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Direccion Comercial y Habilidades de Negocios

L1 Modalidad Online: Clases en tiempo real

Los lideres comerciales necesitan herramientas para hacer frente al nuevo comportamiento
del consumidor y reformular su propuesta de valor. Es importante sefialar que las
competencias directivas son importantes en la medida que fortalece la comunicacion y
el liderazgo con el equipo comercial. Mas alla de tener habilidades técnicas, gracias a su
experiencia profesional, el liderazgo y capacidad para trabajar en equipo son cualidades
necesarias para obtener el mejor desempefo comercial. Se explorara una variedad
de técnicas practicas y marcos que se pueden utilizar para identificar oportunidades
de innovacién frente a la disrupcion, evaluar la viabilidad de sus ideas y construir una
estrategia competitiva para la implementacion en el mundo real. Al finalizar, se ird con un
plan de accion para mantener el desempefio a largo plazo en su organizacion.
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Durante los Ultimos 20 afios,
formamos profesionales
y agentes de cambio con

impacto positivo en la

sociedad.

Somos la Gnica escuela de
negocios en el Peru que

posee la Cuadruple Corona,

gue garantiza los estandares de

calidad educativa mas altos del

mundo.

INstituciones

lideres
unidas

Dara
traerte
programas
de clase
mundial

@ Tecnolégico
de Monterrey

A 77 afios de nuestra fundacion,
formamos personas que sean
responsables de su propia vida

y dispuestos al beneficio de

todos.

Hacemos, de nuestros
estudiantes, personas integras,
visionarias, participativas,
talentosas, con visién global y

espiritu emprendedor.
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NEGOCIOS

Programa de Especializacion en Direccion
Comercial y Habilidades de Negocios

Tecnologico
de Monterrey

Taller en Neurociencias aplicadas a Marketing y
Ventas
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Obijetivos

Identificar nuevas oportunidades de negocio
en un mercado cada vez mas cambiante.

Definir una estrategia comercial con una
propuesta de valor que genera una ventaj
competitiva a la empresa.

Utilizar las nuevas tendencias tecnoldgicas
del mercado para una gestién comercial
exitosa.

Identificar sus formas de relacionamiento
con los clientes que permitan que la
propuesta de valor de la compafiia continte
siendo atractiva.
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Directores comerciales, directores de
ventas, Jefe de ventas, supervisores
comerciales, profesionales o ejecutivos con
mds de 4 afios de experiencia que ocupen

posiciones con responsabilidad en el drea
comercial.
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@ Tecnoldgico
de Monterrey

El Tecnoldgico de Monterrey, fundado en
1943, es una institucion de caracter privado,
sin fines de lucro, y comprometida con la
calidad de la educacion superior en México.
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Universidad
#] Privada

México (QS World University 2021)

#28 Universidad

~  Privada -
Worldwide  (qs world University 2021 “Generamos experiencias
educativas capaces de
. . transformar vidas”
#155 Universidad

Worldwide (QS World University 2021)

Tecnologico de Monterrey

México
4°  Top 200
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Ruta de
Apendizaje

Q/‘/ Planificacion Orientada a la

Direccion Comercial

Este curso tedrico-practico tiene como
finalidad analizar cémo la planificacién
es una actividad que contribuye a
realizar una fijacion de objetivos, andlisis
situacional y desarrollar estrategias
para llevar a resultado esperado.

o Andlisis del entorno, mercado y

cliente.

» Andlisis del portafolio del cliente.
» Estrategias de crecimiento.

» Definicion de la Estrategia y
Propuesta de valor.

o Customer experience y la Gestion
de Canales Digitales.

o Estrategias omnichann &
ecommerce.

 Innovacion, competencia y
estrategia de océano azul.

Organizacion para los Buenos @
Negocios

Este curso tedrico-practico tiene como
finalidad analizar cémo el disefio de
la estructura comercial tiene mucha
importancia, porque se estandariza el
proceso de ventas vy la posibilidad de
realizar una retroalimentacion.

e Estructura comercial.

e Procesos de ventas multicanales.

e Estructura comercial.

o Gestién de KA.

e Social Selling.

» Digitalizacién del punto de venta.

» B2B Digital Sales.
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Habilidades Directivas para
los Buenos Negocios

Este curso tedrico-practico tiene como

finalidad analizar cémo las Habilidades

Directivas  brinda  al  participante

competencias que le permitan gestionar

adecuadamente a sus equipos de trabajo

y otras dreas del negocio.

* Management 30: un nuevo modelo de
Liderazgo y Gestion.

e Latecnologia en la gestion de la fuerza
de ventas.

o Transformacion de las organizaciones,
gestion del cambio y resiliencia.

» Direccion de los equipos comerciales.

« Inteligencia Emocional para la fuerza
de ventas.

» Negociaciones y gestién de
Influencers.

o Gestion y desarrollo de equipos
comerciales online.

e Coaching por resultados.

Evaluacion de Proyectos
Comerciales

Este curso tedrico-practico tiene como
finalidad analizar como una evaluacion
de las técnicas de ventas utilizada por
los equipos comerciales requiere de
un analisis previo que corrobore si estd
alineada a la estrategia de negocio. Una
forma de realizar la evaluacion al equipo
es usar un funnel o embudo de ventas,
cuyo objetivo es planificar, convertir y
conseguir maximizar la productividad de
las ventas.

o Andlisis del rendimiento de equipos

comerciales.

e Funnel de ventas y Métricas.

e Cuadros de mando comercial.

