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Direccion de Ventas

La Diplomatura de Estudio Internacional Empresarial en Direccidén de Ventas es un
programa internacional disefiado con EADA Business School orientado a ejecutivos
como tu, que buscan un conocimiento avanzado de las herramientas de ventas
globales para sus equipos. Gracias a estos conocimientos, administrards grupos

exitosos y manejards técnicas modernas con solvencia.




Analizar  situaciones complejas vy disefiar

adecuadamente estrategias de venta.

Aplicar herramientas para capacitar, motivar vy
dirigir un equipo de ventas con enfoque al logro
de resultados.

Construir habilidades de liderazgo en la direccion

de ventas.

Centrum PUCP
Diplomatura de Estudio Internacional Empresarial
en Direccion de Ventas

EADA Business School
Programa Avanzado Internacional en Direccion de
Ventas

Tercera Certificacién (Opcional)
Programa Avanzado Internacional en Innovacién
y Emprendimiento (viaje de estudios opcional a

Barcelona, Espafia)

de edad en promedio

de experiencia promedio

O C

EES directores
39% hombres IEIES
23% especialistas
37% coordinadores/analistas

.




Ventajas

Recibirds una solida formacion académica
y practica, que permitird perfeccionar tus
conocimientos en direccion de ventas.

Tendrds el respaldo de una escuela top de
Ameérica Latina y la Unica en el Peru con Triple
Corona académica, asi como de EADA Business
School ubicada en el top 25 de las mejores
Escuelas de Negocios de Europa.

Curso Online con la Escuela de Alta Direccién y
Administracion de Espafia (EADA).

Serds guiado por docentes nacionales e
internacionales de altisimo nivel académico,
experiencia comprobada en negocios vy

magnificas cualidades personales.

La estructura curricular mas moderna vy
completa asegura el nivel de profundidad que

requieres.

Podras mejorar tus redes de contactos al
pertenecer a una comunidad que agrupa a los
mejores profesionales.

Contaras con una cuenta de correo, acceso al
Campus Virtual y material complementario del

Curso.




Plan de Estudios

Médulo |

® Gerencia de Ventas y Politicas Comerciales

= Herramientas Financieras para Ventas

m FEstrategia de Marketing e Inteligencia
Comercial

Modulo I

® Coaching y Capacitacion de la Fuerza de Ventas

B Canales de Venta y Trade Marketing
® FEstrategia Digital & E- Commerce
(curso online EADA)

Modulo 1l

m Negociaciones Profesionales
B (Gestion de Cuentas Claves, Fidelizacion de
Clientes y Ventas B2B

Centrum PUCP podra efectuar cambios en la malla, secuencia de los cursos
o profesores, de acuerdo a su politica de mejora continua. De no cumplir con
el quorum requerido CENTRUM PUCP se reserva el derecho de postergar
los inicios de los cursos y programas.

El curso presenta desde una perspectiva
estratégica, los conocimientos y
herramientas practicas clave para formular
un Plan de Ventas sobre la base de
politicas de ventas establecidas por la
Gerencia, mediante estrategias especificas,
indicadores de ventas y actividades de
prospeccion, presentacion, negociacion,

cierre y post venta para la fidelizacion de

clientes. Los objetivos de aprendizaje son

alcanzados a través de la elaboracion, sesion
a sesion, de un plan de ventas. De esta
manera, el estudiante se va familiarizando
con los conocimientos y habilidades
necesarias para desarrollar dicha tarea en el
ambito organizacional de su propia empresa.
El participante expondra los avances de
su trabajo en sesiones taller, recibiendo la
retroalimentacion del profesor y de los otros
estudiantes.




En este curso, se desarrollaran los conceptos
y herramientas financieras de corto plazo
necesarias para el drea comercial de una
empresa, de manera de poder contribuir
a la toma de decisiones y contribuir a la
obtencion de los objetivos empresariales.
Se proporcionardn los principales conceptos
y herramientas para el adecuado analisis,
planeamiento y control de las principales
variables relacionadas con su funcion.

