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FUNDAMENTACION

El Diplomado en Marketing y Gestion Comercial de la Escuela de Negocios de la Facultad de
Clencias Economicas de la Universidad Nacional de Cuyo, se presenta como una propuesta de
formacion profesional, académica y con fuerte enfoque en los resultados.

El Diplomado en Marketing y Gestion Comercial se base en:

. £l cuerpo docente combina expertise tecnico, experiencia profesional especifica y formacion
academica de primer nivel.

. Diserio del plan de estudios, revisado y adaptado, como consecuencia de la experiencia de 5
anos de desarrollo de la tematica asociada al Marketing en forma presencial.

. Una institucion Universitaria lider en el Oeste Argentino con mas de 70 arios de trayectoria.

OBJETIVOS

El programa tiene como objetivos los siguientes:

. Conocer los procesos de creacion de demanda.

. Aplicar las distintas formas de marketing experiencial.

. Integrar la innovacion como medio para lograr propuestas
de valor y diferenciacion.

. Comprender en forma integral el ecosistema del marketing
digital y su integracion al negocio.

. Disenar y aplicar una exitosa propuesta de valor.

. Entender el fendmeno comercial, desde la comprensiéony
desarrollo de la estrategia a la gestion de la experiencia.

. Definir y desarrollar herramientas para la gestion comercial.

. Implementar un plan comercial con un fuerte énfasis en la venta.

. Evaluar el rol de las partes del plan, asi como el impacto de
cada decision en la implementacion y puesta en marcha.

. Revisar, evaluar y mejorar las practicas de direccion de ventas
dentro de la empresa.

. ldentificar las herramientas necesarias y efectivas, para que
los equipos'comerciales logren su profesionalizacion de cara
a mercados cada vez mas demandantes.

. Adquirir habilidades y competencias relativas a las tematicas
de liderazgo, motivacion y la gestion del capital intelectual en
equipos de trabajo orientados al alto rendimiento.

. Desarrollar habilidades para ser un coach efectivo de los
miembros de su equipo de trabajo, a fin de optimizar su productividad.

. Determinar el impacto de las decisiones comerciales en los resultados.

. Conocery aplicar el proceso para formular y evaluar un
proyecto de negocios.

. Aprender a identificar las variables criticas que condicionan el
éxito de los proyectos.




Estructura &

Modalidad:

El sistema que se utilizara sera 100% online y consta de 4 etapas
Vi d eoc| ases Disefio metodoldgico y gréfico.

E_J ercicios Aplicacion directa de lo aprendido.
Integracion en un proyecto a presentar.

GUI'a y manual Material basico del modulo
del alumno

G am | fl cac | é N Desafios y retos de aplicacion

Interaccion de los alumnos entre si.

Desti Nnata ri oS El programa esta dirigido a empresarios y graduados universitarios
gue hayan desarrollado funciones en areas técnicas, contables,
comerciales y administrativas en un plazo no menor de 4 anos. El
postgrado esta limitado a un maximo de 100 alumnos, con el fin de
establecer una buena relacion alumnado profesorado y permitir el
seguimiento y evaluacion del rendimiento personal. Dominio dell
inglés a nivel de lectura.

R eq u | SitOS d e e | icenciatura o Titulo Profesional equivalente (minimo 8 semestres).
Admision

“El perfodo de postulaciones podra

e 4 anos de experiencia laboral profesional (minimo).
Etapas de Postulacion:
, 1) Postula en linea
cerrarse antes si se completan los
, , 2) Entrevista Personal
cupos aisponibles.
3) Entrega de antecedentes:

e Certificado de Licenciatura o Titulo Profesional.

Cu pOS méXI MOS Cupo minimo: TREINTA'Y CINCO (35) diplomandos
ym |'r] iMmos Cupo méaximo: CIEN (100) diplomandos

Certificacion a otorgar ‘DPLOMADO en MARKETING Y GESTION COMERCIAL”
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Carga horaria

Ciento sesenta y dos (162) horas online de cursado. Las clases
sincronicas tendran una duracion de 2 horas.

Catorce (14) Juego de Simulacion (Proyectos — Decisiones Empre-
sarial)

Treinta y seis (38) horas de elaboracion del trabajo final.
Seis (6) Presentacion de Proyecto a Realizar como Trabajo Final.

Totalizando doscientas dieciocho (218) horas.

