Modalidad Online

2026
PROGRAMA EJECUTIVO EN

Gestion Estratégica Comercial

Estrategia, costos, comunicacion, canales y direccién de
ventas para la toma de decisiones y la gestiéon de resultados.

(*) Como requisito general, los participantes deberan contar con estudios secundarios
completos o encontrarse cursando los ultimos afios del nivel medio, garantizando asi
que dispongan de la formacidén basica necesaria para sostener procesos de
aprendizaje en el marco de la educacidén continua universitaria, que requieren autonomia,
reflexidon critica y aplicaciéon practica de los contenidos.

@ +54 9 11 2660 3030 / +54 9 11 5594 9903
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Duracion: 300 horas.

Dias y horarios:

De agosto a diciembre de 2026.
Asincroénico + 1 encuentro mensual.

MOdalidadz 100% virtual.

Aranceles:

Externos:
Matricula: $50.000.-
+5 cuotas de: $80.000.-

Comunidad UAI*/ADEEPRA/VANEDUC:

Matricula: $50.000.-
+5 cuotas de: $56.000.-

Club La Nacién/Clarin 365**;
Matricula: $50.000.-
+5 cuotas de: $64.000.-

(*) Alumnos, graduados, y/o familiares directos.

(**) Suscriptores y/o familiares directos de los titulares de las credenciales.

Dirigido a:

e Mandos medios, jefes y gerentes del area comercial.

e Profesionales de marketing, ventas, comunicacién y gestion.
e Emprendedores y responsables de unidades de negocio.

e Consultores y asesores en gestion comercial.
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e Graduados y estudiantes avanzados de carreras de Comercializacion, Administracion, Marketing o afines.

e NoO se requieren conocimientos previos especificos, aunque se recomienda experiencia laboral o

vinculacién con dreas comerciales.

Beneficios:

¢ Vision ejecutiva e integral de la gestion comercial.
e Herramientas concretas para la toma de decisiones estratégicas.

e Alta aplicabilidad profesional.
¢ Diferenciacién en el mercado laboral.

e Certificacion universitaria UAI: Programa Ejecutivo en Gestiéon Estratégica Comercial.

o Certificacion universitaria UAI: Programa Ejecutivo en Negocios Internacionales y Mercados

Extensién
Universitaria
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Objetivo general:

Desarrollar competencias ejecutivas para disefar, implementar y evaluar estrategias comerciales
integradas, alineadas con los objetivos organizacionales y orientadas a la generaciéon de valor y
rentabilidad.

Objetivos especificos:

e Analizar el entorno competitivo y el comportamiento del consumidor desde una perspectiva
estratégica.

e Disenar estrategias de comercializacion y posicionamiento de mercado.

e Gestionar costos, precios y rentabilidad como soporte de la toma de decisiones comerciales.

e Planificar y ejecutar estrategias de comunicacién comercial integradas.

e Disefar y administrar canales de distribucion eficientes y competitivos.

e Profesionalizar el proceso de ventasy la direccidén de equipos comerciales.

e Integrar estrategia, ejecucion y control en la gestiéon comercial.

Al finalizar el curso, el participante sera capaz de:

e Disefar y ejecutar estrategias comerciales integradas.

e Tomar decisiones fundamentadas en informacién estratégica y econémica.
e Gestionar la comunicacion, los canales y las ventas como un sistema unico.
e Dirigir equipos comerciales orientados a resultados.

e Mejorar la competitividad y rentabilidad de |la organizacion.

Resultados esperados:

e Comprension sistémica de la gestion comercial: dominio de la comercializacion como un sistema
integrado que articula estrategia, mercado, comunicacién, canales, costos y ventas, orientado a la
generacion de valor.

e Analisis estratégico del entorno y del mercado: capacidad para interpretar variables competitivas,
econdmicas y del consumidor, identificando oportunidades y amenazas que impactan en la gestion
comercial.

e Diseflo de estrategias comerciales integradas: habilidad para formular e implementar estrategias que
alineen objetivos comerciales con la propuesta de valor, el posicionamiento y la ventaja competitiva de
la organizacion.

e Toma de decisiones basada en informacién: conocimiento para utilizar herramientas estratégicas,
econdmicasy financieras que permitan fundamentar decisiones comerciales con criterio analitico.

e Gestion de rentabilidad y costos comerciales: comprension de los factores que inciden en la
rentabilidad del negocio, aplicando herramientas para optimizar ingresos, costos y margenes.

e Administracion de canales de distribucién: capacidad para disefar, seleccionar y gestionar canales
comerciales, integrando entornos fisicos y digitales en funcién de los objetivos organizacionales.

Extensién
Universitaria
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e Direccion estratégica de ventas: dominio de la planificacion, organizacion y conduccion de la fuerza
de ventas, orientando su desempeno hacia el logro de resultados.

e Gestion de la comunicaciéon comercial: habilidad para articular estrategias de comunicaciéon
integradas que acompanen y potencien las acciones comerciales.

e Liderazgo de equipos orientados a resultados: desarrollo de competencias para dirigir, motivar y
gestionar equipos comerciales en contextos dindmicos y exigentes.

e INntegracidon entre estrategia y ejecucion: capacidad para traducir definiciones estratégicas en planes
de accidn concretos, asegurando coherencia entre el disefio y la implementacion.

e Mejora de la competitividad organizacional: comprensiéon de coémo las decisiones comerciales
impactan en la posiciéon competitiva y en la sostenibilidad del negocio.

e Aplicacion practica en contextos reales: habilidad para transferir los conocimientos adquiridos a
situaciones profesionales concretas, adaptando estrategias a distintos sectores, mercados y niveles de
complejidad.

