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PROGRAMA
ESPECIALIZADO

GESTION |
DE VENTA

SEMIPRESENCIAL

DEL 30 DE MAYO AL 16 DE DICIEMBRE DE 2024
LUNES Y MIERCOLES DE 19.00 A 22.00 HORAS | SABADO DE 10.00 A 13.00 HORAS
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SOBRE EL PROGRAMA

En la era digital actual, los clientes y los shoppers estan cada vez mas empode-
rados; la tecnologia ha democratizado el acceso a la informacion, permitiéndoles
tener mas opciones de productos y servicios, asi como realizar comparaciones y
emitir opiniones, haciendo que fidelizarlos sea cada vez mas desafiante. Ademas,
se han acelerado diversas tendencias que impactan tanto al B2B como al B2C,
como la adopcion de la estrategia y mentalidad “customer-centric”, el e-commerce,
la omnicanalidad, la digitalizacion y la inteligencia artificial.

Dado este contexto, los profesionales que se desempenan dentro de la gestion co-

mercial de una empresa deben disponer de las siguientes capacidades:

1. Revisar y replantear, de forma oportuna, las estrategias comerciales del nego-
cio gue tengan a cargo. En algunos casos, buscar oportunidades donde antes no
las hubieran imaginado, con el fin de lograr la diferenciacién vs. su competencia

2. Negociar en un ambiente de alta ambigtedad y estrés

Liderar equipos de ventas no solo de forma presencial, sino también remota

4. Mantenerse actualizado sobre las Ultimas tendencias y avances en el ambito de
las ventas

b. Adoptar buenas practicas y hacer uso de herramientas que les permitan incre-
mentar su productividad

w

De esta forma, tanto para las empresas como las organizaciones y profesionales
independientes, es fundamental profesionalizar la gestién de los esfuerzos co-
merciales, a fin de poder alcanzar los objetivos de venta y rentabilidad estable-
cidos. La Universidad de Lima, a través de la Facultad de Ciencias Empresariales
y Economicas, presenta el Programa Especializado en Competencias en Gestion
de Ventas, con el proposito de dotar a los alumnos de conocimientos, modelos,
procesos y herramientas practicas, adaptados al contexto actual, de manera que
les ayuden a alcanzar sus objetivos comerciales. Ademas, en tres asignaturas, el
programa contara con invitados de empresas lideres referentes del mercado.

Modalidad: Semipresencial

Duracion: Del 30 de mayo al 16 de diciembre de 2024

Frecuencia: Lunes y miércoles de 19.00 a 22.00 horas
Sabado de 10.00 a 13.00 horas
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RESPALDO ACADEMICO Y METODOLOGICO
Nuestro programa cuenta con el respaldo de la
Facultad de Ciencias Empresariales de la Univer-
sidad de Lima, cuya carrera esta acreditada inter-
nacionalmente por el Instituto Internacional para
el Aseguramiento de la Calidad (IAC).

DOCENTES PRACTITIONERS

Profesionales de amplia experiencia y gran dominio
de las habilidades y conocimientos relacionados a
su rubro.

SESIONES GRABADAS

Todas nuestras sesiones virtuales seran registradas
en video y estaran disponibles en el Aula Virtual has-
ta 45 dias después de culminado el programa.

SEGUIMIENTO ACADEMICO Y TUTORIA

El coordinador vela por que se logren los objetivos
del programa y analiza el rendimiento académico de
los alumnos. El tutor, por su lado, promueve el cum-
plimiento de las actividades de evaluacién y les brin-
da orientacion acerca del uso del Aula Virtual Ulima'y
la herramienta Zoom.

Elabora o redisena las estrategias de ventas del negocio que
tengas a cargo, logrando diferenciacion en la propuesta de valor

» MASTER CLASSES

Que permitiran conocer casos de uso, herramientas
y como se integra la inteligencia artificial en el ciclo
de ventas para una mayor eficiencia y productividad
de un profesional de esta area.

Todas nuestras sesiones seran grabadas y estaran
disponibles en el Aula Virtual. Ademas, contaras con
beneficios Ulima

» ACCESO A NUESTRA BIBLIOTECA

Tendras acceso a los recursos de informacion de
nuestra biblioteca (una de las mas modernas de La-
tinoamérica) en sus diferentes modalidades: elec-
tronicos y audiovisuales.?

