
DIPLOMADO
GERENCIA DE 
MERCADEO Y VENTAS



OBJETIVOS

Que los participantes puedan adquirir los 
conocimientos de las estrategias modernas 
de marketing, para que al aplicarlas 
puedan sustentar y conseguir nuevos 
clientes y mercados, manejar 
efectivamente una gerencia de marketing 
y de ventas, así como poner en 
funcionamiento estrategias de 
segmentación de mercados, promociones 
y publicidad de productos y servicios y 
cómo obtener el mayor potencial de la 
fuerza de ventas en el logro de las metas.

DIRIGIDO A

Gerentes de Marketing, Gerentes de 
Ventas, Supervisores de ventas, gerentes 
de Marca, ejecutivos de ventas, Ejecutivos 
de Publicitarias y Personal que labora en 
los departamentos de Marketing y de 
Ventas de las empresas. Estudiantes de 
Administración y de Marketing que deseen 
conocer las tendencias modernas en el 
manejo del Marketing y las Ventas.



CONTENIDO:
Módulo I. Dirección de Mercadeo y Gestión de Marcas.

▪ El proceso de mercadeo.
▪ Definición del tamaño del mercado. 
▪ Métricas de medición de un mercado.
▪ Proyección del mercado.
▪ Evolución de la mezcla de mercadotecnia.      
▪ El proceso de decisión de compra.
▪ Dirección estratégica de Mercadeo y Ventas.
▪ ¿Cómo abordar un mercado?
▪ Desarrollo de nuevos negocios.
▪ Análisis interno y externo. DAFO.
▪ Análisis sectorial y competitivo.
▪ Establecer la posición estratégica: Misión, Visión y Valores.
▪ Crecimiento y consolidación de la empresa.
▪ Estrategias de introducción a un nuevo mercado.
▪ Estrategia competitiva.
▪ Análisis del mercado.
▪ Ventaja competitiva sostenible.
▪ Retorno de la inversión.
▪ Marketing estratégico.



▪ Marketing emocional y neuromarketing.
▪ Comunicaciones de marketing integradas.
▪ Innovación a partir de tendencias.
▪ Innovación a partir de técnicas de creatividad.
▪ Métodos de valoración y selección de ideas.
▪ El ciclo de vida del producto, marcas, distribución, promoción 

de venta, medios publicitarios.
▪ Determinación del presupuesto promocional.
▪ Publicidad y precios.
▪ Gestión de marcas.
▪ Estrategias para lanzamiento de nuevos productos.
▪ Marketing mix.
▪ Estrategias de marca.
▪ Arquitectura de marca y denominación.
▪ Creación y manejo de cartera de marcas.

Módulo II. Comportamiento del Consumidor.

▪ Análisis y aplicación práctica del modelo MSH de 
entendimiento.

▪ Desarrollo de estrategias del consumer, shopper y buyer.
▪ Factores internos y externos del consumidor.



▪ Proceso de decisión del consumidor.
▪ Consumerismo, sociedad, marketing y ética.
▪ Marketing y conducta del consumidor.
▪ Los estímulos que influyen en las decisiones del consumidor.
▪ Motivación y deseos: la obtención de lo buscado.

Módulo III. Investigación de Mercados.

▪ La investigación de Mercados
▪ Investigación Cuantitativa
▪ Métodos y técnicas de investigación cuantitativas
▪ Variables y escalas de medida.
▪ Fuentes de información.
▪ Técnicas de muestreo.
▪ Tratamiento y análisis de los datos.
▪ Investigación Cualitativa
▪ Métodos y técnicas de investigación cualitativas
▪ Técnicas directas: focus group.
▪ Técnicas antropológicas.
▪ Técnicas indirectas.
▪ Two face mirror y método Delphi.



▪ Herramientas de investigación cuantitativas en mercados 
online.

▪ Herramientas de investigación cualitativas dinámicas de los 
clientes.

▪ Análisis e interpretación de los datos obtenidos.

Módulo IV. Gestión Comercial y Técnicas de Ventas.

▪ Estrategia de Ventas.
▪ Gestión de Equipos de Venta.
▪ Formación de vendedores de alto nivel
▪ Plan de formación.
▪ Características y actividades del vendedor.
▪ Formación y gestión de equipos de alto rendimiento.
▪ Smarketing: integración óptima de marketing y ventas.
▪ Diseño y gestión del plan de ventas.
▪ El Modelo del Ciclo de las ventas
▪ Planificación de clientes.
▪ Gestión de cuentas clave
▪ Clasificación de clientes y Segmentación comercial
▪ Análisis de canales de distribución, zonas de ventas y 

productos.



▪ Preparación zonas comerciales.
▪ Realización del plan de visitas.
▪ Sistemas de incentivos y compensación
▪ Técnicas de indagación
▪ Técnicas de preguntas de cierre
▪ Técnicas de manejo de objeciones
▪ Técnicas de negociación en ventas
▪ Preparación de la visita comercial
▪ Estudio de la ficha de cliente.
▪ Planteamiento de objetivos de venta al cliente.
▪ Preparación de la entrevista.
▪ Realización de la visita comercial
▪ Presentación al cliente.
▪ Determinación de necesidades.
▪ Negociación y cierre de la venta
▪ Fases de la negociación.
▪ Tácticas de negociación.
▪ Cierre y compromiso del cliente.
▪ Análisis de la visita comercial.
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