PROGRAMAS POSTGRADO

+ de 145 ediciones

+ de 2.700 alumnos a nivel nacional

es el resultado de haber asumido el reto de
formar directivos comerciales

capaces de enfrentarse con éxito a la cada
vez mayor exigencia de los mercados.
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LA FORMACION DE PROFESIONALES DE ALTA CUALIFICACION, FORJADOS CON VALORES ETICOS, JUNTO
CON NUESTRA VOCACION INVESTIGADORA SON LOS TRES PILARES SOBRE LOS QUE SE APOYA NUESTRO
PROYECTO. NUESTRA ALTA VINCULACION CON LA EMPRESA NOS HA PERMITIDO ENLAZAR DOCENCIA Y
REALIDAD EMPRESARIAL, DOTAMOS A TODOS LOS PROGRAMAS DE LA FLEXIBILIDAD QUE PERMITE A LOS
PROFESIONALES QUE SALEN DE NUESTRAS AULAS ESTAR REALMENTE CAPACITADOS PARA ENFRENTARSE
A LOS RETOS DE LA EMPRESA MODERNA Y QUE AFRONTEN EL FUTURO CON POSIBILIDADES REALES DE
EXITO. PROMOVEMOS UN ELEVADO NUMERO DE ACTIVIDADES DONDE CONTAMOS CON LA PRESENCIA DE
RELEVANTES MIEMBROS DE LA EMPRESA: CONFERENCIAS, FOROS, MASTERCLASSES, PRACTICE DAYS, ETC.

+40.000
ANTIGUOS ALUMNOS

5 AREAS DE ACTIVIDAD
GRADO / POSTGRADO / EXECUTIVE
EDITORIAL / IDIOMAS

VINCULACION
CON EL MUNDO EMPRESARIAL
Y FOMENTO DEL EMPRENDIMIENTO

PREMIOS ASTER
RECONOCIMENTO DE LOS LOGROS
DE PROFESIONALES Y EMPRESAS

CONVENIOS
con +8.000 EMPRESAS
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9 CAMPUS EN ESPARNA
2 CAMPUS EN BRASIL

+80 UNIVERSIDADES
DE TODO EL MUNDO
CON LAS QUE MANTENEMOS RELACION

FORMACION
EN COMPETENCIAS DE LA
ECONOMIA DIGITAL

CLAUSTRO
DE PROBADA CALIDAD DOCENTE
Y PROFESIONAL

HOY ES MARKETING [HEM]
ENCUENTRO ANUAL
DE PROFESIONALES DEL MARKETING

LA CALIDAD DE NUESTROS PROGRAMAS ESTA AVALADA POR ACREDITACIONES CONCEDIDAS POR INSTITUCIONES NACIONALES E INTERNACIONALES
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La direccion de los equipos comerciales acapara el protagonismo de
la gestion. El resultado de su trabajo es el que incide, en mayor me-
dida, en las cuentas de resultados de las compaiiias. La Direccion
Comercial debe innovar, planificar, organizar, supervisar y dirigir la
actividad de la fuerza de ventas, para conseguir los objetivos em-
presariales que garantizan la proyeccion de la compania a medio
y largo plazo.

La direccion comercial se ha convertido en un gestor de nego-
cios. Necesita disponer de capacidad analitica y de gestion,
ademas de integrar las herramientas digitales en la estrategia
comercial. El conocimiento y el nivel de exigencia de los clien-
tes obligan a gestionar desde la estrategia, la planificacion,
la comunicacion y los resultados, para establecer relacio-
nes fuertes y duraderas con el cliente. La gestion comercial
desde una vision global de empresa.

ElI PSDV responde con garantias a las exigencias de mer-
cados mas competitivos y dinamicos, y a la creciente
demanda de directivos comerciales, apoyandose en los
siguientes factores clave:

+ Competencias estratégicas y directivas.

* Organizacion agil y flexible de estructuras comer-
ciales.

* Liderazgo de equipos.

* Gestion de clientes a través de fidelizacion y
creacion de valor.

* Capacitacion en analisis y toma de decisiones
econémico-financieras.
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/1 El area comercial en la organizacion de la
empresa.

s10h U +10h 8.
Conceptos estratégicos clave de la funcién de ventas.
Establecer las necesarias y evidentes relaciones de las
ventas con el marketing y con el resto de las areas funcio-
nales de la empresa.

> Marketing y/o ventas: un objetivo comun.

> Estrategias empresariales y comerciales:
posicionamiento y estrategias sostenidas.

