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Diplomado en
Publicidad y Ventas

ObJeUVO Capacitar a profesionistas que se desempenfan o tienen relacion en el area de
ventas de una organizacion, estableciendo técnicas eficaces en el proceso de venta.

®
A A quién vadirigido

\ Licenciados en Mercadotecnia y, en general, a todo profesional universitario inmerso en las
ventas.

.0 o o
M\ Beneficios

\ Identificar los metodos y técnicas para la coordinacion y supervision efectiva de La fuerza
de ventas.

\ Identificar técnicas eficaces para realizar anuncios y campanias publicitarias.

\ Evaluar elimpacto de los medios de publicidad utilizados para el logro de los objetivos de

ventas.
\ Definir estrategias en el proceso de ventas para la colocacion de un producto o servicio.

\ Identificar dreas problematicas con base en reportes de venta.
\ Aplicar estrategias que faciliten el proceso de venta a partir de escenarios.
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Diplomado en
Publicidad y Ventas

Contenido del Programa

Mddulo | - Administracidon de ventas

Reconocer la importancia que tiene para la empresa el contar con

un area especifica para organizar y administrar todos los esfuerzos
de ventas, a través de la aplicacion de técnicas de administracion de

la fuerza de ventas dentro de un enfoque practico por medio del
conocimiento y aplicacion de conceptos, principios y técnicas del
area.

\ Tema 1 Administracion de las ventas g la fuerza de
ventas.

\ Tema 2 Las gerencias de ventas.

\ Tema 3. Seleccion y contratacion de la fuerza de
ventas.

\ Tema 4. Desarrollo del programa de entrenamienta
a vendedores.

\ Tema 5. Compensacion de a fuerza de ventas.

\ Tema 6. Supervision de (3 fuerza de ventas.

\ Tema /. Planeacion de las ventas.

\ Tema 8. Evaluacion del desempefio de |a fuerza de
ventas.

\ Tema Q. Etica y responsabilidad del administrador
de ventas.

Maédulo IIl - Publicidad Il (Estrategias
publicitarias)

Analizar elimpacto de la publicidad en los procesos de venta y
utilizar la informacion para justificar el uso de esta en a labor
profesional, proponer estrategias publicitarias, mismas que
contribuirdn al logro de los objetivos organizacionales.

\ Tema 1. Dialéctica publicitaria.

\ Tema 2. Identificacion del publico objetivo.

\ Tema 3. Publicidad para el posicionamiento del
producto o marca.

\ Tema 4. Estrategias de publicidad.

\ Tema 5. Planificacion de medios.

\ Tema 6. Evaluacion y control de la publicidad.

Maodulo Il - Publicidad | (Publicidad en
el proceso de venta)

Diferenciar la metodologia basica de la publicidad mas adecuada
como parte de la estrategia del proceso de ventas, tomando en
cuenta a productos y consumidores.

\ Tema 1. Publicidad.

\ Tema 2. Clasificacion de la publicidad.
\ Tema 3. Plataforma publicitaria.

\ Tema 4. Variables de la publicidad.

\ Tema 5. Metodologia de la publicidad.
\ Tema 6. Etapas de la publicidad.

\ Tema /. Reportes de publicidad.

Madulo IV - Publicidad Ill (Medios
publicitarios)

Analizar diferentes técnicas para la seleccién de medios,
determinacion del mensaje, tiempos de expasicion y control de 8
publicidad, asi como la evaluacion delimpacto de los medios de
publicidad para el logro de los objetivos de ventas.

\ Tema 1. Estrategia creativa.

\ Tema 2. Elmensaje en publicidad grafica.
\ Tema 3. Elmensaje en via publica.

\ Tema 4. Mensaje televisivo.

\ Tema 5. Mensaje radiofonico.

\ Tema 6. Mensaje en cine.
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Diplomado en
Publicidad y Ventas

Contenido del Programa

Madulo V - Taller de ventas

Aplicar técnicas de ventas, dentro de un enfoque practico por medio
del conacimiento y aplicacion de conceptos, principios U técnicas
del area.