» ACCESO ONLINE A ULIMA LABORAL

Accederas a nuestra bolsa de trabajo, donde se pu-
blican 18 000 vacantes al ano y es utilizado por mas
de 7000 asociados para el reclutamiento de su per-
sonal.”

(*) El acceso es valido hasta 30 dias calendarios después de haber culminado el programa.
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Certificacion que abre las Viviras la experiencia Ulima

puertas de tu futuro junto a destacados profesionales

> CERTIFICACION > TEAM BUILDING
Los alumnos que hayan aprobado todas las asignaturas reci- Al inicio del programa, participaras de nuestro team building, donde
biran el Diploma Especializado en Competencias en Gestion de se realizan dinamicas grupales, cuyo proposito es desarrollar vin-
Ventas, otorgado por la Facultad de Ciencias Empresariales y culos en el grupo y networking, que faciliten su desempeno durante
Econdmicas de la Universidad de Lima. También recibiran el el programa de especializacion.”
certificado de estudios respectivo. Ambos documentos con fir-
mas digitales tienen valor legal, de acuerdo a la Ley de Firmas y > NETWORKING
Certificados Digitales, Ley N.° 27269. El diploma incluye un cédi- Amplia tu red de contactos junto a profesionales pertenecientes a
go QR para comprobar su autenticidad. Luego de 45 dias habiles diversas areas del sector publico y privado.
de culminado el programa, ambos documentos seran enviados
al correo registrado al momento de su inscripcion. > DIRIGIDO A

= Profesionales con experiencia en venta de productos o servicios,
gue desean desarrollar sus competencias de gestion de ventas 'y
liderazgo para avanzar en el desarrollo de sus carreras comer-
ciales.

= Gerentes y lideres de equipos de ventas que desean fortalecer
su capacidad de revisar, replantear y establecer estrategias de
ventas en sus organizaciones.

« Emprendedoresy duenos de negocios que requieran conocimien-
tos actualizados en ventas y que buscan fortalecer o desarrollar
sus competencias para la gestion efectiva y monitoreo de las ac-
tividades comerciales de sus empresas.

« Profesionales de otras areas (marketing, trade marketing, retail
marketing, finanzas, operaciones, entre otras) con experiencia,
gue deseen incursionar en ventas o adquirir conocimientos fun-
damentales en gestion de ventas para potenciar su desarrollo
personal y profesional, y asi expandir sus habilidades y oportuni-
dades laborales.

(*) Las horas de esta actividad no estan consideradas dentro de las horas totales del plan de estudios.



COORDINADORA ACADEMICA

Danitza
Otoya
Ruiz

Consultora y capacitadora con mas de 20 anos de experiencia comercial y mas
de 18 anos en el rubro corporativo, en empresas transnacionales como Col-
gate-Palmolive, GlaxoSmithKline y Puig, donde ocupd posiciones gerenciales,
liderando las areas de ventas, marketing y retail marketing en diferentes paises
de Latinoameérica: México, Venezuela, Brasil y Peru. En los ultimos 6 anos, como
consultora y capacitadora comercial, ha brindado servicios a Alicorp Peru, Ali-
corp Bolivia, Ferreyros, Ferreycorp, DP World, Niubiz, Sullair, Makro Grocers, Cli-
nica Internacional, Aceros Arequipa, Comasa, Universidad de Lima, Cofide, Cefra,
Infinito Consultores, Core, entre otros. MBA por EGADE Business School Mon-
terrey (México). Bachiller en Ingenieria Industrial por la Pontificia Universidad
Catolica del Peru.

NOTA:
Los docentes que, por algun imprevisto, no puedan asistir a las sesiones programadas seran reemplaza-
dos oportunamente por docentes de similar perfil académico y profesional.
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DOCENTE

Félix Claudet Ames

Coach ejecutivo y consultor de desarrollo de liderazgo. Durante 13 anos, desarrollé una carrera en Nestle,
donde ocupd posiciones de director en departamentos de ventas y marketing en México, Venezuela y Perd;
ademas, por 4 anos, dirigio Food for Life, emprendimiento propio. En los Ultimos 8 anos, ha ayudado a de-
sarrollar lideres y construir equipos en clientes como Alicorp, Minsur, Clinica Internacional, Cofide, OSCE,
Cosapi, Supermercados Peruanos, ATU, Consorcio Telescopio Gigante de Magallanes en Chile, Banco del Pa-
cifico en Ecuador, entre otros. Coach ontologico certificado por Asersentido. MBA por EGADE Business School
(México). Ingeniero industrial por la Pontificia Universidad Catélica del Perd.