. Analisis de los mercados y segmentacién.

. La estructura comercial como respuesta alos mercados.

- & Ladireccion de ventas y sus componentes.

- O Las redes de ventas propias y ajenas.

- O L os elementos clave de la funcion de ventas:
distribucion, clientes, precios y servicio postventa.

- B Micromarketing, marketing relacional y ventas.

// La gestion econémico-financiera de la

Direccion de Ventas.

>20h.
Trabajar los estados financieros (balance y cuenta de re-
sultados) y conocer el impacto de las decisiones de venta
en la rentabilidad de las operaciones comerciales.

: Las masas patrimoniales y la cuenta de resultados.
LLa estructura de ingresos y las cuentas clave.
La estructura de costes y de gastos.
Producciony productividad en las ventas.

J Elimpacto de los objetivos, las decisiones y la ges-
tion comercial en la estructura econémico-financiera
de la empresa.

// La Direccion del equipo de ventas.

>15h U +15h/ 8.
Desarrollar los aspectos clave de la direccién del equipo
comercial desde una perspectiva de gestion eficaz de los
RR.HH.

La planificacion de ventas como instrumento operati-
vo del plan de marketing.

- 2 Dirigir equipos de ventas: las funciones y los pues-
tos. Perfiles actuales y futuros, y adecuacion de
personas a los puestos: las capacidades necesarias.
El proceso de seleccion e integracion: reclutamiento,
seleccion, evaluacion y formacion.

- 5 Elmanual de ventas. El plan de carrera en ventas.
Sistemas de motivacion y animacion.

. Sistemas de retribucion: fijo, variable e incentivos.

- & Lamadurez del equipo de ventas; rotacion, retencion
y delegacion. La evaluacion y el seguimiento de la red
de ventas.

// Prevision de ventas y fijacion de objetivos.

>10h W +5n 8.
Presentar la metodologia de prevision de ventas y de deter-
minacion y asignacion de objetivos y cuotas, a cada uno de
los componentes del equipo.

- B Los métodos de prevision y su utilidad.

- & Elpapel de la red de ventas en la investigacion de los
mercados.
Analisis de canales de distribucion, zonas de ventas,
productos y clientes.
El sistema de fijacion de objetivos de venta:
Coherencia de objetivos empresariales, comerciales y
de venta. Objetivos de venta y participacion.
La cuota de ventas y su fijacion: cuotas de actividad.
Cuotas de volumen y rentabilidad. Cuotas de partici-
pacion. Cuotas econémicas y financieras. La estacio-
nalidad y las cuotas.

// Organizacion de ventas. Sistemas,

modelos y canales de ventas.
>10h Ui +5h 8.
Exponer las distintas tipologias de organizacién comercial en
funcion del itinerario de relacién con el cliente, presentando
los aspectos relevantes de la gestion de la cartera, con crite-
rios de creacion de valor.
- & Lasestructuras de los sectores y la organizacion de
ventas.
- B Los clientes y la red de ventas: itinerario de relacion
cliente-empresa.
- & Organizacion de ventas vs canales de distribucion y
venta.
- & Modelos de venta.
Gestion y fidelizacion de clientes. Estrategias 'y pro-
gramas de fidelizacion.
El punto de venta: confluencia de intereses de
marketing y ventas.



horas

// La integracion de los canales

digitales en la estrategia comercial.

>10h.
Conocer como se pueden integrar los nuevos canales
digitales en las estrategias de prospeccion y captacion,
convertir los datos en informacion valiosa y analizar las
meétricas y los sistemas de control para la correcta toma de
decisiones.

Introduccion a los modelos de estrategia de pros-
peccion y captacion.

Acciones y estrategias de captacion. Canales on web,
off web y convencionales.

‘ Del dato a la informacion. Estructura y 1égica de las
bases de datos.

. Prospect Contact Program. Estrategia de contacto.
Planificacion del contacto.

. Métricas y sistemas de control. Cuadro de mando.
Integracion en el ciclo de vida del cliente. De prospect
acustomer.

Entornolegal: LOPD y LSSI.

