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1 — Presentacion

NUESTROS

PRESTIGIO o

Fundada en 1997, la Escuela de Posgrado

de la Universidad de Lima se destaca por

su excelencia educativa. Cada propuesta
académica estd diseiada para formar
profesionales integrales e interdisciplinarios
que generen conocimiento.

Preparacion experiencial
Valoramos el aprendizaje riguroso, la

aplicabilidad del sabery la creacién de
nuevas ideas. Potenciamos el liderazgo y
el trabajo en equipo.

Brindamos las dltimas herramientas de
gestion para enfrentar los desafios de un

entorno empresarial en constante evolucion.

Ideas innovadoras

Aqui encontrards mentes abiertasy
ambiciosas como la tuya. Te ofrecemos un
entorno propicio para expandir habilidades,
emprender ideas y construir redes influyentes.

Es mds que educacion: es tu trayectoria hacia
el éxito profesional y personal.

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



2 — Presentacidn de la maestria

La Maestria en Marketing y Gestion Comercial
torma lideres capaces de impulsar estrategias
innovadoras en desarrollo comercial y mercadeo en
un entorno global y tecnoldgico, al aprovechar la
transformacion digital y las nuevas tendencias del
mercado.

Dirigida a:

® Graduados de Marketing, Administracién 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. Ademds, quienes tengan emprendimientos propios y deseen llevarlos a un
nivel empresarial.

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

PALABRAS
DEL DIRECTOR

La Maestria en Marketing y Gestiéon Comercial forma profesionales
capaces de liderar ambas dreas, integrando estrategia, tecnologia e
innovacidn, con un enfoque centrado en las personas.

El egresado serd capaz de disenar y ejecutar estrategias innovadoras que
impulsen el desarrollo de marcas y mercados en diversos sectores.

Los participantes comprenderan que el verdadero valor del marketing
surge cuando la estrategia y las herramientas digitales se combinan con
un profundo entendimiento de los consumidores.

La maestria cuenta con una destacada plana docente conformada por
profesionales con amplia experiencia, quienes ensefian desde la practica
y aportan una vision aplicada basada en su trayectoria en dreas de
marketing y gestion comercial, en reconocidas organizaciones.

JAVIER FLORES HERNANDEZ

Director de la Maestria en Marketing y Gestion Comercial

Doctor en Administracion y Direcciéon de Empresas por la Universidad Pablo de Olavide

(Espafa), con mencion cum laude. MBA por CENTRUM PUCP. Licenciado en Administracion
por la Universidad de Lima. Cuenta con formacién ejecutiva internacional en Kellogg School

of Management (Estados Unidos). Posee amplia experiencia en alta direccién en empresas
multinacionales como Procter & Gamble, Duracell y Henkel, liderando estrategias de expansiéony
desarrollo de mercados en América Latina. Asimismo, ha ocupado cargos como gerente en Cuore-
CCRy gerente comercial de Expressnet (American Express). Se ha desempefiado como director de
la Carrera de Marketing de la Universidad de Lima y participa en directorios, aportando una vision
estratégica en desarrollo de negocios y expansion internacional.



4 — Objetivos y competencias

;Cuales son los objetivos de ;Qué competencias ® Investigacién de mercadosy toma de
N . . decisiones informadas
la maestria? obtienen los estudiantes? - ,
Detecta los insights de los clientes con
metodologias dgiles de investigacion de
® Identificar oportunidades comerciales. e Conocimientoy analisis del entorno mercados y toma las mejores decisiones
® Planificary organizar para programary Domina el entorno y los mercados para estrategicas.
distribuir las tareas en el tiempo, asi como anticipar oportunidades a través de la
para establecer objetivos reales. evaluacp(il de tendenciasy preferencias del o Liderazgo, negociaciény desarrollo de
® Analizar variables y gestionar informacién consuricor. negocios
qt}(e l::llle.sven N torr:lzr decisiones de manera Potencia tus habilidades de negociaciény
eottategica y acettada. o Estrategia comercial y desarrollo de liderazgo que permitan gestionar y motivar
® Saber anticiparse a nuevas situaciones de planes de accion alos equipos de ventas.

trabajo y en escenarios cambiantes. o : 1.
Disefa estrategias comerciales innovadoras

® Motivar en el estudiante un con planes de accién efectivos que
comportamiento ético y socialmente garanticen el logro de los objetivos.
responsable como profesional.

