CONFERENCISTAS

PEDRO ORTIZ MENDEZ

Contador Publico con Doctorado en Administracion y
Postdoctorado en Gerencia de las Organizaciones.
Dedicado a la academia y a la asesoria en las Empresas.
Mi drea de mayor dedicacion profesional ha sido el disefio
e implantacion de diferentes Sistemas de Contabilidad de
Costos en las Organizaciones, también he desarrollado
trabajos de Auditoria, Revisoria Fiscal y Asesoria Contable
y Financiera. En el drea de la Docencia, profesor en varias
Universidades de la region (UFPS, UNILIBRE, SANTO
TOMAS, UDES, SIMON BOLIVAR, CUN, UNET), en la
Universidad Francisco de Paula Santander Profesor-
Investigador de planta tiempo completo, Director del Plan
de Estudios de Contaduria Publica, Director del
Departamento de Ciencias Contables y Financieras,
Representante de la Facultad de Ciencias Empresariales
ante el Comité Central de Investigaciones y Director de
Grupos de Investigacion y Semilleros. Me considero una
persona responsable, con iniciativa, puntual, leal, con
buen manejo de relaciones interpersonales, adaptable al
cambio y facilidad para trabajar en equipo.

RAMON GASPAR ALCALA

Profesional del Marketing, Publicidad y Comunicacion,
con mds de 10 afos en Marketing Digital. MBA,
emprendedor, experto en Social Media y conferencista.
Con un rol creativo, proactivo, ldgico y tenaz. Con
capacidad de andlisis, resolucion de problemas y
habilidades para organizar equipos. - Mdster Executive en
Comunicacion en Salud 2.0 - Mdster en Direccion de
Administracion de Empresas - Mdster en Direccion de
Comunicacion

MAYRA ALEJANDRA ARENAS

Economista con especializacion en Alta Gerencia. Asesora
de Procolombia ( Proexport). Asesora de la Comision
Regional de Competitividad. Facilitadora del Plan
Regional de Competitividad. Implementacion de la
metodologia del Balance Scorecard. Implementacion de
metodologia para la elaboracion del Plan Regional de
Competitividad. Apoyo y asesoria comercial a empresas
de Norte de Santander para  lograr  su
internacionalizacion. Coordinacion de la elaboracion y
ejecucion del plan de internacionalizacion y mercadeo de
las empresas de Norte de Santander

ESTRATEGIAS PEDAGOGICAS:

La modalidad del diplomado propuesto es presencial, en el cual
se desarrollara las diferentes secciones bajo el desarrollo de
ejercicio vy talleres tedrico practico que permiten un mejor
aprendizaje por parte de los participantes.

El desarrollo de las actividades del diplomado seran realizadas
bajo el esquema de taller practico, donde los participantes
crearan un modelo de negocio e implementardn estrategias de
marketing electrénico para el posicionamiento de las empresas
a través de los conocimientos y aplicacion de las diferentes
herramientas en la web, lo que permitird validar el
conocimiento adquirido en las fases que componen el
diplomado

Fecha y Horario:

Modulo |1 Del 27 junio hasta el 6 julio de 2016

Aula: B-204

Modulo Il: Del 7 de julio hasta el 15 de julio de 2016
Aula: B-203

Maodulo Ill: Del 18 de julio hasta el 28 de julio de 2016
Aula: B-204

Horario: Lunes a viernes de las 18:00 a las 22:00 horas

Forma de pago

¢ Efectivo o financiacién FESC (2 cuotas)

e Consignacion en la cuenta de ahorros FESC de
Bancolombia No. 61765706096

e Crédito con PICHINCHA, COOPFUTURO, COOMULTRASAN,
etc.

- Mas Informacion -
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DIPLOMADO

GESTION ESTRATEGICA
DE LOS COSTOS, EL MERCADEO Y
LOS NEGOCIOS INTERNACIONALES

~ TECNOLOGIA EN
GESTION DE MERCADEO INTERNACIONAL
Y GESTION DE NEGOCIOS INTERNACIONALES




Con la globalizacion de la economiay el constante aumento de
la competencia se hace necesario en las organizaciones el
disefio e implantacion de instrumentos y estrategias eficientes
y eficaces que permitan costear, mercadear, negociar y
controlar los procesos productivos de bienes y de servicios,
para poder sostenerse en el mercado y hacer frente a la
competencia nacional e internacional.

El disefio de sistemas de costos, de estrategias de mercadeo y
negociacién internacional, propician un verdadero control de
los procesos de produccién y servicios, permitiendo asi
conocer las fortalezas y oportunidades particulares de la
organizacién en donde el proceso administrativo (planear,
organizar, dirigir y controlar) se conjuga efectivamente para la
toma de decisiones adecuadas, las cuales se reflejan en el
transcurso normal de las operaciones, obteniendo asi
ganancias representativas de orden econémico y competitivo
de los productos y servicios.

