DIPLOMADO EN
ESTRATEGIAS COMERCIALES
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DESCRIPCION:

Programa de 64 horas sobre las herramientas, métodos y técnicas necesarias
para aplicar de manera integral estrategias comerciales en los negocios. Al
finalizar el Diplomado, los participantes estardn en capacidad de disefar e
implementar estrategias con las que pueda lograr una Experiencia Extraor-
dinaria en el servicio/producto de su empresa o negocio y aumentar la
referenciacién de clientes.

OBJETIVOS:

Dotar a los participantes de habilidades y conocimiento para facilitar el
diseno e implementacién de estrategias comerciales tanto en las areas
comerciales y gerenciales de los recursos internos como externos de los
negocios, que puedan lograr las metas y proyectos propios de empresas
lideres en el mercado.

A QUIEN VA DIRIGIDO:

Directivos, gerentes, profesionales y personal del Servicio al Cliente que de-
seen comprender, dirigir y promover la gestion del servicio bajo un enfoque
de valor agregado en sus relaciones con el cliente y en el desarrollo de ne-
gocios rentables.




METODOLOGIA:

Este diplomado se imparte de forma presencial y durante la ejecuciéon se desarrollaran estrategias de aprendizaje activas, soporta-
das por los siguientes recursos:

- Presentaciones interactivas por parte del facilitador.

- Audiovisuales como recurso de aprendizaje.

- Trabajos practicos con el objetivo de que el estudiante ponga en practica lo aprendido.
- Casos de estudios.

- Casos de éxito.

- Foros virtuales sobre temas y recapitulacién en las clases presenciales.

- Proyecto Practico final.

Complementariamente se aplicaran evaluaciones oportunas para medir el desarrollo del aprendizaje. La evaluacion de los médu-
los se realizara mediante practicas, donde el alumno debera realizar, en equipo o individualmente y donde aplicara los contenidos
desarrollados en cada médulo.

Se valorara la asistencia superior al 90% del tiempo en las sesiones presenciales, y la participacion activa en el aula virtual, sin lo
cual el participante sélo podra obtener un certificado de participacién, mas, no de aprobacién del diplomado, indicando el nime-
ro de horas que ha participado.




PLAN DE ESTUDIOS:

Modulo 1: Fundamentos de las Estrategias Comerciales
Facilitador: Leiko Ortiz

Carga académica: (18 horas)

Objetivo: Comprender las herramientas al alcance del equipo de trabajo
para planificar y ejecutar los objetivos comerciales de la empresa.

TEMAS

1.1 Planificacion estratégica de la gerencia de ventas.

1.2 Territorios, cuotas y controles de ventas.

1.3 Prondsticos, presupuestos y reportes de ventas.

1.4 Funciones y responsabilidades de la Gerencia de Ventas.
1.5 Perfil de equipo comercial.

1.6 Herramientas para disefio de estrategias comerciales.

Médulo 2: Estrategias de Negociacion

Facilitador: Evelyn Chamah

Carga académica: (12 horas)

Objetivo: Elaborar estrategias de negociacion exitosas y hacer atracti-
va las estrategias actuales, a través de un disefio innovador y creativo y
pertinente al producto/servicio/persona/cliente.

TEMAS:

2.1 Comunicacion y persuasion.

2.2 Creacion y Gestion de marca personal y corporativa.
2.3 Estrategias de negociacion diseno.

2.4 Indicadores y controles de estrategias de negociacion.
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Modulo 3: Estrategias de Gestion y Motivacidén de Personas

Facilitador: Wendy Tangui

Carga académica: (16 horas)

Objetivo:

los recursos y estructura para el desarrollo de estrategias comerciales rel-
ativas al personal de servicio, gestionando sus capacidades, aptitudes y
talentos potenciales para alcanzar un liderazgo en servicio.

TEMAS

3.1 Administracion eficaz de los recursos.

3.2 Definicion de perfiles y estructura de recursos humanos
3.3 Estimulos y motivacion comercial

3.4 Liderazgo comercial

Modulo 4: Estrategias Memorables de Servicio al Cliente

Facilitador: Leiko Ortiz

Carga académica: (18 horas)

Objetivo:

Aplicar las herramientas al logro de un servicio diferenciador y extraordi-
nario que impacte la experiencia del cliente.

TEMAS

4.1 Diseno de Estrategias de Servicio al Cliente.

4.2 Tu la pieza principal para un servicio Extraordinario.
4.3 Modelo Inolvidable de calidad en servicio al cliente.
4.4 Principios para convertir a tus clientes en fans.

4.5 Factor Wow en Servicio.




FACILITADORES:

EVELYN CAMACHO

Neurocoach avalada por la AEAPRO, Profesional Coach AEAPro Member #01221 (avalada con la postilla de la Haya), Certificada por In-
tegral Coaching PNL editoriales para Novus Magazine, articulo para la Revista Forbes y PRACTITIONER IANLP, miembro del IAC con el
numero 169134. Psicologa Clinica.

LEIKO ORTIiZ

Master en Neuromarketing, Escuela Espafiola de Negocios. MBA Administracion Turistica y Hotelera en la universidad de Palma de Gran
Canaria. Post-grado en Direccién de Comunicacion, Universidad Sevilla. Licenciada en Mercadotecnia, Universidad APEC. Administradora
Comercial, Universidad APEC. Certificada en Facilitacién docente y Formacion Humana por INFOTEP.

WENDY TANGUI

Licenciatura en Administracion de Empresas PUCMM. Experiencia en Administracion y Gestion Humana. Reestructuracion organizacional
administrativa. Experiencia por mas de 15 anos en organizacién y asesoria corporativa en el drea de Recursos Humanos, Finanzas y
Administracién. Lider de equipos de alto desempeno.