® Aportarideas o perspectivas nuevasy

. : ® Diferenciacion y comunicacion persuasiva
originales a las tareas, buscando solucionesy

alternativas. Crea propuestas que aceleren el
: : : : posicionamiento y la diferenciaciéon de una
e Liderar equipos bajo escenarios altamente
i ., marca en el mercado.
competitivos y de presion.
e Saber como lograr resultados positivos
en un escenario de constante cambio ® Gestion integral de promocion de ventas
11 .V 1 S i . . . .
:11t11.1zandf) di versas herramientasy técnicas Planificay dirige estrategias de ventas
\% : : ., .
€ Investigacion mediante la gestion eficiente de recursos'y
® Tener habilidad parala comunicacién un servicio centrado en el cliente.
eficaz.

® Trabajar en equipo con una actitud de
colaboracién, comprension y respeto a otras
personas.




5 — Cursos y asignaturas

PLAN
DE ESTUDIOS

Asignaturas

Contenidos principales

FUNDAMENTOS DE MARKETING Y VENTAS

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR Y MERCADO

ESTADISTICA APLICADA Y ANALISIS DE DATOS

LIDERAZGO Y NEGOCIACION COMERCIAL

METODOLOGIAS DE INVESTIGACION DE MERCADOS

ESTRATEGIAS DE CANALES Y TRADE MARKETING

STRATEGIC INNOVATION & TREND DESIGN

PRICING Y REVENUE MANAGEMENT

GERENCIA DE MARKETING

PLAN DE NEGOCIOS INTEGRADO |

GERENCIA COMERCIAL

PLAN DE NEGOCIOS INTEGRADO II

Marketing mix aplicado
Estrategias de ventas y gestion comercial
Posicionamiento y propuesta de valor

Psicologia del consumidor y neuromarketing
Cultura y subculturas en consumo
Innovacién en experiencia del consumidor y journeys

Recoleccion y procesamiento de datos
Andlisis de datos y toma de decisiones para negocios

Comunicacién efectiva para lideres
Técnicas y estrategias de negociacion comercial
Gestién de conflictos y resoluciéon

Disefio de estudios cuantitativos
Disefio de estudios cualitativos

Go-to-market (GTM) y activacion en canal
Disefio y gestién de canales

Design thinking y metodologias de innovacién
Fundamentos de innovacion estratégica y tendencias

Gestion de la demanda y optimizacion de ingresos
Estrategias de descuentos y promociones
Analisis de datos para pricing

Simulacién aplicada al marketing
Desarrollo y gestion de marcas
Elaboracidn y aplicacién del plan de marketing

Andlisis del entorno empresarial y la competencia

Diseno de estrategias comerciales para la competitividad

Metodologias de ventas

Valoracién y viabilidad financiera del negocio

Competencias

Leyenda
B Direccién organizacional
Vision estratégica

Vision ejecutiva y empresarial

Nota 1: La Escuela de Posgrado se reserva
el derecho de realizar cambios en la malla
curricular de acuerdo con sus procesos de
mejora y actualizacién continua.



6— Perfil de docentes

PROFE
SO

Arturo Francia

Executive Master in Digital
Transformation & Innovation por IE
Business School (Espafia)

Ha trabajado en Vitapro, Alicorp, Grupo
AJE, Ingram Micro y Hewlett Packard
Enterprise

Claudia Duffo6

MBA por el PAD de la Universidad de
Piura

Directora socia de Expert Research

Ha trabajado en Industrias San Miguel,
OMD Pert, PromPerq, Alicorp e Ipsos

Cristina Choussy

MBA por la Georgetown University
(Estados Unidos)

Gerente de Marketing en Santa Natura
Ha trabajado en Arellano, Epic Travel
Pery, Softys, Arca Continental Lindley,
The Coca-Cola Company, Unilevery J.
P.Morgan Chase

