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Introduccion

La Direccion Comercial es un proceso fundamental que merece ser
constantemente actualizado y mejorado. Lo que hemos estado hacien-
do hasta ahora nunca sera suficiente y menos adn en el entorno dina-
mico y cambiante en el que vivimos. Es preciso buscar constantemente
nuevas posibilidades de crecimiento y aprovechar el cambio, sin sufrirlo.
Los clientes son un activo esencial para la empresa y en ellos residen
las oportunidades de crecimiento de la misma. Por estas razones, para
cualquier organizacion es fundamental contar con un desarrollo cientifi-
co y sistematico del Plan Comercial.

.

Objetivos

Gestionar de manera eficiente un portafolio de clientes.

Construir un modelo de ventas, como columna vertebral del esfuerzo co-
mercial de la empresa.

Desarrollary hacer evolucionar una organizacion comercial.

» Implementar una politica de KAM para los clientes clave de la empresa.

.

Convertir a su equipo comercial en un equipo de alto rendimiento.



Participantes

Directivos del area comercial, con responsabilidad (directa o indirecta) sobre equipos comerciales y en la gestion de clientes. Estas personas habran
demostrado un recorrido de éxito en sus cargos, y estaran buscando una formacién complementaria que les ayude a conquistar sus proximos desafios.

PRESENCIALES
Las tematicas que se trabajaran seran:
Parte 1 - Segmentacion Estratégica de Clientes.
Parte 2 - Construccion del Modelo de Ventas.
Parte 3 - Desarrolloy evolucion de la Organizacion Comercial.

Parte 4 - Key Account Management (KAM) - Gestién de Clientes Clave.
Parte 5 - Equipos comerciales de Alto Rendimiento.
Parte 6 - Sistemas de Informacion y Conocimiento Comercial.
Parte 7 - Liderazgo en Organizaciones Comerciales.

Estas tematicas se repartiran en cinco sesiones presenciales, de la siguien-

Curriculum

te manera:
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La implementacion de este proceso sigue una estructura lineal, que es la
que sigue el programa. Empezamos con la primera gran cuestion en la Direc-
cion Comercial: ¢quiénes son mis clientes? Y mas alla: ;qué clientes nece-
sito para alcanzar mis objetivos? Las respuestas a estas preguntas sientan
las bases del Modelo Comercial de la empresa, que es el sistema que permi-
te a una organizacion comercial desarrollar sus objetivos comerciales. Una
vez definido el Modelo Comercial, la siguiente fase es el desarrollo de una
Organizacion Comercial capaz de llevar a cabo este modelo, especialmente
en la atencion de los Clientes Clave para la empresa. Finalmente, el curso
cubre las dos grandes areas de desarrollo de la organizacion comercial: la
gestion de los equipos vy la gestion de la informacion, para evaluar y hacer
evolucionar el sistema. El programa se cierra con el analisis del trabajo de
liderazgo que requiere la direccion de organizaciones comerciales.

El programa utiliza un modelo de Blended Learning, que combina diferentes métodos de aprendiza-

je, tanto presenciales como virtuales.
* Pre-Programa - Virtual
* Programa - Presencial/Virtual (5 sesiones)
¢ Post-Programa - Virtual

Modelo de Aprendizaje

VIRTUALES

De manera paralela al contenido presencial, el programa contara con un con-
tenido a desarrollar en el espacio virtual especialmente creado para el mismo.
Esta parte virtual del programa ayudaréa a los participantes a convertir este cur-
S0 en una oportunidad real de mejorar el desempefio de sus organizaciones
comerciales. Las sesiones virtuales estan construidas de la siguiente manera:

- Pre-Programa: Diagnéstico.

La primera sesion, a realizar de manera previa al programa, consistira
en un cuestionario individual a través del cual cada participante sera
capaz de detectar las areas de mayor potencial para el desarrollo de
Su organizacion. Este diagnostico permitira a los participantes centrar
Sus objetivos para el programa, y asi concentrarse en los aspectos mas
interesantes para ellos.

- Programa: Sesiones de complemento.

