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Diplomado en Marketing y Ventas

Nombre: Diplomado en Marketing y Ventas
Duracioén: 150 horas cronoldgicas
Modalidad de Estudio: 100% online

DIRIGIDO A:

Técnicos, profesionales y trabajadores con experiencia en las areas de
Marketing y Ventas de empresas de diferentes rubros, ya sea de
consumo masivo, retail, servicios financieros e industrias en general,
que deseen potenciar sus habilidades y conocimientos, con el fin de
acceder a recursos que les permitan mejorar la gestion de los
procesos comerciales.

DESCRIPCION:

En este diplomado se expondran conceptos relacionados con el
marketing y su entorno, analizando y aplicando diversas variables
estratégicas que permitan generar ventas para la empresa, entender
como se compone el mercado, ventas al detalle, ventas al por mayor, la
influencia en la eleccién de los clientes, entre otras.

Este programa académico, tiene una mirada integradora que busca
desarrollar herramientas tedricas y de aplicaciéon respecto de la
integracion entre marketing, ventas vy la gestion de ventas en el drea
comercial, relacionando a su vez estas con las relaciones publicas, la
publicidad, entre otras; con la finalidad de que el estudiante logre
establecer estrategias de mercado para distintos tipos de clientes.

REQUISITOS (ADMINISTRATIVOS Y/0 ACADEMICOS):

« Licencia de Ensenanza Media.
« Copia de cédula de identidad.

RESULTADO DE APRENDIZAJE:

El estudiante serd capaz de comprender y reconocer como funcionan
las distintas estrategias del marketing y cémo influencia ello al
consumidor final con el fin de elaborar un plan de ventas para la
empresa, ademas de utilizar herramientas e instrumentos especificos
promocionales con los que podra interactuar con el cliente objetivo,
proponiendo estrategias tanto de promocién, como de ventas, para
desenvolverse dentro del mercado empresa.

METODOLOGIA:

Modalidad online, a través de metodologias activas centradas en la
produccion de los participantes, que impliquen la aplicacion de
contenidos en la especialidad.

La entrega de la evaluacion final es de caracter obligatorio vy
corresponde a un 30% de la nota final.

REQUISITOS DE CERTIFICACION:

Para obtener la certificacion del curso Diplomado de Marketing y
Ventas, el estudiante debera:

« Haber hecho entrega de la evaluacion final.

« Obtener una nota igual o superior a 4,0, con un nivel de exigencia del
60%.

*Contenido de la malla sujeto a modificaciones.
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CONTENIDOS DEL DIPLOMADO:

El diplomado se organiza en un sistema modular que contempla
lecciones semanales, siendo estos:

MODULO I. MARKETING Y VENTAS.

Objetivo especifico por médulo: Seleccionar publico objetivo en base a
los tipos de clientes y la segmentacion para una determinada
empresa.

Unidad 1: Marketing y Ventas.

MODULO Il. CAMPANAS DE MARKETING.

Objetivo especifico por médulo: Proponer estrategia publicitaria
considerando los tipos de aspectos de los consumidores de una
empresa.

Unidad 2: Campanas de marketing.

MODULO IIIl. PROBLEMAS EN LA COMUNICACION.
Objetivo especifico por moédulo: Realizar evaluacion del mensaje y
problemas presentes en la comunicacion de una empresa.

Unidad 3: Problemas en la comunicacion.

MODULO IV. PROMOCION DE VENTAS.

Objetivo especifico por moédulo:

* Relacionar aspectos generales para una promocion de ventas de
una empresa.

* Proponer opciones de mejor para los consumidores o distribuidores,
considerando herramientas e instrumentos de una empresa.

« Disenar instrumentos promocionales destinados a los consumidores,
reconociendo equilibrio e impacto dentro de una empresa

Unidad 4: Promocion de ventas.
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Unidad 5: Opciones de mejora para la promocion destinada a los
distribuidores o consumidores.

Unidad 6: Instrumentos promocionales destinados a los consumidores.

MODULO V. INTRODUCCION A LA GESTION DE VENTAS.
Objetivo especifico por médulo: Reconocer la gestion de venta como
parte de un proceso, dentro de una organizacion.

Unidad 7: Introduccion a la gestion de ventas.

MODULO VI. PLANIFICACION EN LA GESTION DE VENTAS.

Objetivo especifico por médulo: Reconocer elementos para la planifica-
cién en la gestién de ventas, y sus modelos de proyeccion dentro de una
organizacion.

Unidad 8: Organizacion de la gestion de ventas.

MODULO VII. ORGANIZACION EN LA GESTION DE VENTAS.

Objetivo especifico por médulo: Relacionar la organizacion de la
gestion de ventas por medio de sus canales de comercializacion con
las estrategias de precios dentro de una empresa.

Unidad 9: Organizacion de la gestion de ventas.

MODULO VIII. EJECUCION DE LA GESTION DE VENTAS.

Objetivo especifico por médulo:

« Elaborar analisis del proceso de ventas considerando elementos y
modelos de comercializacion.

« Comparar modelos de comercializacion considerando administra-
cion de relaciones, su estrategia y aspectos.

Unidad 10: Ejecucion de la gestion de ventas.
Unidad 11: Modelos de comercializacion.

MODULO IX. TECNOLOGIA Y SU APOYO A LAS VENTAS.

Objetivo especifico por médulo: Ejemplificar tecnologias presentes y su
apoyo a las ventas, reconociendo modelos de oportunidad dentro de un
mercado local.

Unidad 12: Tecnologia y su Apoyo a las Ventas.

MODULO X. DISENO Y ADMINISTRACION DE LA FUERZA DE VENTAS.
Objetivo especifico por médulo:

* Proponer plan de motivacion para la fuerza de venta, considerando
sus caracteristicas, motivacion y evaluacién de una empresa.

« Disenar una fuerza de ventas reconociendo interaccion del
comprador y vendedor ademas del tamano de la fuerza.

Unidad 13: Administracion de la fuerza de ventas y sus caracteristicas.
Unidad 14: Diseno y administracién de una fuerza de ventas.

EVALUACION FINAL.

Objetivo especifico por médulo: Elaborar un plan de ventas para la
empresa con énfasis en el consumidor, vendedor y fuerza de ventas de
una organizacion, considerando la propuesta de estrategias de
promocidn y ventas de productos y/o servicios de una empresa.

*Contenido de la malla sujeto a modificaciones.

Av.Salvador 1318 | Providencia | Santiago |

1IaCC

N INSTITUCION
LA ACREDITADA
Comisién Nacional ® GESTION INSTITUCIONAL
de Acreditacion ~ = DOCENCIA DE PREGRADO

CNA-Chile ANOS  octubre 2019 - Octubre 2021

INSTITUCION AUTONOMA RECONOCIDA POR EL MINEDUC

Metro Santa Isabel @) (+56) 226062000 | iacc.cl EEIEd