Duracion y Cronograma

Habilidades

Comunicacion

Estrategia

Comercial

El Marketing 360: Neuromarketing
Comunicacién Estratégica Online

El Director de Mkt como Coach de su equipo
Sustentabilidad y Marketing Responsable

MODULO INTEGRADOR EN PROYECTO PROPIO

Herramientas Digitales - Innovacion en Negocios y Marketing
Publicidad y Relationship Marketing

Start-ups / Tecnologias Emergentes

Analisis de Mercados

Estrategia de Marketing Online

MODULO INTEGRADOR EN PROYECTO PROPIO

Abordaje Integral de la Marca

Oratoria y Storytelling de la Marca
Formulacion de Proyectos de Marketing
Project Management

Pricing

— — — — —

Plan Estratégico de Marketing
MODULO INTEGRADOR EN PROYECTO PROPIO

Canales de Marketing y la Experiencia del Cliente
Omnichannel - Pensando en forma integral
Marketing Internacional

Negociacién Comercial

La Venta Relacional

Construccion de Equipos Comerciales Exitosos

Simulador Reto Game-de Marketing 5 ILk |1 b
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MODULO INTEGRADOR EN PROYECTO PROPIO

23 Presentacion Trabajo Final



Descripcion de las actividades curriculares

Conocimiento del Cerebro. Caracteristicas generales. Origenes y Evolucion. Definicion,
Neuromarketing vs Métodos Tradicionales. Aplicado al diseno de productos y soluciones de
mercado y posicionamiento de la marca. Tecnologias y técnicas del Neuromarketing. Perfiles
neurocognitivos y Marketing. Tres cerebros de los consumidores y clientes. Segmentacion y
Neuromarketing vs Segmentacion tradicional. Aumentar ventas aplicando Neuromarketing 'y
Su relacion con: los sentidos, cerebro empatico y femenino.

Prof. Ctdora. Maria del Carmen Abraham

Medios tradicionales de comunicacion y su utilizacion en el contexto actual. Costos compa-
rativos y eficiencia comunicacional. Planteo de alternativas analdgicas vy digitales. Eleccion
del formato comunicacional adecuado al tipo de producto o servicio. El impacto de la
comunicacion digital. Medicion de audiencias digitales. Social Media Marketing. Definicion
de indicadores clave. Usabilidad y experiencia de usuario; Como hacer productos digitales
enfocados al usuario.

Prof. Ctdor. Guillermo Mosso

Organizaciones. Tipos de organizaciones y su evolucion. Enfoques empresariales segun
tipos de mercados. La empresa vy las relaciones humanas. El marketing vy las personas.
Desarrollo humano en la empresa. El gerente y la empresa. Roles gerenciales. Competen-
cias organizacionales. La orientacion social en la empresa: mision, vision y valores. Cultura y
clima organizacional. Liderazgo y coaching. Motivacion en las organizaciones. Teorfas de la
motivacion. Coaching ejecutivo, coaching de equipos y coaching organizacional. La comuni-
cacion empresarial, el trabajo en equipo vy el liderazgo desde la dptica del coaching ontologi-
co. Relacion entre el coaching organizacional y los mercados en un mundo competitivo.

Prof. MBA. Ing. Armando Carrasco

La Etica del Cuidado. Evolucién de las empresas en el tiempo, evolucién de las herramien-
tas estratégicas vy la evolucion de la RSE. Principales conceptos modermnos de la RSE.
Objetivos Sustentables de la ONU. Empresas B. Principales aspectos a tener en cuenta de
la RSE en el departamento de Marketing. Informe de Sustentabilidad. Responsabilidad social
empresaria en la era digital. Casos practicos de empresas.

Prof. Ctdor. Mauricio Boullaude
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5. Herramientas Digitales - Innovaciéon en
Negocios y Marketing

El marketing digital y sus herramientas. Planificacion. El embudo de marketing. Herramientas
en cada etapa del embudo. Interaccion web, google y redes sociales. Estrategias de
seleccion y utilizacion de herramientas online. Principales grupos de herramienta. Herramien-
tas de atraccion de tréfico. Herramientas de presentacion de oferta. Herramientas de
conversion. Herramientas de seguimiento. Automatizacion de un circuito online

Prof. Ctdora. Maria del Carmen Abraham

6. Publicidad y Relationship Marketing

El ciclo de vida de un consumidor pasa por varias etapas, desde el desconocimiento a la
contemplacion, del analisis a la concrecion, de la experiencia post compra a "idealmente”
transformarse en un promotor. ¢ Qué estrategias, técnicas, tecnologias y recursos utilizar
para cada etapa?

¢ Qué cambios organizacionales estan sufriendo las marcas para poder tener estructuras
internas que permitan llevar una "relacion” con sus actuales y potenciales clientes? ;Como y
porgué migra la inversion de medios de terceros a medios "propios" que fomenten el control
y cercania de las marcas con sus consumidores?

¢ CoOmMo se deberfan integrar todos los esfuerzos de Marketing en una estrategia de
Relationship Marketing a largo plazo?

Prof. Lic. Carlos Andres Vazquez

7. Start-ups / Tecnhologias Emergentes

Cada vez se valora méas contar con un start-up mindset que te permita gestionar con
recursos escasos, innovacion y disrupcion, ha venido a reemplazar el “entrepreneur” de
antes.