CERTIFICADO:

El certificado del diplomado “Estrategias Comerciales” sera expedido por la Universidad Dominico
Americano. El alumno recibird un diploma certificando la formacién recibida tras superar satisfactoriamente todas las
evaluaciones, practicas y las horas del diplomado que no deben ser menor al 80% de participacion.




INVERSION Y FORMA DE PAGO:

El costo es de RD$18,500.

Forma de pago: Las formas de pago admitidas son: efectivo, tarjeta de
crédito, cheque de administracién y transferencia a cuenta bancaria.

1. Inscripcién individual:

A.:Pago convencional
i. Llenar formulario SI-01
ii. Pagar el 40% de avance :RD$7,400.00 pesos.
iii. Pagar dos (2) cuotas de : RD$5,550.00 pesos.

Nota:

Al cumplirse el mes de haber iniciado el diplomado se vence la lera. cuota.

Si se paga con retraso se pagara un cargo de un 10% del valor adeudado.
B. Depésito o transferencia:

- Banco Popular Dominicano
Cuenta corriente nUmero: 828134031

Nota: Enviar via correo electronico el voucher a: ventas@icda.edu.do con
copia a cobros2@icda.edu.do. Teléfono: 809-535-0665 ext. 2321y 2322,

C. Linea de crédito de FUNDAPEC:

- Llenar formulario SI-01

- Completar e imprimir formulario de solicitud de crédito en linea:
https://Mmww.fundapec.edu.do/

2. Inscripcion Empresarial:
a) Llenar formulario SI-01
b) Carta compromiso de la empresa, sellada y firmada

DESCUENTO:

Se dispone de descuentos aplicables en las
siguientes condiciones:

1. Publico General:
a) 10% de descuento por pago total en efectivo
o depésito en cuenta.
b) 7.5% de descuento por pago total con tarjeta
de crédito.

2. Publico Empresarial:
¢) 5% de descuento de 3 a 5 participantes
d) 10% de descuento de 6 a 10 participantes
e) 15% de descuento de 11 participantes en
adelante

“PRECIOS SUJETOS A CAMBIOS”




FORMULARIO INSCRIPCION

=22= UNICDA

UNIVERSIDAD DOMINICO AMERICANO

FORMULARIO DE INSCRIPCION Y SOLICITUD DE CREDITO

SI-01
ACREDITO SI () NO ( ) PAGADO POR EMPRESA SI () NO ()
% QUE PAGA LA EMPRESA % RD$
FACTURAR A LA EMPRESA RNC FECHA DE INSCRIPCION
/ /
NOMBRES APELLIDOS NIVEL ACADEMICO ALCANZADO
CEDULA O PASAPORTE SEXO FECHA NACIMIENTO LUGAR DE NACIMIENTO
= = FEM. () MASC.( ) / /
ESTADO CIVIL TELEFONO RESIDENCIAL CELULAR / BEEPER E-MAIL
SOLTERO ( ) CASADO ( ) ( ) : ( )
DIRECCION ACTUAL LOCALIDAD TRABAJA

Sl ( ) NO ( )

NOMBRE DE LA EMPRESA DONDE TRABAJA

PERSONA DE CONTACTO/ PAGO

DIRECCION DE EMPRESA

CARGO ACTUAL

DEPARTAMENTO

( )

TELEFONO (S) EMPRESA

EXTENSION  ( )
FAX ( ) -

HA PARTICIPADO ANTERIORMENTE EN OTROS
CURSOS DE UNICDA  SI () NO ( )

NOMBRE CONYUGE O PARIENTE

TELEFONO CONYUGE O PARIENTE
( ) =

Sl () NO ( )

FACTURA O CARTA AUTORIZADA DE EMPLEADOR

PORQUE MEDIO SE ENTERO DE ESTE CURSO

PROGRAMA

TITULO DEL DIPLOMADO O CURSO

GRUPO

DURACION

HORARIO-DIAS

FECHA INICIO

FECHA TERMINO
/20 / /20

PARA USO EXCLUSIVO DE UNICDA

COSTO TOTAL DEL DIPLOMADO O CURSO

COSTO A PAGAR POR INSCRIPCION

BALANCE PENDIENTE A PAGAR

RD$ RD$ RD$
|MODALIDAD DE PAGOS 1ERA CUOTA 2DA CUOTA
RD$ RD$
FECHA DE PAGOS 1RA 2DA
/ /20 /120

POLITICA DE REEMBOLSO Y COMPROMISO DE PAGO

solamente en el caso de que el curso o

diplomado sea cancelado.

Se devolvera el dinero que pague el participante

COMPROMISO DE PAGO: Me comprometo a pagar en las fechas indicadas
y los montos estipulados en este formulario.En caso de faltar,

autorizo a cancelar mi derecho de seguir participando en clases.

FIRMA DEL PERSONAL DE UNICDA
'Y/O CENTRO DE GERENCIA

FIRMA DEL PARTICIPANTE

FIRMA AUTORIZADA POR REGISTRO




CONTACTO:

Informacién adicional e inscripcién
Universidad Dominico Americano
Web: www.unicda.edu.do

Twitter: @EIDominico

Facebook e Instagram:
@unicdard

Tel.: 809-535-0665 opcion 3

Flotas: 829-417-1464 /1465y
829-748-5144 /5145

Email: ventas@icda.edu.do

Av. Abraham Lincoln #21. Santo Domingo,
Republica Dominicana

UNIVERSIDAD
DOMIiNICO AMERICANO
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