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Nombre de Programa: GERENCIA DE MERCADEO Y VENTAS
Cddigo SUECO:

JUSTIFICACION

La eficiencia y productividad de las empresas y particularmente de las personas, tiene tanto que
ver con la actitud como con la capacidad de interrelacionarse con otros, y para los vendedores o
quienes pretendan fortalecerse en este ambito, es fundamental tanto conocimientos técnicos
sélidos de la ciencia y el arte de la ventas, como también trabajar en habilidades de :
automotivacién, creatividad, planificacion y adecuado manejo de la actitud ,que le permitan
interactuar con sus clientes y usuarios aportando al logro de los resultados para el vendedor y por
ende para la organizacion.

No te pierdas la oportunidad de actualizarte con este Diplomado que Coomeva Educaciéon y La
Pontificia Universidad Javeriana traen para ti y que te brindara las herramientas acordes con los
cambios generados en las practicas del mercadeo y en las ventas de los Ultimos afos.
Desarrollaras un conjunto de criterios que permitiran sistematizar sus procesos de toma de
decisiones comerciales, desarrollar habilidades para perfeccionar sus practicas comerciales y
optimizaras la distribucion del equipo de ventas, al dirigirlo, capacitarlo y controlarlo con énfasis
para maximizar el crecimiento, la productividad y los beneficios.

APLICABILIDAD E IMPACTO DEL PROGRAMA O ACTIVIDAD: EIl diplomado le permitira al
participante reconocer la importancia del proceso de planeacién estratégica, identificar los
principales elementos de mercadeo y conocer las principales herramientas de
comunicacion con clientes. Entender la importancia de desarrollar canales de distribucién,
comprender los métodos de dirigir una fuerza de ventas éxitos. Ademds, podran
establecer politicas para el entrenamiento de la fuerza de ventas, conocer elementos
clave de servicio al cliente, lo que les permitird al final del diplomado desarrollar una
propuesta de plan de mercadeo y ventas

OBJETIVO GENERAL

Capacitar a los participantes en una vision completa de la gestion de mercadeo y ventas, apoyado
en elementos como servicio al cliente, politicas de fidelizacién y seleccion y entrenamiento de la
fuerza de ventas.

PERFIL DEL FACILITADOR

Rocio Morales Camacho. Administradora de Empresas, Universidad Libre de Cali. Maestria en
Administracion, Pontificia Universidad Javeriana. Especializacion en Mercadeo Estratégico,
Universidad Icesi. Asesora experta en temas de mercadeo, investigacion de mercados cualitativos,
planes de mercadeo. Ha sido consultora y capacitadora para el Programa Jovenes con Empresas,
del Banco Interamericano de Desarrollo y consultora para el suroccidente colombiano de
Technoserve — programa Idea tu Empresa. Fue gerente general en Inter laser Ltda.; directora
técnica en Desacol Franquicias y de ventas en Liebre distribuciones. Actualmente es Directora Del
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programa de Administracion de Empresas, Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas,
Pontificia Universidad Javeriana Cali.

Viviana Andrea Gutiérrez Rincon. Master en Filosofia en Innovacién, Estrategia y
Organizaciones MPhil, Universidad de Cambridge. Master en Ingenieria Industrial Universidad del
Valle. Administradora de Empresas, Pontificia Universidad Javeriana Cali. Docente del
Departamento de Gestion de Organizacion, Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas en
cursos de Pregrado y Posgrado en Estrategia Empresarial. Ha desarrollado proyectos de
investigacion en los cuales se encuentra Design of Dynamical System Model for competitiveness-
related management for different Colombian economic sectors and regions. Regional clusters: a
proposal to transform the (Colombian) production structure. Design of information system based on
productivity and competitiveness indicators, comparable for firms and industries of different sector
and regions, entre otros.

Diana Milena Aristizdbal Aristizabal. Magister en Educacion y Desarrollo Humano, Universidad
San Buenaventura. Especialista en Docencia para la Educaciéon Superior, Universidad Santiago de
Cali. Publicista, Universidad Catélica de Manizales. Experiencia por mas de 18 afios en el campo
de la publicidad y la educaciéon. Consultora en Comunicacién y desarrollo de marca. Se
desempefié como creativa y estratega en el area creativa de la agencia de publicidad Young And
Rubicam. Fue directora de produccién audiovisual en la empresa Servicios Audiovisuales en Cali.
Speaker para Laboratorios Gynopharm en disefio de campafias de promocion y prevencion en las
ciudades de Cali, Bogota y Medellin. Asesora en disefio de programas y campafias de promocion
y prevencién en salud sexual y reproductiva y campafias de bien social. Ha disefiado campafias
publicitarias en el sector salud para Laboratorios Shering, Bayer, Gynopharm, Secretaria de Salud
Municipal de Santiago de Cali y de Buenaventura. Ha participado como conferencista en eventos
como: Asociacion http://formacioncontinua.javerianacali.edu.co

Benjamin Cabrera Castro. Ingeniero Industrial, de la Universidad Autonoma de Occidente.
Magister en Administracién de Empresas, del Instituto Tecnolédgico y de Estudios Superiores de
Monterrey México. Altos Estudios en Negociacion en la Universidad de los Andes. Amplia
experiencia en las areas Comercial, Mercadeo y Trade Marketing en compafiias multinacionales
como 3M, Kellogg’s, Wella luego P&G, Henkel Schwarzkopf. Actualmente es Director Ejecutivo de
BConsulting SAS, companiia especializada en consultoria en negocios y es profesor externo en
programas de pregrado y posgrado en distintas universidades de la region.