Todas las nuevas tecnologias como Inteligencia artificial, machine leaming, loT, Blockchain,
Big Data y otras estan teniendo un impacto en la vida diaria y los negocios tan o mas radical
de lo que fue internet en su momento.

Relacionar vy utilizar estas tecnologias y su potencial para las decisiones de marketing vy
desarrollo de nuevos productos es central en el marketing de hoy.

Prof. Lic. Pablo de Cara
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10.

11.

Argentina cuenta con un mercado limitado y en permanente crisis, por otro lado el comercio
mundial ha crecido de manera exponencial en las Ultimas décadas. Las empresas que
quieran mejorar su performance y disminuir su exposicion a la economia local deben
internacionalizarse, pero no es una tarea sencilla y tiene una importante inversion en tiempo
Y recursos.

El objetivo del presente modulo es desarrollar capacidades para la investigacion y desarrollo
de un plan a fin de orientar la inversion que debe realizar una compariia para el desarrollo de
mercados internacionales de manera eficiente.

Entender los aspectos de consumo, competencia, negociaciones comerciales, plan de
marketing, aspectos legales y culturales de los mercados externos. Durante el modulo se
trabajara en el desarrollo de casos reales

Prof. Ctdor. Mauricio Boullaude

Introduccion a marketing digital, sus herramientas y posibilidades. La publicidad en google.
La publicidad en facebook. Email Marketing y sus herramientas. Métricas, la clave de toda
estrategia.

El poder de la omnicanalidad digital. Automatizacion del marketing y herramientas Utiles.
Gestion de base de datos.

Prof. Lic. Ignacio Segura

La importancia de la marca en un mundo cada vez mas competitivo. Generacion del valor y
desarrollo de las marcas. Experiencia de marca para el cliente. Branding: el porqué, el como
y el qué del branding. Proceso estratégico de construccion y desarrollo de marca.

La marca como concepto dinamico de negocio desde el punto de vista econémico y
emocional. Creacion de lazos de cercania con los clientes a través de la marca.

Marca personal. Estrategias de posicionamiento de marca 'y conexion.

Branding off line y on line. Activacion de procesos de creacion y gestion de branding.

Prof. Lic. Federica Guevara

La comunicacion personal en la estrategia de marketing. Objetivos de comunicacion.
Planificacion de la comunicacion. Técnicas de lenguaje verbal y no verbal. Disefio de la
comunicacion segun los objetivos vy publico. Presentaciones en directo y online. Hablar para
vender. Transformarme en el portavoz de mi marca.

Prof. Ctdora. Maria del Carmen Abraham
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12.

13.

14.

15.

™MK+

Negocios

La importancia del mercado en la generacion de proyectos de negocios. Metodologia de
estimacion de ingresos "top down" vy "botton up". La proyeccion de precios y cantidades.
Monetizando la inversion en marketing. La tasa de retoro de los proyectos de negocios.

El Valor actual neto de la inversion en marketing. El costo de adquisicion de clientes y su
recupero en el iempo. La importancia del Mkt en la generacion de valor para accionistas.

Prof. Lic. Horacio Yenaropulos

Gestion de Proyectos. Un proyecto exitoso. Fracaso de Proyectos. La restriccion triple.
Gestion de la integracion del proyecto. Gestion del Alcance. Procesos de la gestion del
Alcance. Planificacion. Definicion Estructura de desglose del trabajo. Verificacion del alcan-
ce. Control del Alcance. Gestion de Tiempos. Definicion de actividades. Secuencia de
actividades. Estimacion de recursos. Desarrollar el cronograma. La ruta critica v las holguras.
Técnicas para la compresion del cronograma. Nivelacion de recursos. Seguimiento y control
del cronograma. Gestion de Costos. Plan de gestion de costos. Planificacion de Recursos.
Costo de las actividades. Presupuesto. Seguimiento y control de costos. Técnica del valor
ganado.

Prof. Lic. Pablo Lledé / Arq. Gustavo Albera

La Fijacion estratégica de precios, ¢por qué suele ser ineficaz la fijacion de precios?, Costos
¢ Como deben afectar a las decisiones de precios? Consumidores Comprender las decisio-
nes de compra y como influir en ellas. Concentrarse en el cliente, fijacion de precios
diferenciada, Medidas de fijacion precios inteligentes, Estrategia de fijacion de precios,
gestion en el mercado. Fijacion de precios en funcion del ciclo de vida. Ventas y negocia-
cién en funcion del valor. Fijacion de precios en el marketing mix. Lecciones de precios de la
vida real.