// El marketing en la Direccion de Ventas.

s10h W +5h 8.
Conocer los aspectos fundamentales de la gestion de los
canales de distribucion (trade marketing) y de la utilizacion
de la‘informacion sobre clientes para desarrollar una mas
eficaz accion comercial (CRM).
- B Herramientas parala gestién de los clientes directos.
- O El papel de la direccion de ventas.
- O El sistema de explotacion de la informacion y la plani-
ficacion.
- O Estrategias de marketing relacional y modelos CRM.
. Herramientas para dinamizar los canales de distribu-
cion.
. Las actuaciones sobre la organizacion de los distri-
buidores y sus redes de ventas.
El marketing en los puntos de venta: atraccion, renta-
bilidad y retencién de clientes (la gestion por catego-
rias).

// Las habilidades del Director de Ventas.

>20h /W +5h 8.
Trabajar las habilidades que estan presentes en el diaa
dia de una direccion de ventas, con un doble enfoque de
cliente interno-externo.

meses

. El papel del director de ventas como negociador; con
clientes. Con la red de ventas. Con la organizacion
empresarial.

. El director de ventas como formador:

Formador de formadores. Formador en el puesto
(coaching).

- O Elliderazgo del director de ventas: su papel como lider.
Integracién de equipos.

Presentaciones eficaces: definicién de objetivos y tipos
de presentaciones. La estructura de las presentaciones.

// Plan de Ventas.

> Tutorias; 20 h. 4 +10h 8.
Desarrollary trabajar la estructura del plan de ventas como
elemento fundamental de planificacion, seguimiento y control
de la actividad comercial.
La integracién de los planes como sistema: plan de empresa,
plan de marketing y plan de ventas.
Descripcion y andlisis de la situacion en ventas: especial
atencion a mercado y zonas de alto y bajo rendimiento. Fija-
cién de objetivos de ventas y coherencia con los objetivos de
marketing.
Los medios disponibles y la adecuacion de los objetivos de
ventay presupuestos.
+ Programacion de objetivos, cuotas y presupuestos detallados
(canales, distribuidores y clientes clave).
Distribucion de objetivos por unidades de actividad comercial
(regiones, zonas, rutas y vendedores).
El sistema de informacion y control de las ventas: cuadros de
mando. Medidas correctoras y planes de contingencia.

El programa se impartira a lo largo de 6 meses
en los que estan programados12 fines

de semana presenciales, ademas de la sesion
de tribunal para la evaluacion

de proyectos finales.

CLASES PRESENCIALES
TRABAJO AUTONOMO &
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El programa se desarrolla en la modalidad blended-learning, que conjuga la metodologia presencial
y on-line, destinando un tercio de las horas lectivas al autoestudio, facilitando, de este modo, la 7
conciliacion de la vida personal y profesional con la realizacion del programa. %

Para su desarrollo contamos con el Aula Virtual de ESIC, un espacio exclusivo y personalizado
al que tener acceso en cualquier momento y desde cualquier lugar, tan solo disponiendo de un
terminal con conexion a Internet, un navegador y una cuenta de correo electrénico.

A través del Aula Virtual de ESIC se tiene acceso a los materiales didacticos del programa, co-
municacion continua con el profesorado y con el resto de asistentes, consulta del calendario
de actividades y evaluaciones, sesiones de tutoria on-line de casos practicos y proyecto final,
participacion en foros, chats,... en definitiva, acceso a todas las funcionalidades necesarias
para un total aprovechamiento de la formacion.

El método integra aportaciones teoricas, resolucion de ejercicios y casos practicos,
sesiones de autoestudio y de tutoria on-line, exposiciones y analisis de experiencias
empresariales reales (30% aportaciones teodricas + 70% practicas).

Desarrollo de un proyecto final de diseio y elaboracion de un Plan de Ventas, a
exponer ante un tribunal compuesto por la direccion académica y un equipo de
directores comerciales y de marketing.

Documentacion y notas técnicas sobre el contenido de cada modulo a disposicion

de los alumnos exclusivamente en el Aula Virtual de ESIC.

« Resolucion de ejercicios individuales y en grupos reducidos.

« Exposicion de situaciones reales y de actualidad para debate en aula.

« Resolucion de casos practicos en equipos de trabajo previa tutorizacion a
través del Aula Virtual de ESIC.

« Analisis de experiencias en diferentes sectores de actividad.

« Libros de apoyo y consulta.

. valoracion de los test de evaluacion a realizar on-line.
. resolucion de casos por modulo.
» Presentacion del ante un tribunal examinador.



Programa Superior
de Direccion de Ventas -

PSDV

___Cuadro de profesores

Constituido por profesionales de la formacion, la consultoria
y la direccién comercial y de ventas que integran la experiencia
y la docencia fomentando la aplicacion practica del programa.

