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Marketing y Gestion

EPG 2 Comercial

CONTROL Y EVALU
DEL RETORNO DE
LA INVERSION EN
MARKETING

:3:[ INICIO: 9 de junio

@) DURACION: @ MODALIDAD: @ HORARIO: CERTIFICACION:
54 horas Virtual Lunes y miércoles A nombre de la Escuela
sincrdénica 7:00 p. m.a10:00 p. m. de Posgrado USIL
APLICACION CONFERENCIA

PRACTICA INTERNACIONAL

Proyecto Integrador Marketing automation.
Plan anual de marketing.
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Descripcion
del programa

En un entorno de negocios cada vez mas
competitivo, las empresas requieren estrategias de
marketing alineadas con los objetivos financieros
de la organizacion. Este programa especializado
aborda el disenno y control de la ejecuciéon de un
plan de marketing, la definicién de estrategias de
precios y la evaluacién del retorno de inversién en
marketing (ROMI). Los participantes desarrollaran
competencias clave para estructurar y optimizar

inversiones en marketing con un enfoque »
analitico y basado en resultados. Las empresas
gue implementan estrategias de mediciény
optimizacién del ROMI aumentan la eficiencia
de su inversién en marketing al tomar decisiones
y realizar ajustes a la planificacién basadas en
informacion relevante y oportuna.




Seras
capaz de

Analizar la relacién entre los objetivos
de marketing y los objetivos financieros
organizacionales.




Perfil del
participante

Este programa esta dirigido a profesionales de
areas comerciales, planeamiento y control que
buscan desarrollar, supervisar y evaluar planes
de marketing con un enfoque en el retorno

de inversion. Esta disefado para gerentes,
jefes, coordinadores y analistas de marketing
interesados en optimizar el impacto de sus
estrategias y medir su efectividad, asi como en
disefiar enfoques de pricing que maximicen

la rentabilidad. Asimismo, esta orientado a
profesionales de planeamiento estratégico
que necesitan herramientas para analizar el
retorno de la inversion en marketing (ROMI) y
a emprendedores y consultores que procuran
potenciar la rentabilidad de sus iniciativas
comerciales.

Requisitos
de admision
Copia o foto de DNI (ambos lados).

Ficha de inscripcion.

Acuerdo de matricula.
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Experiencia laboral minima de un aio.



Al finalizar el programa dominaras
las siguientes competencias:

Elaboracion y gestion de un plan
de marketing.

Disefio de estrategias de
marketing alineadas con objetivos
comerciales.

Disefio de estrategias de pricing.

Evaluacion de presupuesto
y optimizacién del gasto en
marketing.

Simulacién y evaluacion de
escenarios de inversion en
marketing.

Analisis de retorno sobre inversion
en marketing (ROMI).

Toma de decisiones basada en el
retorno y métricas de marketing.

Uso de herramientas de control y
medicién de KPI en marketing.

Implementaciéon de estrategias
correctivas en planes de
marketing.




Por qué somos
diferentes

Enfoque comercial y financiero:
integra los objetivos comerciales con
indicadores de retorno.

Metodologia practica: casos de
estudio, herramientas analiticas
y simulaciones.

Impact Project: los participantes
desarrollan y sustentan un plan
anual de marketing y su retorno
esperado.

Plana docente multidisciplinaria:
expertos con experiencia en
marketing, presupuestos, estrategias
de pricing y analisis financiero.




Ruta de aprendizaje

Alineando los Objetivos de Marketing con
los Objetivos de Retorno de la Organizacion.

Plan de Marketing.
Presupuesto de Marketing y sus KPI.

Estrategias de Pricing.

Evaluacion del Retorno de las
Inversiones en Marketing (ROMI).

Estrategias de Ajustes al Presupuesto
y Correcciones al Plan de Marketing.

Proyecto Integrador
Plan anual de marketing.

- q Marca personal digital
Conferencia Potencia tu liderazgo y

Internacional en: empleabilidad accediendo Networking
Marketing automation. a los workshops exclusivos LinkedIn

para nuestros estudiantes. A

La Conferencia Internacional y los workshops son opcionales, a los que nuestros alumnos pueden acceder libremente
hasta tres meses después de haber finalizado las clases de su programa.



Cursos

Alineando los Objetivos de
Marketing con los Objetivos

de Retorno de la Organizacion

Este curso establece la conexién entre las
estrategias de marketing y los objetivos

de retorno de la empresa, asegurando

que cada accion de marketing genere un
impacto medible en la rentabilidad. Los
participantes aprenderan a definir métricas
clave como el Customer Lifetime Value
(CLV), el Cost Per Acquisition (CPA) y el Cost
Per Lead (CPL), ademas de identificar como
la planificacion estratégica de marketing
puede influir en el desemperfio del negocio.

