DIPLOMADO DE GESTION COMERCIAL
ONLINE FORMACION SMART

Trainings & elearning



INTRODUCCION

Formacion Smart es un ecosistema digital que integra la generacion de contenidos de calidad, con el uso de
tecnologias para la formacién y des arrollo de sus colaboradores, permitiéndoles acceso las 24 horas, los 7 dias
de la semana, desde cualquier lugar, lo que le garantiza a su empresa que las acciones de capacitacion a distancia
contaran con: mas eficiencia, mayor competitividad, productividad, autonomia y a menores costos.

El DIPLOMADO DE GESTION COMERCIAL estd disefiado para preparar a los participantes para el manejo de las
tendencias del mercado, asi como también en el desarrollo de conceptos, técnicas y herramientas para

implementar un plan de comercializacién apegado a la investigacién y metas generales de la empresa.
Doo ]

N Duracion: 104 horas académicas '“.| Modalidad: On line
COMPOSICION DEL DIPLOMADO

© 24Hrs ) 8Hrs

www.bularcama.com 2



TEMARIOS Y CONTENIDO

PROGRAMA DE

LA VENTA PROFESIONAL
Dirigido a:

integrantes del equipo de wventas que busguen mejorar
significativamente su gestién comercial para generar ventas de
alto valor y fidelizar su cartera de clientes,

Objetivos:
*Proporcionar una serie de herramientas que permitan
desarrollar habilidades y destrezas sociales para proyectar
certezay seguridad ante los clientes.
*Proporcionar una metodologia de ventas eficiente, que mejore
el performance tanto a la hora de ofrecer el producto o senicio,
como la negaciacidn de las condiciones y el cierre de la venta.
*Proporcionar herramientas de prospeccion para desarrollar
mejores estrategias de acercamiento y captacién de dientes,
*Conocer la importancia del servicio en 1a gestion comercial y
su impacto a la hora de fidelizacién de clientes.

El programa de la venta profesional esid esiructurado en cuatro médules. Cada uno de
gran importancia y pensados secuenciaimente, de manera que los conceptos y aprendizajes de la
primera parte se apliquen en la comprension de los modulos siguientes.

Principios de Antes de la venta Durante la venta Después de la venta
la venta
* Seguridad enti * Construir rapport « Importancia del
. dQue es la venta? mmo. ) *  Perfilar necesidades servicio
*  Actitudes ganadoras ¢ Connclmierito del * Comunicar valor * Fidelizar a los
de un vendedor P « Manejo de clientes
*+  Laprimera impresion * Conocer los tipos objeciones
de clientes
*  Tres momentos i : « Gerre de ventas
de la venta '
. \ N .
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Trainings & elearning

g " PROGRAMA

FUNDAMENTOS DE MERCADEO

Dirigido a:

Ejecutivos, gerentes, profesionales y emprendedores de
empresas, asi como personal de |as areas de comercializacion que
requieran entender y conocer los principios del mercadeo, y los
conceptos principales de gestion.

Objetivos:
*Conocer las definiciones y conceptos claves del mercadeo
empresarial.
*Comprender las actividades en que se utiliza el mercadeo e
identificar las herramientas, técnicas y estrategias del
marketing con la perspectiva de aplicar estos recursos y
conocimientos en su desemperio empresarial, laboral y
profesional.

*Entender las diferentes variables del entorno y como se

aplican al momento de comercializar un producto o servicio.

El programa fundamentos de mercadeo ests estructurado en tres partes. Cada una de gran

importancia y pensadas secuencialmente, de manera que los conceptos y aprendizajes de la primera
parte se apliquen en la comprension de la siguientes.

Antecedentes de mercadeo Actividades principales Tendencias actuales
« Evolucién histérica * Gestion de Marca * Mercadeo relacional
« Ciclo de vida del producto: * Publicidad » CRM, gerencia de la relacién
« Variables segln Philip Kotler Investigacion de mercadeo con el cliente
« El producto « Vision cliente céntrica
« El precio * El Neuromarketing
« La plaza
» La promocion
- \_ .
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PROGRAMA DE

MARKETING DIGITAL

Dirigido a:

Profesionales que tienen el reto de liderar equipos y disefar
procesos que persiguen el posicionamiento de la marca,
las comunicaciones empresariales y las ventas de
productos y servicios apoyados en mundo online.

Objetivos:
*Brindar las herramientas necesarias para gue puedas
desarrollar y fortalecer la identidad de tu negocio en
la proyeccion efectiva de Imagen, Marca, Productos y
Servicios en la Web
*Entender las redes sociales, su uso y su dinamica; de manera
de entender cuando usarlas y de qué forma es mas
conveniente.
sEntender el impacto que tienen las redes sociales en la
reputaciéon de las marcas y cual es |a forma de atender las
conversaciones con cliente y consumidores.

