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MISIÓN DE ESAN

“Ofrecer  una educación super ior  humanista
cient í f ica ,  y  empresar ia l  que contr ibuya a l  
desarro l lo  integra l  de la  persona,  a l  b ienestar
de la  sociedad y  a  la  formación de l íderes
y profesionales responsables ;  capaces de
responder  a  las  ex igencias de un entorno
global izado,  y  de par t ic ipar  act ivamente en la
creación de una sociedad equi tat iva y  justa ,  en e l  
marco de los pr inc ip ios de l iber tad y  democracia .
Asimismo,  promueve y  rea l iza  act iv idades que
favorecen la  invest igación or ientada a  consol idar
espacios para la  creación inte lectual  y  ar t ist ica 
de la  comunidad univers i tar ia ,  as í  como de la  
gest ión de negocios” .  



OBJETIVOS

1
2
3
4

Br indar  a  los  par t ic ipantes los conceptos y  
herramientas para la  comprensión y  l iderazgo 
de equipos de ventas.

Br indar  a  los  par t ic ipantes los conceptos y  
herramientas de la  d ig i ta l ización de la
agr icul tura .

Br indar  a  los  par t ic ipantes las  herramientas 
para conocer  a  profundidad e l  mercado 
objet ivo ,  anál is is  y  p lanteo de estratégias.

E levar  e l  desarro l lo  de competencias y  
capacidades de técnicos y  profesionales para 
e jercer  cargos Gerencia les .



Los par t ic ipantes que cumplan sat isfactor iamente con los

requis i tos del  programa,  rec ib i rán e l  D ip loma Gest ión Comercia l  

de Insumos Agr ícolas  v i r tual  expedido por  la  Univers idad ESAN y  

e l  Inst i tuto de Desarro l lo  Ecónomico ( IDE ESAN).

DIPLOMA

Este programa está d i r ig ido a  profesionales re lac ionados en 

los agronegocios.  Profesionales y  técnicos del  sector  públ ico y  

pr ivado que deseen conocer  las  metodologías y  herramientas 

para la  adecuada gest ión comercia l  de insumos agr ícolas.

PARTICIPANTES

Reconocimiento a  n ive l  nacional  e  
internacional  de ESAN.

Cal idad de p lana docente.

¿POR QUÉ SEGUIR
ESTE DIPLOMA?

Contenido del  programa actual izado y  
con enfoque práct ico.

Ex igencia  académica.

VENTAJAS DE UN DIPLOMA VIRTUAL
Tendrás e l  d ip loma en cualquier  

momento y  en cualquier  lugar
Tiene va l idez 

legal
Ver i f icable  por  
tu  empleador



ESTRUCTURA
CURRICULAR

MARKETING PARA INSUMOS
AGRÍCOLAS
10 SESIONES 10 SESIONES

HERRAMIENTAS DE MARKETING
DIGITAL PARA INSUMOS AGRÍCOLAS

Mercado de insumos agr ícolas ,
tendencias y  opor tunidades.

Neuromarket ing ,  ins ights  y
segmentación de c l ientes del  sector
agr ícola .

Go to  market  en e l  mercado de
insumos agr ícolas.

Plan de market ing para insumos
agr ícolas.

Market ing d ig i ta l  y  B id  Data para insumos
agr ícolas.

Regadío de precis ión :  conceptos básicos 
y  herramientas de p lani f icación y  gest ión.

Drones para la  agr icul tura  de precis ión :  
t ipos de sensores ,  p lani f icación de vuelo  
y  apl icaciones.

Teledetección apl icada a  la  agr icul tura .

Vis ión ar t i f ic ia l  para la  toma de decis iones.



LICENCIA PARA OPERAR Y
SOSTENIBILIDAD EN EL MERCADO
DE INSUMOS AGRÍCOLAS

10 SESIONES
10 SESIONES

LIDERAZGO DE EQUIPO DE VENTAS 
DE INSUMOS AGRÍCOLAS 

RSC:  Responsabi l idad Socia l  Corpora-
t iva  en e l  sector  agr ícola .

Agr icul tura  sostenib le  y  sustentable .