Prof. Guillermo Cruz

Evolucion de la estrategia empresarial. Modelos de andlisis estratégicos. Técnicas y herra-
mientas necesarias para el disefo de una estrategia de marketing exitosa. Segmentacion,
posicionamiento vy propuesta de valor. Analisis estratégico del contexto competitivo, identifi-
cacion de las fuerzas de la industria y sus dinamicas. La relacion entre la estrategia y el
marketing. La definicion del negocio a partir del cliente, conocer sus necesidades actuales y
futuras, localizar oportunidades y nichos de mercado, identificar segmentos atractivos y
disenar un plan de accion. La relacion entre estrategia, organizacion y cultura. Disefio del
modelo de negocio y plan de marketing estratégico.

Prof. Ctdor. Rodrigo Aguiar
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16.

17.

18.

19.

Creacion de valor, cadena de valor y cadena de suministro; el nuevo rol del profesional de
Marketing / Ventas. Canales de marketing, sus facilitadores. Funciones de los canales.
Estrategias de “Push y Pull”. Ejecuciones exitosas “multicanales” de empresas lideres.
Decisiones en el disefio de canales. Evaluacion y evolucion de canales. Conflictos. Canales
de marketing en empresas de servicios. Mediciones de la satisfaccion de clientes.

Gestion logistica. Diseno del “modelo” logistico. 3 formas de planificar o disenar la logistica
de mercado. Elementos claves para el disefo. La gestion logistica y la transformacion digital.
Indicadores claves de medicion. Costos versus la experiencia del cliente. Evaluacion de la
“‘cadena de valor”. El “nonstop customer”. Sus caracteristicas. Mejorando la experiencia del
cliente. Su evaluacion.

Prof. Ctdor. Daniel Gonzalez

La Revolucion digital v su alto impacto en la manera clasica de entender la relacion entre
consumidores y empresas. ¢Canales de Comunicacion vs Canales de Distribucion?

Como ldentificar, satisfacer y fidelizar a un consumidor informado omnipresente y cambiante.
Estrategias competitivas en Retail + E Tall. La integracion entre canales
Como construir capacidades digitales, ante la erosion de ventajas competitivas clasicas.

Social media y su impacto en la decision de compra. Como optimizar y medir las inversiones
en canales digitales. Casos de éxito y de fracaso.

Taller practico con casos regionales, para entender y explorar el alcance de esta revolucion
de omnicanalidad. Un camino sin retorno: evolucionar o quedar fuera del juego.

Prof. Lic. Jaime Honorato

El comercio internacional y sus vinculaciones con contexto internacional econdmico,
financiero, politico. Internacionalizacion de empresas. Disefo y direccion del plan de marke-
ting internacional. Habilidades directivas y gestion de equipos departamentales. Principales
areas del entorno internacional del comercio. Gestion de la comunicacion organizacional y el
protocolo en el ambito internacional. Logistica distribucion v transporte vinculados al comer-
cio internacional. Aspectos fiscales vy financieros del comercio internacional.

Prof. Lic. Marcelo Licanic

El Padre de la Venta Moderna. Atributos emocionales e identidad del negociador. El desarro-
llo del negociador. Pensado por el otro y no en otro. Cambio de Mirada. Un acuerdo
relacional. Las emociones en la negociacion. La dimension emocional. El arte de conversar.
La curiosidad para preguntar. Observar desde un punto de vista. La negociacion es un
hacer paso a paso. Tipos de negociadores. La cultura en accion. Negociar para conservar,
escuchar para entender. La Estrategia es la Relacion.

Prof. Jaime Garcia A.
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20.

21.

22.

La Venta Creadora de Valor. Como llegar a los que verdaderamente nos necesitan. Asociese
con sus clientes. Vender sobre cimientos solidos. La urgencia por comprar. Vender para
ganar unidad. Los clientes con dudas no compran. Gestion de Ventas de Cierres Rapidos.
Una vez que se vendio que debo hacer. Pesando en ser instructor.

Prof. Lic. Gustavo Maddio

Diseno de una equipo de ventas. Motivacion hacia equipos de venta. Planificacion del
mercado objetivo y su cobertura adecuada. Sistemas de remuneracion. La comunicacion
dentro de un equipo comercial.

La gestion econdmico-financiera de la direccion de ventas. Prevision de ventas v fijacion de
objetivos. Las habilidades del director de ventas. Plan de ventas.

Prof. Lic. Silvio Pizarro

SalesManager reproduce el escenario competitivo de seis empresas que fabrican y comer-
cializan bebidas no alcohdlicas. Todas ellas empiezan la simulacion en la misma posicion
competitiva. Cada equipo participante asume el papel de Gerente de Ventas de la Region,
dirigiendo un equipo de 5 vendedores.

En el mercado existen tres segmentos de demanda (jovenes, adultos y deportistas), a los
gue la empresa ofrece tres tipos de productos (refrescos, isotonicas y zumos). Asimismo
existen tres canales de comercializacion (Institucional, Tiendas y Gran Superficie), y dentro
de cada uno hay tres tipos de clientes (A,By C), segun su volumen de compra y rotacion de
productos.

