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En entornos empresariales altamente compe-
titivos como los actuales, la direccion de los
equipos comerciales acapara el protagonismo
de la gestién, dado que el resultado de su tra-
bajo es el que incide, en mayor medida, en las
cuentas de resultados de las companias. La
Direccion Comercial debe innovar, planificar,
organizar, supervisar y dirigir la actividad de la
fuerza de ventas, para conseguir los objetivos
empresariales que garantizan la proyeccion de
la compania a medio y largo plazo.

El profesional comercial se ha convertido en un
gestor de negocios y necesita disponer de ca-
pacidad analitica y de gestién. El conocimiento
y el nivel de exigencia de los clientes obliga a
gestionar desde la estrategia, la planificacion,
la comunicacion y los resultados, para estable-
cer relaciones fuertes y duraderas con el clien-
te desde la 6ptica del mutuo beneficio, y en-
focando la gestion comercial desde una vision
global de empresa.

Este programa se ha disefado para cualificar
a profesionales que respondan con garantias
a las exigencias de mercados mas competiti-
vos y dinamicos, y a la creciente demanda de
directivos comerciales, basandonos en los si-
guientes factores clave:

La experiencia acumulada por ESIC en forma-
cién “in company” en el ambito de la direccion
y gestion comercial, formando a mas de 8.000
profesionales para mas de 150 empresas de
primer nivel, que actualmente ocupan diferen-
tes puestos dentro de la direcciéon comercial.

Constituido por profesionales de la formacion,
la consultoria y la direccion comercial y de ven-
tas que integran la experiencia y la docencia fo-
mentando la aplicacion practica del programa.

Basada en una fuerte aportacion conceptual
soportada y desarrollada a través de ejercicios,
simulaciones y casos practicos reales de ac-
tualidad.

Con el desarrollo de un proyecto final de disefo
y elaboracion de un plan de ventas, que ha de
presentarse ante un tribunal compuesto por la
direccion académica de ESIC y un equipo de
directores comerciales y de marketing.

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 conciliacién 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 conexién a Internet, un navega-
dor y una cuenta de correo electrénico.



perfil de asistentes segtn el cargo:

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

Dirigido a:

Gestores y responsables comerciales con alto
potencial que desarrollen su actividad en la
gestion de un territorio, zona o'region. La ges-
tién de canales directos o indirectos. La gestion
de clientes en mercados de consumo, servicios
o industriales. La gestion de grandes cuentas,
PYMES o mercados residenciales. La gestion
de servicios post-venta.

Beneficios del programa:

jefe de ventas

director comercial

delegado comercial

@ senior/key account
o) L .
técnico comercial

@ director general/gerente
@ otros

perfil de asistentes por edades:

57%

20%

1. Capacitacion técnica y desarrollo de habilidades para dirigir equipos comerciales.

2. Actualizacién y consolidacion del marco teérico-practico.

3. Aplicacién inmediata en el puesto de trabajo de las técnicas, herramientas y habilidades desarrolladas.

4. Asimilacién y utilizacién practica de documentos y soportes operativos.

5. Enriquecimiento por el intercambio de experiencias con otros profesionales.

6. Flexibilidad para compatibilizar la realizacion del programa con la vida personal y profesional de los asistentes.



modulo 01

EL AREA COMERCIAL EN LA ORGANIZACION DE LA EMPRESA

'ET]'T:" Marketing y/o ventas: un objetive comun.

Estrategias empresariales y comerciales: posicionamiento y estrategias sostenidas.
ﬁ]‘f’ Andlisis de los mercados y segmentacion.
'f]'ﬁ' La estructura comercial como respuesta a los mercados.

modulo 02

LA GESTION ECONOMICO-FINANCIERA DE LA DIRECCION DE VENTAS

'f]'ﬁ Las masas patrimoniales y la cuenta de resultados:
La estructura de ingresos y las/cuentas clave.
La estructura de'costes y de gastos.
Produccion-y prddUctividad en las ventas.
Elimpacto de los objetivos, las decisiones y la gestion comercial en la estructura
econdrmico-financiera de’la empresa.

modulo 03

LA DIRECCION DEL EQUIPO DE VENTAS

'E:]'f" La planificacion de ventas como instrumento operativo del plan de marketing.

'ﬁ]‘ﬁ' Sistemas de retribucion: fijo, variable e incentivos.

modulo 04

PREVISION DE VENTAS Y FIJACION DE OBJETIVOS

'E:]'f" 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.
Y La cuota de ventas y su fijacién: Cuotas de actividad. Cuotas de volumen y rentabilidad.
Cuotas de participacion. Cuotas econoémicas y financieras. La estacionalidad y las cuotas.

modulo 05

ORGANIZACION DE VENTAS. SISTEMAS, MODELOS Y CANALES DE VENTAS

U Gestion y fidelizacién de clientes. Estrategias y programas de fidelizacion.
'7:" El punto de venta: confluencia de intereses de marketing y ventas.



modulo 06

LA INTEGRACION DE LOS CANALES DIGITALES EN LA ESTRATEGIA COMERCIAL

'[qﬁ'f? Introduccion a los modelos de estrategia de prospeccion y captacion.

