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Empresarios o sus colaboradores; con intencion y
capacidad de generar cambios e implantar
estrategias comerciales  que tengan como
consecuencia la mejora de rentabilidad de la
empresa.

OBJETIVO GENERAL

Alcanzar la viabilidad y sostenibilidad
comercial buscando el crecimiento
exponencial de su empresa en el largo
plazo.




/lﬁ BENEFICIOS

Asesoramiento continuo

Acceso a aula virtual NEO LMS

Metodologia Activa -
Participativa

Elaboracion de tu Plan de
Accion Comercial

Sesiones de 30% teoria —
70% practica

Mentores de primer nivel

Acceso al Sistema de
Bibliotecas PUCP

CERTIFICACION Y DIPLOMA

- Diploma a nombre del Centro de
Innovacion y Desarrollo
- Emprendedor (CIDE).
- Tener una asistencia minima del
70% de horas totales y culminar con
nota minima aprobatoria de 11 en
todos los modulos y la sustentacion
del proyecto.
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DIAGNOSTICO SITUACIONAL Y ESTRATEGIAS DE PRODUCTO —
et A/ "

1. Diagnostico Estratégico de la Empresa: P
! El participante identificara la situacion actual de la empresa, para que

de manera racional sepa y tenga una vision panoramica en qué 9
quisiera convertirla a futuro y sirva de inicio para la aplicacion de
estrategias adecuadas.
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— 3. Gestion Comercial y Ventas Tacticas: e

— El participante empezara a desarrollar las operaciones tacticas que le -~
permitiran ofrecer estratégicamente su producto (bienes o servicios) al
mercado, reconociendo canales que faciliten este proceso; mediante @

la elaboracion de planes comerciales comunicara propuestas mas
adecuadas que le permitan crear vinculos directos con los clientes.

4. Marketing Digital:
El participante conocera las nuevas tendencias digitales y herramientas

tecnologicas que le permitiran promocionar, comercializar, o interactuar 15
| con los clientes, logrando posicionamiento online de su marca en el 2
3 N 3

o ciberespacio.
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5. Proyeccion de las Ventas:

El participante entiende que el cumplimiento de los objetivos
generales de la empresa depende mucho de los ingreso a obtener y
estos provienen, de las ventas, por lo que una acertada proyeccion

se hace necesaria para una adecuada toma de decisiones.
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% 7. Validacion de Proyecto:
—" El participante, mediante la utilizacion de las metodologias agiles de
— innovacion vy guiado por expertos asesores, durante el desarrollo de
— ladiplomatura y de manera transversal podra elaborar un Plan de
—— Innovacion Comercial el que involucra redefinicion de su
——~ consumidor, asi como validacion de productos (bienes o servicios),
~  definiendo insights que le permitan ofertar en 6ptimas condiciones

~yen escenarios de alta competencia.
== 8. Proyecto Final:
~  El participante recibira asesorias y feedback de un asesor para
g culminar el Plan de Innovacion Comercial, siendo lo mas
o A

importante que podra ponerlo en practica y ejecutar en la empresa
del participante.
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- TOTAL DE HORAS

e

ESTRATEGIAS DE GESTION DEL CLIENTE Y PRONOSTICO DE VENT
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VA I INICIO: 15 de Octubre

=
@/ MODALIDAD: Virtual.
e =

* Las clases son 100% en vivo

@ HORARIO: Martes y Jueves
N

7:00 pm a10:00pm

DURACION

6 Meses
(123 Horas)




INVERSION

Tarifa Unica

Pablico en General:

Modalidad N° O1
Precio al Contado S/3500.00

Modalidad N° 02

Pago Fraccionado:
Matricula: S/200.00

6 Cuotas: S/600.00

*La modalidad fraccionada, se efectia a través de la firma de 6
letras de pago.

**Previa evaluacion

INFORMES

Pontificia Universidad Catélica del Per(
Av. Universitaria 1801- San Miguel Central.
Asesor: lvan Mercado
Correo electronico:
@pucp.edu.pe
http://cide.pucp.pe
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http://cide.pucp.pe/