P> Relacion entre marketing y objetivos de
retorno de la organizacion.

P Lasdecisiones comercialesy suimpacto en la
rentabilidad.

P Principales métricas de marketing y su
impacto en el retorno.

== Aplicacién practica: desarrollo de un caso
en el cual se valide el alineamiento entre
los objetivos de marketing con los objetivos
de retorno de la organizacion.

Presupuesto de Marketing
y sus KPI

Este curso aborda la planificacion y

gestion del presupuesto de marketing,
optimizando la asignacién de recursos

y su monitoreo. Los participantes
identificaran KPI clave, canales efectivos

y estructuraran presupuestos alineados al
negocio. Se trabajara con CAC, ROAS y ROI,
incluyendo ejercicios practicos para disefar
dashboards de control financiero.

P> Identificacion de lineas estratégicas de
marketing de acuerdo con objetivos de
negocio.

Presupuesto del plan de marketing.
Definicion de los KPI del plan de marketing.

Dashboards de control.
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Aplicacion practica: creacion de un
dashboard de control de presupuesto.

Plan de Marketing

En este curso, los participantes aprenderan
a estructurar planes de marketing efectivos,
alineados con las necesidades del mercado
y los objetivos organizacionales. Se
definiran objetivos SMART y se aprenderd a
desarrollar estrategias de mercado. Ademas,
se abordara la integracion de estrategias
digitales y tradicionales, asegurando que el
plan sea flexible y adaptable a cambios en
el entorno competitivo. A través de estudios
de caso, los participantes disefiaran un

plan de marketing aplicable a su contexto
profesional.

P Elementos clave de un plan de marketing.

Segmentacion, targeting y posicionamiento.
(Marketing STP).

| 4
P Marketing de productos y marketing de
servicios.
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Estrategias de canales digitales y tradicionales.

== Actividad practica: desarrollo de un plan de
marketing digital para una empresa real.

Estrategias de Pricing

Este curso proporciona a los participantes
herramientas clave para diseiar estrategias
de pricing alineadas con la percepcién del
cliente, la estructura de costos y la dinamica
del mercado. Se abordaran modelos de
fijacion de precios basados en costos,
competencia y valor, asi como estrategias
de liderazgo en precios y posicionamiento
de marca.

P Introduccion a la estrategia de pricing.

Importancia de la fijacion de precios en la
rentabilidad del negocio.
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P> Factores que influyen en la percepcién del
cliente sobre el precio.

| 4
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Objetivos de pricing segun el modelo de
negocio.

Conceptos clave en la estrategia de pricing.

P> Costos y estructura de precios.

P> Elasticidad de la demanda y sensibilidad al
precio.

P> Modelos de fijacion de precios: basado en
costos, en la competencia y en el valor.

Pricing management.

P Revenue managementy optimizacién de
precios.

Actividad practica: desarrollo de un caso
donde se discutan las estrategias de
fijacion de precios de una empresa.




Evaluacion del Retorno de
las Inversiones en Marketing

(ROMI)

Este curso se centra en la medicién del
impacto de las acciones y decisiones

de marketing, utilizando herramientas y
métricas clave para calcular el Retorno
sobre la Inversién en Marketing (ROMI).

Los participantes aprenderan a evaluar el
impacto de campanas en diferentes canales
y optimizar la asignacién de recursos

para maximizar resultados. Se revisaran
metodologias como el analisis de correlacion
entre inversidon en marketing y ventas, asi
como la medicién del impacto a largo plazo
de estrategias de branding y fidelizacion de
clientes.

P Fundamentos del ROMIy su importancia en
la gestion del marketing.

Métodos y métricas para evaluar el
rendimiento del marketing.

>

P Optimizacion del presupuesto de marketing
basado en ROMI.

>

Estrategias para mejorar el ROMI.

== Aplicacion practica: calculo y andlisis de
ROMI en campaias de marketing.

Proyecto Integrador:
Plan anual de marketing

Este proyecto integrador permite a los
participantes aplicar todos los conocimientos
adquiridos a lo largo del programa. Los
participantes desarrollaran un plan de
marketing anual basado en un caso real,
considerando la asignacién de presupuesto,
estrategias de pricing, medicién de ROMI

y ajustes estratégicos. Posteriormente,
presentardn su plan ante un jurado de

expertos en marketing y finanzas.

