceptos y herramientas que permiten estudiar y
entender la conducta del consumidor. Sus principales temas son los siguientes: conceptos bdsicos de marketing, herramientas y estrategias del marketing
corporativo, rol de la direcciéon de marketing, andlisis de oportunidades de mercado segun el enfoque de generacién de valor, estudio del comportamiento
del consumidor y estrategias de marketing, anélisis de factores o variables que intervienen en el comportamiento del consumidor, proceso de decision del
consumidor, tendencias actuales, el consumidor peruano y tipos de consumidores.

Investigacion de Mercados Nacionales e Internacionales

En esta asignatura, el participante recibird la capacitacién necesaria para aplicar conocimientos y estrategias inherentes a la investigacion y andlisis de
mercados locales e internacionales, los cuales le permitiran a la organizacion el acceso a nuevos mercados. Los principales temas de la asignatura son los
siguientes: metodologias de investigacion, investigacion cuantitativa, investigacion cualitativa, lanzamiento de productos nuevos, estudios estratégicos,
estudios de seguimiento de marca, medicion de la satisfaccion del consumidor y toma de decisiones basada en la investigacion de mercados.

Gestion y Promocion de Productos y Marcas

La asignatura proporciona una visién integral y practica de las principales variables, procesos y decisiones que se deben considerar en la gestién y
promocién de productos. Asimismo, ofrece a los participantes métodos, técnicas e instrumentos para manejar promociones de ventas de manera eficiente.
Se desarrollaran temas como el marketing en el nuevo escenario de los negocios, el producto, las estrategias de producto-mercado, el desarrollo de
productos nuevos, las marcas en el mercado, la globalizacién, las marcas en la empresa, naturaleza de la promocién, técnicas promocionales y el
desempefio de la promocion.

Comunicaciones Integradas de Marketing

En esta asignatura, se brindan técnicas y herramientas para formular objetivos y estrategias de comunicacién e imagen corporativa, estableciendo
indicadores que permiten la medicion de los resultados. Se desarrollardn temas como los conocimientos y herramientas modernas de gestion de marketing,
el incremento de las aptitudes gerenciales y el desarrollo de las competencias, la comunicacién entre la empresa y el mercado, la creaciéon de nuevos
vinculos con los clientes (o usuarios), la construccién de una imagen publica adecuada y la consolidacion de la cultura corporativa.

Trade Marketing: Gestion Estratégica de Canales de Distribucion

La asignatura presenta las estrategias y esquemas de trabajo que permiten construir lazos de cooperacién orientados a generar valor para el cliente final en
la cadena de distribucién comercial. Los principales temas son los siguientes: rentabilizacién de clientes, gestion por categorfas, merchandising, retailing,
las promociones y tdcticas de ventas, manejo profesional de la cartera de productos y de los recursos, canales de distribucion, relaciones fabricante-canal,
relacién con los proveedores, comarketing y creacion de valor compartido en la elaboracién del plan de trade marketing.

Finanzas Aplicadas a la Gestion de Marketing y Ventas

La asignatura provee las herramientas necesarias para planificar y desarrollar estrategias comercial y financieramente viables, aplicadas a la gestion de
marketing y ventas. Se desarrollaran temas como los conceptos de costo-volumen-beneficio, rentabilidad, presupuestos, andlisis de precios y andlisis de la
rentabilidad de las promociones, el desarrollo de andlisis de rentabilidad y proyeccién de estado de resultados, la administracion de los inventarios, las
fuentes de financiamiento a corto plazo y su costo, los sistemas de control administrativo y medicién financiera del desempefio.

-

TERCER MODULO

-

CUARTO MODULO
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Retail & Category Management

La asignatura presenta las estrategias y técnicas que se deben implantar en el punto de venta minorista, y ofrece un panorama amplio de las principales
variables fisicas del entorno comercial. Sus principales temas son los siguientes: estrategias y técnicas del Retail & Category Management, planes de
marketing para una accién de venta en canales de distribucion de detallistas (retail), andlisis de compafifas de distribucién gestionadas por categorias,
gestion por categorias en la distribucion y en la industria, y fases de desarrollo de un proyecto de gestién por categorias.

CRM: Estrategias de Fidelizacion y Valor para el Cliente

La asignatura desarrolla principios y procedimientos dirigidos a lograr la retencion o fidelizacién del cliente, enfocando estrategias de valor superior que
generan relaciones sélidas, duraderas y de lealtad en el contexto estratégico del CRM (Customer Relationship Management, administracion de la relacién
con los clientes). Sus principales temas son los siguientes: andlisis, alcances y procedimientos del CRM estratégico en el marketing relacional,
trascendencia de una cultura de orientacion al cliente, mecanismos para la generacion de lealtad de los clientes, técnicas dirigidas tanto a mercados de
personas como a mercados de entidades, y los enfoques dirigidos a la prevencion de pérdida de clientes.