Fiorella Poggi

Magister en Marketing Digital por la
Universitat de Barcelona (Espafia)
Gerente comercial de Pandero Casa
Ha trabajado en Industrias San Miguel,
Softys, Los Portales Vivienda, Pernod
Ricard, Philip Morris International,
Nestlé, Belcorp y Alicorp

Juan Felipe Salgado

MBA por Centrum PUCP

Gerente general en Motorysa (BYD)
Ha trabajado en Inchcape Americas,
Indumotora, Nissan Maquinarias,
Hipermercados Tottus y Napatek

Juan Francisco Loayza

MBA por el PAD de la Universidad de
Piura

Gerente comercial de Industrias San
Miguel

Ha trabajado en AB InBev, Kimberly-
Clark, 3M y Alicorp

Lenka Miskulin

Magister en Marketing y Negocios
Internacionales por la ESAN Graduate
School of Business

Managing Director en OMD Peru

Ha trabajado en Kimberly-Clark,

The Coca-Cola Company, McCann
Worldgroup, Circus, J. y Alfredo Graf &

Asociados

Paola Zavaleta

MBA por Pacifico Business School
Gerente de E-commerce en Aruma
Ha trabajado en Cencosud,

Supermercados Peruanos, Adelco Ltda.,
Besho Co., CIME Comercial y Aromas
del Pera

Roberto Mogollén

MBA por INCAE Business School y la
Universidad Adolfo Ibafiez (Chile)
Gerente de Unidad de Negocio en
Mercantil

Ha trabajado en Inspiral Partners, 3M
e IBM

Roberto Okeda

International MBA en la Université du
Québec a Montreal (Canad3)

Gerente regional de Marketing en BP
(British Petroleum) para el Caribe,
Centroaméricay Sudamérica

Ha trabajado en empresas lideres como

Alicorp, Clorox, Unilever y Belcorp

-

: &

Nota 2: La plana docente podra variar de acuerdo con los requerimientos de la Escuela de Posgrado.

Nota 3: Lista parcial de docentes.




7 — Consejo Consultivo

CONSEJO
CONSULTIVO

BRYAN VEGA

Curs6 el General Management Program de Harvard
Business School. Mister en Marketing Science por ESIC
Marketing & Business School. Mdster en Marketing.
Recibié el Premio Aporte Intelectual al Marketing 2017
de la Asociacién Peruana de Marketing. Actualmente

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

de Procter & Gamble, donde desempefié otros cargos

gerenciales.

Q A

FRANCOISE MARCHAND

Executive MBA por ESADE. Ingeniero industrial porla
Universidad de Lima. Fue gerente general en Nestlé Bolivia
y Fagal, business executive manager en Helados D’Onofrio,
director de Nestlé Peru, business executive manager en
Confiteriay jefe de ventas. Actualmente se desempefia como
business executive officer ice cream en D’Onofrio Dairy &

Cereales para el Desayuno de Nestlé.

FERNANDO CARRIQUIRY

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

gerente general de la Pastelerfa San Antonio. Actualmente, es

CEO de la Esquina Market y Tazza Cafeteria.



8— Experiencias globales

nivel de estudios, con el propésito de fortalecer su vision

= q" _::"-vf T &

ternacional y profundizar en temas de Innovacién

~  Aplicada al Marketing.
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9 — Red profesional

WORK

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

Connect Ulima es 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 networking.

CONNECT
ULIMA



10 — Presentacién de valor

NUESTRO
CAMPU

Desde aulas equipadas con la ultima 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.

