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MARKETING Y VENTAS

Ingeniera Comercial, Universidad de Chile, Chile. MTB 
International Business & Marketing, UC Berkeley de 
California, EEUU.

Amplia experiencia en áreas de marketing, retail y management. 
Se ha desempeñado en importantes trasnacionales de retail. 

Actualmente se desempeña como Commercial Manager 
de una empresa transnacional de renombre. 

Profesor 

SANDRA BAUER 
WATKINS

> OBJETIVOS DEL CURSO
• Entregar conceptos introductorios de marketing y ventas. 

• Comprender como el área de marketing es un generador de valor para 
la compañía 

• Incorporar conceptos del marketing actual, considerando las nuevas 
realidades del siglo XXI

• Conocer las principales funciones que pueden desempeñarse en el 

• Buscar la diferenciación y ventaja competitiva a través del Marketing y Ventas

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Introducción al marketing
Comprender los conceptos más tradicionales del marketing

Temas
• ¿Qué es el marketing?

• Conceptos claves de marketing.

• El marketing mix clásico.

Módulo 2: Marketing en el siglo XXI
Conocer los nuevos elementos de la contingencia actual y cómo estos 

impactan en el marketing

Temas
• El marketing en el siglo XXI, incorporación de nuevas realidades.

• Los 10 “mandamientos” del marketing actual.

• Los 10 “pecados” del marketing actual.

Módulo 3: Marketing Holístico
En este módulo, revisaremos el área de ventas, la cual es inseparable de 

marketing para una gestión exitosa en la empresa.

En este módulo revisaremos como sucede el proceso de decisión de 

compra así como distintas estrategias de ventas que nos aportarán una 

nueva perspectiva de analizar, entender y aplicar la venta ante clientes 

que demandan un mejor entendimiento de sus necesidades y por tanto, 

demandan también un servicio mas allá del que tradicionalmente ha 

entregado el modelo vendedor-comprador.

Temas
• El ciclo de decisión de compra del cliente.
• Los principales tipos de ventas: Transaccional y Consultiva.
• El Modelo de venta Consultiva Spin Selling.
• Técnicas de incremento de ventas: Cross Selling, Upselling.

Módulo 4: Marketing Management
Comprender las principales funciones que desempeñan las gerencias de 

marketing.

Temas
• Desarrollo de estrategias de marketing

• Investigación de mercado

• Segmentacion de Clientes

• Desarrollo y posicionamiento de marca

• Product management

• Manejo canales de distribución

• Desarrollo de planes de comunicación.

> ESTE CURSO TE PREPARA PARA

• Conocer el mundo del marketing y

• Comprender cómo el área de marketing y ventas se constituye en un 
generador de valor dentro una compañía. 

• Obtener una visión actualizada de los conceptos clásicos de marketing, 
incorporando las nuevas variables que afectan esta área, como las 
comunicaciones, internet, cambios en el retail, omnicanalidad etc. 

• Entender las principales funciones que se pueden desempeñar dentro 
del campo del marketing

• del campo del marketing.

Código Sence: 1237975169
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GESTIÓN COMERCIAL Y MODELOS DE VENTA

Ingeniero comercial, con postítulo en marketing estratégico, 
marketing digital y posformación en retail, logística, TI y 
comercio electrónico. Certificación de Scrum Alliance en 
metodología ágil y scrum master.

Cuenta con más de 23 años de experiencia liderando 
gerencias generales y comerciales en la industria del retail, 
consumo masivo, agroindustria, servicios y tecnología en 
empresas nacionales e internacionales, tanto en Chile como 
en Latinoamérica.

Director de empresas y subdirector del Área Consultoría 
de Unegocios de la Facultad de Economía y Negocios de 
la Universidad de Chile. Director académico y docente 
para el desarrollo de ejecutivos en temas de planes de 
negocios y análisis de los mercados, planificación estratégica, 
transformación digital, retail, gestión de la innovación, canales 
de distribución, marketing avanzado y desarrollo de productos. 
Speaker nacional e internacional en temas relacionados.

Profesor 

PABLO
BARBERIS

> OBJETIVOS DEL CURSO
La planificación comercial es la herramienta que nos permite organizar de una forma 

sistemática la actividad comercial que vamos a realizar. Es una herramienta clave 

para garantizar que dicha actividad comercial esté bien dirigida y programada, y que 

nos permita lograr nuestros objetivos comerciales los cuales deben ser acordes y 

consecuentes con la estrategia general de nuestra organización.

> RESULTADOS ESPERADOS

• Entregar una visión estratégica de la Planificación Comercial y de los Modelos de 

Ventas existentes y las tendencias en base a las exigencias del mercado. 

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Planificación estratégica
• Planificación Estratégica de la Empresa y sus alcances para la Planificación 

Comercial.

• Tendencias del entorno competitivo y cambios en las conductas de los 

consumidores.

• Como gestionar la innovación centrándose en el cliente. 

• Análisis del Mercado. 

• Determinar los Objetivos Comerciales.

• Pasos y variables claves para ejecutar un plan de desarrollo 

de productos.

• Visión estratégica de productos dentro de la cadena de valor en la 

organización.

• Desarrollo de productos nuevos. El mercado,  consumidores, canales y 

clientes, formatos, roles.

Módulo 2: Herramientas y posicionamiento
• Los 5 niveles de productos para la definición de un Plan de Negocios.

• Las 4 dimensiones de la mezcla de productos como fundamento estratégico.

• Ciclo de vida de productos y su análisis.

• Estrategia consideradas para el lanzamiento de productos.

• La Marca, variable estratégica esencial del producto.

• Como crear productos nuevos. Método práctico de realización.

Módulo 3: Gestión comercial
• Segmentación de clientes.
• Canales de Distribución. 
• Fuentes de captación de clientes.
• Proceso práctico para estimaciones de demanda con foco en 

comportamiento de los productos. 
• Herramientas de control y medición de la planificación comercial.
• Seguimiento a la Ejecución y a la Venta. 

Módulo 4: Modelos de venta
• Conociendo los distintos modelos de Ventas y su identificación organizacional.

• Tipos de ventas de acuerdo al negocio, de servicios, de productos físicos. 

Entre otros.

• Conseguir que los participantes adquieran conocimiento y herramientas concretas 

para la creación y desarrollo de la Planificación Comercial en sus organizaciones.  

• Aprender los conceptos, variables claves, de modo  práctico y concreto que 

permitan desarrollar destrezas en la gestión efectiva para la creación, administración 

y ejecución de los Planes comerciales.  

• Identificar los modelos de ventas idóneos para la organización y su implementación 

efectiva. 

• Las variables fundamentales del entorno competitivo del mercado y de la cadena 

de abastecimiento externa  e interna de la empresa. 

• Comprender los ciclos de vida de los productos, estrategias de marca, clasificación 

de desarrollo de marca en los mercados, lanzamientos de productos, variables 

claves de la mezcla de productos y sus roles.

Código Sence: 1237989362
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ESTRATEGIA COMERCIAL

Ingeniero Comercial con mención en Administración de 
Empresas, Pontificia Universidad Católica de Chile.

Diplomado Dirección Comercial y Gestión de Ventas, 
Universidad de Chile.

Amplia experiencia como gerente general, gerente comercial 
y en áreas de dirección de proyectos, tanto en empresas 
privadas como en el gobierno. Profesora por más de 5 
años en la carrera de Ingeniería Comercial de la Pontificia 
Universidad Católica de Chile. Actualmente se desempeña 
como docente y como asesora del Ministerio de Economía en 
temas de productividad, competitividad y emprendimiento.. 

Profesor 

NATALIA
PERIATTINI

> OBJETIVO DEL CURSO

• Entregar una visión general de la  importancia de 
la dirección de ventas

• Entregar herramientas para diseñar en implementar 
estrategias comerciales.

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1:
Introducción a la gestión de equipos de ventas

Comprender la importancia de la gestión de ventas por fuente 
generadora de valor hacia el cliente.

• Introducción a la gestión de equipos ventas.
• Definiciones y Perspectivas.
• Por qué son importantes las fuerzas de ventas.
• Por qué la gente compra.
• Tendencias de largo plazo y su impacto en como se vende.

Módulo 2:
La importancia de las personas

Comprender la  relevancia de las personas en el proceso de 
ventas.

• Reclutamiento y selección de vendedores y supervisores comerciales. 
• La vital importancia de los supervisores y gerentes de la primera línea.
• Remuneración y motivación de vendedores.

Módulo 3:
Diseño de la organización de ventas

Comprender la importancia del uso de métricas para la 
gestión de ventas.

• Métricas relevantes área ventas.
• Tubo de negocios.
• Costos en ventas.
• Tamaño fuerzas de ventas.
• Territorios de ventas.

Módulo 4:
Productividad Comercial

Conocer la cadena de drivers que generan impacto directo en los 

resultados comerciales.

• Planes y presupuestos de ventas

• Equipos de alto desempeño.

• Factores de Productividad.

• Performance Management.

> ESTE CURSO TE PREPARA PARA

• Conocer la importancia de los equipos comerciales.

• Comprender el proceso de ventas desde la perspectiva 
del valor.

• Analizar de manera crítica problemáticas de la gestión 
de ventas.

Código Sence: 1237992385
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PLAN DE MARKETING DIGITAL

Ingeniero Comercial , Universidad de Chile  

Postgrado en Marketing , Universidad de Chile

Trabajó en Branding de Lan.com y actualmente se desempeña 

como Jefe de Servicios Digitales en Movistar Chile, 

rentabilizando modelos de negocios para servicios móviles, 

aplicaciones y suscripciones. Rol docente como ayudante en 

programas de MBA y Magíster en Marketing, Universidad de 

Chile y Magíster en Marketing, Universidad Adolfo Ibañez. 

Profesor en curso de Posicionamiento y propuesta de valor en 

el programa de Diplomado de Gestión Comercial & Marketing 

industrial, Cursos e-learning, Universidad de las Américas. 

En paralelo se desempeña como empresario, siendo parte 

del Grupo Naomi, que administra -entre otras empresas- la 

marca deportiva alemana Jako en Chile.

Profesor 

SEBASTIÁN 
BARRIGA POZO

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Aplicación de modelos de 
negocios a estrategias digitales
Identificar diversas metodologías para el análisis, 
desarrollo y auditoria de estrategias digitales.