Desarrollo de Habilidades Gerenciales

En la primera parte de la asignatura, se desarrollard el tépico “Herramientas de negociacién aplicadas a entornos comerciales”, el cual permitird al
participante fortalecer su capacidad de negociar. Algunos de los temas que se tratan en esta seccién son los siguientes: cémo generar y aprovechar las
oportunidades de negocios para una empresa, el desarrollo de alternativas, tacticas y contratécticas, el descubrimiento de intereses y tips de negociacion.
La segunda parte, “Liderazgo y coaching aplicado a equipos de comercializacién”, brinda a los participantes los conocimientos y herramientas que le
permiten fortalecer la relacién coaching-ventas. Asimismo, desarrolla temas como la relacién coaching-ventas, las estrategias para sostener y mejorar en
forma continua el ritmo motivacional, el estimulo para las ventas, la inspiracién, el proceso de coaching, el desafio y aliento al coachee.

Gestion Estratégica de Ventas

Esta asignatura dotard a los participantes de habilidades gerenciales de planeamiento, organizacién, desarrollo y control en el drea de ventas, orientadas a
mantener la posicién competitiva de las organizaciones en las que se desempefian. Los principales temas son los siguientes: identificacion, definicién y
solucién de problemas en la gestion estratégica de ventas, herramientas y técnicas para el desarrollo de la estrategia de ventas, andlisis de la competencia,
manejo de la fuerza de venta, papel de la fuerza de venta e impacto de las estrategias de venta al interior de una organizacion.

Gestion Estratégica de Marketing de Servicios

La asignatura presenta el enfoque de marketing para el rubro de servicios, el cual incluye el tratado de productos intangibles y la implementacion de
programas de calidad de servicio al cliente. Los principales temas son los siguientes: los sectores de servicios y su aporte al desarrollo de las economias
modernas, los principios base en el marketing de servicios, gestion de la calidad de servicio al cliente, componentes y administracion de servicios,
operaciones de comunicacion, de distribucién y precio en los servicios, fidelizacion de clientes en el marketing de servicios y la competitividad en el
marketing de servicios en un contexto globalizado.

Planes y Presupuestos Integrales de Marketing

La asignatura provee a los participantes los conceptos, herramientas y recursos utilizados para implementar estrategias y tacticas de marketing desde un
enfoque integral del negocio y con una orientacién hacia la productividad-rentabilidad. Asimismo, el curso desarrolla temas como el analisis estratégico,
las herramientas de planeamiento, el desarrollo del posicionamiento, las decisiones de gestion, el despliegue de marketing mix de alto impacto por
“audiencias”, los planes y presupuestos, e integra el andlisis estratégico y la cuantificacion, las politicas, procesos y recursos del drea de marketing y
ventas.
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Charla informativa Miércoles 10 de febrero de 2010
Recepcion de documentos y entrevistas Del 11 de febrero al 13 de marzo de 2010

Centro Integral de Educacién Continua, Pabellén H, tercer piso, oficina H-33

Inscripciéon y matricula Del 12 de febrero al 15 de marzo de 2010

Taller de induccidn e integracion Martes 16 de marzo de 2010. De 19.00 a 22.00 horas

Inicio de clases Martes 18 de marzo de 2010

Finalizacion de actividades Jueves 9 de diciembre de 2010

Horario de clases Martes y jueves de 19.00 a 22.00 horas y sdbados de 9.00 a 12.00 horas
+ Tener el grado de bachiller o titulo universitario = Evaluacién del curriculo no documentado

+ Poseer dos afios de experiencia laboral como minimo +  Entrevista personal

Proceso de admision

El postulante deberd presentar los siguientes documentos:

+ Solicitud de admisién dirigida al director de la Escuela de Postgrado.

» Ficha de datos del alumno (llenada en la preinscripcion en linea que se realiza a través de www.ciec.ulima.edu.pe).

* Curriculo no documentado.

+ Partida de nacimiento original o copia legalizada.

-+ Copia del grado o titulo universitario certificada por el secretario general de la universidad de origen y con el visto bueno de la
Direccion Universitaria de Servicios Académicos y Registro (Dusar).

+ Copia simple del DNI.

+ Documento que acredite una experiencia laboral de dos afios como minimo.

» Dos fotografias tamafio pasaporte, en color y fondo blanco (sin anteojos, vestido formal).

+ Declaracion jurada que certifique el cumplimiento de todos los requisitos que se requiere para postular al programa, y en la que se
acepte ser retirado en el caso de que se compruebe la invalidez de alguno de los documentos presentados.