Los participantes deberan tomar decisiones sobre:

Precios: fija el precio de venta de cada producto.

Descuento al canal: comision cedida al canal de venta.

Promocion en punto de venta: para mejorar la visibilidad del producto.

Promocion al canal: para mejorar la imagen de marca.

Asignacion de vendedores: responsabilidad de cada vendedor por canal y tipo de cliente.
Incentivos a los vendedores: remuneracion en funcion de las ventas.

Capacitacion: formacion a los vendedores para mejorar sus resultados.

Motivacion: acciones de motivacion para los vendedores.

Prof. Lic. Gustavo Maddio
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27.

Prof. Lic. Federico Sicoli
Prof. Lic. Gustavo Maddio
Prof. Lic. Silvio Pizarro

Formas de evaluacion y requisitos de aprobacion
0S, seminar es

| programa insta al alto contenido de integracion e intercambio entfe los participantes a
tr\vés de tele conferencias a través de la plataforma. Esto se logra través de la aplicacion
de Nultiples metodologias de ensenanza, tales como el desarrolif’y resolucion de casos,

Leer el material dd\Jectura en forma previa a la clase sincropa.

En el caso que el alnno no haya podido conectarse, gystar as clases grabadas las podra visualizar en el horario
mas conveniente parel mismo.

Realizar las actividades\e investigacion de cadgdlna de sus empresas
Analizar el material multimdia, videos compfmentarios,

Responder los cuestionarios &ociadogAobligatorio)

Responder encuestas de evaluadgrf de profesores (obligatorio)
Resolucion de casos
Utilizacion de simulador;

s deberan cursar y rendirgada uno de los modulos dictados, para poder obtener
del Diplomado.

Caracteristicas de |la evaluacion final
y requisitos de su aprobacion

Trabajo Final Integrador (TFl): consta de una produccion escrita presentada en la plataforma,
individual o en grupos no mayor a 4 personas. La misma sera presentada para todo el
alumnado vy calificada por tres docentes que formen parte del cuerpo académico de la
diplomatura y su contenido debe responder a los objetivos de la Diplomatura. Dicha evalua-
cion sera de caracter cualitativo: aprobado —desaprobado. Se utilizaran los siguientes
criterios de ponderacion: a) originalidad; b) claridad expositiva; ¢) relacion directa con temas
centrales de la Diplomatura; d) integracion de los conocimientos adquiridos.
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Cuerpo

Prof. Ctdora. Maria del Carmen Abraham

CONTADORA PUBLICA NACIONAL Universidad Nacional de Cuyo, Mendoza, Argentina.
Técnica en Sistemas de Informacicn por la UNIVERSIDAD CATOLICA ARGENTINA.
Doctorando en Ciencias Econdmicas con Especializacion en Administracion, Universidad Nacional de Cuyo

MBA con especializacion en Negocios Internacionales por la Universidad de LLeida (ESPANA).
Postgrado de Formacion de Adultos a través de Redes Digitales de la Universidad de Murcia (ESPANA)
Master en Recursos Humanos (pendiente la tesis) en Euroinnova (Espana)

Socia - Directora de MSR Consulting Group division Esparia y América Latina.  Directora del drea de Formacion de MSR Consulting
Internacional.

Directora Académica de Fundacion Mass
Prof. Ctdor. Guillermo Mosso

CONTADOR PUBLICO NACIONAL Universidad Nacional de Cuyo, Mendoza, Argentina. Experiencia laboral de mas de 20 afios en
cargos ejecutivos en empresas privadas, sector publico y en emprendimientos familiares en Mendoza, Argentina. Capacidad de
organizacion, liderazgo de proyectos desde su génesis hasta su desarrollo, implementacion y gestion.

Programa Lideres de Gobierno para Comunidades Locales, (IAE, Universidad Austral). Programa de Formacion de lideres
energéticos (CACME - ITBA)

Becario de la FURP (Fundacion Universitaria del Rio de la Plata) y Polfico de la Fundacion RAP (Red de Accion Politica).

Profesor de seminarios y postgrado sobre marketing turistico en la Universidad de Congreso. Columnista en medios grdficos y
productor-conductor de programas radiales sobre cine y musica.

DIARIO DIGITAL MDZ On Line Director General
DIARIO LOS ANDES  Jete del Proyecto Internet
MASSNEGOCIOS Capacitador

Prof. MBA. Ing. Armando Carrasco

INGENIERO INDUSTRIAL UNCuyo, Mendoza, Argentina

MBA Master of Business Administration (UCC)

Posgraduado Especialista en Psicologia Laboral (UNC).
Posgraduado Especialista en Marketing (Univ. Rio Grande do Sou)

Coach Ontoldgico Profesional (AA COP - UNC)

Gerente de Recursos Humanos en Prear Pretensados Argentinos SA. y José Cartellone Constr. Civiles SA.
Consultor Senior en “Desarrollo Organizacional”

Coach Ejecutivo, de Equipos y Organizacional.