Se revisaran las diferentes decisiones del
areacomercial y suincidencia en las Finanzas
de la empresa, asi como en la fijacion de
incentivos, premios y modos de retribucion
al personal del area comercial. Se incidira
en las técnicas, herramientas y modelos de
gestién que permiten medir la rentabilidad
obtenida sobre los recursos invertidos y el

valor creado en la empresa.

El Marketing es un proceso por el cual la
empresa crea valor y satisfaccion en el
consumidor de una manera rentable para
todos. Esta orientacion es valida en cualquier
situacion de mercado, y sobre todo en un
contexto de cambios cada vez mds rapidos,
con mayor competencia y con clientes
cada vez mas informados y exigentes de
innovacion, como es el caso del mundo
moderno globalizado.

Este es un curso sobre el analisis vy

formulacion de estrategias de marketing,

sobre la base de inteligencia comercial que
debe ejecutarse de manera cotidiana en la
empresa para estar bien informados de lo
que pasa en el mercado y estd focalizado
en el desarrollo de habilidades para la
identificacion de problemas, un adecuado
analisis cualitativo y cuantitativo, para la

elaboracion de estrategias de marketing




como base para un plan de ventas efectivo,
asegurando una oportuna toma de
decisiones, en un marco de responsabilidad

social y ética empresarial.

En estos tiempos en que la preocupacion de
las empresas es incrementar sus ventas en
un mercado altamente competitivo, el contar
con una fuerza de ventas debidamente
capacitada y motivada es un requisito
fundamental para lograr los objetivos
empresariales tanto de corto como de
largo plazo. El curso brinda al estudiante
los lineamientos para desarrollar procesos
de mejora en la fuerza de ventas, a partir
de la identificacién de las fortalezas de
las personas, sobre la base de procesos
de didlogo y soporte para la reflexion
y el autodescubrimiento de cursos de
accion para la mejora profesional. El curso
permite al estudiante identificar el rol de la
capacitacion en la creacion de un equipo
eficaz, las necesidades de capacitacién en
su personal, identificar las caracteristicas
que hacen exitosos los programas de

formacion en adultos, para luego plantear las

estrategias para cerrar las brechas mediante
los distintos métodos de entrenamiento. Con
este curso, el estudiante tendrd una visién
muy humana, no metalizada, de la motivacion
podrd disefiar y desarrollar presentaciones

profesionales a clientes con clara orientacion

a beneficios, logrando impacto, credibilidad
y resaltando las ventajas de sus propuestas.

En mercados tan exigentes y globales como
los actuales, la eficiencia comercial puede
representar una clara ventaja competitiva,
y la Gerencia de Ventas adquiere una
dimension estratégica de largo alcance, en
definitiva, un factor critico de éxito. Por lo
tanto, la Gerencia de Ventas debera disefiar
una estrategia comercial de alta direccion,
alineada al Plan de Marketing de la empresa
Y que por supuesto, mantenga la coherencia
con las cuatro fases que componen el
Ciclo de Valor: Identificar, Crear, Entregar,
Sostener. Se analizaran todos los canales
de ventas disponibles y la importancia del
Trade Marketing como estrategia de manejo
de distribuidores y puntos de venta.

Internet y las nuevas tecnologias han
cambiado nuestras vidas y la forma como las
empresas hacen negocios.Los consumidores
estan cada vez mejor informados. Conocer
los retos y oportunidades que ofrece este
nuevo medio digital se ha convertido para
las empresas en una necesidad para lograr
ser competitivo, logrando captar y fidelizar
clientes que son mucho mas exigentes que
antes. Las nuevas herramientas que Internet
provee a los profesionales de Ventas, facilitan
el dialogo con el cliente, permitiéndole




conocer mejor sus necesidades y con ello
abrirnuevas oportunidades para personalizar
la oferta y posterior venta, logrando cumplir
y superar sus expectativas. Se estudiara
el impacto de la telefonia movil, las redes
sociales, web, blogs y otras herramientas
disponibles para la comunicacion con
los clientes y se conocerd la viabilidad
de una herramienta potente como es el
E-Commerce como canal de venta y forma
de acercarse al consumidor.