e aia De las 4p a las 4C Producto Digital
El programa de Market'ng D'g|ta| *Las 4P del marketing mix. «Creacion del producto.
esta estructurado en dos partes. Cada eLas 4C del marketing en redes sociales. «Marketing de contenidos.
g 3 =L as redes sociales. *ABC del marketing de contenidos.
una de g.ran lmportanaa y pensadas *Preguntas antes de iniciar en las redes sTendencias del marketing de contenidos.
secuencialmente, de manera que los sociales. El Blog como recurso de comunicacién
conceptos y aprendizajes de la umg:ge':des sw":";s gué plataforma usar. i i
. . S0 es soc «Consejos para sacar partido a un blog
primera pgfte se aphque_n en la Facktibok comorti
comprension de las siguientes. oTwitter. «Potenciar la visibilidad de un blog.
s|nstagram. Cémo organizar el trabajo en Social Media
eLinkedin. *Pasar para una efectiva campafa en
*Youtube. RRSS.
Reputacién Online *Medir la estrategia en redes sociales.
e|dentidad y reputacién online. *Manejo de crisis en las redes sociales.
Las reglas del juego han cambiado. Redes sociales y el plan de marketing
s|dentidad digital 2.0. eAtencidn al cliente en redes sociales.
+Como mejorar la reputacion online «Estrategia de redes publicas online.
Las marcas y las redes sociales *Momento cero de la verdad

*Marcas y redes sociales.
»Los influenciadores.
*Lo importante no es medir.
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PROGRAMA DE

NEGOCIACION

Dirigido a:
Ejecutivos, directivos y profesionales responsables de instancias
de negociacion con clientes internos y externaos, interesados en

optimizar las habilidades de negociacion en entornos
empresariales.

Objetivos:

*Proporcionar un marco contextual sobre |los principios y tipos
de negociacion.

*Conocer el método de la negociacion.

*Reconocer el impacto que tiene |a habilidad negociadora en los
resultados del negocio.

*Aprender a decidir el esquema de negociacion a emplear en
cada contexto.
*Aprender a reconocer su propio estilo de negociador, el de la

contraparte y como ambos influyen en el desarrollo del
proceso.

El programa de negociacion esta estructurado en cuatro modulos. Cada uno de gran importancia

y pensados secuenciaimente, de manera que los conceptos y aprendizajes de la primera parte se
apliquen en la comprension de los médulos siguientes.

— — - r— L so—

Principios de la Método de Relacién interpersonal y Experiencias y casos a
negociacién negociacion negociacion través de la visién de
; : especialistas:
i ('.Q"Ué i negocu.a r'r.‘ « P | * Tres factores de impacto
* Tipos de negociacion reparar la z
istributi iacion Moders o * Patricio Peker
* Distributiva nRgnGace ) personalidad en la
* Integradora 3 Planear'una estrategia negociacién o Margare; Ne_alf
* De principios b2 Con'st'rf.ur con * Comportamiento en la * Robert Cialdini
+ Modelo de flexibilidad negociacion » Max Bazerman
iacién d * Construir acuerdos * Ellenguaje de la *  William Ury
negociacion de gpclician
R Harvard ke \_ \_
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CURSO
GESTION DE MARCAS

Dirigido a:
Organizadones, empresas e instituciones tanto publicas como
privadas, interesadas en el crecimiento y posicionamiento de su
negocio a través de estrategias y acdones que generen rentabilidad
al negodo.

Objetivos:

» Conocer aspectos princpales sobre la gestion de marca:

definicion, rol, importancia, tipos y componentes.

» Reconocer la importancia del papel que juega la gestion de
marca para la empresa y lo que se ofrece al target de su negocio.
» Aplicar herramientas que contribuyan en la construccion de la
identidad, posicionamiento y valor de la marca, los cuales
permitiran lograr esa comunicacion y compromiso en el cliente.

 MODULO 1 3
Materia 1: Conceptos basicos
= —
% Qe e.s St . Materia 4: Identidad de marca
* De quién es la responsabilidad.
* Importancia de la marca.  |dentidad corporativa.
* Tipos y componentes de la marca. * El simbolo de la marca.
Materia 2: Arquitectura de marca * Nombre de la marca.
* Qué es la arquitectura de marca. * Manual de marca.
* Marca monolitica. Materia 5: Gestién de marca

* Marca respaldada.

* Marca independiente.

* Marca mixta.

Materia 3: Dimensiones de la gestion de marca
* Concepto de marca.

* Branding.

» Estrategia de la gestion de marca.

» 55 de la gestion de marca.

» Gestionar la experiencia del cliente desde

e |dentidad la marca.

* Conciencia * Brand Journalism: Las marcas como
* Posicionamiento. = medios de Comunicacion.

» Fidelidad.

* Capital de marca.
\- Valor de la marca.
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Flexibilidad para elegir donde y

cuando estudiar
Plataforma de aprendizaje virtual

Metodologia de aprendizaje basada
en estudios de casos y aplicacion

Adquiere habilidades y
competencias necesarias para tu
alto desempefio

Poderosos recursos multimedia

il WP T N
= Mudltiples videos de contenidos vinculados a los temas i ":"t":-"i; =3
e ‘-’-‘4 4
. . s o . .
= Audios o podcast con informacion clave sintetizada o,‘.-;.: g‘
o

= Casos de estudio con situaciones practicas aplicables

= Actividades interactivas y validacién de conocimientos

LN
= Tips y definiciones para reforzar conceptos clave f‘}

CONTACTANOS:
info@bularcama.com
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