|aCC:i

MALLA CURRICULAR_

Diplomado en Marketing y Ventas

Dirigido a:

Técnicos, profesionales personas 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. Cualquier profesional que necesite
conocimientos basicos de marketing y ventas.

Titulo: Diplomado en Marketing y
Ventas

Duracidn carrera: 120 horas
cronoldgicas

Modalidad de estudio: 100% online N 2 INSTITUCION
P ACREDITADA

Comision Nacional ® GESTION INSTITUCIONAL
de Acreditacién - = DOCENCIA DE PREGRADO
CNA-Chile ANOS  Octubre 2019 - Octubre 2021

* Tutores de Induccion: orientan a los estudiantes en sus inicios.
En IACC contamos con un servicio de acompafhamiento tnico

- di d » Consejeros Estudiantiles: los guian durante toda su formacion
PD R Q U E E LE G I R para _"UES"OS estu l_anfe's, c9mpuesfo RESggarances profesional, hasta el término de sus esfudios.
profesionales que trabajan dia a dia con el objetivo de lograr .
est u d ia r e n IAC C una formacion excepcional y desarrollar las competencias * Docentes: vinculados al mundo laboral.
necesarias para ofrecer profesionales de excelencia en el * Unidad Socioafectiva: un servicio que les brindara ayuda cuando

mundo laboral. esté en riesgo su avance académico.
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Descripcion del Diplomado

El Programa de Formacién Continua Marketing y Ventas, tiene como propésito lograr
que los estudiantes adquieran bases conceptuales y practicas sdélidas, para una correcta
toma de decisiones comerciales en una organizacién y asi enfrentar con éxito los desafios
de marketing, enfocado a las nuevas tendencias del mercado y los consumidores en un
entorno exigente y cambiante, tales como composiciéon del mercado, ventas al detalle,
ventas al por mayor y la influencia en la eleccion de los clientes, etc. La perspectiva
integradora de este programa busca ademas desarrollar la articulacién entre marketing,
ventas y la gestion de ventas en el area comercial, vinculado a su vez con las relaciones
publicas y la publicidad, entre otras.

Finalmente, el conocimiento y las herramientas aportadas en este Programa de
Formacién Continua seran de gran utilidad para entender cémo se generan las ventajas
competitivas de la empresa y como se crea y capta valor para generar rentabilidad para
la empresa.

Este programa tiene una distribucién de 4 mddulos mas la actividad integradora final:

- Médulo I: Marketing y ventas: Conceptos Fundamentales.

- Moédulo II: Introduccion a la Gestion de Ventas, E-Commerce y Marketing Digital.

- Médulo IIl: Organizacion, Planificacion en la Gestién de Ventas y elementos esenciales
de modelos de comercializacion.

- Modulo IV: Tecnologia como apoyo para las ventas, disefio y administracion de la fuerza
de ventas.

- Actividad integradora.

Requisitos (Adminostrativos Y/0 Académicos)

- Licencia de Ensefanza Media.
- Copia de cédula de identidad.

Av. Salvador 1318

Providencia - Santiago
Metro Santa Isabel

Resultado de Aprendizaje

Proponer estrategias de promocién y ventas para el plan de ventas de la empresa,
entregando herramientas e instrumentos especificos promocionales con lo que podra
interactuar con el cliente objetivo y asi desenvolverse dentro del mercado.

Metodologia

En consideracion al modelo pedagdgico IACC, el proceso de ensefianza-aprendizaje del
curso de formacién continua tiene por finalidad el desarrollo de un nivel de
especializacion ligados a las distintas areas de desempefio laboral, que serdn capaces de
alcanzar al término de este. El logro de estos se mide en funcién al logro de los
aprendizajes esperados.

Para promover los aprendizajes en el estudiante, se trabaja utilizando estrategias
metodoldgicas y didacticas centradas en la interaccion de cada participante con los
contenidos dispuestos en la plataforma; con sus compaferos y el docente, quien a su vez
cumple un rol motivador y de retroalimentacion fundamental para la co-construccion
del conocimiento.