Este curso sera dictado por EADA Business
School.

Las ventas se cierran exitosamente si
previamente hay una buena negociacion

con los clientes. El curso comprende la

teoria y practica necesarias para el manejo

profesional de las negociaciones, y en
particular su aplicacién en las ventas. De
esta manera se desarrollan las técnicas
basicas de negociacion, y los participantes
son entrenados en el desarrollo de las
habilidades necesarias para apoyar procesos
de negociacion mediante casos aplicativos y
constantes practica.

Las nuevas oportunidades de negocio se
generan en la medida que logremos un
conocimiento profundo de las necesidades

y estrategias de nuestros clientes clave y
como alinear las mismas con los objetivos
de nuestra empresa. Es de vital importancia
enfocarse en la captacidn, retencion vy
fidelizacion de los clientes, toda vez que
asegura la continuidad del negocio. En este
contexto es que se hace necesario entender
dos temas fundamentales como son: El
enfoque estratégico de la gestion de cuentas
clave y la fidelizacion de clientes tanto
en ventas a consumidores finales (B2C)
como en ventas empresa a empresa (B2B),
brindando calidad y servicio de excelencia
que diferencie a nuestra empresa de sus
competidores en el mercado. Se estudiardn
los conceptos y fundamentos de estos dos
temas y como aplicarlos para conseguir
que las empresas comercialicen productos
(bienes y servicios) exitosos que mantengan

satisfechos vy leales a sus clientes.




Plana Docente

@ Carlos Merino Aspauza
El profesor Merino es Magister en Administracion
de Empresas con concentraciéon en Marketing de la
Universidad del Pacifico, Perd. Bachiller en Ingenieria
Industrial por la Universidad de Lima, Perd. Ademas, ha
realizado estudios de Marketing en el Frito-Lay Marketing
University, Marketing: Wheat-Flour Processed Products
en el Northern Crops Institute, Programa de Desarrollo
Gerencial de la Escuela de Direccién en la Universidad de
Piura, Diploma de Especializacion en Analisis de Sistemas
en la Pontificia Universidad Catolica del Perd, ademas de
multiples programas corporativos de PepsiCo y Grupo
Bimbo de capacitacion y entrenamiento en Espafia, EE.UU,
Meéxico, Centroamérica y Sudameérica.
Ha sido Gerente de Producto de D Onofrio, Gerente
de Marketing de Pepsico Food, Frito-Lay, Gerente
Comercial de ChinaWok, Gerente de Marketing y Trade
de Panificadora Bimbo Perl, Gerente de Marketing de
Manufacturas Metdlicas Record, Gerente de Ventas
de Canales Alternativos de Oncosalud y Director de la
Sociedad Peruana de Marketing.
Actualmente es Jefe y Profesor del Area Académica
de Marketing, Ventas y Emprendimiento en CENTRUM
Catolica Graduate Business School. Asimismo, es Director
y Gerente General de Venti Grupo Inmobiliario.

@ Carlos Dominguez Scholz
MBA de la Pontificia Universidad Catdlica de Chile. Socio
de OPTIMIZA, consultora empresarial cuyo objetivo
principal es apoyar a organizaciones locales y extrajeras
en el incremento de su competitividad a través de la
implementacion de metodologias de vanguardia enfocadas
a la gestion estratégica y comercial, emprendimiento,




investigacion de mercados y optimizacion de valor. Se desempefia también como docente
universitario en instituciones como CENTRUM, Universidad de Lima y ESAN en cursos

relacionados a la gestion estratégica, gestion de marketing y creacion de negocios.