Espacios de estudios Explanada

Laboratorio de Mercado de Capitales Biblioteca

-

Gimnasio




11 — Presentacién de valor

BENE
FICIOS

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

Bienestar

Los estudiantes tienen acceso libre al Centro de
Bienestar Universitario en el campus principal, donde
pueden usar los servicios de Nutricion y Orientacion
Psicopedagogica previa cita. Ademds, tienen la
posibilidad de disfrutar de las instalaciones deportivas,

las cuales incluyen:

« Gimnasio (zona de pesas, drea de trabajo
cardiovascular)

o Pista atlética

« Camerinos

 Cancha Polideportiva

o Palestra para escalada

o Salas deyogay baile

También pueden acceder al Complejo Deportivo
de Mayorazgo donde —ademds 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:

o Laboratorio de Mercado de Capitales
« Laboratorio de Fabricacion Digital (FabLab)
 Laboratorio de Neurociencias Aplicadas

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

o Innova Ulima, nuestra incubadora de
emprendimientos

 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 Ventana Indiscreta,
asi como una amplia lista de descuentos de las
Promociones Ulima.

Ademds, al culminar tus estudios, formards parte de la red Alumni Ulima, donde tendrds acceso
a oportunidades laborales, podras conectar con profesionales a nivel nacional e internacional, y

disfrutards de descuentos en servicios y programas académicos.



12 — Admisién

PROCESO
DE ADMISION

Requisitos de admision

e Copiasimple del Documento Nacional de Identidad (DNI) o del

carné de extranjeria (vigente).

® Copiasimple del diploma de grado de bachiller registrado en la
Superintendencia Nacional de Educacién Superior Universitaria

(Sunedu. No aplica para graduados de la Universidad de Lima).

e Curriculum vitae no documentado firmado, que incluya una
foto formal tamafio pasaporte (formato jpg., tamafio: 240 x 288
pixeles, fondo blanco, de frente y sin lentes, resolucién minima:

300 dpi).

® Una carta de recomendacién laboral o académica, o un certificado
de trabajo profesional del actual o del ultimo empleo.

® De preferencia, contar con una experiencia laboral minima de
tres anos.

® Pago por derecho de inscripcidn cancelado.

® Carta de compromiso de idioma extranjero, de acuerdo a los
requerimientos de la ley universitaria vigente.

® Completar un ensayo en el que se expliquen las motivaciones
para postular a la maestria. Este serd completado en la plataforma
que la Escuela de Posgrado indique.

Una vez enviados los documentos, la Oficina de Admision se
comunicard con usted via correo electrénico —en un plazo no mayor
a 48 horas— para que realice el pago de derecho de inscripcion al

proceso de admisién (S/ 350,00).

Evaluacién psicopedagégica en linea (EPEL — EPG)

Como parte del proceso de postulacion, el candidato recibira
un correo electrénico con la informacién necesaria y el enlace
correspondiente para acceder y completar algunas pruebas
psicopedagdgicas obligatorias, las mismas que se realizan en
concordancia con la normativa emitida por el sector educacion.

Entrevista personal

Luego del pago, se procede a agendar la entrevista con el director de la
maestria. La fecha se confirmard segun disponibilidad de la autoridad
académica.

Requisitos de egreso y grado académico

Requisitos de egreso
® Completar el plan de estudios.
® Cumplir obligaciones y compromisos con la Universidad de Lima.

® Tramitar la condicion de egresado con DUSAR.

Requisitos para obtener el grado académico
® Tener la condicidn de egresado.

® Acreditar el dominio de un idioma extranjero o lengua nativa.
Esto se efectia con la presentacion de certificados expedidos por
institutos reconocidos por la Universidad a través del Centro de
Idiomas.

® Conseguir la aprobacion de la tesis o el trabajo de investigacion en
la especialidad respectiva.

® Cumplir con los requisitos establecidos en las normas y los
reglamentos.

Nota 5: El plazo maximo para obtener el grado académico es de seis afios.

Nota 6: Las normas y los reglamentos vigentes se encuentran en la pagina web
de la Universidad (www.ulima.edu.pe).



13 — Contacto y detalles

INFORMES
E INSCRIPCIONES*

Inicio de clases:

18 de agosto de 2026

Duracion:
18 meses

Horario:
Martes y jueves de 19.00 a 22.40 horas
Sdbados de 8.00 a16.40 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.

*El costo de la maestria solo cubre los derechos académicos.

Teléfono:

(01) 437 6767 anexo 32236

Asesora encargada:

Janeth Infanzon (920 374 063)

Correo:
posgrado@ulima.edu.pe
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