ALGUNOS COMPONENTES DEL CLAUSTRO

Licenciada en Ciencias Empresariales, UCM. Miembro del Instituto
Espariol de Analistas Financieros (IEAF). Consultora-formadora de
las areas de Executive Education y Postgrado de ESIC en el ambito
financiero. Socia Directora de MRCA.

Licenciada en Ciencias de la Informacion, UCM. Master en Co-
municacion Corporativa y Publicitaria, UCM. Programa Superior
de Desarrollo de Directivos, INSEAD. Gerente Asociada en Tatum
Consulting Group, especialista en marketing relacional e implan-
tacion de modelos de direccion y gestion de equipos comerciales.
Directora de Optymas.

Licenciado en Gestion Comercial y Marketing, ESIC. Licenciado en
Administracion de Empresas, University of Lincolnshire & Humber-
side. Graduado en Comunicacion Eficaz y Relaciones Humanas,
FDC. Consultor-formador del érea de Executive Education de ESIC.
Anteriormente: Consultor Director de Excelencia. Adjunto a Direc-
cion del Banco Sabadell.

Licenciado en Filosoffa, UNED. Licenciado en Ciencias de la Infor-
macion, UCM. MBA, IE. Master in Science of Project Management,
George Washington University. Programa de Especializacion MBA,
Harvard Business School. Socio Director en varias empresas de

consultoria nacionales. Anteriormente ocup6 puestos de respon-
sabilidad en NCR Corporation, AT&T Corporation y VISA Interna-
tional.

Ingeniero Agronomo y Técnico Agricola, Universidad de Lugo.
Master en Marketing Estratégico, Universidad de St. Louis (USA).
Director General de Advance. Anteriormente: Director de Division
en Saprogal ConAgra. Director Regional de Gallina Blanca Purina.
Director de Marketing Portugal de Raslton Purina.

Doctor en Economia Financiera. Licenciado en Ciencias Econé-
micas y Empresariales y Licenciado en Ciencias Actuariales y
Financieras, UCM. MBA, Ohio State University (USA) y por Xavier
University (USA). Programas de Alta Direccion en Finanzas Corpo-
rativas, Universidad de Chicago (USA), London Business School e
|IESE. Director Banca de Empresas en el Banco de Crédito Coope-
rativo. Anteriormente: Director General del Grupo AgrupaEjido.

Licenciado en Psicologia, Universidad de Sevilla. Master en Ges-
tion de Recursos Humanos, Universidad de Sevilla. Certificacion
Profesional de Coaching por la Intenational Coaching School. Con-
sultor-formador de ESIC en desarrollo de habilidades de direccion.

Licenciado en Gestion Comercial y Marketing, ESIC. Certificado
como Coach por Tavistock (Londres). Consultor-formador del &rea
de Executive Education de ESIC. Anteriormente: Director Comer-
cial Argentina en Seritemp. Gerente Regional de RACE. Adjunto a
Direccion del Banco Sabadell.

Licenciado en Gestion Comercial y Marketing, ESIC. Honours
Degree en Administracion y Direccion de Empresas, Universidad
de Lincolnshire & Humberside. MBA, Universidad Camilo José



Cela. Master en Marketing Estratégico y Comercio Electronico,
Dublin Business School. Fundador y Director General de Orange3.
Anteriormente: Director TBU Commercial para Espafia y Portugal
de Goodyear Dunlop Tires.

Licenciado en Ciencias Empresariales, Especialidad Gestion
Comercial y Marketing. Master en Marketing y Comunicacion, IDE.
Socio Director de IMD Soluciones. Anteriormente: Director General
del Grupo Hadas y de NQA Global Assurance.

Master Life and Corporate Coach, European Coaching Center.
Executive MBA, IE. Director Gerente de S&M Team. Anteriormente:
Director Nacional de Ventas del Grupo MGO. Gerente de Ventas de
AUNA.

Direccion de Ventas, ESADE. Director Comercial, Marketing y
Comunicacion de Lecitrailer. Mas de 14 afios de experiencia como
director de ventas en multinacionales, en la seleccion, formacion
y direccion de equipos comerciales y en la apertura de mercados
internacionales.

Licenciado en Ciencias Sociales, Universidad de Barcelona. PDD,
IESE. Master en Recursos Humanos, EADA. Director de Programas
del Area de Ventas de ESIC Barcelona. Socio Director de TDSys-
tem, consultora especializada en estrategias de empresa y desa-
rrollo organizativo. Anteriormente ha ocupado puestos directivos
en la Universitat Oberta de Catalunya UOC y el Institut Catala de
Tecnologia ICT.