• Introducción a modelos de negocio.
• Aplicación de modelos a negocios en internet.

Módulo 2: Metodologías para conocer a 
los usuarios y clientes digitales
Identificar a los usuarios/clientes de una estrategia 
digital.

• Conociendo a los usuarios.
• Comportamiento del consumidor digital.

Módulo 3: Primer plan de Marketing digital
Crear un plan de marketing digital.

• Plan de marketing digital.
• Planificación de medios.

Módulo 4: Casos aplicados
Aplicación de las metodologías aprendidas a casos de  negocio.

• Diseño de experiencia.

• Caso de éxito.

> OBJETIVO DEL CURSO
• Conocer y comprender las tendencias en marketing digital y 

comunicación corporativa, para articular actividades en una 
campaña y evaluar las estrategias acorde a los criterios del negocio.

> ESTE CURSO TE PREPARA PARA
• Conocer los métodos y conceptos de Marketing Digital.
• Identificar a los usuarios/clientes de una estrategia digital.
• Explicar cómo las aplicaciones del método y conceptos del 

marketing digital pueden variar dependiendo del contexto, 
necesidades de los clientes/usuarios y tamaño del proyecto.

• Comprender la secuencia de actividades en una campaña de 
marketing digital.

Código Sence: 1237996625
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METODOLOGÍAS ÁGILES

Comunicador Audiovisual , Duoc UC, Chile

Diploma Mención en Marketing (MBA), Universidad Diego Portales, 
Chile. MBA, U. Diego Portales/ U. Pompeu Fabra, Chile/ España

Profesor 

JOSÉ AGUSTÍN 
ERRÁZURIZ

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Siglo XXI: El mundo que nos toca

• Presentación.

• Cuarta Revolución Industrial.

• Cambio cultural.

• Evolución de las organizaciones.

• Actividad de aprendizaje 1.

• Actividad de aprendizaje 2.

Módulo 2: Metodologías ágiles

• Presentación.

• ¿Qué son las metodologías ágiles y para qué sirven?

• Fundamentos de la agilidad.

• Actividad de aprendizaje 1.

• Actividad de aprendizaje 2.

Módulo 3: Primeras metodologías ágiles

• Presentación.

• Kanban.

• Lean.

• Actividad de aprendizaje 1.

• Actividad de aprendizaje 2.

Módulo 4: Scrum, la metodología más utilizada 
hoy

• Presentación.

• Scrum: primera parte.

• Scrum: segunda parte.

• Actividad de aprendizaje 1.

• Actividad de aprendizaje 2.

• Caso práctico.

> OBJETIVO DEL CURSO
Se espera que los alumnos al final del curso sean capaces de: 
participar activamente en la implantación y desarrollo de la 
mentalidad, actitudes y métodos ágiles en la organización en la
cual se desempeñan. Buscando siempre la mejora continua.

> OBJETIVOS ESPECÍFICOS
• Entender, de forma general, qué son y de dónde vienen los 

nuevos modelos de gestión organizacional.
• Comprender qué es el “Modelo Ágil”.
• Conocer las distintas etapas de la creación de valor de un 

producto o servicio desde la perspectiva ágil.
• Conocer y comprender las mejores formas de avanzar 

en un proyecto complejo, siendo parte de un equipo 
multidisciplinario.

Código Sence: 1237998277
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HABILIDADES DECISIONALES Y RESOLUCIÓN DE PROBLEMAS

Doctor por el IUGM (España) en proceso de investigación 

postdoctoral en Liderazgo, Magíster en Administración de

Empresas, Magíster en Planificación y Gestión Estratégica. 

Diplomado en Estudios Avanzados de Negocios Internacionales,

Diplomado en Administración de Recursos, Diplomado 

en Ciencias Sociales, Diplomado en Políticas Públicas, 

Diplomado en

Evaluación de Proyectos y Diplomado en Docencia en 

Educación Superior. Presidente del Consejo de la Sociedad 

Civil del Ministerio de Defensa Nacional. Fundador y Director 

Ejecutivo del Centro de Estudios de Defensa- CEDEF. 

Profesor 

JAIME
RIQUELME

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: 
La tipología de los problemas

• Los nuevos desafíos de las organizaciones

• Los problemas mansos, perversos y crisis

• El liderazgo, la autoridad y la colaboración.

Módulo 2: 
La y la toma de decisiones

• Las dimensiones culturales.

• El paternalismo y sus efectos.

• La chilena y el liderazgo. 

Módulo 3: 
La toma de decisiones como proceso

• La metodología en la toma de decisiones

• Composición de los equipos de trabajo

• Prácticas de trabajo en equipo

Módulo 4: 
Los estilos de liderazgo y la efectividad

• Liderazgo transformacional y transaccional.

• El liderazgo y la efectividad de la toma de decisiones.

• La sensatez y la solución de problemas perversos.

> OBJETIVO DEL CURSO
Los estudiantes serán capaces de comprender la situación que afecta en su proceso de liderazgo y de aplicar las herramientas decisionales 
que favorezcan la solución a un problema planteado.

> OBJETIVOS ESPECÍFICOS
• Comprender los tipos de problemas que afectan a las organizaciones y cómo el liderazgo puede ser una herramienta que favorece 

soluciones efectivas. 
• Comprender la estructura organizacional y los métodos para tomar decisiones efectivas en un equipo de trabajo.
• Comprender cómo aplicar los estilos de liderazgo más efectivos en la solución de problemas complejos y de alta incertidumbre.

Código Sence: 1238004281
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GESTIÓN EJECUTIVA

Ingeniera Comercial, Universidad de Chile, Chile. MTB 
International Business & Marketing, UC Berkeley de 
California, EEUU.

Amplia experiencia en áreas de marketing, retail y management. 
Se ha desempeñado en importantes trasnacionales de retail. 

Actualmente se desempeña como Commercial Manager 
de una empresa transnacional de renombre. 

Profesor 

SANDRA BAUER 
WATKINS

> OBJETIVOS DEL CURSO
Generar un replanteamiento en el manejo del tiempo y en la autogestión que 
tienen los alumnos de su tiempo, sus recursos y su energía. En su situación 
laboral actual, mejorando su desempeño,
su eficiencia y finalmente su satisfacción laboral y personal.

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Introducción
• El concepto de Time Management.

• Impacto de deficiencias en el manejo del tiempo.

• Toma de conciencia de la autogestión del tiempo.

• Malos hábitos.

• ¿Cómo lo hace la gente exitosa?

Módulo 2: Diagnóstico y autodiagnóstico
• Identificación del estilo de trabajo de la persona.

• Identificación del uso actual del tiempo. 

• Identificación de la habilidad de escucha activa.

• Cuantificación de las fugas de tiempo.

• Buenos y Malos Hábitos: análisis filosófico & análisis neurocientífico.

• Modificación de hábitos.

Módulo 3: Modelos y herramientas de autogestión 
efectiva
• Desarrollo de tu visión personal.
• Matriz “Urgente/Importante”, de Steven Covey.
• El modelo “GTD: Getting Things Done”, de David Allen.

Módulo 4: Técnicas finales de autogestión efectiva
• Técnicas para enfrentar los ladrones del tiempo.

• v.

• Estilos de Liderazgo.

> RESULTADOS ESPERADOS

• Conocer las ineficiencias en la auto gestión del tiempo.
• Identificar las causas de las ineficiencias y pérdidas de tiempo.
• Comprender la autogestión del tiempo.
• Mejorar la autogestión de la energía y atención.
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PRESENTACIONES PROFESIONALES EFECTIVAS

Ingeniero Comercial Universidad de Chile, Diplomada en 

Liderazgo y Transformación Organizacional Universidad 

Alberto Hurtado y Coach Ontológica Escuela Newfield 

Network, con 20 años de experiencia como Gerente de 

Personas en empresas privadas y públicas.

Desde 2011, se ha dedicado al coaching ejecutivo, acompañando 

programas de Liderazgo y Trabajo colaborativo  junto con 

proyectos de gestión del cambio, modelos y diccionarios 

de perfiles por competencias, estudios de clima y sistemas 

de gestión del desempeño.

Facilitadora de talleres en el aprendizaje de habilidades 

relacionales y docente Diplomado Dirección Comercial y 

Ventas de la Universidad de Chile y U. Mayor.

Profesora 

CECILIA 
HERNÁNDEZ

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Planificación y Estructura de la 
presentación
• Presentación.

• Planificación de la presentación.

• Estructura de la presentación.

• Actividad de aprendizaje.

Módulo 2: Métodos de Presentaciones y 
Medios Audiovisuales
• Presentación.

• Métodos de presentación actuales.

• Medios audiovisuales y técnicas de participación grupales.

• Actividad de aprendizaje. 

Módulo 3: Elaboración de una 
presentación con tecnología 
computacional
• Presentación.

• Diseño de las diapositivas.

• Normas visuales de las diapositivas.

• Actividad de aprendizaje.

Módulo 4: La Comunicación Interpersonal 
e Inteligencia Emocional como Habilidades 
Centrales en una Presentación Profesional
• Presentación.

• Comunicación Interpersonal.

• Inteligencia Emocional.

• Caso práctico.

• Actividad de aprendizaje.

> OBJETIVO DEL CURSO
Conocer y comprender herramientas comunicacionales y tecnológicas para desarrollar presentaciones efectivas que faciliten transmitir 
ideas de un modo asertivo y efectivo.

> OBJETIVOS ESPECÍFICOS
• Comprender las etapas de planificación y estructura de una presentación, para organizar la información que se expondrá a una 

audiencia definida.
• Conocer los métodos de presentación actuales, los medios audiovisuales y técnicas departicipación grupales, para facilitar el desarrollo 

de la metodología de aprendizaje que seutiliza en una presentación.
• Comprender las recomendaciones y normas visuales en el diseño de una presentación
• profesional efectiva, para lograr una correcta comunicación con la audiencia y exposición del contenido.
• Reconocer habilidades comunicacionales, dominio escénico, seguridad y confianza, para exponer un contenido de una presentación 

profesional efectiva.