Manuel Gémez Buroz

MBA (IESA), Coach Certificado (IESA), Licenciado en Gerencia de Recursos Humanos
(UDO). Consultor especializado en el desarrollo de propuestas y soluciones creativas a
problemas complejos en las dreas de aprendizaje organizacional, fashion retail, liderazgo
y endomarketing. Profesor Invitado de Educacion Ejecutiva en IESA. Ha ocupado
posiciones de alta gerencia y direccidon en el drea de gestion de talentos dentro de
empresas y conglomerados del sector retail, con énfasis en aprendizaje, desarrollo vy
universidades corporativas.

Oscar Alberto Uribe Laines

Master of Business Administration, Maastrich School of Management, The Netherlands;
MBA en Administracion Estratégica, Pontificia Universidad Catdlica del Peru. Ingeniero
Industrial, Pontificia Universidad Catdlica del Peru. Ha sido Director Adjunto de la Oficina
de Relaciones Laborales de la Pontificia Universidad Catdlica del Perd. Docente de
pregrado en temas de Gestion y Direccidén de Empresas y Recursos Humanos. Docente
de posgrado en Gestién de Recursos Humanos, Administracion Salarial y Evaluacion
de Desempefio. Actualmente es Gerente de Administracion y Recursos Humanos del
Centro Corporativo del Grupo Wiese.

Pablo José Arana Barbier

Magister en Administracién Estratégica de Empresas de la Pontificia Universidad
Catolica del Perl; Master en Liderazgo de EADA Business School, Barcelona, Espafia;
Licenciado en  Administracion y  Negocios Internacionales de la Universidad
Peruana de Ciencias Aplicadas, Perld. Miembro de The International Honor Society
Beta Gamma Sigma.

Especialista en temas relacionados a la gestion financiera, la optimizacion de costos,
las finanzas corporativas, la evaluacion de proyectos y el drea logistica. Ha sido
Director de Proyeccién Académica y Sub Director de Maestrias en CENTRUM PUCP



Business School. Jefe de Servicios Financieros y Jefe de Logistica en Cibertec,
ademas de Cost & Savings Focal Point en IBM. Cuenta con casi diez afios de experiencia
docente, siendo especialista en cursos relacionados a las finanzas corporativas, riesgo y
rendimiento financiero, matematicas financieras, construccion y proyeccion de estados
financieros, evaluacion de proyectos, manejo de capital de trabajo, contabilidad
financiera y gerencial, entre otros.

Jorge Armando Rubifios Montero

Magister en Administracion Estratégica de Empresas, Universidad Catdlica del Peru
(CENTRUM), Peru. Master Internacional en Liderazgo, Fundacién Privada Universitaria
EADA, Espafia. Ingeniero Industrial, Universidad Nacional de Ingenieria (UND, Peru. Mater
en Operaciones de CENTRUM y EADA, Especializacién en Gerencia de Ventas en ESAN
para la gestion estratégica del equipo comercial. En relacion a su experiencia profesional,
se desempefd como Director de Cuentas en Arellano Marketing. Se ha desempefiado
como Gestor de Proyectos Comerciales en Telefonica del Pert, también se desempefid
en el drea comercial en la Embajada de México para buscar inversiones de México a Perd,
y en Forza para la atencion de cuentas claves. Actualmente es vocero de la empresa
Arellano Marketing y escritor de articulos en el diario Gestion, Semana Econémica y El
Comercio, de diferentes categorias.

Actualmente es Gerente de Cuentas en Arellano Marketing, gestionando las diferentes
categorias del sector empresarial, y con especial enfoque en la categoria Inmobiliaria y
Automotriz. Consultor en gestion de marca, desarrollo de nuevos productos y planes de
expansion, asi como, planes de marketing y comerciales.

