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Curso Herramientas de Marketing
Orientada a Ventas



Fundamentacion Téchica

El programa esta destinado a profesionales del ambito de la Administracion
Publica y/o titulados de otras areas disciplinaHerramientas de Marketing
orientado a la venta, es un curso que entrega los conocimientos mas
recientes en el apoyo de la creacion de acciones de publicidad y promocion
creativas e innovadoras, para aumentar las ventas de los productos o
servicios, entendiendo cuales son las mejores estrategias y técnicas de
persuasion para el logro de los objetivos comerciales.es relacionadas con el
desarrollo econdmico, social y de gestion publica y que deseen proyectar su
carrera profesional a un alto nivel, para lo cual requieren proseguir estudios
que les permitan detentar cargos de relevancia en el sector publico.

Objetivo General

Desarrollar en los participantes la capacidad de utilizar los conceptos
fundamentales del marketing, analizar estrategias y tacticas de promocién, y
distinguir técnicas de venta y persuasion, aplicandolas eficazmente en el
proceso de comercializacidn de servicios en diversas empresas.



Objetivo Especificos

» Define apropiadamente lo que es marketing.

 Distingue la importancia el analisis del entorno de una marca, para el
desarrollo de estrategias comerciales.

* Distingue los diversos tipos de segmentos y mercados.

e Relaciona el éxito de un producto o servicio en base a un buen mix
comercial.

» Comprende la importancia del ciclo de vida de un producto, donde venderlo,
como promocionarlo y que precio asignarle.

» Determina las mejores estrategias de promocién para cada segmento.

* Integra de manera 6ptima las técnicas de venta y persuasion con el proceso
de aproximacion a clientes, en funcién de la oferta de eventos disponible y
las metas de venta definidas.

» Disefla propuestas comerciales que se ajusten debidamente a los tipos de
clientes y que incluyan elementos diferenciadores y de valor, que permitan
alcanzar los niveles de venta esperados.

Desarrollo de la Actividad

24 horas cronoldgicas, en modalidad E-Learning (Asincroénico).

Plan de Estudio

Duracion

Planificacién y ejecucién de la estrategia de Marketing. 8 horas

n Plan de Marketing

Técnicas de ventas y persuasion efectivas para la
comercializacion.

8 horas



Dirigido
Todo tipo de profesionales o personas sin estudios anteriores, que deseen
encontrar herramientas que les permitan contar con los conocimientos de

marketing estratégico, operativo y como ellos se vinculan con las mejores

técnicas y tacticas de venta, que sean acordes con el modelo de negocios de
cada organizacion.

Metodologia de Estudio

Clases E-Learning asincrénico

(&g Discusién de textos cientificos

Estudios de casos

i ForoyZoom a través de la plataforma

Requisitos de Aprobacion

Para aprobar el curso, el alumno debe cumplir con lo siguiente:

* Aprobar cada mdédulo con nota minima 4.0
e Contar con un minimo de asistencia del 75%
* Ponderacién notas 70% + 30% Examen Final




Contenido

MODULO I: PLANIFICIACION Y EJECUCION DE ESTRATEGIA
DE MARKETING

* Definicion y vision correcta del Marketing.

* Evolucion del Marketing.

* Relacion del sector industrial y andlisis competitivo con entorno del
Marketing.

* Planificacion y ejecucion de la estrategia de Marketing.

» Marketing Mix.

* Segmentacion y seleccion mercado objetivo.

* Posicionamiento de Mercado.

e Caracterizacion del comportamiento del consumidor.

e Argumentacion de estrategias de marketing en distintas empresas.

MODULO II: PLAN DE MARKETING

e Panorama de competencia.
 Crecimiento y participacion.

» Ciclo de vida de un producto.

» Tacticas y estrategias de precio.
e Longitud de plaza.

* Puntos de venta.

e ATL / vs BTL.

* Publicidad creativa.

MODULO Ill: TECNICAS DE VENTA Y PERSUASION
EFECTIVA PARA COMERCIALIZACION

» Bases y fundamentos para realizar ventas exitosas.

« Identificacion de las técnicas de venta y persuasion mas comunes.

» Categorizacion de las técnicas de venta, segun sus potencialidades,
restricciones y grado de efectividad.

» Comparacion entre la venta de productos y servicios (experiencias).

* Reconocimiento de las metas de ventas, su alcance e impacto a nivel
individual y global para la empresa productora de eventos.

* Revision de la oferta de eventos disponible en la empresa, en funcién de sus
caracteristicas y potencialidades.

* Revision del comportamiento y proceso de compra de los clientes (persona,
negocios), desde la perspectiva de la aproximacién de venta.

* Andlisis del entorno general del cliente (su contexto) y status de la
competencia.

e Evaluacion de alternativas viables y diferenciadoras de aproximacién, que
empleen técnicas de ventas y persuasion ajustadas a distintos tipos de
cliente.



Ficha Técnica

24 horas $350.000

Descuentos

10% Ex Alumnos cursos UBO.

15% Ex Alumnos diplomadoss UBO.

20% Ex Alumno Pregrado / Magister UBO.
20% Funcionarios Publicos.

Los descuentos no son acumulables.
Consulte por otros descuentos y modalidades de pago.

Todos los programas estan sujetos, en cuanto a su apertura y fecha de inicio, al logro de la matricula minima
requerida.
La Universidad Bernardo O’Higgins se reserva el derecho de hacer modificaciones en cuanto cuerpo docente y

calendarizacion de los programas. Los cursos y diplomados no generan grado académico.
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