'[Tn'{? Acciones y estrategias de captacion. Canales on web, off web y convencionales.
'[Tn'{? Del dato a la informacion. Estructura y I6gica de las bases de datos.

'ﬂ?ﬁ Prospect Contact Program. Estrategia de contacto. Planificacion del contacto.
'[Z?'f? Métricas y sistemas de control. Cuadro de mando.

ﬁ?'ﬁ' Integracion en el ciclo de vida del cliente. De prospect a customer.

0 Entorno legal: LOPD y LSSI.

modulo 07

EL MARKETING EN LA DIRECCION DE VENTAS

'[Tn'{? Herramientas para dinamizar los canales de distribucion.
'[Tn'{? Las actuaciones sobre la organizacion de los distribuidores y sus redes de ventas.
'ﬂ?i? El marketing en los puntos de venta: atraccion, rentabilidad y retencidn de clientes (la gestién por categorias).

maodulo 08

LAS HABILIDADES DEL DIRECTOR DE VENTAS

'[qﬁ'f? El papel del director de ventas como negociador:

Con clientes. Con la red de ventas. Con la organizacion empresarial.
'[Tn'{? El director de ventas como formador:

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

'[qﬁ'f? Presentaciones eficaces:
Definicion de objetivos y tipos de presentaciones. La estructura de las presentaciones.

modulo 09

PLAN DE VENTAS

B Laintegracion de los planes como sistema: plan de empresa, plan de marketing y plan de ventas.
B Descripcién y analisis de la situacion en ventas:

Especial atencién a mercado y zonas de alto y bajo rendimiento.

Fijacion de objetivos de ventas y coherencia con los objetivos de marketing.
B Los medios disponibles y la adecuacion de los objetivos de venta y presupuestos.
B Programacion de objetivos, cuotas y presupuestos detallados

(canales, distribuidores y clientes clave).
B Distribucién de objetivos por unidades de actividad comercial

(regiones, zonas, rutas y vendedores).
B El sistema de informacién y control de las ventas:

Cuadros de mando | Medidas correctoras y planes de contingencia.
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180 horas lectivas (125 horas presenciales y 55 horas de autoestudio).
El programa se impartira a lo largo de 6 meses en los que estan programados
12 fines de semana presenciales, ademas de la sesion de tribunal
para la evaluacion de proyectos finales.
Viernes tarde y sabados manana.

p

Objetivos del programa: D #7/
NJ

Aportar a los asistentes una vision global de la direccion de ventag VAY.
trabajando las diferentes estrategias empresariales que afectan alzrea.
}\\ S

Formar a los asistentes en el diagnéstieo, creacion y desarrollode eqr)i\pos de ve\nta eficientes

\

conforme a los mercados y evolucion de la empresa actual. ?\

/ \
Trabajar con los asistentes las diferentes técnicas y herramientas que Ies'pegm/itan elaborar

y N
un plan de ventas integral acorde con los objetivos y estrategias empresariafles%
_ ‘ ")

)s) /////// :
g ) /
Gestionar los elementos clave de la funcién de ventas que se concretan {
: 9

en la cuenta de resultados de la empresa. ‘ ~ /7(/

Potenciar su rol directivo en la organizacién comercial.

Metodologia de trabajo: %4

El método integra aportaciones tedricas, resolucion de ejercicios y
casos practicos, sesiones de autoestudio y de tutoria on-line,
exposiciones y andlisis de experiencias empresariales reales

(80% aportaciones tedricas + 70% practicas).

Herramientas:

Documentacion y notas técnicas sobre el contenido de cada médulo

a disposicion de los alumnos exclusivamente en el de ESIC.

W Resolucion de egjercicios individuales y en grupos reducidos.

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

B Resolucion de casos practicos grupales previa tutorizacion a través del Aula Virtual de ESIC.
B Andlisis de experiencias en diferentes sectores de actividad.

M Dos libros de apoyo y consulta.

Evaluacion:

Individual: Valoracion de los test de evaluacion a realizar on-line.
Grupal: Resolucion de casos por modulo.

Presentacion del plan de ventas ante un tribunal examinador.
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Alonso Melgar, Covadonga

Bdarcena Ojeda, Carmen

Cadenas Lifeira, Luis

de Alonso Lobato, Agustin

Ferradas Gonzalez, Jesus

Garcia Lorenzo, Ricardo

Garcia Palomo, Manuel

Gonzélez Galén, Javier

Gonzalez Lépez, Juan Luis

Gonzéalez Pastor, Doroteo

Gonzalez Villalba, Pedro

Martin Revilla, Alejandro

Molina Acebo, Javier

Pérez Jiménez, Ignacio

Pérez-Pla Westendorp, José Luis

Saura Nicolds, José

Temifio Aguirre, Ignacio

Algunos miembros del claustro de profesores:
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96 287 15 00
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EXECUTIVE EDUCATION
Avda. Blasco Ibanez, 55
46021 Valencia

Tel.: 96 339 02 32
postgrado.val@esic.es
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