Código Sence: 1237999920
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> OBJETIVO DEL CURSO
• Comprender las habilidades de autoliderazgo, para integrar 

equipos colaborativos,
• incorporando nuevos aprendizajes que aumenten el poder de 

acción profesional frente a empresas y mercados cada vez más 
desafiantes e impredecibles.

• Conocer nuevas prácticas de liderazgo que faciliten la gestión 
de equipos comerciales exitosos y confiables que aporten valor 
a sus organizaciones.

> ESTE CURSO TE PREPARA PARA
• Conocer y comprender cuáles son las competencias necesarias para la 

dirección de personas y equipos comerciales, formando profesionales - 
que para liderar a otros - buscan autoliderarse, mediante el aprendizaje 
de habilidades de autoconocimiento, inteligencia emocional  y coaching.

LIDERAZGO EN EQUIPOS DE VENTA

Ingeniero Comercial Universidad de Chile, Diplomada en 

Liderazgo y Transformación Organizacional Universidad 

Alberto Hurtado y Coach Ontológica Escuela Newfield 

Network, con 20 años de experiencia como Gerente de 

Personas en empresas privadas y públicas.

Desde 2011, se ha dedicado al coaching ejecutivo, acompañando 

programas de Liderazgo y Trabajo colaborativo  junto con 

proyectos de gestión del cambio, modelos y diccionarios 

de perfiles por competencias, estudios de clima y sistemas 

de gestión del desempeño.

Facilitadora de talleres en el aprendizaje de habilidades 

relacionales y docente Diplomado Dirección Comercial y 

Ventas de la Universidad de Chile y U. Mayor.

Profesora 

CECILIA 
HERNÁNDEZ

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Modelo de aprendizaje y cambio 
organizacional
Comprender las conversaciones organizacionales desde la 
perspectiva de la Ontología del Lenguaje, distinguiendo los 
actos del habla y su relación con producir ciertas acciones 
y cambios.

• Modelo del observador.

• La habilidad del escuchar.

• Los actos del habla.

• Tipos de conversaciones.

• Las conversaciones que tengo más a la mano en el trabajo.

• Mis conversaciones pendientes en el trabajo.

Módulo 2: Competencias de autoliderazgo
Identificar habilidades de autocuidado y desarrollo personal 
coherentes con la acción profesional y la relación consigo 
mismo.

• Toma de Conciencia del efecto de los actos propios del habla.

• Identificación de emociones y estados de ánimo (Inteligencia emocional).

• Toma de conciencia sobre el efecto de mi corporalidad y gestualidad en los demás. 

Módulo 3: Desarrollo de equipos 
colaborativos y confiables
Conocer un marco conceptual sobre teoría de equipos 
de trabajo y las variables que influyen en su efectividad.

• Equipos de alto desempeño.

• Etapas de desarrollo de equipo y desafíos para sus integrantes.

• Prácticas de trabajo colaborativo. 

Módulo 4: Competencias de liderazgo 
Entender conceptos básicos sobre dirección de personas 
y equipos que faciliten el aprendizaje de nuevas prácticas 
para dirigir equipos.

• Teorías de liderazgo.

• Liderazgo transformacional.

• Prácticas de liderazgo.

• La Confianza y sus pilares.

Código Sence: 1238002463



Metodología cursos de extensión B-learning

Plataforma:

módulo 1 
e-learning

módulo 2
e-learning

+

módulo 3
e-learning

módulo 4
e-learning

++ ++

video 
bienvenida

 Clase a distancia
en vivo

http://corporativos.fen.uchile.cl/

corporativos@unegocios.cl

COMUNICACIÓN EFECTIVA

Periodista, Universidad de Viña del Mar.

Diploma Comunicación Corporativa, Pontificia Universidad 

Católica de Chile.

Profesor

GONZALO
ADRIASOLA

> OBJETIVO DEL CURSO
Conocer nuevas competencias para comunicar eficazmente ideas y 
conocimientos en forma oral y escrita.

> ESTE CURSO TE PREPARA PARA:
• Identificar los principales elementos que se deben considerar en la 
comunicación para así lograr comunicarse de manera eficaz.

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: ¿Cómo nos comunicamos los 
seres humanos?

• Presentación.

• La comunicación y su proceso comunicativo.

• Hacia un nuevo modelo de comunicación.

• Actividad de aprendizaje.

Módulo 2: Distinciones del Lenguaje 
Aplicadas a la Comunicación

• Presentación.

• Disminuyendo la Brecha Comunicacional.

• Importancia y Rol del Lenguaje.

• Actividad de aprendizaje.  

Módulo 3: Importancia del cuerpo en el 
proceso comunicativo.

• Presentación.

• Elementos comunicativos no verbales.

• El cuerpo a nuestra disposición.

• Actividad de aprendizaje. 

Módulo 4: Empatía comunicacional objetivo
  
• Presentación.

• Hacia una escucha activa.

• Importancia de las preguntas.

• Actividad de aprendizaje.

•Explicar las distintas barreras que dificultan el desarrollo adecuado del 
proceso comunicativo, para así emplear el lenguaje como una herramienta 
generativa que favorezca la comunicación efectiva. 

• Describir los elementos que intervienen en la comunicación no verbal y 
su importancia en el fenómeno comunicacional, para adoptar herramientas 
kinésicas que conformen una comunicación efectiva.

• Utilizar técnicas del escucha activa y de la pregunta en el proceso de la 
comunicación para potenciar una empatía comunicacional.

Código Sence: 1238004285
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PLAN ESTRATÉGICO PERSONAL

 Oficial de Ejército, Escuela Militar, Chile; Ciencias Sociales, Pontificia 
Universidad Católica, Chile; Magíster en Administración de 
Empresas, Universidad Arturo Prat, Chile; Magíster en Planificación 
y Gestión Estratégica, Academia de Guerra, Chile. PHD Paz y 
Seguridad Internacional, Universidad Nacional de Educación 
a Distancia, España.

Ha realizado asesorías a decenas de empresas en el ámbito del 
Liderazgo y en diferentes rubros como son construcción, retail, 
entretenimiento, entre otras. Actualmente es director académico 
del Diplomado en Liderazgo Estratégico y Consultor Senior 
de gestión de personas y equipos en el Centro de Desarrollo 
Gerencial, Universidad de Chile.

Profesor 

JAIME
RIQUELME

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Herramientas de gestión personal 
y profesional

• Presentación.

• Propósito, Priorización y Proactividad.

• Autoconocimiento y autogestión.

• Actividad de aprendizaje.

Módulo 2: Técnicas de autoconocimiento

• Presentación.

• Feedback positivo.

• Auto retrato.

• Actividad de aprendizaje.

Módulo 3: Gestionarse a sí mismo

• Presentación.

• Fortalezas, métodos y valores.

• Contribución a la sociedad.

• Actividad de aprendizaje.

Módulo 4: Mi plan estratégico personal

• Presentación.

• Identificación de roles.

• Selección de metas.

• Programación temporal y adaptación diaria.

• Caso práctico.

• Actividad de aprendizaje.

> OBJETIVO DEL CURSO
Analizar las técnicas de planificación estratégica personal para favorecer una adecuada autogestión en el desempeño profesional y personal.

> OBJETIVOS ESPECÍFICOS
• Identificar herramientas de gestión personal y profesional, para favorecer la eficiencia productiva y el clima organizacional de una 

organización.
• Describir las características personales que definen el perfil de sí mismo, a través de las técnicas de autoconocimiento basadas en la 

retroalimentación positiva.
• Conocer técnicas de autogestión basadas en el análisis de contexto, para contribuir con las fortalezas en el desempeño de las 

funciones laborales.
• Conocer técnicas de planteamiento asociado a metas personales, roles y contexto, para planifica r el plan estratégico personal que 

favorezca el desempeño laboral.

Código Sence: 1238005243
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> OBJETIVO DEL CURSO
Comprender las distinciones y las habilidades necesarias para desarrollar una carrera profesional exitosa, con creciente aumento del valor 
que agregan desde los diversos roles desde los cuales se desempeñen, reforzando su identidad pública y la calidad de las relaciones que 
establecen. Todo esto hará posible un desempeño exitoso también en el rol de Liderazgo que asuman, potenciándose el desarrollo de 
una carrera gerencial.

COMUNICACIÓN Y LIDERAZGO

MBA, Pontificia Universidad Católica de Chile, Licenciada 

en Filosofía, Pontificia Universidad Católica de Chile, Coach 

certificada y fundadora del Coaching Fenomenológico. 

Directora Académica del Diplomado en Liderazgo y Gestión 

de Equipos, Centro de Desarrollo Gerencial, Facultad de 

Economía y Negocios, Universidad de Chile. Experta en 

Habilidades Directivas, Comunicación efectiva, Liderazgo y 

Coaching. Consultora y relatora en programas para empresas, 

habiendo realizado múltiples talleres e intervenciones 

organizacionales en las materias descritas. Directora ejecutiva 

de una importante consultora enfocada a temáticas de 

liderazgo estratégico, adicionalmente se dedica a coaching 

ejecutivo en su consulta privada.

Profesora 

ANNABELLA
ZACCARELLI

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1:
Desafiando los límites de nuestra transformación

Comprender el impacto que tienen nuestros paradigmas en 
nuestras vidas y la forma en que pueden interferir en las relaciones 
que establecemos con los otros. 
Comprender que nuestros Juicios provienen de nuestros paradigmas 
y que en la medida en que los hagamos conscientes, podremos 
expandir nuestros límites de transformación en los distintos 
ámbitos de nuestras vidas.

Módulo 2:
Habilidades relacionales

Conocer y desarrollar algunas habilidades que posibilitan establecer 
relaciones basadas en la confianza y culturas organizacionales en 
las que se dé un muy buen clima laboral y que haga posible la 
excelencia en los resultados de manera sustentable.

Módulo 3:
La empresa como red de cuidado

Comprender las organizaciones como una red de conversaciones, 
una red de promesas y una red de cuidado.
Desarrollar las competencias para lograr altos estándares de 
impecabilidad en la coordinación de acciones.

Módulo 4: 
Herramientas de coaching

Conocer la metodología del coaching, con el fin de utilizar sus 

etapas para establecer interacciones constructivas en las que 

se articule una red colaborativa que potencie el aprendizaje y 

transformación de otros.