Profesor entrenador en “Escuela de Negocios UNCuyo”

Ex Gerente Regional en Asociart SA. ART.

Ex Director de T..T. (Chile - Argentina)
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Prof. MBA Ctdor. Mauricio Boullaude

CONTADOR PUBLICO NACIOLA (FCE-UNCuyo), Mendoza, Argentina

Magister en Administracion de Negocios (EMBA) “Cum Laude” (con honores) (Escuela de negocios de la Universidad Austral IAE).

Profesor de Estrategia Empresarial en la Maesiria en Adminisiracion de Negocios en la Facultad de Ciencias Econdmicas de la

UNCuyo.
Profesor invitado en cursos y posgrado en la UNCuyo, ADEN Escuela de Negocios, Gestion Consultores y la FUNC.

Trabajo como ejecutivo en empresas multinacionales en Argentina, Medio Oriente y Europa.

Director y Consultor de empresas nacionales e internacionales en temas de Estrategia, Administracion y Finanzas.
Director y ex Presidente ad honorem de VALOS AC (ONG).

Director ad honorem de Nuestra Mendoza AC (ONG).

Ex Director ad honorem de Bodegas de Argentina AC

Prof. Lic. Carlos Andrés Vazquez

Director de estrategia y desarrolio de empresas GOD - Mexico
Director fundador & COMPANY - Mendoza
Director Crazy link - Mendoza - 2018

Director de Estrategia Digital Diario Mdz - 2017
Director General DoubleYou — 2015 - Mexico

FAE Business School - Marketing - 2006
Universidad del Pacifico (Chile) - Licenciado en Publicidad- 2000

Prof. MBA Lic. Pablo De Cara

Director de Marketing B2C Hispam Movistar

Chief Operating Officer, Latam Region Tuent;, Telefonica SA.
Global Marketing Director Telefdnica Digital Movistar Argentina
Director of Marketing Movistar Argentina

Manager of Retail Channel Movistar Argentina

Product Manager Unifon, Telefonica SA
Pariner Bodegas y Vifiedos Urquiza SA.

Universidad de 'San Andrés' Management in Digital Business - 2019
IAE Business School Executive Development Programme - 2005
Universidad Europea de Madrid Business - 2007

University of California, Berkeley Project Management - 2000

IDEA Business School Business Administration 2000

Universidad Nacional de Cuyo- Business Administration — 1994
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Prof. Lic. Ignacio Luis Segura

Licenciatura en Publicidad-  Universidad Juan A Maza
Diplomatura Marketing y Gestion Comercial — EN FCE Uncuyo
Curso de Marketing Digital dictado por Egg Tech..

Revista SoydChacras (Marzo | 2014 - Noviembre | 2015)

Sur France & Car Sur (Diciembre | 2015 - Agosto 2017) — Resp.MKT y publicidad
Laboratorio de ldeas (Sep.| 2017 - Enero 2019) - Socio, Co-Fundador y Dir de cuentas
Paratuauto.com (Enero | 2017 - Abril | 2017) - Asesoria de Marketing y Publicidad
Entre Cielos Group (Febrero | 2019 — Oct 2019) - Marketing Manager

Prof. Lic. Federica Guevara

Licenciada en Comercializacion Universidad de Congreso, Mendoza

Prof Adjunta Comercializacion | —FCE —UNCuyo

Prof Auxiliar Comercializacion Il <FCE —UNCuyo

Consultora del Area de Comercializacion de FIDI. Consultora en el drea de Comercializacion y Marketing,

Prof. MBA Lic. Horacio Yenaropulos

CONTADOR PUBLICO NACIONAL, UNXCuyo, Mendoza, Argentin
Master in Business Administration (MBA - 1999) University of Pittsburgh - USA.

Gerente Financiero BELATRIX

Gerente de PricewaterhouseCoopers, departamento de Advisory.
CFO de Finca La Celia - Mendoza, InvertirOnline Chile

CFO de Hidronor Chile SA

Profesor Programas Internacionales en Finanzas, y Valuacion de Empresas,
Prof. MBA Lic. Pablo Lledé

LICENCIADO EN ECONOMIA, FCE UNCuyo, Mendloza, Argentina

Master of Science in Project Analysis, University of York, Inglaterra

MBA en Direccion de Proyectos, Universidad Francisco de Vitoria, Espana

MBA en Negocios Internacionales, Universitat de Lleica, Espana.

Posee la certificacion internacional de Project Management Professional (PMP) del Project Management Institute (PMI).