Alex Llaque

El profesor Llaque es Doctor en Ciencias Administrativas de la Universidad Nacional
Mayor de San Marcos, Perud. Maestro en Finanzas de la Universidad Nacional de Truijillo,
Peru. Ingeniero Quimico de la Universidad Nacional de Truijillo, Perd. Bachiller en
Ingenieria Quimica de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos. Pade Marketing
ESAN, Diploma en Recursos Humanos, Coaching y Consultoria de la Universidad Ricardo
Palma, Edex Ejecutivo en Direccion de CENTRUM. Diploma en docencia universitaria en
la UAP.



En relacion a su experiencia profesional, se ha desempefiado como Gerente de Soporte
Comercial en CrediScotia Financiera S.A, Gerente de Producto — Capacitacion y Desarrollo
en AC Farma S.A, Gerente de Promocion y Entrenamiento, Gerente de Producto y
Gerente de Distrito en Farmakonsuma S.A. Representante comercial en 3M del PerU
S.A. y ABBOTT Laboratorios S.A. Cuenta con experiencia docente en universidades
del Perd, como son la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, la Universidad de
Ciencias Aplicadas, Universidad Tecnoldgica del Peru, Universidad ESAN, Universidad
UCV, Universidad UCSUR, Universidad Nacional de Truijillo. Se desempefia como Profesor
Investigador en CENTRUM PUCP Business School.

@ Atilio Afiez Mufioz

El profesor Afiez es Coach Ontoldgico certificado por la escuela Asersentido y acreditado
por la FICOP. Conferencista, entrenador y coach certificado por John Maxwell. Consultor
certificado en DISC, Motivadores e inteligencia emocional por TTI Success Insights
USA. Entrenador Certificado en Points of You. Especialista en Mercadeo del Instituto
de Estudios Superiores en Administracion (IESA) y Licenciado en Administracion de
Empresas en la Universidad Rafael Urdaneta en Venezuela.

Lider comercial con 24 afios de experiencia en cargos gerenciales en areas de Ventas,
Marketing y Gerencia General, en empresas multinacionales en diferentes paises de
Latinoamérica. Habilidades en desarrollo de planes estratégicos innovadores con alta
capacidad de ejecucion gestionando equipos multidisciplinarios.

Hace 24 afios comenzd su carrera profesional en Venezuela en la empresa multinacional
S.C. Johnson & Son, en el drea de ventas y ocupd posiciones como gerente nacional de
cuentas claves y gerente de marca para el drea andina. Posteriormente ingresoé en Kraft
Foods, empresa en la cual desarrolld una carrera internacional ocupando posiciones tales
como: gerente de marketing en Venezuela y Colombia, gerente general en Colombia y
gerente nacional de ventas en PerU y Bolivia. Hace 5 afios fundd con un socio, la empresa
Talent Leadership, empresa de consultoria en el area de Recursos Humanos, donde ha
desarrollado programas de Coaching Ejecutivo y Liderazgo.

* Centrum PUCP se reserva el derecho de modificar la plana docente por motivos de fuerza mayor, sin perjuicio de la calidad del programa.
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Inicio
Abril 2021

Duracion y Horario
8 meses lectivos

Lunes y Miércoles 19:00 a 22:30 hrs
Curso Online EADA Business School

Modalidad
Aula virtual sincronica (Clases en tiempo real)

Inversion*
S/. 16,500
Consulta por nuestros descuentos y facilidades de financiamiento

Requisitos

Contar con un afio minimo de experiencia en cargos ejecutivos

0 empresariales.

Documentos requeridos:

- Ficha de inscripcion

- Copia simple del DNI (ambas caras), Carné de extranjeria o
Pasaporte (para postulantes extranjeros)

- Curriculum Vitae no documentado y foto escaneada
(Formato CENTRUM)

- Compromiso de Honor (Formato CENTRUM)

- Compromiso financiero (Formato CENTRUM)

- Abono de S/100 por proceso de admision

* Condiciones

Los precios y condiciones estan sujetos a variacion

La inversion incluye:

- Emision del diploma CENTRUM PUCP y Certificado EADA Business School
- Costos académicos

La inversion no incluye:

- Opcion a la tercera certificacion
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