Doctorando en Economia de Empresa, Universidad Rey Juan
Carlos. Licenciado en Gestion Comercial y Marketing, ESIC. Master
Oficial en Direccion Comercial y Marketing, Rey Juan Carlos.
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Master en Direccion Financiera, ESIC. Profesor y Miembro del Co-
mité y del Consejo Asesor de la Escuela de Ventas de ESIC. Socio
Director de Gesvelice. Miembro del Comité y Consejo de Direccion
de varias organizaciones tanto nacionales como internacionales.

Licenciado en Ciencias Econdmicas y Empresariales, UCM. Censor
Jurado de Cuentas por Oposicién. Consultor-formador del area

de Executive Education de ESIC. Anteriormente: Country Manager
en Comunitel. Director de Planificacion, Inversiones y Control del
Grupo INI. Director Financiero del Grupo Iberia. Director de Planifi-
cacion y Control en Empresa Nacional Bazan.

Ingeniero de Caminos, Canales y Puertos, UPM. Master en Ge-
rencia de Empresas, |E. Programa de Competitividad Empresarial,
London Business School. Director-Consultor Senior en las areas
de estrategia, marketing y venta consultiva y Responsable de
Desarrollo en Tea-Cegos. Anteriormente: Director General de M.D.
Smash. Vicepresidente de Organizational Dynamics.

Licenciado en Ciencias Bioldgicas, Universidad de Murcia. Progra-
ma de Desarrollo Directivo, Universidad Francisco de Vitoria. Di-
rector General de Airfon Comunicaciones. Anteriormente: Director
Nacional de Ventas de Altadis.
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— Curso: 2016/2017

_ PRECIO
Fechas: .
. 5.000 € (600" € Matricula + 4.400 €)
Inicio: 28/10/2016

OPCION A: FEMETAL

3.966 € (600'€ Matricula + 3.366 €)
(Dcto. Plan Impulsa 15%* + Dcto. FEMETAL 10%)

Metodologia:
Blended Learning.

Duracion total: BRI

180 horas. 4.340 € (600" € Matricula + 3.740 €)
125 h. presenciales + 55 h. autoestudio. (Dcto. Plan Impulsa 15%*)

12 fines de semana presenciales.

*

Valido hasta el 15 de octubre

Horario de trabajo: FORMAS DE PAGO DE LA DOCENCIA
. a2
Viernes de 16:00 h. a 21:00 h. . Pago dnico
Fraccionado: 2 plazos
Sabados de 09:00 h. a 14:00 h. ™ Debera ser abonada antes del inicio del programa
en concepto de reserva de plaza, mediante
T transferencia bancaria o tarjeta de crédito.
PrOCGSO de adm|S|On. @ Contempla un descuento del 4% excluida la
La conformacion de un grupo de trabajo homogéneo obliga a desarrollar matricula y descuentos adicionales. Debera
un proceso de admision en el que prime la experiencia profesional, abonarse antes del inicio del programa, pasado
la motivacion por el programa y la proyeccion directiva de cada este plazo no correspondera la aplicacion del
asistente. Por ello, el proceso de admision constara de tres etapas descuento. El pago unico debera realizarse a traves
fundamentales durante las cuales se analizara la adecuacion de de transferencia o domiciliacion bancarias.

cada candidato a los requerimientos expresados. El pago fraccionado debera realizarse a través de

12 FASE: Andlisis y seleccion curricular, realizado por la domiciliacién bancaria. Primer plazo, en la fecha del
Direccion del Programa. dia 15 correspondiente al mes siguiente del inicio del
22 FASE: Cumplimentacion del expediente de solicitud de admision. programa. Segundo plazo, en la fecha del dia 15

Datos personales, trayectoria, autodefinicién del correspondiente al tercer mes del inicio del programa.

perfil y motivacion de cada candidato. ACCION FORMATIVA BONIFICABLE A TRAVES DE LA
3?2 FASE: Entrevista personal con la Direccién del Programa. FUNDACION TRIPARTITA, SOLICITE MAS INFORMACION.

Lugar de imparticion:

Centro de Desarrollo Directivo del Colegio D. Ignacio Tames Diaz
de Economistas de Asturias +34 985 20 60 79
C/ Alfonso Il el Magno, 15

i.tames@desarrollodirectivo.es
Bajo 33001 Oviedo (Asturias)

www.centrodesarrollodirectivo.es
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