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PRESENTACION

El programa propuesto tiene por finalidad formar profesionales con una sélida
base conceptual y metodoldgica en direccion de direccién comercial y gestion de
ventas, promoviendo el desarrollo y fortalecimiento de capacidades para disefar,
organizar, liderar y optimizar estrategias comerciales bajo un enfoque analistico,
estratégico y enfocado en resultados. Los cursos que se han incluido han sido
diseflados con la finalidad de brindar herramientas practicas y estratégicas
aplicables en la planificacién, organizacion, direccion y control de la gestidn
comercial, incorporando la arquitectura de ventas, gestién de canales de venta,
negociacion comercial, key account management, CRM y analitica comercial, asi
como la evaluacion financiera del area de ventas, que asegure una gestion
comercial eficaz, rentable y alienada a los objetivos de la organizacion.




PERFIL DEL EGRESADO

Los egresados del diplomado tendran las siguientes competencias adquiridas:

‘ lv'}
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El egresado del diplomado serd un profesional con una
vision ética, analitica y estratégica de la gestion
comercial y de ventas con la capacidad para disenar,
organizar, dirigir y evaluar estrategias comerciales, a
través de la arquitectura de ventas, gestion de canales,
negociacién y productividad de la fuerza comercial en
entornos altamente dindmicos y competitivos.

metodolégicos y tedricos actualizados en direccion
comercidl, key account management, negociacion, gestion
de canales, analitica comercial y finanzas aplicadas a las
ventas, lo cual le permitird liderar equipos comerciales,
optimizar el desemperfio del equipo de ventas y lograr la
rentabilidad esperada por la organizacion.

El egresado serd un agente con la capacidad de articular
la estrategia comercial con las dreas de marketing,
operaciones y finanzas, a través de herramientas de
planificacion comercial, indicadores de desempefio y
analitica de datos para la toma de decisiones; todo ello
bajo criterios de innovacién, eficiencia, orientacién al
cliente, sostenibilidad competitiva y generacién de valor

‘E egresado contard con conocimientos tecnoldgicos,
‘ para la organizacion.



PLAN DE ESTUDIOS

ASIGNATURAS

O U SR

DIRECCION DE VENTAS Y ARQUITECTURA COMERCIAL

KEY ACCOUNT MANAGEMENT (KAM) Y NEGOCIACION COMERCIAL 360
CANALES, RETAIL & TRADE MARKETING

VENTAS HIBRIDAS, E-COMMERCE Y MARKETPLACE

CRM, KPIS/OKR Y ANALITICA COMERCIAL

FINANZAS PARA VENTAS Y PRODUCTIVIDAD COMERCIAL

(*) Las horas tedricas son horas pedagdgicas (45 minutos).




FERNANDO LEVANO TOLEDO

Mdaster en Investigacién de Mercados, Master en Marketing y Master en Andlisis y
Visualizacion de Datos Masivos. Especialista en investigacién social, marketing,
mineria y andlisis de datos, Business Intelligence (Bl) y sistemas de procesamiento de
informacién, con mas de 30 afios de experiencia. Ha ocupado cargos ejecutivos en
organizaciones como AC Nielsen Peru, Consultores Asociados de Marketing Perq,
Arellano Investigacion de Marketing, el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEI) y Soluciones &amp; Consultoria de Marketing. Asimismo, cuenta con capacitac-
ién internacional en Brasil, Chile, Espafia y México en temas de investigacion de
mercados, analisis de datos, marketing y Big Data.

JAVIER A. SANDOVAL TORRES

Magister en Marketing por ESAN Graduate School of Business y Master en Marketing
Science por ESIC Business &amp; Marketing. Ejecutivo con mas de 28 afios de experi-
encia en el sector retail. Ha desarrollado su carrera en reconocidas compafiias del
sector como Saga Falabella y Tiendas Peruanas - Oechsle, donde ocup6 posiciones de
liderazgo como Gerente de Tienda, Gerente de Ventas y Product Manager de Servicio
al Cliente.

ALDO GIOVANNILAREDO AGUERO

MBA Internacional en Administracién de Negocios y Finanzas Internacionales, Master
en Gestion Estratégica, Finanzas e Internacionalizacién por la Universita degli Studi di
Genova, y profesional en Marketing y Administraciéon. Cuenta con experiencia lideran-
do estrategias de Customer Experience (CX) en entornos digitales y corporativos. Se ha
desempefiado como Customer Experience Manager en Falabella.com, liderando
ecosistemas omnicanales, gestién de CRM y procesos de automatizacién, vinculando
la experiencia del cliente con la rentabilidad del negocio mediante mejoras en
conversion, fidelizacién y eficiencia operativa.

LYNN MORA

MBA por la Universidad de Alcala, Master Certificate in Hospitality Management por
Cornell University, estudios en Business Analytics en The Wharton School - University
of Pennsylvania y Bachiller en Marketing por la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas (UPC). Actualmente cursa el Doctorado en Administracion en la Universidad
San Ignacio de Loyola. Profesional en marketing y gestién comercial con mas de 15
afios de experiencia en hospitalidad, tecnologia y revenue management. Ha desarrol-
lado su carrera en reconocidas compafiias como Belmond Hotels, Hilton Lima
Miraflores, Expedia Inc., Libertador Hotels Resorts &amp; Spas, OTA Insight, HotelBeds
y Aranwa Hotels Resorts &amp; Spas. Actualmente se desempefia como Business
Analytics &amp; Digital Manager en Palmaia - The House of AiA (México).




PROCESO DE ADMISION

INVERSION:
[Inscripcion YAV

Pago al contado segun tarifa
= Tarifa UCSS o corporativo: S/. 4240
= Tarifa general:S/. 4400
= Tarifa UCSS o corporativo: S/. 530 (8 cuotas)
= Tarifa general: S/. 550 (8 cuotas)

REQUISITOS DE INGRESO:

I Copia simple de DNI
I Copia simple del diploma de bachiller
I Formato de inscripcion otorgado en la pagina web
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