Código Sence: 1238007681
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> OBJETIVOS DEL CURSO
• Comprender conceptos y herramientas que permitan, desde una posición de 

liderazgo, atraer, desarrollar y retener el talento humano en las organizaciones.

• Potenciar el capital humano del equipo para su máxima utilización, a través del 

desarrollo de competencias críticas para la gestión.

• Comprender y definir el talento humano un mix de desempeño, competencias, 

potencial y compromiso que aportan valor a la organización.

• Entender la gestión del capital humano como un sistema integral que captura, 

desarrolla, y reconoce el talento, sobre la base de ciertos criterios pre-establecidos.

> ESTE CURSO TE PREPARA PARA:
• Reconocer y transmitir la necesidad de gestionar el talento al interior de la organización.

• Establecer una definición propia de “talento” al interior de la organización.

• Incorporar la gestión del capital humano como parte de la estrategia de negocios.

• Identificar el talento en la organización y establecer los criterios para esto.

• Generar e implementar un programa integral de gestión del talento.

• Planificar y utilizar las herramientas y procesos adecuados para atraer, 

desarrollar y retener el talento humano al interior de la organización. 

GESTIÓN ESTRATÉGICA DEL TALENTO

Ingeniero Comercial, Universidad de Chile, Chile. Magíster 

en Dirección de Recursos Humanos, Universidad Adolfo 

Ibáñez, Chile.

Cuenta con una amplia experiencia en el gerenciamiento 

de áreas de gestión de personas, en empresas nacionales 

y multinacionales, con fuerte orientación a indicadores de 

desempeño. Ha trabajado en compañías de los sectores 

energía, minería y metalurgia.

Profesor 

PASCAL CÁCERES

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: ¿Por qué Gestionar el talento?
Contextualizar la importancia de la Gestión del Talento dentro de la 

estrategia de la organización.
• A qué llamamos talento

• Orígenes de la Gestión del Talento.

• El contexto de negocios y prioridades claves en las organizaciones actuales.

• Sistema de evaluación del talento. Criterios de identificación.

• Relación entre talento humano y estrategia de la organización.

• El rol del líder en la Gestión del Talento.

Módulo 2: ¿De que está el hecho el talento?
Conocer y comprender los factores claves que determinan el talento.
• Resultados

• Competencias

• Potencial

• Conocimiento experto

• Compromiso

Módulo 3: Implementar un sistema de Gestión 
del Talento.
Disponer de herramientas prácticas para la implementación del sistema.
• Cómo atraer y reclutar el talento.

• Cómo retener el talento.

• Cómo identificar el talento.

• Cómo desarrollar el talento.

• Cómo  utilizar el talento.

Módulo 4: Tópicos avanzados en gestión del 
talento.
Comprender el rol del líder y aspectos complementarios a la Gestión 

del Talento.

• El rol del líder en la Gestión del Talento

• Gestión del clima organizacional.

• Las compensaciones

• Desarrollo de Carrera.

Código Sence: 1238007682
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> CONTEXTO
Los legítimos conflictos y tensiones entre las personas son inevitables 
y están presentes en todos los dominios de nuestra existencia y 
de las organizaciones.

De esta manera, surge la necesidad de interpretar el fenómeno 
de la negociación como una actividad humana que aprendemos 
y desarrollamos a lo largo de nuestras vidas y que se sostiene en 
la construcción de un espacio de relaciones efectivas, saludables 
y confiables en el futuro.
 
En este contexto, las empresas deben contar con equipos y 
colaboradores que gestionen exitosamente procesos de negociación 
con clientes, proveedores, equipos, etc. aplicando estrategias de 
acuerdos colaborativos junto con habilidades comunicacionales y 
emocionales que fortalezcan  los vínculos de confianza en el futuro, 
aportando al logro de los resultados empresariales.

> OBJETIVO DEL CURSO
Fortalecer la efectividad y gestión exitosa en procesos de 
negociación, entregando diversas distinciones conceptuales junto 
con habilidades comunicacionales y emocionales que fortalezcan 
los vínculos de confianza y contribuyan a la resolución colaborativa 
de los conflictos

> ESTE CURSO TE PREPARA PARA
• Identificar el fenómeno del conflicto y la negociación.
• Distinguir las principales características y etapas en un proceso 

de negociación.
• Identificar las habilidades comunicacionales y emocionales de 

un negociador efectivo.
• Conocer las diferentes estrategias negociadoras para resolver 

conflictos.
• Conocer el Modelo de Harvard como estrategia colaborativa de 

negociación.

TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN EFECTIVA. ACUERDOS EXITOSOS A TRAVÉS DE LA NEGOCIACIÓN EFECTIVA

Ingeniero Comercial/Contador Auditor, Universidad de Chile, 

Chile; Diploma en Liderazgo y Transformación Organizacional, 

Universidad Alberto Hurtado, Chile; Diploma en Gestión 

de Personas, Universidad Alberto Hurtado, Chile; Coach 

Ontológico, Escuela Newfield Network.

Cuenta con 20 años de experiencia como Gerente de Personas 

en empresas privadas y públicas. 

Docente del Área Corporativa, FEN/U. Chile con amplia 

experiencia en coaching ejecutivo, acompañando programas 

de liderazgo, gestión del cambio, habilidades de inteligencia 

emocional, negociación, modelos y diccionarios de perfiles 

por competencias, estudios de clima y sistemas de gestión 

del desempeño. Además, es Docente de Liderazgo en el 

Magister de Salud Pública, Facultad Medicina, U. Chile.

Profesora 

CECILIA 
HERNÁNDEZ

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: El conflicto
• Concepto, origen y fuentes del conflicto.

• El ciclo del conflicto.

Módulo 2: La negociación
• Conceptos y características básicas de la negociación.

• Etapas del proceso negociador.

Módulo 3: La Negociación como proceso 
comunicacional
• Habilidades comunicacionales.

• Habilidades de Inteligencia Emocional.

Módulo 4: Estrategias negociadoras. 
• Estilos de negociación individuales.

• Modelo de Harvard.

• Caso de estudio.

Código Sence: 1238007727
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> OBJETIVO DEL CURSO
El curso tiene como objetivo comprender las herramientas de gestión 
del cambio en el contexto de incorporar la gestión de procesos en una 
organización.

> ESTE CURSO TE PREPARA PARA
• Reconocer los conceptos clave de la Gestión de Procesos y de la Gestión 
del Cambio, de acuerdo con la metodología propuesta por Juan Bravo (2017). 

• Distinguir cómo gestionar el cambio, para que arraigue la gestión de 
procesos en la organización. 

• Conocer herramientas concretas para generar contextos que faciliten 
transformaciones y cambios alineados con la estrategia de la organización.  

GESTIÓN DEL CAMBIO APLICADO A PROCESOS

Psicóloga, Universidad Central de Chile  
Diplomado Gestión de Procesos, Universidad de Chile.

Su experiencia profesional se enfoca en el ámbito de instituciones 
de salud, específicamente en la gestión clínica, la aplicación de 
metodologías de control de gestión y la gestión del cambio.

Profesora 

TATIANA PALMA

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Cambio en las personas
• Grupos con diferente tolerancia al cambio.

• Adaptación al cambio.

• Compromiso personal y principio de participación.

Módulo 2: Gestión de procesos y modelo integral 
del cambio
• ¿Qué es Gestión de Procesos?

• Prácticas de la Gestión de Procesos.

• ¿Qué es Gestión del Cambio?

• Modelos de Gestión del Cambio. 

• Modelo Integral del Cambio: Estrategia, Personas, Procesos, Estructura y Tecnología.

Módulo 3: Participación y visión sistemática
• La organización como sistema social.

• Los procesos como redes de comunicación.

• Participación como principal herramienta facilitadora de transformaciones 

y cambios.

Módulo 4: Liderazgo y comunicación
• Perspectiva sistémica del liderazgo.

• Liderazgo en rol facilitador.

• Comunicación en la organización y contribución de la modelación visual 

participativa.

Código Sence: 1238005390
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> OBJETIVO DEL CURSO
Comprender las competencias de modelación, análisis y transformación de los procesos actuales
y/o futuros de nuestra organización, analizando problemas e identificando y priorizando
soluciones. Así, el colaborador podrá enfrentar procesos de operaciones y servicios complejos con
herramientas simples para su mejor funcionamiento.

> ESTE CURSO TE PREPARA PARA:
• Reconocer los aspectos clave de la modelación de procesos.

• Conocer como priorizar procesos y definir acciones sobre ellos.

• Conocer técnicas para la mejora de procesos.

DISEÑO DE PROCESOS

Doctor en Gestión de Procesos, Universidad de Lleida, España. 
Master en Dirección de Informática del IDE CESEM, España e 
Ingeniero de Ejecución en Sistemas de Información, Universidad 
Técnica Federico Santa María.

Con más de 30 años de experiencia como asesor y relator de 
seminarios, ha cooperado con organizaciones tales como: 
Carabineros de Chile, Xinergía, FreshLand, Hidroeléctrica Itaipú 
(Paraguay), Servicios de Salud de Concepción y Los Andes, 
Tecnoimagen, Ripley, RedSaludUC, Saesa, Sitecna y Armada de Chile.

Antes, se desempeñó como gerente de procesos y sistemas en 
Weisselberger y Cia., como jefe de proyectos en NCR de Chile y 
como analista de sistemas en Empremar.

Es autor de 24 libros: Gestión de procesos, Rediseño de procesos, 
Gestión integral del cambio y Liderazgo, entre otros. Entre sus 
actividades académicas se desempeña como Director del Diplomado 
en Gestión de Procesos en la Universidad de Chile (unegocios.
uchhile.cl). Profesor en programas de educación profesional de 
la Escuela de Ingeniería de la Pontificia Universidad Católica de 
Chile y ha participado en otras actividades académicas en Perú, 
Ecuador y Paraguay.

Profesor 

JUAN BRAVO

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Introducción a la Gestión de Procesos
Reconocer los conceptos clave de la gestión de procesos.

• Visión global de la gestión de procesos.

• Definiciones: proceso, actividad, tarea, instructivo, etc.

• Definición de gestión de procesos.

El ABC de un proceso de negocio

• Alcance del proceso.

