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1 — Presentacion

PRESTIGIO -

Excelencia
Fundada en 1997, la Escuela de Posgrado

de la Universidad de Lima se destaca por
su excelencia educativa. Cada propuesta
académica esta disefiada para formar
profesionales integrales e interdisciplinarios
que generan conocimiento.

Preparacion experiencial

~/
Valoramos el aprendizaje riguroso, la
aplicabilidad del saber y la creacién de nuevas
ideas. Potenciamos el liderazgo y el trabajo en
equipo.
Brindamos las altimas herramientas de gestion

para enfrentar los desafios de un entorno
empresarial en constante evolucion.

Fomentando ideas innovadoras

Aqui encontraras mentes abiertas y ambiciosas
como la tuya. Te ofrecemos un entorno
propicio para expandir habilidades, emprender

ideas y construir redes influyentes. Es mas
que educacion: es tu trayectoria hacia el éxito
profesional y personal.

En un mundo en constante cambio, la trayectoria y calidad
educativa de la Escuela de Posgrado de la Universidad de
Lima te brinda la capacidad de potenciar tu vida profesional.



2 — Presentaciéon de la maestria
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[.a Maestria en Marketing y Gestion Comercial
forma lideres capaces de impulsar estrategias
innovadoras en desarrollo comercial y mercadeo
en un entorno global y tecnolégico, aprovechando
la transformacion digital y las nuevas tendencias
del mercado.
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Dirigida a:

® Graduados de Marketing, Administracion de Empresas, Negocios Internacionales, Economia,
Finanzas o carreras afines. Se consideran también a los egresados de otras carreras que
tengan experiencia laboral en los campos de marketing o ventas y que deseen fortalecer sus
conocimientos. Ademas, quienes tengan emprendimientos propios y deseen llevarlos a un
nivel empresarial.

e Se sugiere contar con tres (3) afios de experiencia profesional, como minimo. Ello permitira
que aproveche adecuadamente esta propuesta académica, aportando experiencia y
enriqueciendo los temas con la casuistica que provienen de su espacio laboral.
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3 — Palabras del Director

PALABRAS
DEL DIRECTOR

“L.a Maestria cuenta con una estructura muy completa y es
dictada por docentes con experiencia laboral que estan en
diversos cargos ejecutivos, en empresas lideres de consumo
masivo, servicios y B2B. Nuestro enfoque moderno permitira
a los alumnos comprender y aplicar los diversos conceptos

y estrategias de marketing y comercial de manera muy
practica. Potenciamos las habilidades técnicas y blandas de los
estudiantes para que tomen decisiones mas asertivas y lideren
equipos multidisciplinarios, ya sea en una empresa lider o en
sus propios emprendimientos”.

JORGE TOMA TAKEKAMI

Director de la Maestria en Marketing y Gestiéon Comercial

MBA por Centrum PUCP con mencién cum laude. Master en Liderazgo y Direccién de

Personas por EADA Business School (Espaiia). Administrador por la Universidad de Lima. Ha
desempefado roles clave, como gerente comercial, de marketing y CRM en empresas como
Alicorp, Laboratorios Roche y otras. Es docente, expositor y capacitador. Ha sido invitado a
participar en eventos organizados por importantes instituciones, como la Camara de Comercio de
Lima y la Asociacion Peruana de Marketing, entre otras. Fundador y director general de Gexzzon.
Cuenta con mas de veinte afios de experiencia liderando y asesorando compaiiias en sectores de
B2B, consumo masivo y servicios en Pert y Latinoamérica.



4 — Objetivos y competencias

{Cuales son los objetivos
de la Maestria?

® [dentificar oportunidades comerciales.

® Planificar y organizar para programar y
distribuir las tareas en el tiempo, asi como
para establecer objetivos reales.

® Analizar variables y gestionar informacion
que le lleven a tomar decisiones de manera
estratégica y acertada.

® Saber anticiparse a nuevas situaciones de
trabajo y en escenarios cambiantes.

® Motivar en el estudiante un
comportamiento ético y socialmente
responsable como profesional.

® Aportar ideas o perspectivas nuevas y
originales a las tareas, buscando soluciones y
alternativas.

e Liderar equipos bajo escenarios altamente
competitivos y de presion.

e Saber como lograr resultados positivos
en un escenario de constante cambio
utilizando diversas herramientas y técnicas
de investigacion.