Sistema de evaluacion

La nota final de cada asignatura se obtendra del promedio ponderado de las notas que conforman la tarea académica (controles de
lectura, trabajos préacticos, desarrollo de casos) y el examen final. La nota final del Programa de Postgrado se obtendré del promedio
ponderado de notas de las asignaturas.

Los alumnos que hayan aprobado satisfactoriamente todas las asignaturas del programa y hayan asistido regularmente a clases, de acuerdo
con lo estipulado en el Reglamento de Estudios del Centro Integral de Educacion Continua, obtendran el Diploma de Postgrado en Gestién
Estratégica de Marketing y Ventas, otorgado por la Escuela de Postgrado de la Universidad de Lima.

Plana docente

Roby Arbe Saldaiia

Magister en Administracién de Negocios con especializaciéon en Finanzas y
Planeamiento Estratégico, Universidad de lllinois, EE.UU. Estudios de
postgrado en Control de Calidad, TQM, Japén, y en ISO 9000, Suecia.
Economista, Universidad de Lima. Consultor del Banco Mundial en el
desarrollo de nuevos productos financieros para el sector exportador. Ha
realizado consultorias para las Naciones Unidas en evaluacién de proyectos
de inversién publica. Posee experiencia en andlisis de riesgos y programas
estructurados de financiamiento, en empresas como el Banco de Crédito,
Banco Santander, Citibank, entre otras.

Bettina Theresa Bernard Tiravanti

Ejecutiva con Maestria en Administraciéon de Negocios (ESAN) y
experiencias laborales importantes en Pert y Bolivia. Con formacion
multifuncional y experiencia ejecutiva en Marketing y Recursos Humanos
(Pade RR.HH. ESAN). Comunicadora Social de profesion. Universidad de
Lima. Profesora en el MBA de la Universidad de Lima y Escuela de Post
Grado desde el 2,007. Expositora en IPAE durante 6 afios. Expositora en la
Universidad César Vallejo y para empresas como Sibarita, PECSA, Quimica
Suiza, Carsa, Cadena de Tiendas “EL", Asoc. Productores Mercado Santa
Anita, Onco Salud. Consultora en temas de Marketing, Investigacién de
Mercados (Grupo Aceros Arequipa, Grupo Comercial BARI, HITEPIMA) y
en Capacitacion para el Congreso de la Republica.

Fabian Vladimir Bueno Méndez

Ingeniero Industrial por la Universidad de Lima. Maestria en Direccién de
Marketing y Gestion Comercial, Esic Business School (Espafia). Actualmente
es Territory Manager Pert, Ecuador & Bolivia en MSI (Micro Star Int’l Co.).
Ha trabajado como Jefe de trademarketing de Industrias Vencedor, ejecutivo
responsable de canales de distribucién de Lexmark Pert y Jefe de Producto
en el Grupo Deltron. Es columnista de la revista especializada de negocios
informéticos “Canal TI".

Tito Diaz Santisteban

Postgrado en Administracion de Empresas, ESAN. Diplomado en Direccién
Estratégica de Proyectos, Universidad del Pacffico. Estudios de
Negociaciones, CMI Internacional - Harvard Law School, EE.UU. Abogado,
Pontificia Universidad Catdlica del Perd (PUCP). Director de Peruvian
Teamwork Center, entidad dedicada a desarrollar habilidades, fortalecer
actitudes positivas y consolidar valores en las organizaciones.

Carlos Martin Garcia Cruzalegui

Méster en Direccion de Empresas, Escuela de Direccion, Universidad de
Piura. Hoy es national sales manager food & beverages en Nestlé del Perd,
donde ha desempefiado otros cargos como el de channel category sales
development manager y jefe de distribuidores en Lima. Ha sido responsable
del desarrollo de canales de distribucién en Kraft Foods Perd, asi como en
Clorox Pert y Colgate Palmolive Peru.

Mauricio Lerner Geller

Magister en Ingenieria e Ingeniero Industrial, Universidad de Massachussets,
EE.UU. Director de Marketing Dynamics, firma especializada en investi-
gacion y asesoria comercial. Profesor de cursos de marketing y de calidad
de servicio en programas de postgrado de la PUCP y de la Universidad
Politécnica de Madrid. Ha desempefiado cargos ejecutivos en el Perd y
EE.UU. Entre las empresas a las que ha prestado servicios de consultorfa,
investigacién o capacitacion, se encuentran Ace Home Center, Aceros
Arequipa, AFP Integra, Amadeus Perd, Asea Brown Boveri, Banco de
Crédito, Cable Mégico, Carsa, Caritas del Pert, Cervesur, Clinica Javier
Prado, Copa Airlines, Condor Travel, EsSalud, E. Wong, Financiera Solucién,
Josfel, Lima Tours, Los Portales, Medlab, Microsoft, Oncosalud, Pacifico Vida,
PricewaterhouseCoopers, Profuturo AFP, Quimica Suiza, Repsol YPF,
Samtronics Pert, SGS del Pert, Shell Perti, Royal & SunAlliance, Telefénica,
Telefénica Maviles, Transaltisa, Visanet Peru.