En el caso particular de este Programa de Formacién Continua, se abordan los contenidos
y actividades a través de metodologias activas de aprendizaje, basados en problemas y
método de caso, y considerando el uso de recursos didacticos tales como infografias y
textos de apoyo, entre otros.

Para efectos de calificacion de los participantes, el programa tiene un total de 100 puntos
que corresponden a la nota 7.0. Cada mddulo, el estudiante puede obtener una
calificacion cuyo puntaje maximo es 20, salvo en la Ultima semana, que corresponde a la
evaluacion final de la asignatura, que es una instancia integradora, se califica con un total
de 40 puntos

Requisitos de Certificacidn

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

- Haber hecho entrega de la evaluacién final.

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

(+56) 22 606 2000 - Admisién
(+56) 22 606 6022 - Mesa Central y Consulta




|aCC:i

MALLA CURRICULAR:

Diplomado en Marketing y Ventas

CONTENIDOS DEL DIPLOMADO

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

MODULO I: MARKETING Y VENTAS: CONCEPTOS FUNDAMENTALES.
Aprendizaje esperado del mddulo: Explicar el marketing y cémo este interviene la
comunicacién, promaocién de ventas y las herramientas que se utilizan.

Leccidn 1: Reconocer los conceptos fundamentales de Marketing y Ventas para entender
las estrategias de estas disciplinas.

Leccidn 2: Identificar incidencias de la comunicacién y promociones de ventas.

Leccidn 3: Distinguir las herramientas de promocién de ventas.

MODULOII: INTRODUCCION A LA GESTION DE VENTAS, E-COMMERCEY
MARKETING DIGITAL.

Aprendizaje esperado del mddulo: Analizar la importancia del e-commerce y marketing
digital sobre la gestién de ventas.

Leccidn 4: Distinguir la gestién de ventas como parte de un proceso, dentro de una
organizacion.

Leccidn 5: Explicar el e-commerce como una opcién de venta efectiva y las tendencias que
afectan al e-commerce.

-

Leccidn B: Diferenciar los principales usos del social media en el marketing digital y el rol
del community manager.

MODULO I1l: ORGANIZACION, PLANIFICACION EN LA GESTION DE
VENTAS Y ELEMENTOS ESENCIALES DE MODELOS DE
COMERCIALIZACION.

Aprendizaje esperado del mddulo: Explicar elementos esenciales de la planificacidn,
organizacidn en la gestién de ventas y modelos de comercializacion.

Leccidn 7: Analizar elementos para la planificacion en la gestidn de ventas y sus modelos de
proyeccion dentro de una organizacion.

Leccidn 8: Analizar la organizacién de la gestidn de ventas por medio de sus canales de
comercializacién y estrategias de precios dentro de una empresa.

Leccidn 9: Explicar un analisis del proceso de ventas considerando elementosy modelos de
comercializacion.

MODULO IV: TE(’ZNDLOGiA COMO APOYO PARA LAS VENTAS, DISENO Y
ADMINISTRACION DE LA FUERZA DE VENTAS.

Aprendizaje esperado del mddulo: las tecnologias como apoyo para las ventas, junto con
el disefio y la administracién de la fuerza de ventas.

Leccidn 10: Analizar recursos tecnolégicos para apoyar el proceso de ventas.

Av. Salvador 1318 (+56) 22 606 2000 - Admisién

Providencia- Santiago (+56) 22 606 6022 - Mesa Central y Consulta iacc.cl @ABOO
Metro Santa Isabel
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CONTENIDOS DEL DIPLOMADO

Leccion 11: Explicar el disefio y administracién de fuerza de ventas para optimizar su

desempeno.
EVALUACION FINAL INTEGRADORA.

Leccidn 12: Proponer estrategias de promocion y ventas para el plan de ventas de la empresa,
entregando herramientas e instrumentos especificos promocionales con los que podra
interactuar con el cliente objetivo y asi desenvolverse dentro del mercado.
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