® Tener habilidad para la comunicacion
eficaz.

e Trabajar en equipo con una actitud de
colaboracion, comprension y respeto a otras
personas.

{Qué competencias
obtienen los estudiantes?

e Conocimiento y analisis del entorno

Domina el entorno y los mercados para
anticipar oportunidades a través de la
evaluacion de tendencias y preferencias del
consumidor.

o Estrategia comercial y desarrollo de
planes de accién

Disefia estrategias comerciales innovadoras
con planes de accion efectivos que
garanticen el logro de los objetivos.

¢ Diferenciacién y comunicacion
persuasiva

Crea propuestas que aceleren el
posicionamiento y la diferenciacion de una
marca en el mercado.

¢ Gestion integral de promocion de
ventas

Planifica y dirige estrategias de ventas
mediante la gestion eficiente de recursos y
un servicio centrado en el cliente.

¢ Investigacion de mercados y toma de

decisiones informadas

Detecta los zzs:g/¢s de los clientes con
metodologias agiles de investigacion de
mercados y toma las mejores decisiones
estratégicas.

Liderazgo, negociacion y desarrollo de
negocios

Potencia tus habilidades de negociaciéon y
liderazgo que permitan gestionar y motivar
a los equipos de ventas.




5 — Cursos y asignaturas

MALLA
CURRICULAR

LEYENDA

V: Virtual
SP: Semipresencial
P: Presencial

Management

Strategic skills

Customer centricity

Marketing analytics

Fundamentos
de Marketing

1 Finanzas Aplicadas
al Marketing

Ftica en Marketing

2 Gestion de Marca

SP

SP

Desarrollo de
Habilidades Directivas
para la Gestion
Comercial

Estrategias de
Productos y Servicios

Segmentaciony
Posicionamiento

Comportamiento
del Consumidor

Estrategias de Canales ”

de Distribucion

Estrategias de Precios

SP

Estadistica Aplicada
al Marketing

Investigacion
Cualitativa de Mercados

. LIV 4 SP
Investigacion

Cuantitativa de Mercados

S
Seminario de Proyecto i

Final de Maestria |



6 — Perfil de docentes

Alfredo Zamudio

CEO de Tudor & Grey Capital
S.A., director de Private Equity
& Venture Capital (Ecuador), y
director asociado en GTDFin
(Espaiia)

Claudia Duffo6

Socia fundadora de EXPERT
RESEARCH

Fiorella Poggi

Gerente de Marketing para Pert
y Chile en Industrias San Miguel
Franco Riva

Director ejecutivo de
Operaciones en Motorex
Gabriel Apéstegui

Gerente general de Metalicas

Union S.A.

Gonzalo Guerra-Garcia

Managing director en Dichter & Neira
Research

Hilario Chong Shing

Customer Experience Manager en
Activa Researh

Jorge Toma

Director General de Gextion y
Director de la Maestria en Marketing
y Gestion Comercial

Juan Felipe Salgado

Gerente General de Mercedes-Benz

Juan Jose Dorich

Contralor corporativo y de compliance
en Oben Holding Group

Lenka Miskulin

Gerente de Medios y Agencias
LATAM en Kimberly Clark

PROFL |
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Lorena Avalos

Creadora de la consultora Idea
Company. Ha sido Gerente

de Marketing & Comercial en
Corporacion Vega, Laboratorios
Griinenthal

Luz Ormeno
Subgerente de Analytics y
Pricing en Interbank

Roberto Mogollén

Consultor especialista en
Inteligencia Competitiva y de
Mercados. Fue global market
intelligence manager en 3M

Nota 1: La plana docente podra variar de acuerdo con los requerimientos de la Escuela de Posgrado.

Nota 2: Lista parcial de docentes.



7 — Consejo Consultivo

CONSEJO

CONSULTIVO

ALDO HIDALGO

Curs6 el Programa de Direccion General en el PAD de

la Universidad de Piura. MBA por la Business School Sdo
Paulo. Ingeniero industrial por la Universidad de Lima. Fue
gerente general de Alicorp Brasil y Cono sur, y gerente
general de Global Alimentos en la misma compaiiia. En el
Grupo AJE, fue gerente general en las sedes de Tailandia,
Pera y Bolivia. Fue director de Ventas en Millicom
International Cellular-Tigo y gerente comercial de Anheuser
Bush Inbev-Ambeyv. Actualmente se desempefia como
vicepresidente comercial de Consumo Masivo para Pert y

lider del Centro de Excelencia Comercial de Alicorp.