Marco regul tar io  actual  y  tendencias 
para insumos agr ícolas.

Gest ión de stakeholders ,  custodia  y  
compl iance.

Cer t i f icaciones y  acceso a  mercados 
internacionales.

KAM: KEY ACCOUNT
MANAGEMENT EN AGRO 
INDUSTRIAS

10 SESIONES

KAM como estrategia  en agronegocios.

Plan de cuentas para c l ientes de
insumos agr ícolas.

CRM en e l  sector  agr ícola  y  estrategias 
de f ide l ización para agro industr ias .

Venta re lac ional ,  neuroventas y  propues-
ta  de va lor  para insumos agr ícolas.

Plan de cuentas.

Comunicación aser t iva .

Indagación apreciat iva y  ef ic iencia  de
dir rec ión.

Feeback para desarro l lar  compromiso.

Manejo de conf l ictos.

Tal ler :  Feedback.

10 SESIONES

BUSINESS COACHING APLICADO 
A NEGOCIOS DE INSUMOS 
AGRÍCOLAS 

Adaptación a l  cambio.

Or ientación a  las  metas y  desempeño.

OCB:  Organizat ional  C i t izenship
Behavior.

Team coaching.



STAFF
DE PROFESORES

EDI VALLEJOS SANTIAGO PLAZA

Magister en Administración de Negocios MBA y Candidato 
a Doctor en Administración de Negocios de la Universidad 
San Ignacio de Loyola. Consultor con amplia experiencia en 
posiciones gerenciales a nivel local y regional en empresa 
global líder en ciencia de la vida, salud y agricultura. 
Desarrollo de equipos multidisciplinarios y multiculturales 
de alto desempeño, benchmark en la región con liderazgo, 
flexibilidad y adaptación al cambio. Ha ejercido el cargo de 
Gerente Regional de Marketing de Cultivos Industriales y 
Portafolio de Protección de Cultivos y Gerente Regional de 
Marketing de Cultivos de frutas/hortalizas y Portafolio de 
Protección de Culvitos de la División CropScience. También, 
ha ejercido el cargo de Gerente de Marketing Perú - Bayer 
División CropScience.

PhD (c). MBA. Licenciado en Administración de Empre-
sas con experiencia en organizaciones locales y 
trasnacionales de primer nivel del sector Hidrocarbu-
ros, Tecnología, Salud, Retail, Consultoría en Negocios 
y Servicios Generales. Enfocado en el Desarrollo 
Comercial de Tangibles e Intangibles, Planeamiento 
Estratégico, Outplacement, Negociación y Rentabilidad 
de los Procesos. Capacidad de trabajo en entornos 
exigentes, equipos multidisciplinarios y bajo presión. 
Proactivo e Innovador. Liderazgo transaccional con 
principios éticos sólidos.



JAVIER CHAVARRO EDGAR HUAMÁN

Ejecutivo con experiencia en empresas multinacionales 
con profundos conocimientos y experiencia en Marketing, 
Excelencia Comercial y Marketing Digital debido a la forma-
ción profesional adquirida a través de estudios en Marke-
ting, Alta Dirección, Gestión Financiera y Agronomía.Expe-
riencia comercial y de marketing centrada en resultados de 
crecimiento empresarial en América Latina como Colom-
bia, Ecuador, Perú y Brasil. Liderazgo y gestión de equipos 
de alto desempeño en México, Centroamérica y Caribe, 
Región Andina y Brasil por cercanía a las personas, identifi-
cando talento, compromiso con su desarrollo y facilitador 
en la resolución de problemas. Demostración constante de 
liderazgo, receptividad, capacidad de adaptación y positi-
vismo en el entorno empresarial dando soporte estratégico

 