DOCENTE

Ali Galindez Figueroa

Business unit manager en SMI (Grupo Intercorp). Cuenta con 16 anos de experiencia liderando equipos co-
merciales y disenando estrategias de negocio en los ambitos nacional e internacional. Ha sido head of BZB
sales en Softys Perd, commercial manager en Latam y en el Grupo Celima Trébol, y regional sales manager en
Nestlé Perd. MBA por la Universidad ESAN. Bachiller en Ingenieria Economica por la Universidad Nacional de
Ingenieria.

DOCENTE
Patricia Ibafiez Chavez

Directora comercial 369 LATAM en el ambito de AdTech y compra de medios en América Latina. Se ha desem-
penado como gerente de Marketing y Ventas en diferentes paises de América Latina para corporaciones multi-
nacionales en los sectores de consumo masivo y servicios. Mas de 15 anos de experiencia en empresas lideres
del mercado peruano, tales como Colgate Palmolive, Energizer, Hasbro y Rimac Seguros & Reaseguros. MBA
por la Universidad de Piura. Especializacién en Transformacion Digital por la Universidad de Berkeley (Estados
Unidos) y en Agilidad Aplicada a Empresas por la Universidad de Ingenieria y Tecnologia (UTEC). Coach profe-
sional IFC por Intercoach Group. Ingeniera industrial por la Universidad de Lima.

DOCENTE

Victor Li Chang

Business controller en Volvo Perd SA / MACK Export. Cuenta con mas de 20 anos de experiencia comercial,
financiera y contable laborando en organizaciones importantes del medio, tales como VOLVO Group / Mack
Trucks Inc., Colgate Palmolive Perd SA y Ernst & Young. MBA por la Universidad Peruana de Ciencias Aplica-
das. Master europeo en Direccion Estratégica de Administracion y Finanzas por la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas. Contador publico financiero por la Universidad Ricardo Palma.

DOCENTE
Giancarlo Montenegro Dietz

Commercial Manager en Glaxo Smithkline Peru. Mas de 23 anos de experiencia en las areas de trade marke-
ting y comercial en empresas prestigiosas, tales como Abbott Laboratorios Pert y Colgate Palmolive Peru.
Master en Direccion de Marketing y Gestion Comercial por la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas.
Economista por la Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo.

DOCENTE
Alberto Romani Torres

Senior project manager en Alicorp SAA, donde ha liderado la innovacion digital en los modulos comerciales
a nivel latinoamericano. Mas de 15 anos de experiencia en el desarrollo e implementacion de macroproyec-
tos comerciales. MBA por la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. Master en Direccién de Marketing
y Ventas por la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. Ingeniero industrial por la Universidad de Lima.

DOCENTE
Alfonso Bouroncle Rodrigo

Consultor con mas de 25 anos de experiencia en la estructuracion de procesos de gestion comercial y ope-
rativa en organizaciones internacionales en los sectores de educacidon, consumo masivo y servicios. Ha li-
derado las areas de Marketing y Desarrollo de Negocios en St George s College, Indurama, Australian Trade
Commission — Austrade (Perud, Ecuador, Venezuela) y en Colgate-Palmolive Perd. MBA por el Tecnoldgico de
Monterrey. Especializacion en Marketing Digital por la University of Illinois Urbana-Champaign (Estados Uni-
dos) y en Gestion de Proyectos por la University of California-Irvine (Estados Unidos). Ingeniero industrial por
la Pontificia Universidad Catodlica del Per.