Los costos, el mercadeo y la negociacién internacional,
suministran informaciéon muy valiosa para la definicién de
precios de los productos terminados y de los servicios
prestados, los inventaros de productos en proceso.

Identificar la funcion de los Costos, el Mercadeo y de los
Negocios Internacionales, teniendo en cuenta la perspectiva
de una estructura conceptual moderna con el incremento
de habilidades para el analisis, disefio, evaluacién y la toma
de decisiones estratégicas

CRITERIOS DE EVALUACION

Asistencia minima del 80% a cada uno de los médulos. Nota
aprobatoria minima de 3,5 para cada mdédulo

Entrega y Sustentacion del producto final “Montaje y puesta
en marcha de la rueda de negocios” concertado con los
estudiantes y el docente lider, evaluado con nota minima final
de 3,5 segun los siguientes criterios de evaluacién:

e Cumple con los tiempos establecidos

e Elaboran plan logistico para el montaje de la rueda.

¢ Participacion activa de los estudiantes.

¢ Participan las personas invitadas

¢ Relaciona soporte referente de web-biografia

e Ver otros en lista de chequeo

CONTENIDO TEMATICO

MODULO 1 - 25 Horas

LAS ESTRATEGIAS DE
GESTION DE COSTOS Y
SUS MODELOS ESPECIFICOS

Docente: PEDRO ORTIZ MENDEZ

1. Conceptos Basicos de Costos

2. Acumulacion de los Costos en los Sistemas Tradicionales.
3. Modelos especificos de costos:

e De calidad

e De comercializacion y distribucion.

e De empresas de servicios.

4. Costos Estandar

5. Talleres de Aplicacién

MODULO Il - 25 Horas
COMO INTEGRAR EL MARKETING
EN UN PLAN DE NEGOCIOS

Docente: RAMON GASPAR ALCALA

1. Marketing Analitico

e Factores econdmicos del entorno

e Factores legales del mercado

e Factores demograficos de los posibles consumidores
e Tipo de mercado

e Tamafio y evolucién del mercado

e Macro y Micro Segmentos

e Estructura de la competencia

e Fuerzas competitivas

e Analisis del consumidor

¢ Habitos de uso del producto

e Qcasiones de compra

e Segmentacion del mercado

¢ Matriz de impacto

2. Marketing Estratégico

e Posicionamiento y determinacion de publico objetivo
e Definicién de mapa de atributos

e Marcas competitivas y/o sustitutas

¢ Definicién de mapa de posicionamiento

3. Marketing Tactico

¢ Politica de producto

¢ Politica de precio

¢ Politica de distribucién

¢ Politica de merchandising

¢ Politica de ventas.

e Cuenta de explotacién (busqueda del punto de equilibrio y
maximizacion del R.O.1) (Minimo 3 afios).

Timing del proyecto.

MODULO Il - 30 Horas

ESTRATEGIAS DE
NEGOCIACION
INTERNACIONAL

Docente: MAYRA ALEJANDRA ARENAS

1. Proceso de adecuacion interna para el comercio exterior

e Tramites y documentos

e Régimen cambiario

¢ Medios de pago internacional

¢ Politica comercial en la empresa

¢ |nvestigacion de mercados potenciales

e Material de promocién

2. Adecuacion del producto y ajustes de mercadeo,
logistica y costeo internacional

e Herramientas para la identificacion de la demanda
objetivo — Estudio de mercado internacional

¢ Técnicas de negociacion internacional

¢ Relacién Producto — Mercado objetivo — Canal de
comercializacion

e DFly costos de exportacion

¢ |nstrumentos de promocion y apoyo del Estado

3. Planeacion de la Estrategia de Internacionalizacion

e Estrategias de internacionalizacion para las empresas

¢ Negocios efectivos

¢ Inteligencia competitiva internacional

¢ Metodologia para la planeacién del proceso de
Internacionalizacion

¢ Mercadeo internacional

4. Ejecucion de la Estrategia de Internacionalizacion

¢ Gestion del proceso exportador dentro de la empresa

¢ Negocios y contratos internacionales

¢ Participacion efectiva en actividades comerciales.

5. Seguimiento de |a Estrategia de Internacionalizacion

e Retroalimentacion y gestion de seguimiento del
mercadeo internacional

¢ Tips para relacion exitosa con el mercado objetivo

M()DULO— 40 Horas
TRABAJO EN EQUIPO

Docente: MAYRA ALEJANDRA ARENAS
Montaje de una rueda de negocios a partir de la
Identificacion de la funcién de los Costos, el Mercadeo y de
los Negocios Internacionales