• Objetivos del proceso.

• Mapa e integración de los procesos.

• Procesos de la estrategia.

• Procesos de la misión.

• Procesos de apoyo: recursos, gestión y personas.

• Mayor productividad gracias a la gestión de procesos.

• Orientación al destinatario de la misión.

Módulo 2: Modelación de un proceso
Modelación de un proceso con la Modelación visual participativa

• Mapa de procesos

• Representar procesos

• Perfeccionar procesos

• Elaborar el procedimiento

• Implantar el procedimiento

Perfeccionando procesos

• Preguntas de facilitación

• Análisis de contingencias

• Modelos visuales corregidos

• Oportunidades de mejora futura

Módulo 3: Mejora de procesos
Identificando líneas de mejoras

• Importancia de la práctica

• Apoyo de la estrategia

• Certificar la competencia en el procedimiento

• Método para implantar el procedimiento

Priorizar las mejoras

• Identificar factores de decisión

• Ponderar los factores de decisión

• Seleccionar los procesos críticos

• Decidir cursos de acción

• Alinear intereses

• Responsabilidad social

• Gestionar riesgos

Módulo 4: Ejecución de la mejora de procesos
Articulando el plan de cambio

Ejes principales:

• Estrategia

• Personas 

• Procesos

• Estructura 

• Tecnología

Método para un proyecto de cambio

• Identificando el problema

• Seleccionar la variable crítica

• Causas del problema y costos

• Plantear y seleccionar alternativas de solución

• Propuesta de valor

Método para un gran proyecto de cambio

• Etapas del método GSP (Gestión Sistémica de Proyectos)

• Prácticas transversales.

Código Sence: 1237998278



Metodología cursos de extensión B-learning

Plataforma:

módulo 1 
e-learning

módulo 2
e-learning

+

módulo 3
e-learning

módulo 4
e-learning

++ ++

video 
bienvenida

 Clase a distancia
en vivo

http://corporativos.fen.uchile.cl/

corporativos@unegocios.cl

FUNDAMENTOS DE LA EXCELENCIA OPERACIONAL Y EL LEAN

Ingeniero Civil y Postítulo en Administración de Empresas, 

Pontificia Universidad Católica de Chile, Chile. Postítulo 

de Especialización en Practical Production Management, 

KITA, Japón.

Director Académico Diplomado en Excelencia Operacional.

Profesional dedicado a consultoría y docencia, con extensa 

experiencia en diversos cursos de entrenamiento para niveles 

estratégico, táctico y operativos en organizaciones públicas y 

privadas. Además de ser socio fundador y director ejecutivo 

de una empresa consultora, es presidente de la Fundación 

para la Promoción de Kaizen. Actualmente, se desempeña 

como consultor senior en Lean Kaizen.

Profesor 

JOSÉ MIGUEL 
SANTANA V.

Código Sence: 1238004917

> OBJETIVOS DEL CURSO
Comprender los fundamentos de la excelencia operacional e 
Identificar la aplicación de los principios de la gestión basada en el 
pensamiento Lean-Kaizen, como una estrategia competitiva y de 
sustentabilidad organizacional.

• Conocer y distinguir la evolución y los fundamentos de los 
Modelos de Gestión de Excelencia y de la Excelencia Operacional.

• Conocer los orígenes, fundamentos, principios y bases del modelo 
de gestión Lean - Kaizen.

• Identificar la aplicación de los principios de la gestión basada en 
el pensamiento Lean - Kaizen.

• Comprender técnicas Lean Kaizen de aplicación práctica en los 
ámbitos de la estrategia y operación de la empresa.

• Conocer el “Lean Thinking” y su aplicación para lograr Operaciones 
Lean (operaciones esbeltas).

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1:
Sustentabilidad: de la calidad total a la gestión de excelencia
Conocer y distinguir la evolución y los conceptos de los Modelos 
de Gestión de Excelencia y de la Excelencia Operacional.

Módulo 2:
Creando valor: Lean Operation y la aplicación de los 
principio Lean-Kaizen en las organizaciones
Conocer los orígenes, fundamentos, principios y bases del 
Lean- Kaizen y distinguir su aplicación práctica en los ámbitos 
de su filosofía, estrategia y operación.

Módulo 3:
Adoptar y adaptar, bases para implementar el propio 
modelo de excelencia operacional
Identificar las estrategias de despliegue y escalamiento de 
un modelo de excelencia operacional.
 
Módulo 4:
Aplicación Práctica
Aprender a observar la propia organización bajo los principios 
de Lean-Kaizen.

• Comprender los pilares fundamentales de una Cultura Lean 
kaizen, como estrategia de empresa competitiva.

• Distinguir los actuales modelos de gestión imperante en nuestro 
país.

• Comprender e identificar la brecha entre el diseño y el desempeño, 
en la aplicación de los Modelo de Gestión Lean – Kaizen.

• Identificar la clasificación de las deficiencias, despilfarros y pérdidas 
en las organizaciones que impactan negativamente en la calidad, 
costos, tiempos de respuestas, seguridad y nivel de servicio
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OPTIMIZACIÓN DE PROCESOS

Doctor en Gestión de Procesos, Universidad de Lleida, España. 
Master en Dirección de Informática del IDE CESEM, España e 
Ingeniero de Ejecución en Sistemas de Información, Universidad 
Técnica Federico Santa María.

Con más de 30 años de experiencia como asesor y relator de 
seminarios, ha cooperado con organizaciones tales como: 
Carabineros de Chile, Xinergía, FreshLand, Hidroeléctrica Itaipú 
(Paraguay), Servicios de Salud de Concepción y Los Andes, 
Tecnoimagen, Ripley, RedSaludUC, Saesa, Sitecna y Armada de Chile.

Antes, se desempeñó como gerente de procesos y sistemas en 
Weisselberger y Cia., como jefe de proyectos en NCR de Chile y 
como analista de sistemas en Empremar.

Es autor de 24 libros: Gestión de procesos, Rediseño de procesos, 
Gestión integral del cambio y Liderazgo, entre otros. Entre sus 
actividades académicas se desempeña como Director del Diplomado 
en Gestión de Procesos en la Universidad de Chile (unegocios.
uchhile.cl). Profesor en programas de educación profesional de 
la Escuela de Ingeniería de la Pontificia Universidad Católica de 
Chile y ha participado en otras actividades académicas en Perú, 
Ecuador y Paraguay.

Profesor 

JUAN BRAVO

> OBJETIVO DEL CURSO
El objetivo de la optimización de procesos es el cambio continuo sobre el proceso que se realiza durante 
su vida útil, después de la modelación. Está dirigido por el dueño del proceso, coordinado por un área de 
mejora continua o por el área de procesos y cuenta con la participación de todos los actores del proceso.
Buenos caminos para mejorar son Kaizen y Lean, interpretados como la filosofía de cambio que plantean, 
porque para efectos concretos contamos con un amplio abanico que técnicas que ambos comparten.

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Incorporación de la gestión de procesos en la organización
Reconocer los conceptos clave de la incorporación de la gestión de procesos en la organización.

Incorporación de la gestión de  procesos a la organización:

• ¿Qué es la Gestión de Procesos?

• Lograr mayor productividad.

• La gestión de procesos y la organización.

• Reconocer los niveles de madurez.

• Incorporación de la Gestión de  Procesos en la organización.

• Exponer la contribución.

• Planear la incorporación.

• Llevar a la estructura: métodos y funciones del área de procesos.

• Gestionar el cambio, modelo integral del cambio: estrategia, personas, procesos, estructura 

y  tecnología.

Métodos de la gestión de procesos: 

• Método SIPOC.

• Modelo SMART e indicadores de gestión.

Mapa de procesos: 

• Componentes del mapa de procesos. 

• Parámetros críticos de calidad (CTQ).

Módulo 2: Cómo intervenir los procesos
Distinguir las acciones que es necesario realizar sobre los procesos.

• Representación procesos mediante los flujogramas de información.

• Forma de elaborar los flujogramas de información.

• Concepto curso normal de los eventos.

• Evitar el uso de rombos.

• Los diagramas de flujo fueron creados para programar computadores, nada más.

• Listas de tareas.  

• Efectos de transformación gracias al perfeccionamiento.

• Creación de valor.

Módulo 3: Mejora continua
Identificar las técnicas adecuadas para la mejora de procesos.

Importancia de la Mejora Continua:

• Un proceso de mejora continua.

• Ciclo de Deming (ciclo PHVA).

• Las 3c.

• Relación causal.

Filosofía Kaizen:

• Método Lean.

• Las 3c.

• Relación causal.

Módulo 4: Herramientas para lograr el cambio
Distinguir como elaborar un proyecto de rediseño de procesos.

Filosofía participativa para el cambio en los procesos:

• Importancia del diálogo.

• Talleres de mejora continua.

• Tormenta de ideas.

 Herramientas básicas de la calidad:

• Relación causal de Kaoru Ishikawa.

• Hoja de verificación.

• Gráfico de conrol.

• Histograma.

• Diagrama de Pareto.

• Diagrama de dispersión.

• Muestreo estratificado.

• Técnica de los 5 Por Qué.

• Técnica de las 5 Sistema.

• Análisis modal de fallas y efectos.

Método MAR (método de acción rápida) para optimizar una etapa de un proceso:

• Conocer el proceso.

• Evaluar para reconocer el problema de fondo.

• Buscar causas.

• Plantear soluciones.

• Armar una solución.

Código Sence: 1238004918
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> OBJETIVO DEL CURSO
Dirigido a aquellos emprendedores o profesionales de cualquier ámbito de formación, cuyo interés se centre en adquirir conocimientos en el área de 

análisis de la evaluación de una iniciativa de inversión, con énfasis en el emprendimiento.

EMPRENDIMIENTO Y EVALUACIÓN DE PROYECTOS

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Ciclo de Proyectos y Estudios de Preinversión.
Comprender el contexto en el que se desarrolla el proceso de evaluación 
de proyectos para la puesta en marcha de un nuevo emprendimiento.

• Introducción y Ciclo de Proyectos.

• Estudios de Preinversión.