Director en Agromarketing Perú, agencia de marketing y 
ventas dirigida netamente al mercado agropecuario, 
generando valor en entorno digital de nuestros clientes. 
Catedrático de la facultad de negocios en la Universidad 
Peruana de Ciencias Aplicadas y en la Universidad Privada 
del Norte. Catedrático de Ciclo Optativo en la Universidad 
Agraria La Molina. Todos los cursos enfocados en Marke-
ting digital, Trademarketing, Posicionamiento de Marca. 
Director de Educagro, plataforma de capacitación en temas 
comerciales principalmente, ventas y marketing para el 
sector agropecuario, con más de 200 participantes que han 
pasado por las aulas en el último año. Comprometido 100% 
a la generación de valor y mejora del sector agropecuario. 
Generador de oportunidades de agronegocio. Mentor de 
emprendedores en Incubagraria y otras instituciones, 
logrando aportar valor a nuevos negocios. Más de 15 años 
viendo temas comerciales lo cual es mi pasión. ingeniero 
comercial. Ingeniero Agrónomo de la Universidad Agraria 
La Molina y Master in Business Administration en 
CENTRUM de la Universidad Católica.

GERARDO ESPINO

R&D - Marketing Manager en Summit Agro South América. 
Ha sido Presidente de Cultivida en el periodo 2020-2021, 
gremio que agrupa a 15 empresas de investigación y 
desarrollo agrícola. Magíster en Agronegocios de ESAN. 
ingeniero Agrónomo de la Universidad Nacional Agraria La 
Molina. Con más de 17 años de experiencia laboral, 
desarrollados principalmente en la industria de protección 
de cultivos para la producción sostenible de alimentos. Con 
conocimientos de desarrollo, innovación y mercadeo del 
sector para la planificación, dirección e implementación de 
proyectos de negocios.

 



ADMISIÓN

PROCESO DE
MATRÍCULA

DURACIÓN Y
HORARIO

Ficha de inscr ipc ión debidamente l lenado.

(*)  Para la  aper tura del  programa,  se debe superar  e l  mín imo de 23 
estudiantes matr icu lados.

(*)  S i  por  a lgún mot ivo de fuerza mayor  ocurra  a lguna cont igencia  con la  
programación de c lases ,  esto se reprogramará en otra  fecha y  horar io  
prev ia  coordinación con los a lumnos y  docente.

(* )  Los postu lantes que sol ic i ten factura a  nombre de empresa se le
enviara e l  formato de aceptación de facturación para su envio  respect ivo.

E l  postu lante  deberá enviar  los  s iguientes 
documentos:

E l  proceso de inscr ipc ión se in ic ia  enviando los
documentos sol ic i tados a  la  asesora de ventas.
Poster iormente ,  se  le  enviara  un correo 
conf i rmando su inscr ipc ión en e l  programa.

60  ses iones -  90  horas de c lase -  modal idad v i r tual
Mar tes y  Jueves  de  19:00 a  22:00 horas
Sábados  de  16:00 a  19:00 horas
Clases cada 15 d ías

Copia  s imple  del  DNI  ambas caras.
Copia  del  voucher  de l  depósi to  de la
matr ícu la  o  del  pago tota l .
Copia  de serv ic io  de luz  o  agua o te léfono 
(solo  en caso de pago f raccionado) .
Documento de aceptación de pago f inanciado 
(solo  en caso de pago f raccionado) .



INFORMACIÓN
ECONÓMICA

(* )  E l  f inanciamiento de las  cuotas son s in  intereses. .

Los pagos por  concepto de invers ión tota l  de l  programa o la  matr ícu la  se efectuán 
en las  s iguientes cuentas :

S/. 7,500

S/. 7,950

FRACCIONADO

AL CONTADO

BANCO

Con la Razón Social: Universidad ESAN
RUC: 20136507720

# DE CUENTA SOLES CCI

S/. 4,500AL CONTADO

FRACCIONADO
S/. 300Matrícula

193-1764415-0-72 002-193-001764415072-16

011-686-00010001574-39

009-010-000003408965-06

0032-000-03001232752-31

0011-0686-01000111574

000-3408965

200-3001232752

Banco de Crédito BCP

Banco BBVA

Banco SCOTIABANK

Banco INTERBANK

S/. 8509 Cuotas
Total

S/. 5,120

S/. 350Matrícula
S/. 5309 Cuotas

Total

INSCRIPCIÓN PROMOCIONAL



INFORMES E INSCRIPCIONES

INICIO DE CLASES

02 de Abril

cpostigom@esan.edu.pe
Cecilia Postigo

997 583 208