Estrategias de Ajustes al
Presupuesto y Correcciones
al Plan de Marketing

Este curso brinda herramientas para la
optimizacion de estrategias de marketing

en funcién de los resultados obtenidos.

Los participantes aprenderan a identificar
desviaciones en la ejecucién del plan,
implementar estrategias correctivas y ajustar
presupuestos para mejorar la eficiencia.

Se exploraran estrategias de optimizaciéon
de campainias en tiempo real mediante
herramientas de analitica y dashboards. A
través del estudio de casos, los participantes
aplicaran técnicas para maximizar el impacto
de sus planes de marketing, asegurando

una mayor alineacién con los objetivos de
retorno de la empresa.

P Evaluacion de desempefio de la campanay
deteccidon de brechas.

P> Estrategias de optimizacién presupuestaria.

P Correccién dindmica de campafias.

Actividad practica: implementacion de
mejoras en planes de marketing basados
en métricas.

La EPG-USIL se reserva el derecho de cancelar o modificar las fechas de sus programas y comunicarlas con la debida
anticipacion.

Una vez iniciadas las clases no se podra solicitar la devolucion de la primera cuota.

El dictado de clases del programa se iniciara siempre que se alcance el nUmero minimo de alumnos matriculados
establecido por USIL.

Para la entrega de certificados son requisitos indispensables alcanzar una nota minima de 11 en cada uno de los cursos del
programa, no haber superado el 30 % de inasistencias y haber cancelado la inversién econémica total del programa.




Profesores
practitioners

Edgar Toro Mendoza

Ejecutivo sénior con amplia
trayectoria en los sectores educativo
y de la salud. Se ha desempeinado
como director financiero y gerente
de Administracion en instituciones
de prestigio como la Universidad

del Pacifico y el Grupo San Pablo.
Asimismo, ha sido director de
Educacion Ejecutiva en reconocidas
escuelas de posgrado.

MBA por la Universidad del Pacifico,
licenciado y bachiller en Economia por la
USMP y actualmente cursa un Doctorado
en Administracion de doble grado, en
USIL (Peru) y con San Ignacio University
(EE. UU.).

Ademas, es consultor en modelamiento
financiero y de costos, valuacion
financiera de proyectos y disefio de
portafolios de programas ejecutivos para
empresas locales e internacionales.

Rolando
Carrazco Cuadros

Socio y CEO de Clicker, empresa
de tecnologia incluida por Forbes
en el listado de los 100 mejores
startups del Peru 2023.

Docente de posgrado en Centrum y
UTEC en Peru, Panamerican Business
School en Guatemala, Universidad
Andrés Bello en Chile y Seminarium en
México.

Ha sido CEO de SQUAD, agencia de
growth marketing con operaciones

en Lima, Bogotd, Guatemala y Miami,
gerente corporativo de Estrategia Digital
en Acceso Corp., gerente comercial en
Pacifico Business School, subgerente de
Productos Retail en HSBC Peru, gerente
zonal de Banca Retail en Interbank y jefe
de Marketing e Inteligencia Comercial en
La Positiva Seguros.

MBA en ESADE Business School, master
en Direccion de Marketing y Ventas en
CEU Business School.

Diploma en Digital Marketing Strategies
por Kellogg School of Management;
diploma en Programa de Innovacién
por Georgetown University; Gestion

de Canales y Venta Minorista por |IE
Business School y Diplomado en Lideres
en Tecnologia por Florida International
University.

Bachiller en Administracién por la
Universidad Catélica San Pablo.




Paul Budd Gonzales

CEO fundador y director de
Estrategia en la agencia de marketing
digital Budd Marketing Group.

Especialista en el desarrollo de
estrategias full funnel, generadoras de
valor online y offline, branding, growth
hacking y campafias de marketing a
nivel nacional y para Latinoamérica
por mas de 13 afos; en los rubros

de educacion, salud, inmobiliario,
restaurante entre otros.

Magister en Direccién de Marketing por
Centrum PUCP, Master of Science en
Marketing por EADA Business School,
Espana.

Administrador de empresas por la USMP
y certificado en Growth Hacking por
Kurios.

La EPG-USIL se reserva el derecho de
modificar su plana docente, ya sea
por motivos de fuerza mayor o por
disponibilidad del profesor, sin afectar
la calidad académica del programa.



Mas informacion

O 981458 741

™ informes.epg@usil.edu.pe
@ ousileducacionejecutiva
@ EepPcusiL

epg.usil.edu.pe B

#EducacionEjecutivaUSIL



https://usil.edu.pe/postgrado