Módulo 2: Valor del dinero en el tiempo y Análisis de Inversiones.
Comprender que toda inversión al tener una proyección a través del tiempo, 
se deberá considerar en el análisis el efecto tiempo – riesgo. Conocimineto 
de matemáticas financieras y cálculo de indicadores de rentabilidad. 
Introducción a la construcción de Flujos de Caja.

• Matemáticas Financieras / Análisis de Inversiones.

• Riesgo / Rentabilidad e Indicadores Financieros.

• Flujos de Caja (proyecto / inversionista /Capacidad de Pago) triángulo.

Módulo 3: Flujos de Caja: ¿Invierto? Casos y Flujos:

Se fortalecerá la capacidad de los alumnos en la construcción de flujos 
de caja, reconocimiento de las diversas inversiones y valorizaciones al 
horizonte del proyecto.

• Inversiones (las 5 Inversiones) y Valor de Salida

• Caso don Pedro

• Flujo de Empresa en Marcha

Módulo 4: Sensibilización y caso de cierre.
Todo proyecto evaluado debe ser sensibilizado a fin de conocer su 
comportamiento frente a variación de las diversas variables. Se trabajará 
en un caso de cierre de curso que permitirá al alumno consolidar los 
conocimientos adquiridos.

• Sensibilización de Proyectos
• Caso Cierre

Ingeniero Comercial, Universidad de Chile  

Diploma en Ciencias Políticas , Universidad de Chile  

Magíster en Finanazas y MBA, Universidad de Chile

Director Académico Diplomado en Emprendimiento y 

Administración de Empresas.

Docente, relator y consultor, con experiencia en valorización 

y venta de empresas, estudios de mercado, renegociación de 

pasivos, procesos de tarificación sanitaria, asesorías en gestión 

empresarial y auditorías a nivel nacional e internacional.

Profesor 

RODRIGO
FUENTES• Identificar oportunidades de negocio, analizar y potenciar modelos de negocio 

para fortalecer las etapas iniciales del emprendimiento, así como las técnicas del 
proceso de formulación, valorización y evaluación de proyectos para la toma de 
decisiones, con la finalidad de entregarle una visión global de los distintos tipos de 
proyectos y emprendimientos, con técnicas de aprendizaje y análisis mediante la 
construcción de flujos de caja para recomendar la conveniencia o inconveniencia 
de llevar a cabo un determinado emprendimiento.

• Proporcionar los elementos conceptuales, las técnicas y los procedimientos que 
contribuyan a una correcta evaluación de cualquier idea de inversión, así como 
las características propias de llevar a cabo el emprendimiento.

• Comprender el proceso de creación de empresas y la relevancia del emprendedor 
en éste.

• Conocer herramientas para la identificación y evaluación de ideas y oportunidades 
de negocio.

• Reconocer los alcances y procedimientos básicos que se utilizan en la Valoración 
y evaluación proyectos.

• Comprender los alcances de los diversos estudios que hacen posible la obtención 
de información para la construcción del flujo de caja.

Código Sence: 1237992400
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> OBJETIVO DEL CURSO
El curso busca potenciar habilidades de innovación y emprendimiento 
para profesionales que quieren desarrollar sus negocios o hacerlo dentro 
de la empresa donde trabajan. El participante apenderá conceptos 
y habilidades que le faciliten identificar, crear, apoyar e implementar 
oportunidades de negocio, que puedan representar proyectos de alto 
valor para el mercado.

> Los alumnos serán capaces de: 
• Conocer los conceptos de innovación y su relevancia.

• Identificar las características de los innovadores y emprendedores.

• Comprender la importancia del pensamiento creativo.

• Conocer y comprender el proceso de innovación.

INNOVACIÓN Y EMPRENDIMIENTO ¿CÓMO REINVENTAR(SE) EN TIEMPOS DIFÍCILES?

Ingeniero Civil, Universidad de Chile, Chile; MBA, University 

of Michigan, USA. 

Se ha desempeñado como consultor de negocios, innovación 

en modelos de negocio y operacional, emprendimiento, 

y estrategia, en 7 países (Chile, Perú, Colombia, Brasil, 

Uruguay, Estados Unidos, etc.), en más de 50 empresas. Ha 

sido profesor y conferencista durante los últimos 10 años. 

Trabajó en McKinsey & Company y actualmente es Director 

de ImpactGroup.

Profesor 

IVAN GEZAN

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Introdución a la Innovación como forma de agregación 
y captura de valor

Capítulo 1:¿Por qué innovar?: Conceptos generales
• ¿Qué es innovación?
• ¿Para qué sirve?
• Innovación como estrategia de diferenciación
• Ejemplos de innovación

 Capítulo 2: Valor de la innovación
• Principios para catalizar la innovación
• Dinamismo de la industria
• Valor del servicio: ¿por qué nos compran? ¿dónde está el valor?
• Tres claves para la innovación en la empresa

Reflexión final: Alineando el modelo de negocios personal con el profesional

Módulo 2: Fundamentos de la innovación: mentalidad, organización, 
cultura y procesos
Capítulo 1: Mentalidad ¿Quiénes innovan?

• Emprendedores e intraemprendedores
• Actitud y Acción
• Paradigmas
• Simplicidad

Capítulo 2: Organización y Cultura
• Organización: roles y estructura
• Cultura: 10 características a promover en la organización

Reflexión final: El círculo de oro

Módulo 3: Innovación y resolución de problemas
Capítulo 1: Facilitación del pensamiento creativo
• Momentos de renovación vs. Momentos de estrés
• La risa, clave para facilitar el pensamiento creativo
• Inventando nuevas cajas para el pensamiento creativo

Capítulo 2: Facilitación del pensamiento creativo en equipos de trabajo
• Creatividad en equipos colaborativos y espacio sagrado
• 7 consejos para mejorar los procesos creativos en equipos

Reflexión final: Si lo imaginas, existe! (Julian Beever)

Módulo 4: Fundamentos de la innovación: Proceso de 
innovación
Capítulo 1: Introducción al Proceso de innovación (Design thinking)

• Aspectos clave del proceso de innovación

• Ejemplos

Capítulo 2: Proceso de innovación (Design thinking)
• Nivel Estratégico: Focalizar

• Nivel de Ejecución: Encontrar, Idear, Perfilar, Prototipear, Pilotear y Crecer

Capítulo 3: Metodologías de Brainstorming
• Claves para un brainstorming exitoso

• Tres metodologías: 3x3x3, Brainstorming guiado y Relaciones forzadas

Reflexión final: Innovación ¿cierre o comienzo?

Código Sence: 1238005242
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EXPERIENCIA DE CLIENTES

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: ¿Qué es la experiencia de cliente?

• Presentación.

• La importancia que tiene gestionar la experiencia de clientes.

• ¿Qué es la Experiencia de Clientes?

• Actividad de aprendizaje.

Módulo 2: La travesía de compra de los clientes y 
los momentos de la verdad

• Presentación.

• La Travesía de Compra.

• Los momentos de la verdad.

• Actividad de aprendizaje.

Módulo 3:  Diseño y co-construcción de experiencias 
de clientes

• Presentación.

• Tipos de Experiencias de Clientes.

• Métricas para la Gestión de Experiencia de Clientes.

• Actividad de aprendizaje. 

Módulo 4: Mejora continua para la experiencia 
de clientes

• Presentación.

• Eliminando la Fricción en la Experiencia de Clientes.

• Innovación en la Experiencia de Clientes.

• Actividad de aprendizaje.

> OBJETIVO DEL CURSO
Conocer herramientas para diseñar y gestionar experiencias 
y servicios de alta diferenciación para articularlos como una 
ventaja sostenible para la organización.

> OBJETIVOS ESPECÍFICOS
• Identificar los tipos de clientes para diseñar y desarrollar 

una Experiencia de Cliente valiosa.
• Comprender las etapas del proceso de compra para diseñar 

la experiencia que el cliente necesita en cada etapa.
• Conocer herramientas y métricas para detectar necesidades 

de los clientes.
• Identificar Experiencias de Clientes valiosas y diferenciadoras 

para generar lealtad a largo plazo de los clientes.

Ingeniero Comercial y Máster en Finanzas Universidad de 
Chile. Profesor de la Facultad de Economía y Negocios de 
la Universidad de Chile. Con 12 años de experiencia en 
Movilidad y Tecnología en Entel y Samsung. Además 6 años 
de experiencia comercial con fuerza de venta a cargo en 
BancoEstado Seguros y Amicar Derco/Gildemeister.

Actualmente se desempeña como CEO de Pacific Cloud 
Solutions | Value Factory, empresas de tecnología cuya misión 
es apoyar la creación de valor para Medianas y Grandes 
Empresas en Chile y Perú a través de la transformación digital.

Profesor 

MARTÍN
COOK

Código Sence: 1238015021
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TRANSFORMACIÓN DIGITAL

Ingeniero Comercial, Universidad de Chile.

Magíster en Marketing, Universidad de Chile.

Ingeniero comercial con desarrollo en múltiples proyectos 
con equipos multidisciplinarios de la más variadas áreas como 
inteligencia comercial, publicidad, productos, planes, medios 
de pago, experiencia de cliente, red comercial, fuerza de venta, 
legal, desarrollo digital, comunicaciones y RR.HH.

Profesor 

MAXIMILIANO 
MÜLLER

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Breve Introducción a la Transformación 
Digital (TD)

• ¿Qué es la TD? ¿Cuándo comenzó? ¿Cómo nos ha afectado?

• Conceptos Generales de la TD(RRSS, BI, Big Data, Machine Lerning, Blockchain, 

Desarrollo Organizacional, Design Thinking, Inteligencia Artifical, etc.)

• Actividad 1 – Visualización TD Demanda 

• Actividad 2 – Visualización TD Oferta/Estructura Interna

• Video Reflexivo – TED Talk.

Módulo 2: Transformación Digital de la Demanda 
(Clientes)

• ¿Cómo hemos cambiado producto de la Tecnología?

• La Transformación Digital y el Comportamiento Humano.

• Democratización de las Oportunidades y las Comunicaciones.

• La Experiencia Digital como nuevo modelo de Vida.

• Actividad 1 – Oportunidades.

• Actividad 2 – Comunicaciones.

Módulo 3: Transformación Digital de la Oferta 
(Instituciones; Organización Interna)

• ¿Cómo se han ajustado las Instituciones a los cambios radicales de la Demanda?