Enfoque general:

El Programa Ejecutivo en Gestion Estratégica Comercial propone una formacion integral orientada a
profesionales que requieren fortalecer sus competencias para la toma de decisiones estratégicas, la
gestion comercial, la direccion de ventas y el liderazgo de procesos orientados a resultados.

El programa concibe a la comercializacion como un sistema estratégico integrado, donde confluyen el
analisis del mercado, la definicion de estrategias competitivas, la gestion de costos y rentabilidad, la
comunicacion comercial, la administracion de canales de distribucion y la conduccidon profesional de la
fuerza de ventas.

Desde esta perspectiva, se articulan saberes estratégicos, econdmicos, comercialesy comunicacionales
gue permiten comprender cdmo se crea valor en las organizaciones y cémo se transforma la estrategia
en resultados concretos. El enfoque es ejecutivo, aplicado y orientado a contextos reales, promoviendo
una vision sistémica de la gestion comercial en entornos dinamicos, competitivos y digitalizados.

[ ]
Contenidos: - programa se organiza en seis mdédulos ejecutivos, articulados de manera
progresiva (estrategia » economia » comunicacion » distribucidn » ventas):

MODULO 1- Comercializacién Estratégica

Eje: Estrategia, mercado y posicionamiento competitivo
Estrategia comercial y niveles estratégicos.

Segmentacion estratégica y seleccion de mercados atractivos.
Diferenciaciéon y posicionamiento competitivo.

Marca, valor e imagen.

Estrategias para mercados maduros, emergentes y digitales.
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Resultados de aprendizaje
Disefna estrategias comerciales alineadas al contexto y a los objetivos organizacionales.
Analiza mercados y posicionamientos desde una perspectiva estratégica.

MODULO 2 - Gestién de Costos para la Toma de Decisiones
Eje: Rentabilidad, precios y control de gestién

Sistemas de costos y analisis marginal.

Punto de equilibrio y contribucion marginal.

Costos y fijacion de precios.

Presupuestacion y control de gestion.

Indicadores econdmicos y tableros de comando.

Resultados de aprendizaje
Utiliza informacién de costos para la toma de decisiones comerciales.
EvalUa la rentabilidad de productos, mercados y canales.

MODULO 3 - Comunicacién Comercial Estratégica

Eje: Mensajes, campafias y comunicacioén integrada
Modelos de comunicacién aplicados a la comercializacion.
Mix promocional y Comunicaciones de Marketing Integradas.
Estrategia creativa, briefy plan de medios.

Acciones directas y comunicacion digital.

Resultados de aprendizaje
Disefa planes de comunicaciéon comercial alineados a la estrategia de marketing.
Integra medios tradicionales y digitales en campanas comerciales.

MODULO 4 - Canales de Distribucién y Logistica Comercial
Eje: Estructuras, intermediarios y eficiencia del canal
Sistemas y estructuras de distribucion.

Selecciéon y disefio de canales.

Rentabilidad y cooperacion en el canal.

Logistica comercial y tecnologias aplicadas.

Gestion de conflictos y relaciones en el canal.

Resultados de aprendizaje
Disefa y gestiona canales de distribucion eficientes y competitivos.
Evaluda alternativas de distribucion segun mercado y estrategia.

Extensién
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MODULO 5 - Venta Profesional

Eje: Ejecucion comercial y relacion con clientes
Rol del vendedor profesional.

Proceso de ventas y administracion de clientes.
Comunicacion, ética y negociacion.

Fidelizacion y relaciones de largo plazo.

Resultados de aprendizaje
Ejecuta procesos de venta profesional orientados a la creacién de valor.
Gestiona relaciones comerciales sostenibles con clientes.

MODULO 6 - Direccién y Gestion Estratégica de Ventas
Eje: Liderazgo comercial y control de resultados
Modelos de ventas estratégicas y consultivas.
Planificacién y control de ventas.

Organizacion y liderazgo de la fuerza de ventas.

Coaching comercial, auditoria y productividad.

Resultados de aprendizaje
Dirige equipos comerciales alineados a la estrategia organizacional.
Controla el desempefio comercial mediante indicadores y métricas.

Metodologia:

e Materiales tedricos digitales y recursos audiovisuales.
e Actividades practicas por modulo.

e Analisis de casos reales y situaciones ejecutivas.

e Foros asincronicos de intercambio profesional.

e Acompanamiento docente y tutorias académicas.

e Enfoque tedrico—practico, orientado a la aplicaciéon directa en contextos reales.

Evaluacion:

e Evaluacion continua por moédulo mediante actividades practicas.
e Participacion en foros de reflexion.

e Trabajo Final Ejecutivo Integrador, consistente en el disefio de una estrategia comercial integral, que

incluya:

e Diagnostico estratégico.

e Analisis de costos y rentabilidad
e Estrategia de comunicacion

e Diseno de canales

e Plan y direccion de ventas.

Extensién
Universitaria



ierta 4,
poierta n,
5 s,

Directora:

Camila Sol Mele. Directora Licenciatura en Comercializacion.
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