Diana Linklater Martinez
Master en Direccion Comercial y Marketing. Licenciada en Ciencias de la
Comunicacién. Con mds de veinticinco afios de experiencia en gestion y

direccion en el drea de Marketing y Ventas, en empresas multinacionales,
principalmente del sector servicios en el mercado europeo, tales como
Viajes El Corte Inglés, Hertz Espafia, Intihuatana Consultores. Asimismo en el
Perti, en CENTRUM Catdlica, Pontificia Universidad Catdlica y Universidad
de Lima. Con fortalezas en las dreas de planeamiento estratégico y en el
disefio y desarrollo de soluciones de comunicacion, marketing y ventas asi
como en Comercio Exterior y Negociaciones Internacionales.

Ricardo Alberto Mendoza Indacochea

Master en Direccion de Marketing y Gestion Comercial, Escuela de
Organizacién Industrial de Espafia. Magister en Administracion, Universidad
San Ignacio de Loyola. Licenciado en Administracién de Empresas, PUCP.
Posee mds de 16 afios de experiencia en el area comercial. Ha sido director
de proyectos de Apoyo Opinién y Mercado, investigador de mercados de
Cervesur, jefe de marketing de Rimac Seguros, gerente de estudios de Cima
Research, director comercial de Tecsup, entre otros.

Jorge Rivas Plata Canani

Estudios de Master of Business Administration en la Escuela de Postgrado
de la Universidad de Lima. Ingeniero Industrial de la Universidad de Lima.
Especializacion en Direccion Comercial del PAD de la Universidad de Piura,
Planeamiento Estratégico de la Escuela de Post grado de la Universidad de
Lima y CRM en ESAN. 20 afios de experiencia en drea comerciales de
empresas de consumo masivo como Coca-Cola Interamerican, Compariia
Nacional de Cerveza, Unién de Cervecerias Backus y Jonhston y Alicorp,
especificamente en temas de Ventas, Canales de Distribucién, CRM,
Programas de Fidelizacion y Trade Marketing. Actualmente se desempefia
como Gerente de Desarrollo de Canales de Alicorp SAA.

Juan Enrique Rojas Iriarte

Candidato a Doctor en Ciencias Administrativas, Universidad Nacional
Mayor de San Marcos (UNMSM). Maestria y Licenciado en Administracion,
Universidad de San Martin de Porres. Segunda especialidad de Marketing,
ESAN. Consultor y asesor en édreas de capacitacion, planeamiento
estratégico, direccion en marketing y ventas, desarrollo de productos y
servicios, estructuras de comercializacion, zonificacion y evaluacion de
funcionarios de ventas y calidad de atencion al cliente.

Pedro Salinas Pedemonte

MBA e Ingeniero Industrial, Universidad de Lima. Ha sido gerente de ventas
de Vehiculos Comerciales Ferreyros. Docente en la Universidad de Lima,
donde ensefia cursos del drea comercial y seminario de investigacion. Perito
valuador de maquinaria y equipos industriales.

Luis Yushimito Rubiiios

Médico Cirujano, UNMSM. Magister en Educacion Superior, especialidad
en Didactica Educativa, Universidad de San Martin de Porres. Programa de
Alta Direccion Empresarial, Universidad de Piura. Programa de Especializacion
en Administracion y Direccién para Ejecutivos, ESAN. Hoy es asesor adjunto
a la Gerencia General de Corporacion Medco. Ha sido director médico de
Laboratorios Cofana-Marfan y gerente comercial de Corporacion Medco.

Coordinadora académica

Rosario del Carmen Decaroli Liendo

Maestria en Marketing Turistico, Universidad de San Martin de Porres.
Comunicadora, especialidad de Marketing y Publicidad, Universidad de
Lima. Ha sido jefa del Departamento de Comunicaciones de la Universidad
Femenina Sagrado Corazén. Investigadora y asesora de temas de marketing
y publicidad. Jefa de Publicidad en TPASA. Directora de Cuentas en la
Agencia de Publicidad Perdomo Ted Bates. Docente de las facultades de
Comunicacion y Administracion de la Universidad de Lima, en las dreas de
marketing, publicidad y procesos de optimizacién. Coordinadora académica
del Proyecto de Creacion, Implementacién e Implantacion del Sistema de
Gestion de la Calidad en la Universidad de Lima. Auditora interna (Bureau
Veritas) de la Universidad de Lima en el proceso de certificacion para la
Norma ISO 9001:2000.
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