BRYAN VEGA

Curs6 el General Management Program de Harvard
Business School. Master en Marketing Science por ESIC
Marketing & Business School. Master en Marketing.
Recibi6 el Premio Aporte Intelectual al Marketing 2017
de la Asociacion Peruana de Marketing. Actualmente

se desempeiia como director comercial de Salud para
Centroamérica, el Caribe y Mercados en Desarrollo

de Procter & Gamble, donde desempefi6 otros cargos

gerenciales.

FRANCOISE MARCHAND

Executive MBA por ESADE. Ingeniero industrial por la
Universidad de Lima. Fue gerente general en Nestlé Bolivia

y Fagal, business executrve manager en Helados D’Onofrio,
director de Nestlé Pera, business executrve manager en Contfiteria
y jefe de ventas. Actualmente se desempefia como buszness
executrve gfficer ice cream en D’Onofrio Dairy & Cereales para el

Desayuno de Nestlé.

FERNANDO CARRIQUIRY

Maestro en Marketing por la Universidad ESAN.
Administrador de empresas por la Universidad de Lima.
Cuenta con mas de catorce afios de experiencia en empresas
nacionales y transnacionales como Alicorp, British American
Tobacco Per, CCR Latam, entre otras, en los sectores de
consumo masivo, investigacion de mercados, servicios y retail,
liderando proyectos y equipos de ventas consultivas y de
marketing, y capacitando a personal en temas comerciales.

Actualmente es gerente general de la Pasteleria San Antonio.



8 — Experiencias globales

Los estudiantes realizaran un viaje de estudios a la

~ Universidad de Navarra (Espafia) durante su segundo
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9 — Red profesional

NET
WORK

El networking es esencial pues proporciona oportunidades profesionales, facilita
el desarrollo de carreras, fomenta colaboraciones académicas, promueve el
intercambio de ideas y proporciona orientacién y perspectivas que resultan
fundamentales para tu desarrollo y crecimiento.

Hemos creado el Connect Ulima,
un evento presencial que te brinda
la oportunidad de descubrir nuestra
oferta académica, resolver dudas con
directores, docentes y egresados, y
participar en espacios de zefzvorking.

CONNECT
UILIMA

A_ldo Tapia Castillo Gerente general _]orge Ritmires

Farmacias Peruanas

Director Ejecutivo Gerdau (Mifarma/Inkafarma) del Villar

Aceros Especiales Brasil

Director de empresas,
asesor de la alta gerencia y
miembro de comites de
direccién

ESCUELA
DE POSGI
ULIMA

LETICIA

GIOVANNIE
ESCRIBENS

?

/ERSIDAD
UNEE LIMA




10 — Presentacion de valor
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Desde aulas equipadas con la altima tecnologia hasta espacios
disefiados para fomentar tu desarrollo fisico, mental y cultural,
nuestro campus ofrece un ambiente inspirador que promueve el
aprendizaje y el crecimiento personal.

Salén de clase Explanada

i) | H“ 1

Laboratorio de Mercado de Capitales Biblioteca

\ 1

Gimnasio




11 — Presentacion de valor

BENLE
FICIOS

Estos son algunos de los beneficios que los
alumnos de la Escuela de Posgrado pueden
disfrutar por ser parte de la comunidad Ulima:

/
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Bienestar

Los estudiantes tienen acceso libre al Centro de

Bienestar Universitario en el campus principal, donde

pueden hacer uso de los servicios de Nutriciéon y
Orientacion Psicopedagogica mediante cita previa.
Ademas, tienen la posibilidad de disfrutar de las
instalaciones deportivas, las cuales incluyen:

* Gimnasio (zona de pesas, area de trabajo
cardiovascular),

* pista atlética,

* camerinos,

» cancha polideportiva,

* palestra para escalada y

*salas de yoga y baile.

También pueden acceder al Complejo Deportivo
de Mayorazgo donde —ademas de otros espacios

deportivos— pueden encontrar nuestra piscina
semiolimpica.