Carlos Javier Arango. Administrador de empresas, Fundacién Universitaria Los Libertadores.
Magister en administracion con énfasis en mercadeo de la Universidad Icesi, cuenta con amplia
experiencia en la direccion de equipos de venta de alto desempefio en empresas pertenecientes a
los sectores de alimentos, licores en compafias como: Pedro, Pizza Hut, y Friko S.A. Actualmente
se desempefia como gerente comercial de Casa Pedro Domeq en la linea de vinos Undurraga,
ademas es docente universitario en la Pontificia Universidad Javeriana.

Félix Balaguera Lara. Administrador de Empresas, Pontificia Universidad Javeriana.
Especializaciones en Mercadeo, Ventas, Gestion Humana, y Finanzas, de las Universidades de
los Andes, Icesi, y Pontificia Universidad Javeriana. Experiencia laboral, académica y de

consultoria de 20 afios en empresas importantes del pais como Cafam, Casa editorial ElI Tiempo,
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Silueta Szchwarskpof, Colmena cesantias y pensiones, Coomeva, Unitel, Banco de Occidente,
Sociedad Portuaria de Buenaventura, Uniweb, Comfaunion, Clinica Farallones, Cablevision, Salud
Total, Levapan, Hoteles Estelares, Horizonte, Proteccion, Porvenir, CIAT, EPSA, Cable Union,
Credivalores, Comfandi, Psicomarketing. Docente de las universidades Pontificia Universidad

Javeriana, La Salle, Santo Tomas, de Narifio y Ulacit de Panama.

DESCRIPCION GENERAL DE LA ESTRUCTURA DEL PROGRAMA

Médulo 1. Direccionamiento estratégico
0 Gestién integral.

[ El proceso de la planificacion estratégica.
0 Relacién de las Ventas con el Mercadeo.

[0 Posicionamiento y ventajas competitivas.

[0 Analisis de portafolio y planes estratégicos.
0 Responsabilidad social y estrategia.

Temas relacionados con la gestién de mercadeo:
Mdédulo 2. Comunicaciones dirigidas al cliente:
[0 Merchandising y su importancia en la venta.

0 Conceptos de promocion y publicidad.
[0 Venta personal y relaciones publicas.
[0 Material POP.

Modulo 3. Estrategias de canales de distribucién y Trade marketing:

[0 Canales de distribucion.

0 Seleccion de canales.

(] Técnicas de Trade Marketing.

O Implementacién de un area de Trade.

Temas relacionados con la gestion comercial:
Mdédulo 4. Administraciéon de la gestién comercial:
[0 Administracion de clientes

(] Organizacion del trabajo del vendedor

[1 Elaboracion de presupuestos, factores esenciales

[] Sistemas de remuneracion, pros y contras

(1 Administracion del Recurso Humano con énfasis en los vendedores

Mdédulo 5. Coaching y formacion de equipos de trabajo:
[1 Conceptualizacion del Coaching.

(] Técnicas y habilidades del Coaching.

CO-FT-155
COPIA CONTROLADA

Modifica. Enero de 2019




Caédigo:
CO-FT-155

DISENO DE PROGRAMAS / ACTIVIDADES

EDUCATIVAS
Coomeva Versién: 0005

0 Trabajo en equipos comerciales de alto rendimiento.
[1 Coaching del desempefio y del comportamiento.

00 Acompafiamiento en el terreno.

[0 Entrenamiento comercial.

0 Indicadores de seguimiento y resultados.

Moédulo 6. Servicio al cliente:
[0 Entorno del servicio al cliente.

0 Fallas en el servicio y estrategias para rescatarlos.

[0 Habilidades distintivas y virtudes personales requeridas para prestar un buen servicio al cliente
0 Atencién de las quejas y reclamos de los clientes.

[J Diagnostico y evaluacion del servicio.
O Marketing.

Médulo 7. Proyecto integrador de mercadeo y ventas:
0 Objetivos de mercadeo y ventas.

(1 Estrategias de mercadeo y ventas.
0 Asesorias en clase

[0 Disefio de estrategias y actividades.
O Indicadores de la gestion comercial.
[0 Presentacion al final del proyecto.

METODOLOGIA

» Catedra participativa, a través de diversos expertos que exponen las bases del
Conocimiento en el area correspondiente y estimulan la participacién de los asistentes.
Lecturas sobre los temas tratados.

Discusiones e intercambios de experiencias de los participantes.

Clinicas de ventas

Desarrollo de una propuesta de un plan ventas que recoja los temas vistos.
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