Formulacion de proyectos para Towers Perrin en Inglaterra.

Presidente de MasConsulting SA, empresa especializada en Project Management. Sus temas de especialidad son la evaluacion
financiera de proyectos y la gestion de riesgos del proyecto. Socio fundador y actual Director de 4 empresas en marcha.

Profesor internacional de prestigiosas Universidades y Escuelas de Negocios de varios paises del mundo.

Autor de los libros Director de Proyectos, Gestion Agil de Proyectos, Project Manager, Administracion de Proyectos, Técnico en
Gestion de Proyectos, Gestion de Proyectos, Administracion Lean de Proyectos y Claves para el éxito de los proyectos. Algunos de
estos libros han sido publicados por Pearson Prentice Hall
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Prof. MBA Arg. Gustavo Albera

ARQUITECTO UM, Mza
MBA en Direccion de Proyectos, Universidad F. de Vitoria,

SOCIO DIRECTOR DE OPERACIONES CONSTRUCCIONES
CREATIVE PMO - de 2074 — actualidad

Es socio en CREATIVE PMO consultora de gerenciamiento de proyectos o sistemas de Proyectos Multiples en grandes comparias,
oymes y organizaciones civiles. Actualmente a cargo de proyectos en la Region principalmente inversiones extranjeras.

PMI Nuevo Cuyo Argentina Chapter - Past President 2014
Universidad de Congreso
Profesor titular del Depto de PRODUCCION Y GESTION de la carrera de Arquitectura - de 2006 — actualidad

Jefe de Proyecto en Bormida& Yanzon arquitectos
de 1999 — abr. de 2014
Gerenciamiento de proyectos en el drea de la arquitectura.

Jefe de proyecto en: Bodegas Flichman, Bodega Septima, Bodegas Fournier, Bodega Sofenia, Bodega Vistalba, Bodega Rolland,
Aceitera Colinas de Garzon, Vifia Los Boldos, Bodega Garzon,

Director de proyecto en Car Shopping.

Prof. Ctador. Rodrigo Aguiar

CONTADOR PUBLICO NACIONAL Universidad Nacional de Cuyo — Argentina
MBA International Programme, Universidad Adolfo Ibéfiez, Chile
Master en Management y Marketing Estratégico, UCES Argentina

Curso de perfeccionamiento destacandose Wharton EEUU; ESADE, Universidad Carlos Ill y Universidad de Almeria, Espana,
Universidad de los Andes, Chile; UNC, Argentina, entre otros,

Gerente Comercial y de Marketing en diversas empresas y Consultor en temas relacionados con Planificacion Estratégica, planes
comerciales y de marketing y control de gestion.

Actualmente es Consultor asociado en Bullemore Consulting en temas relacionados con Planificacion Estratégica, Productividad
Comercial y Marketing

Prof. Ctdor. Daniel Gonzalez

CONTADOR PUBLICO NACIONAL Universidad Nacional de Cuyo, Mendoza, Argentina Gerente de Recursos Humanos de Supercanal
y Sub Gerente General de Dalvian SA.

Gerente de Recursos Humanos, Gerente de Canales de TV Abierta Region Cuyo y Gerente Comercial de UNO Medios,

Director Comercial PARESA (The Coca Cola Company).
Gerente Comercial y Gerente de Recursos Humanos de Embotelladora del Atlantico (Coca Cola Andina Argentina).
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Prof. MBA Lic. Jaime Honorato

LICENCIADO EN ADMINISTRACION - Universidad Nacional de Cuyo, Mendoza, Argentina, 1989
Diploma / MBA MBA Universidad ADOLFO IBANEZ

Premio Excelencia Académica: promedio 6,28 (escala 1a 7)

Premio Asociacion Post Graduados UAI, Mejor proyecto ario 2002

PROFESOR INVITADO DUOC , PUC (2010-2012 ), Santiago de Chile,

Eiecutivo (MBA) con sdlida experiencia en Retail, Marcas y Consumo Masivo, en mercados de Chile, Argentina, Peri y Bolivia

Liderazgo en equipos comerciales Desarrollo de negocios a nivel regional. Expertise en Omnicanal
Prof. Lic. Marcelo Licanic
LICENCIADO EN ECONOMIA, UNCuyo, Mendoza, Argentina

Posgrados en Comercializacion y Markeling de la Universidad Catdlica de Cuyo
Cursos de Negocios Internacional de la Universidad de Bath.

Columnista de mercados internacionales de Canal 9, Canal U, Diario Los Andes, Diario Uno y el Portal Unidiversidad de la UNC.

Fundador y Director de Cosmopolitas Argentinean Wines,

Gerente de Exportaciones del Grupo La Navarra de Esparia y Area Manager de Europa y Latinoamerica del Grupo Familia Falasco.
Profesor Titular de Finanzas Internacionales de la Universidad del Aconcagua en la carrera de Licenciatura en Comercio Internacio-

nal. Investigador del CIUDA en Mercados Internacionales.