NOTA:
Los docentes que, por algun imprevisto, no puedan asistir a las sesiones programadas seran reemplazados oportunamente por docentes de similar perfil académico y
profesional.
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Plan de estudios

MODULO 1 ODULC ADULC

CAMBIOS EN LOS CLIENTES RENTABILIDAD NEGOCIACION
Y LOS SHOPPERS / COMERCIAL , , COMERCIAL / /
[12 HORAS SINCRONICAS] [4 HORAS ASINCRONICAS] [18 HORAS SINCRONICAS] [6 HORAS ASINCRONICAS] [18 HORAS SINCRONICAS] [6 HORAS ASINCRONICAS]
s E-COMMERCE Y KEY ACCOUNT LIDERAZGO
BUILDING: OMNICANALIDAD MANAGEMENT COMERCIAL
[21 HORAS SINCRONICAS] [3 HORAS ASINCRONICAS] (27 HORAS SINCRONICAS] [5 HORAS ASINCRONICAS] [12 HORAS SINCRONICAS] [4 HORAS ASINCRONICAS]
GESTION DE CANALES DE GESTION DE LA PRESENTACIONES COMERCIALES
DISTRIBUCION Y TRADE MARKETING / FUERZA DE VENTAS , DE ALTO IMPACTO /
[21 HORAS SINCRONICAS] [3 HORAS ASINCRONICAS] [21 HORAS SINCRONICAS] [3 HORAS ASINCRONICAS] [12 HORAS SINCRONICAS] [4 HORAS ASINCRONICAS]

[DURACION: 6.5 MESES APROXIMADAMENTE] [TOTAL:200 HORAS]

(*) En este taller se realizan una serie de dindmicas grupales, cuyo propdsito es desarrollar vinculos y una red de contactos que faciliten el desempeno del participante durante el programa de especializacién. El taller se lleva a cabo en un mismo dia y de manera presencial en las instalaciones de la Universidad de Lima. Tiene una duracién de 3 horas
adicionales a las consideradas en el plan de estudios del programa.
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Modulo

» NEGOCIACION COMERCIAL

Modulo 2

» RENTABILIDAD COMERCIAL

Mo6dulo 1

» CAMBIOS EN LOS CLIENTES Y LOS SHOPPERS

El curso, de naturaleza tedrico-practica, tiene como propdsito analizar las ten-
dencias y cambios en los comportamientos de clientes y shoppers, quienes
cada vez estan mas empoderados por el Internet y los avances tecnoldgicos a
los que estan expuestos. A su vez, busca comprender el impacto que tiene para
una empresa el adoptar una mentalidad customer centric como estrategia para
lograr una ventaja diferencial que sea cost-effective.

E-COMMERCE Y OMNICANALIDAD

El curso, de naturaleza teorico-practica, brinda una vision estratégica para ges-
tionar u operar con éxito un e-commerce en un ecosistema digital. También, se
comprendera el impacto de la tendencia de la omnicanalidad en negocios del

B2B y B2C.

GESTION DE CANALES DE DISTRIBUCION Y TRADE MARKETING

En este curso, de naturaleza tedrico-practica, se disenara, evaluara y replan-
teara la estrategia go to market para productos y/o servicios de una empresa.
Se ampliaran conocimientos sobre trade marketing con el fin de elaborar es-
trategias y planes de accion para mejorar la experiencia de los clientes en los
diferentes puntos de venta definidos en go to market.

El curso, de naturaleza tedrico-practica, tiene como proposito que los alumnos
sean capaces de analizar el impacto financiero de las diferentes alternativas
de inversiones comerciales que pueden proponer y realizar; con el fin de co-
municarlas de manera asertiva, negociarlas de modo mas efectivo y tomar la
mejor decision con base en los objetivos que persigue su empresa.

KEY ACCOUNT MANAGEMENT

El curso, de naturaleza teorico-practica, tiene como proposito que el partici-
pante sea capaz de desarrollar un plan de negocio personalizado para la key
account (cuenta clave) que tenga a cargo, siguiendo los pasos del proceso KAM,
con el fin de asegurar que se genere valor conjunto para ambos socios comer-
ciales, tanto para el proveedor como para su key account.

GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS

Este curso, de naturaleza tedrico-practica, tiene como propdsito de que el par-
ticipante esté en capacidad de disenar propuestas de mejora para la gestion
eficaz de una fuerza de ventas.

El curso, de naturaleza teodrico-practica, tiene como proposito dotar al alumno
de un método, estrategias y herramientas de negociacion, de manera que logre
acuerdos ganar-ganar y relaciones de negocio solidas con sus clientes.