A'lo largo del programa, en las sesiones presenciales iran aparecien-
do temas complementarios a los tratados en el aula, que seran su-
plementados con actividades en la plataforma virtual. Ejemplos de
estos temas seran: los modelos de empresa centrados en el cliente,
el coaching para redes comerciales, el uso de las redes sociales para
la venta, etc.

- Post-Programa: Sesion de Control del Plan de Desarrollo Comer-
cial (PDC).

La (ltima sesion presencial del programa estara dedicada a la elabora-
cion de un Plan de Desarrollo Comercial. En este plan, y partiendo de
los objetivos que se marcaron en la fase de diagndstico, los participan-
tes elaboraran un plan de accion que, en un tiempo establecido, y con
unas acciones concretas, les permitira alcanzar esos objetivos. Estos
planes seran compartidos por los participantes en el aula, con el obje-
tivo de crear una comunidad de apoyo entre ellos para reforzar el éxito
de los planes. La Gltima sesion virtual consistira en un punto de control
de donde esta la comunidad con sus proyectos, y en lo que necesitan
cada uno de sus miembros para seguir avanzando.

Profesores

Un equipo docente que vive la realidad em-
presarial

Uno de los principales activos de ESADE Busi-
ness School reside en saber aplicar la teoria a la
realidad del dia a dia empresarial y a la orienta-
cion a resultados.

La parte de e-learning tiene por objetivos verificar los conocimientos previos al inicio del curso a través

de un diagnostico, complementar las sesiones presenciales y comprobar la aplicacion practica de las
nociones adquiridas en la realidad de la organizacion empresarial en la cual trabaje el participante,
tras la finalizacion del curso. La plataforma on-line completa e integra de manera fundamental la

formacion del programa a lo largo de todas sus fases.

Duracion

Entotal el programa tiene una duracion de 60 horas, de las cuales 40 estan articuladas en 5 sesiones
presenciales de una jornada de duracion y 20 horas son de aprendizaje on-line.

Nuestro equipo docente esta formado, ademas
de los profesores del Claustro académico, por
altos directivos y consultores, inmersos constan-
temente en negociaciones, proyectos start-up,
fusiones, negociaciones, consejos de adminis-
tracién o coaching para directivos.

NOTA: Puede consultarse los CV del profesora-
do en www.esade.edu/profesores
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Junio - Julio 2013

Valencia

Hotel The Westin Valencia
Amadeo de Saboya, 16
46010 Valencia

Tel. + 34 963 625 900
www.westinvalencia.com

Dias 4, 11, 18 y 25 de junio y 2 de julio
de 2013

Clases semanales, martes de 09.00 a
14.00y de 15.30a18.30 h

4.350€

3.915 € Miembros de ESADE Alumni.
Consultar condiciones
especiales para otros colectivos.

Se aplicaran bonificaciones especiales a aquellas
empresas que inscriban varios participantes en el
mismo programa o en varios programas dentro del
mismo afno académico. Este importe incluye la en-
sefianza, el material docente y los servicios de res-
tauracion.

Programa, fechas, importe y profesorado sujetos a posi-
bles cambios. ESADE Business School se reserva, ade-
mas, el derecho de cancelar este programa si considera
que no se cumplen los requisitos necesarios para el éxito
del mismo.

junio 2013 julio 2013

L M X J V S D L M X J V S D
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10 12 13 14 15 16 15 16 17 18 19 20 21

17 19 20 21 22 23 22 23 24 25 26 27 28

24 26 27 28 29 30 29 30 31

Los candidatos pueden realizar las consultas que precisen sobre el Programa o el proceso
de admision dirigiéndose a:

ESADE - Fatima Piqué
fatima.pique@esade.edu
ESADE Business School
Executive Education

Av. de Esplugues, 92-96
08034 Barcelona

Tel. +34 932 806 162
Fax +34 932 048 105

Valencia - Manuel Ferrer
manuel.ferrer3@alumni.esade.edu
Tel. +34 600 995 803

Isabel Espinosa

iespinosa@ingaras.es
Tel. +34 963 349 709
Tel. +34 625 729 964
Fax +34 963 810 441