• Entendiendo a nuestros Clientes y el Mercado dónde se desenvuelven.

• Transformación Digital Interna – Conceptos, Ejecución y Resistencia al Cambio.

• Cultura de Cambio: Organizaciones Fijas vs. Organizaciones Dínamicas.

• Actividad 1 – Entendiendo a nuestros Clientes.

• Actividad 2 – Entendiendo nuestra Institución.

Módulo 4: Transformación Digital – El Futuro

• Para hoy: ¿Qué hacer? ¿Qué no hacer?

• Para mañana: ¿Cómo se presenta el futuro inmediato?

• Cambio de Foco Estrategico (Adaptatividad).

• Actividad de Cierre.

• Video de Cierre – TED Talk.

> OBJETIVO DEL CURSO
Comprender cómo la sociedad actual ha tenido que adaptarse 
a los cambios que demanda la Transformación Digital y cómo 
esto ha impactado en la vida de los usuarios y organizaciones, 
exigiendo su adaptatividad y aceleración.

> OBJETIVOS ESPECÍFICOS
• Comprender el concepto de Transformación Digital.
• Comprender y reconocer aplicaciones reales respecto a 

la Transformación Digital desde el Punto de Vista de los 
Clientes (Demanda) y de las Empresas e Instituciones (Oferta; 
Organización Interna).

• Comprender y reconocer  aplicaciones reales respecto a 
la Transformación Digital considerando los cambios más 
importantes para el Futuro inmediato.

Código Sence: 1238014450
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Ingeniero Civil Industrial / Dr. Ciencias Económicas y 

Empresariales / MBA, Universidad de Magallanes / Lleida / 

UTFSM , Chile / España / Chile 

Diploma Gestión de Responsabilidad Social, Pontificia 

Universidad Católica de Valparaíso, Chile.

MBA Gestión Empresarial, Universidad Técnica Federico 

Santa María, Chile.

Doctor en Ciencias Económicas y Empresariales, Universidad 

de Lérida, España.

Profesor 

LUIS GUILLERMO 
CERNA

> OBJETIVO DEL CURSO
Entregar a los profesionales de distinta disciplina, una base común de conocimientos 

y herramientas sobre gestión de negocios bajo una perspectiva de Control de Gestión. 

Conocer procedimientos y prácticas de uso para los procesos: Contabilidad de Costos, 

Control Financiero, Control de Procesos, Planificación de Presupuesto, Alineamiento 

y aplicación de la herramienta BSC.

> ESTE CURSO TE PREPARA PARA:
• Desarrollar las competencias necesarias para entender la gestión de recursos y 

capacidades empresariales desde un marco de control estratégico de proceso.

• Diseñar un BSC (mapa estratégico, panel de control y plan de acción) que apoye el 

control y desempeño organizacional.

• Entender la selección de los indicadores adecuados de desempeño de los procesos 

y personas, lo cual permitirá -con mayor probabilidad de éxito- cumplir con las 

metas del negocio.

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Introducción a la Gestión de Procesos

• Presentación.
• Concepto del control de gestión y proceso del negocio.
• Información de costos en el sistema de control de gestión.
• Actividad de aprendizaje.
• Material complementario 1: ¿Control de gestión o gestión de control?

Módulo 2: Modelación de un proceso

• Presentación.
• Aspectos generales del control económico-financiero.
• Sistemas de control y comportamiento organizacional.
• Actividad de aprendizaje.
• Material complementario 1: ¿Cómo analizar e interpretar las razones 

financieras?
•  Material complementario 2: Análisis con ratios financieros paso a paso

Módulo 3: Mejora de procesos

• Presentación.
• Planificación y control presupuestario.
• Técnicas de control presupuestario.
• Actividad de aprendizaje.
• Material complementario 1: Introducción al control presupuestario.
• Material complementario 2: Método de control del presupuesto.

Módulo 4: Ejecución de la mejora de procesos

• Presentación.
• Metodología CMI y mapa estratégico.
• Panel de control (KPI) y plan de acción.
• Actividad de aprendizaje.
• Caso práctico.
• Material complementario 1: Sistemas de control de gestión y 

desempeño organizacional: una revisión conceptual.
• Material complementario 2: Control de gestión y cuadro de mando 

integral: énfasis en la perspectiva financiera – aplicación en una 
empresa de servicios de informática.

Código Sence: 1238005046

CONTROL DE GESTIÓN Y BSC
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> OBJETIVO DEL CURSO
Proveer a los alumnos de los conocimientos básicos de administración de empresas, reconociendo los procesos relevantes y fundamentales 
que debe conocer todo administrador que se inicia en este ámbito.

ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Nociones Básicas de Administración.
Comprender conceptos básicos de la administración de empresas 
y el proceso de planificación estratégica.

• ¿Qué es una Empresa y cómo desarrolla la Planificación Estratégica?
• ¿Qué es la Economía Empresarial?

Módulo 2: Contabilidad y Finanzas como Función de Control en 
las Empresas.
Adquirir conocimiento de los conceptos básicos de contabilidad 
y su aplicación en la gestión financiera.

• ¿Cuáles son los conceptos contables claves que debe dominar el 
administrador de empresas?

• Presupuestos e Índices Financieros

Módulo 3: Gestión de Personas:

Entender la función de gestión de personas y reconocer los 
comportamientos claves de los líderes extraordinarios.

• ¿En qué consiste la gestión de personas en una organización?
• ¿Cuáles son las competencias de un líder extraordinario?
• Estilos de Comportamiento DISC

Módulo 4: Marketing en las Empresas.

Aprender los conceptos de marketing empresarial y conocer los 
pasos necesarios para desarrollar una estrategia exitosa.

• La estrategia de marketing
• La Mezcla de Marketing

Ingeniero Comercial, Universidad de Chile

MBA, Northeastern University, Boston, Estados Unidos.

Amplia experiencia en las operaciones logísticas de diversas 

industrias, manejando proyectos desde su etapa comercial 

hasta su implementación operacional, incluyendo el diseño 

de procesos, maquinaria, sistemas, personal e infraestructura.

Profesor 

SERGIO
MOTLES

Código Sence: 1237992427
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> OBJETIVO DEL CURSO
Desarrollar conocimientos y habilidades para profesionales y personal operativo que quieren participar en la instalación de una cultura de 
servicio. El participante aprenderá conceptos que le permitan identificar, crear, apoyar e implementar prácticas asociadas con un servicio 
de calidad para clientes internos y externos de la empresa.

> OBJETIVOS ESPECÍFICOS
• Reconocer elementos de una cultura orientada al cliente y los pasos para implementarla.
• Reconocer conceptos básicos que definen la satisfacción de los clientes.
• Identificar elementos de una experiencia de servicio, reconociendo su rol personal en la satisfacción de las expectativas del cliente.
• Valorar la experiencia del trabajador como elemento clave dentro del proceso de generar experiencia de servicios memorables.
• Identificar los pasos fundamentales para implementar una cultura orientada al cliente.
• Conocer métricas sencillas que permiten orientar la mejora continua de la cultura de servicio.

CULTURA DE SERVICIO: MÉTRICAS Y EXPERIENCIA

Psicólogo, Pontificia Universidad Católica de Chile, Chile. 

Diploma en Desarrollo Organizacional, Universidad de 

Chile, Chile. Magister en Dirección Estratégica de Recursos 

Humanos, Pontificia Universidad Catolica de Chile, Chile.

Se ha desempeñado en cargos ejecutivos en el área de 

Recursos Humanos, en empresas del sector servicios premiadas 

por su gestión de personas. Fue editor del libro “Directores 

de Orquesta: Competencias para liderar”, publicado por 

El Mercurio para su programa de formación de jefaturas. 

Además, posee amplia experiencia docente en diferentes 

instituciones de educación superior.

Actualmente es miembro de la Society for Human Resource 

Management (SHRM) y de la Association for Training and 

Development (ASTD).

Profesor

JUAN FRANCISCO 
LUNA MUÑOZ

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Servicio y cultura de servicio
• Sirviendo a los clientes del Siglo XXI.

• Cultura de Servicio.

Módulo 2: ¿Qué quieren los clientes?
• Satisfacción del cliente: elementos psicológicos y la lealtad de marca.

• Creando experiencias de servicio memorables.

Módulo 3: Experiencia del Cliente y experiencia 
en el trabajo
• Definir la cultura deseada: promesa de servicio.

• Definir el criterio de éxito.

• Alinear procesos y eliminar las barreras.

Módulo 4: Construyendo una cultura desde 
dentro
• Desarrollando las competencias.

• Medir y mejorar.

• Caso Ritz-Carlton.

Código Sence: 1238002774
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EXCEL BÁSICO

Ingeniero en Informacion y Control de Gestion, Universidad de 
Chile, Chile Magister en Finanzas, Universidad de Chile, Chile.

Actualmente desarrolla labores de Jefe de Gabinete Departamento 
de Administración prestando labores de control de gestión 
y liderando proyectos e iniciativas en el ámbito de gestión y 
mejoramiento de procesos, alineando la estrategia institucional 
con los aspectos de gestión de calidad, gestión del conocimiento 
y la administración de riesgos con orientación a la resolución 
de problemas, asegurando la integración y coherencia con los 
soportes de tecnologías de información. Además, imparte las 
cátedras de Tecnología y Sistemas de Información y de Métodos 
Matemáticos y ha sido coordinador del área de Tecnologías de 
las Escuelas de Pregrado, Facultad de Economía y Negocios, 
Universidad de Chile.

Profesor 

FABIÁN
VICENCIO

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Conociendo Excel
• Presentación.

• Reconocimiento de los Menus de Excel.

• Movimientos con teclado en Excel.

• Cómo guardar un documento de trabajo y sus aplicaciones.

• Actividad de aprendizaje.

Módulo 2: Introducción a las funciones básicas
• Presentación.

• Reconocimiento de fórmulas y sus usos.

• Funciones Básicas y sus usos - Parte I.

• Funciones Básicas y sus usos - Parte II.

• Aplicación de Funciones Básicas.

• Funciones de Ordenación de Datos y aplicaciones - Parte I.

• Funciones de Ordenación de Datos y aplicaciones - Parte II.

• Actividad de aprendizaje.