LIDERAZGO COMERCIAL

Este curso, de naturaleza tedrico-practica, tiene como propoésito que el alumno
afiance y potencie su liderazgo, incrementando asi su capacidad de influir positi-
vamente dentro y fuera de su organizacion para el logro de las metas comerciales.

PRESENTACIONES COMERCIALES DE ALTO IMPACTO

El curso, de naturaleza tedrico-practica, tiene como proposito que el alum-
no esboce presentaciones de alto impacto, utilizando herramientas como
story-telling, para transmitir mensajes claves de forma efectiva.

NOTA: A fin de que las sesiones online sean interactivas y dinamicas, es obligatorio que docentes y estudiantes enciendan sus camaras. Si tuviera inconvenientes con la camara de su laptop o computadora, le sugerimos emplear la camara de
su celular u otro dispositivo. Esta medida no afecta la proteccion de datos personales, porque es de uso exclusivo del dictado de clases. Si desea, puede utilizar los fondos virtuales que ofrece la plataforma Zoom.
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[nversidn Admisién

S/ 10 800* » REQUISITOS

S/ 9720 = Acreditar tres anos de experiencia laboral como minimo.

S/ 9180 Nota: se considera conveniente acreditar estudios universitarios o técnicos con una duracién no menor de tres anos.
S/ 8100

Para postular, debes presentar los siguientes documentos de manera online:

« Ficha de inscripcion.

> EMPRESAS E INSTITUCIONES = DNl en copia simple o escaneada.

S/ 9720

S/ 9180 « Documento que acredite una experiencia laboral de dos anos como minimo.

=« Curriculum vitae no documentado.

- Una fotografia a color, tamano pasaporte, con fondo blanco, sin anteojos y con vestimenta formal (caballeros en ter-
no saco, camisa y corbata, y damas en sastre: blusa y saco). La foto es indispensable para la emisién del diploma.

> FINANCIAMIENTO
= Cuestionario de admision debidamente diligenciado.

> PROCESO

EVALUACION DEL CV N ENTREVISTA RN

NO DOCUMENTADO PERSONAL RESULTADO

INSCRIPCION —

> DESCUENTOS

Conoce mas opciones de pago aqui.

(*) Para los casos que no estén registrados en Sunedu, se requiere copia del diploma de grado o titulo universitario certificada por un notario o por el secretario general de la
universidad de origen. Los documentos emitidos en el extranjero deberan ser sellados y firmados por el Consulado del Peru en el pais de origen, y visados por el Ministerio de
Relaciones Exteriores en el Peru. Cuando corresponda, se debe seguir el tramite de la apostilla de La Haya.



https://img.masterbase.com/v2/1/6265/b/Educacion_Ejecutiva/Financiamiento/Financiamiento_VentasMAY24.pdf
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LA GARANTIA EDUCATIVA DE
LA UNIVERSIDAD DE LIMA

anos de prestigio y reconocimiento
formando lideres que transforman
y mejoran el pais.

+130

convenios internacionales para
crecer en entornos globales 'y
expandir tu red de contactos.

50 000

egresados trabajan en las principales
empresas e instituciones del pais.

79%

de egresados trabajan antes de cumplir
un ano de egreso y estan entre los mejor
remunerados a nivel nacional.

LA GARANTIA DE NUESTRA
EDUCACION EJECUTIVA

==

anos de experiencia especializando
a profesionales.

+3000

empresas del sector publico y
privado han confiado en nosotros.

+90%

de nivel de satisfaccion de
nuestros egresados.

ACCESO A ULIMA LABORAL

18 00

vacantes son
publicadas al ano

+8400

empresas de primer nivel la
utilizan para reclutar personal.

ALIANZAS ESTRATEGICAS CON
RECONOCIDAS INSTITUCIONES

‘ Recomiendo

el Programa
Especializado en
Gestion de Ventas por
el contenido que tiene.
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} EDUCACION
ULIMA

SOMOS EL CAMBIO, ESPECIALIZATE

INFORMES E INSCRIPCIONES

(01) 4376767 - Anexo 30159
educacionejecutiva@ulima.edu.pe

O EducacionEjecutivallima
educacionejecutiva_ulima
@ educacionejecutivaulima