\ Tema 1. Andlisis y control del proceso de ventas.

\ Tema 2. Evaluacion del impacto de las ventas.

\ Tema 3. Proceso de planeacion de objetivos de
venta.

\ Tema 4. Plan estratégico de ventas.

\ Tema 5. Planeacion de actividades.

\ Tema 6. Sistemas de informacion.

\ Tema 7. Evaluacion y analisis.

Madulo VII - Ventas Il

Comprender los procesos de analisis de prospectos, negociaciones
y servicio asi como el seguimiento de un cliente o cuents;
identificando los elementos mas importantes que intervienen en el
proceso de venta, para disefiar y aplicar estrategias que faciliten el
proceso de venta.

\ Tema 1. Motivos de compra.

\ Tema 2. Proceso de optimizacion de preguntas.

\ Tema 3. Planeacion del proceso de ventas
enfocdndose a resultados.

\ Tema 4. Evaluacion y control de (3s etapas del
proceso de la venta.

\ Tema 5. Técnicas de venta.

\ Tema 6. Proceso de construccion de relaciones con
los clientes.

\ Tema 7. Proceso de expresion de os clientes.

\ Tema 8. Valor, regla y estrategia de decision.

\ Tema 3. Presentaciones de ventas.

\ Tema 10. Proceso de cierre de la venta.

Madulo VI - Ventas |

Reconocer las implicaciones del proceso de ventas como parte de la
mercadotecnia y evaluarlo en la toma de decisiones para el logro de
objetivos organizacionales.

\ Tema 1. Proceso de ventas.

\ Tema 2. Conocimiento del producto o servicio.
\ Tema 3. La prospectacion.

\ Tema 4. Mezcla producto - servicio.

\ Tema 5. Medicion del interés de compra.

\ Tema 6. Evaluacion del proceso de ventas.

Mdédulo VIII - Acreditacion de diplomado
(proyecto)

Aplicar y sintetizar los conocimientos, habilidades y estrategias
adquiridas durante el diplomado a través de la conformacion de un
proyecto.
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Diplomados en linea

iHola! Queremos felicitarte parque quieres seguir superandote y preparandote continuamente. Averigua
qué ofrecemas, cémo estudiar y qué necesitas para inscribirte.

@ Metodologia

Cada Diplomado cuenta con un Curso de Induccién con duracién de dos semanas. En cada
maodulo se presentan lecturas reflexivas y contenido interactivo, se aplican actividades
semanales mediante las que observan los saberes adquiridos durante la semana, al finalizar
cada modulo se realiza un proyecto final como meétodo para hilar el aprendizaje adquirido
durante el mes.

@ Duracion
El diplomado tiene una duracién de 8 meses, llevando un madulo por mes. Cada médulo
estd dividido en 7 modulos de conocimientos Y un modulo dedicado a la construccion del

proyecto final del diplomado.

Total del programa: 220 horas.
Duracion maédulo de conocimiento: 30 horas.
Duracion maédulo acreditacion de diplomado: 10 horas.

Campus Online

Para poder darte el servicio de Campus Online utilizamos un administrador de contenidos
m llamado Blackboard, utilizado por las mejores Universidades del mundo, 4 puedes acceder a
Blackbonrd las clases desde cualquier computadora con acceso a internet ya gue todo el contenido
académico lo puedes tener desde tu casa, oficing, café internet, biblioteca publica, etc.

¢Quieres ver un ejemplo? Puedes ingresar ahora al sitio web de prueba:

https:/cnci.blackboard.com/ usuario: demo Password: cnci
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Proceso de inscripcion

El proceso de inscripcion se lleva a cabo de (a siguiente manera:
\ Nos facilitas informacion con a cual se te genera ficha de pago.
\ Laficha de pago se te envia por correo electronico.
\ Unavez que se realiza el deposito tendras que enviar el comprobante del deposito a
tu Asesor y con esto se cierra el proceso de inscripcion.

Diploma digital

\ Alfinalizar tu Diplomado en linea recibirds un Diploma digital que avala tu
acreditacion.
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