Módulo 3: Funciones básicas - intermedias
• Presentación.

• Reconocimiento de Funciones de Fecha y sus usos.

• Reconocimiento Funciones de texto y sus usos.

• Aplicaciones de Fecha y Texto.

• Introducción a la Funcion SI.

• Aplicaciones de la Funcion SI - Parte I.

• Aplicaciones de la Función SI - Parte II.

• Aplicación de Función SI, datos numéricos, fechas y textos.

• Actividad de aprendizaje.

Módulo 4: Formular SI y SI anidado
• Presentación.

• Aplicación de la Función Concatenar.

• Aplicación de la Función SI anidado.

• Aplicación de la Función SI anidado con árboles de Decisiones I.

• Aplicación Función SI anidado con árboles de Decisiones II y Buena Practica 

Función SI Anidado.

• Aplicación de la Función SI anidado con árboles de Decisiones III.

• Actividad de aprendizaje.

> OBJETIVO DEL CURSO
Aplicar herramientas de Excel básicas orientadas a resolver problemáticas existentes en el contextos de los negocios.

> OBJETIVOS ESPECÍFICOS
• Reconocer los Menús y usos generales del Software.
• Reconocer y utilizar las funciones básicas de Excel.
• Utilización de Funciones de Fecha, Texto y Función SI.
• Aplicar las fórmulas intermedias de Excel SI y SI anidado para ser utilizadas en problemas del mundo de los negocios.

Código Sence: 1238010574
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EXCEL INTERMEDIO

Ingeniero en Informacion y Control de Gestion, Universidad de 
Chile, Chile Magister en Finanzas, Universidad de Chile, Chile.

Actualmente desarrolla labores de Jefe de Gabinete Departamento 
de Administración prestando labores de control de gestión 
y liderando proyectos e iniciativas en el ámbito de gestión y 
mejoramiento de procesos, alineando la estrategia institucional 
con los aspectos de gestión de calidad, gestión del conocimiento 
y la administración de riesgos con orientación a la resolución 
de problemas, asegurando la integración y coherencia con los 
soportes de tecnologías de información. Además, imparte las 
cátedras de Tecnología y Sistemas de Información y de Métodos 
Matemáticos y ha sido coordinador del área de Tecnologías de 
las Escuelas de Pregrado, Facultad de Economía y Negocios, 
Universidad de Chile.

Profesor 

FABIÁN
VICENCIO

> CONTENIDO CURSO ONLINE

Módulo 1: Formular SI y SI anidado
• Presentación.

• Aplicación de la Función Concatenar.

• Aplicación de la Función SI anidado.

• Aplicación de la Función SI anidado con árboles de Decisiones I.

• Aplicación Función SI anidado con árboles de Decisiones II y Buena Practica 

Función SI Anidado.

• Aplicación de la Función SI anidado con árboles de Decisiones III.

• Actividad de aprendizaje.

Módulo 2: Funciones de totalizadores condicionales
• Presentación.

• Aplicación de la Función CONTAR.SI.

• Aplicación de la Función CONTAR.SI.CONJUNTO.

• Aplicación Función SUMAR.SI.

• Aplicación Función SUMAR.SI.CONJUNTO.

• Aplicación Función PROMEDIO.SI.

• Aplicación Función PROMEDIO.SI.CONJUNTO.

• Actividad de aprendizaje.

Módulo 3: Funciones de Búsquedas y Múltiples 
Opciones
• Presentación.

• Aplicación Función Buscar V.

• Aplicación Función Buscar V y Formulas Básicas.

• Aplicación SI con Función Y( ) y Función O( ) - Parte I.

• Aplicación SI con Función Y( ) y Función O( ) - Parte II.

• Aplicación Función Suma.

• Actividad de aprendizaje.

Módulo 4: Funciones de Búsquedas y Tablas 
Dinámicas
• Presentación.

• Aplicación Importación datos y texto en columnas.

• Aplicación Función Buscar V y Buscar H.

• Aplicación Función Buscar V y Buscar H Anidados.

• Aplicación Tablas Dinámicas I.

• Aplicación Tablas Dinámicas II.

• Actividad de aprendizaje.

> OBJETIVO DEL CURSO
Aplicar herramientas de Excel Intermedias orientadas a resolver problemáticas existentes en los contextos de los negocios.

> OBJETIVOS ESPECÍFICOS
• Aplicar las fórmulas intermedias de Excel SI y SI anidado para ser utilizadas en problemas del mundo de los negocios.
• Aplicar la Función Totalizadores en Excel para identificar cómo utilizar esta herramienta en el mundo de los negocios.
• Aplicar la Función Búsqueda en Excel para identificar cómo utilizar esta herramienta en el contexto de las organizaciones.
• Reconocer las Funciones de Importación y Exportación de datos, así como el uso de Tabla Dinámica en Excel para utilizar en el contexto 

de una empresa.

Código Sence: 1238010832
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Francis Bastardo / fbastardo@unegocios.cl / (56) 22 9783393 / Diagonal Paraguay 257, Torre 26, piso 9 , Of. 903

GESTIÓN Y PLANIFICACIÓN DE PRESUPUESTO

> OBJETIVO DEL CURSO

describir etapas esenciales del proceso de planificación y elaboración de presupuesto. Conocer herramientas de gestión 

y planificación de presupuesto, infiriendo etapas básicas de la elaboración del mismo, aplicables a empresas o proyectos 

particulares, ejecutando metodología básica para evaluar y controlar un presupuesto. 

> CONTENIDO CURSO ONLINE

• Módulo 1: Planificación Presupuestaria

Los modelos de seguimiento con los que cuenta el administrador del presupuesto 
son fundamentales para la toma de decisiones. En este sentido la plantilla o 
formato del presupuesto juega un rol central en la administración de recursos.

• Módulo 2: Etapas del presupuesto

Elaborar el presupuesto representa una etapa clave en la determinación de 
los recursos económicos que las empresas u organizaciones va a necesitar 
para desarrollar exitosamente sus actividades. Para esto, se requiere realizar 
pronósticos respecto planes presupuestarios.
Los planes presupuestarios incluyen actividades relacionadas con los ingresos, 
los costos y los gastos de la operación de tal forma de organizar eficaz y 
eficientemente el flujo de caja involucrado en el desarrollo de las empresas.

• Módulo 3: Criterios para evaluar el presupuesto.

El seguimiento y la evaluación del presupuesto permite realizar gestión y 
análisis de desviaciones presupuestarias voluntarias e involuntarias. Muchas 
veces las empresas se ven enfrentadas a contingencias coyunturales que 
causan fluctuaciones no presupuestadas de los recursos que la empresa espera.

• Módulo 4: Ejecución del Presupuesto

La evaluación dinámica permite comprender variaciones presupuestarias, 
y además permite anticiparse a posibles resignaciones que provengan de 
estos cambios de recursos. El control y monitoreo ofrece soluciones fundadas 
respecto de posibles planes de acción que necesita la empresa.

• Control y monitoreo del presupuesto.

PhDFinance, University of Bath,  K.M.B.A. Loyolla 
College, USA.  
IngenieroComercial, UniversidaddeTalca.

En su trayectoria se ha desarrollado como Sub-
Gerente Inversiones, Asset Management, Banchile 
Corredora de Bolsa, en el Ministerio de Transportes 
y Telecomunicaciones, en el Departamento de 
Evaluacion y Control de Riesgos del Banco Central 
y como  Asesor de Investigacion en Comite 
Retail Financiero.

Actualmente se desempeña en Academico Aliado, 
Centro Gobiernos Corporativos, Universidad de Chile.

Profesor 

JULIO
REBOLLEDO

Código Sence: 1238012981



CODIGO CURSO NOMBRE CURSO MODALIDAD DOCENTE

1237975169 Marketing y ventas ELearning Sandra Bauer Watkins

1237989362 Gestión comercial y modelos de venta ELearning Pablo Andrés Barberis Abu-Abbara

1237992102 Gestión Ejecutiva ELearning Sandra Bauer Watkins

1237992385 Estrategia comercial ELearning Natalia Paz Pierattini Seyler

1237992400 Emprendimiento y evalución de proyectos ELearning Pedro Rodrigo Fuentes Diaz

1237992427 Administración de empresas ELearning Sergio Motles Dubinovsky

1237996625 Plan de marketing digital ELearning Sebastián Ariel Barriga Pozo

1237998277 Metodologías ágiles ELearning José Agustín Errázuriz Aguirre

1237998278 Diseño de procesos ELearning Juan Alfonso Bravo Carrasco

1237999920 Presentaciones profesionales efectivas ELearning Cecilia Claudia Hernández Soto

1238002463 Liderazgo en equipos de venta ELearning Cecilia Claudia Hernández Soto

1238002774 Cultura de servicios ELearning Juan Francisco Luna Muñoz

1238004281 Habilidades decisionales y resolución de problemas ELearning Jaime Riquelme Castañeda

1238004285 Comunicación efectiva ELearning Gonzalo Javier Adriasola Olguín

1238004917 Fundamentos de la excelencia operacional y el lean ELearning José Miguel Santana Villagra

1238004918 Optimización de procesos ELearning Juan Alfonso Bravo Carrasco

1238005046 Control de gestión y BSC ELearning Luis Guillermo Cerna Muqoz

1238005242 Innovación y emprendimiento ELearning Iván Nicolás Gezan Pacheco

1238005243 Plan estratégico personal ELearning Jaime Riquelme Castañeda

1238005390 Gestión del cambio aplicado a procesos ELearning Tatiana Nadima Palma Cachich

1238007681 Comunicación y liderazgo ELearning Annabella Zaccarelli Vergara

1238007682 Gestión estratégica del talento ELearning Pascal Alejandro Cáceres Tapia

1238007727 Técnicas de negociación efectiva ELearning Cecilia Claudia Hernandez Soto

1238010574 Excel básico ELearning Fabián Esteban Vicencio Villalobos

1238010832 Excel intermedio ELearning Fabián Esteban Vicencio Villalobos

1238012981 Gestión y planificación del presupuesto ELearning Julio César Rebolledo Díaz

1238014450 Transformación digital ELearning Maximiliano Müller

1238015021 Experiencia cliente ELearning Martin Cook Rojas