Alumni Ulima

Espacios

Acceso libre a la Biblioteca de la Universidad, salas
de visionado y —previa coordinacién- todos los
laboratorios disponibles, entre los cuales destacan:
* Laboratorio de Mercado de Capitales,

* Laboratorio de Fabricacion Digital (FabLab) y

* Laboratorio de Neurociencias Aplicadas.

También pueden disfrutar de los servicios, talleres y
concursos que ofrecen:

* Innova Ulima, nuestra incubadora de
emprendimientos, y

* Responde Ulima, nuestro centro de sostenibilidad.

Asimismo, tienen acceso libre a las exposiciones de
la Galeria del Centro Cultural Ulima y la curaduria
de peliculas que ofrece la sala de cine LLa Ventana
Indiscreta, asi como una amplia lista de descuentos
como parte de las Promociones Ulima.

Ademas, al culminar tus estudios formaras parte de la red Alumni Ulima, donde podras acceder
a oportunidades laborales, conectar con profesionales a nivel nacional e internacional y acceder a

descuentos en servicios y programas académicos.



12 — Admisién

PROCESO
DE ADMISION

Requisitos de admision

¢ Copia simple del Documento Nacional de Identidad (DNI)
o del carné de extranjeria.

® Copia simple del diploma de grado universitario de

bachiller (no aplica para egresados de la Universidad de
Lima).

® Recomendable contar con experiencia laboral minima de
tres (3) afios.

o Certificado o certificados de trabajo profesional.
e (Carta de recomendacién laboral o académica.
o Curriculum vitae no documentado.

® Constancia de pago de los derechos de inscripcion en la
Universidad de Lima.

® Foto digital en formato JPG, resolucion minima 300 dpi (el
archivo de la imagen debe ser original de la camara, no un
escaneo de la foto). La foto debe ser a color, fondo blanco,
de frente y sin lentes. El cabello no debe tapar el rostro
(ojos ni cejas) ni la ropa. Caballeros en terno (camisa, saco y
corbata) y damas en sastre.

Una vez enviados los documentos, el area de Admision se
comunicara con usted —en un plazo no mayor a 48 horas-

para que realice el pago de los derechos de inscripcion en la
Universidad de Lima (S/ 350.00).

Elaboracion de ensayo

La Escuela de Posgrado de la Universidad de Lima utiliza la
plataforma de inteligencia artificial IBM Watson para conocer con
mayor precision el perfil de los postulantes a las maestrias.

Durante el proceso de admision, el postulante accede a una
plataforma en la cual redacta un ensayo. Este debe abordar los
retos personales y profesionales que enfrentara mientras cursa
la maestria.

Evaluacion psicologica

Como parte del proceso de postulacion, el candidato recibira un
correo electronico con la informacion necesaria para completar
algunas pruebas psicologicas de manera virtual mediante la
plataforma Psicoweb. Estas pruebas tienen el propésito de evaluar
competencias socioemocionales para asegurar que la formacion de
posgrado tenga un caracter integral.

Entrevista personal

Luego del pago, se procede a agendar la entrevista virtual con el
director de la Maestria. La fecha se confirmara segtin disponibilidad
de la autoridad académica.

Requisitos de egreso

® Aprobar todas las asignaturas del plan de estudios completando
todos los créditos exigidos para el egreso.

® Acreditar el conocimiento de un idioma extranjero o lengua nativa
a nivel intermedio. La Universidad de Lima validara el certificado
presentado por el estudiante.

® Cumplir con todas las obligaciones y compromisos contraidos con
la Universidad.



13 — Contacto y detalles

INFORMES
E INSCRIPCIONES*

Inicio de clases:

20 de agosto de 2024

Horario:
Martes y jueves de 19.00 a 22.40 horas
Sabados de 8.00 a 16.40 horas

Los horarios pueden variar dependiendo de las
directrices de la Escuela de Posgrado.

Maestria licenciada por la SUNEDU

Financiamiento sin intereses directo con la Ulima.

* Kl costo de la Maestria solo cubre los derechos académicos.

Teléfono:
(01) 437 6767 anexo 32236

Asesora encargada: . . bt > AL f - =
Marisela Zanelli (920 374 063) - | - &8 n

Correo:
posgrado@ulima.edu.pe
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