Prof. Jaime Garcia A.

DIPLOMADO EN BIOLOGIA DEL CONOCIMIENTO Instituto Matriztico del Doctor Humberto Maturana
Director del Centro de Negociacion de la Universidad Adolfo Ibdriiez .

Profesor de negociacion y de prdcticas relacionales de la Universidad Adolfo Ibdriez.

Profesor invitado de las Universidades de Sergio Arboleda, Bogota y de la Universidad del Pacifico, Lima.

Socio de ConVerGente, consultores relacionales y gestion de acuerdos.
Socio de Americaventas, consultora comercial,

Ha escrito los libros "Inteligencia Relacional" Superventas en Chile por més de 18 semanas, "Experiencias negociadoras de

negociadores con experiencia”
"Inteligencia Relacional y Negociacion" en conjunto con Carlos Sanhueza.

Prof. Lic. Gustavo Maddio

LICENCIADO EN ADMINISTRACION, UNCuyo , Mendoza, Argentina

Master en Marketing - Univ. Autdnoma de Madkid, Esparnia

MBA — Master en Administracion de Negocios, UNCuyo, Mendoza, Argentina
DIPLOMATURA EN GESTION COMERICAL Y VENTAS, Universidad Adolfo Ibariez, Chile
Gerente Comercial — MADDIO HNOS. SA.

Socio Gerente UNE ACMAFOR 3D — Representante en Argentina — ACMAFOR 3D
Representante Comercial SECURE POOL (Mendoza y San Juan)

PROFESOR ADJUNTO, Cétedra: Comercializacion Il, Mza, Argentina - FCE, UNCuyo
PROFESOR JTR, Cétedra: Comercializacion |, Mza, Argentina - FCE, UNCuyo

Brand Manager GP — Marketing — RENAULT CREDIT — GROUPE RC! Banque
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Prof. Lic. Silvio Pizarro

LICENCIADO EN GESTION DE EMPRESAS — Universidad de Vifia del Mar, Chile,
Gerente de Sucursal Mendoza Grupo San Cristobal - Seguros Generales
Gerente Regional Cuyo y Patagonia Mapfre Argentina Seguros S.A

Gerente de Sucursal de San Luis Mapire Argentina Seguros S.A.

Eecutivo de Cuentas Mapfre Argentina Sequros S.A

Administrativo Comercial Mapfre Argentina Seguros S.A.

Conirataciones ART Mapire Argentina ART SA

Guillermo Cruz

Licenciado en Adminisiracion (Universidad Nacional de Cuyo). Posgrado en Markeling y Management Estratégico (Universidad de
Clencias Empresariales y Sociales). Business finance- advanced level” Cambriedge Career Award in Business

Secretario de Gestion Economica y de Servicios Universidad Nacional de Cuyo.
Profesor Titular de Finanzas de Empresas-Faculiad de Ingenieria UNCuyo
Ha sido Secretario de Industria y Comercio. Ministerio de Economia, Infraestructura y Energia, Gobierno de Mendoza.

Presidente de Mendoza Fiduciaria, Presidente del Instituto de Desarrollo Tecnoldgico Industrial y de Servicios, Presidente del Instituto
de Desarrollo Comercial y Director de Promendoza

Director General del Instituto Tecnoldgico Universitario.

Profesor de Costos y Evaluacion de Proyectos MBA (Universidad Tecnoldgica Nacional).

Ha diictado Seminarios sobre Costos y Finanzas de Empresas en Pert, Mexico, Paraguay, Bolivia y Colombia.
Ha realizado Consultorias en Empresas y Organismos Internacionales (FAO-Naciones Unidas).

Ha sido Gerente de empresas en el Sector Vitivinicola.

El Diplomado de Marketing y Gestion Comercial se encuentra organizado

con una duracion de 244 horas.

La inversion necesaria para desarrollar el programa es de $ 30.000.-

Dias de cursado, inicio y finalizacioén.

El Diplomado inicia el 31 de Agosto de 2.020. Se cursa los dias jueves
de 18:00 a 20:00 hs y los sdbados de 10:00 a 12:00 hs. Las clases se
grabaran y se publicaran en la plataforma. El alumno que no pueda conec-
tarse en los horarios informados o que prefiera volver a ver algunas de las

clases, lo podra hacer en el horario a su eleccion.

Tiene una pausa de dictado durante el receso estival, ademas de pausas
metodologicas del 01/10/20, el 12/10/20, el 22/04/21 y 17/06/21
cuando se ofreceran clases integradoras de los modulos ya vistos. El
Diplomado finalizara con la presentacion, el trabajo final los dias 01, 02 y

03 de Julio del 2021.
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