» Analytics para la toma de decisiones.
e Meétricas para el negocio digital.
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Taller: Neurociencias
aplicadas a Marketing y

Ventas

TEC de Monterrey Il

Relacionar la nueva tendencia de las
neurociencias con el mundo de las ventas
y marketing, y permita al participante
conocer al consumidor desde un aspecto
mas profundo y con mayor efectividad.

Tema 1.- Introduccion a las

neurociencias: avances del cerebro y

neuroanatomia basica

e Los mecanismos de la mente

» Elnuevo paradigma de la neurociencia
y biologia en el mundo de los
Negocios.

Tema 2.- Neuroventas: aplicaciones a

los negocios

» (Qué son las neuroventas?: beneficios
y aplicaciones.

e Laventa emocional y suimpacto en la
actualidad.

o Ultimos avances en neuroventas.

Tema 3.- Magic Neuro-marketing

e |amagia de la atencion.

e Los pasos para generar magia en los
Negocios.

o Elconcepto del Marketing 50:
“Tecnologia para la humanidad”

Centrum PUCP podrd efectuar cambios en la malla, secuencia de los cursos o profesores, de acuerdo
a su politica de mejora continua. Cualquier eventual cambio en la programacion les serd comunicado

oportunamente.
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Plana
Docente

Nuestros
profesores se
distinguen por
su excelencia
académica,
trayectoria
internacional y
alta expertise
en sus
respectivos
campos de
accion.

Alex Henry
Llaque Sanchez

Doctor en Ciencias Administrativas en la UNMSM,
Magister en Finanzas en la UNT, Maestria en
Direccion de Marketing y Gestion Comercial en
la UINI, Ing. Quimico en la UNMSM. Cuenta con
estudios de postgrado en Marketing en ESAN,
Recursos Humanos, Coaching vy Consultoria
en UPRP, Docencia Universitaria en UAP, Edex
Ejecutivo en CENTRUM. Profesional con mas de
veinte afios de experiencia en marketing, ventas,
promocién, gestion comercial, capacitacion
y entrenamiento comercial. Actualmente se
desempefia como Profesor — Investigador en
CENTRUM. Anteriormente trabajo en el periodo del
2015 al 2017 como Gerente de Soporte Comercial
en CrediScotia Financiera reportando a la VP
de Negocios y liderando el area de Estrategia de
Negocios, Disciplinas y Tacticas de Ventas.

Juan Carlos
Garcia Antunez De Mayolo

Magister en Administracién por la Universidad
ESAN, Perl. Bachiller en Ingenieria Industrial,
Universidad de Lima, Perd. En relacién a su
experiencia profesional, se ha desempefiado
como Gerente Comercial en Liderman Soluciones
Tecnoldgicas, Gerente de Division en Tecnofast,
Director Comercial en Unimpro, Gerente de
Proyectos en Redondos, Gerente Agencia en
Rimac Seguros, entre otros. Actualmente se
desempefia como Socio & Gerente General en Abi
Tecnologia S.AC y Socio & Director Comercial en
Grupo Merchandising & Design S.A.C. Cuenta con
experiencia docente en la Universidad de Piura y
en ISIL. Actualmente, es Socio y Gerente General
en Abi Tecnologia S.A.C, Socio y Director Comercial
en Grupo Merchandising & Design S.AC. y Profesor
Tiempo Parcial del Departamento Académico de
Posgrado en Negocios de la Pontificia Universidad
Catolica del Peru.
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German Rafael
Eguiguren

Licenciado en Marketing, con estudios de postgrado
de MBA con mencién en finanzas por la Universidad
Internacional SEK del Ecuador. Certificado como
Green Belt Lean Six Sigma por Xerox Corporation,
donde realizd proyectos de mejoramiento de
procesos y generacion de ingresos. Certificado como
coach en Diagndsticos de Cultura Organizacional de
Valores por el Barrett Value Center de Inglaterra,
siendo unos de los pocos consultores en esta
metodologia en Perl. Ademas, es coach profesional
en RedtoBlue (Performance Under Pressure)
de Gazing Performance Systems de Inglaterra,
metodologia enfocada en desempefio bajo presion
y mindset. En relacién a su experiencia profesional,
se ha desempefiado como Ejecutivo senior en
diversas empresas de servicios de tecnologias de
la informacion y transportes, tanto en Perd como en
otros paises de Latinoamérica durante los Ultimos 20
anos. En la actualidad, se desempefia como Senior
Managing Partner en Back to Basics Worldwide para
Peru, Ecuador y EEUU, es también Profesor en UPC
en pregrado de Negocios Internacionales. Asesor de
Tesis de titulacion, Revisor Metodoldgico y Jurado.

Edgard German
Espinoza Fuentes

Gerente de Operaciones y de Calidad en LEE
HECHT HARRISON / DBM. Experiencia profesional
de 20 afios como consultor de Procesos, Recursos
Humanos, Proyectos de Mejora Operativa vy
Desarrollo del Talento. Ha desarrollado Consultoria
de Procesos, Mejora Operativa y Desarrollo de
Competencias, liderando proyectos en Gildemeister
y Resersur (Automotriz), Calatel (Servicios),
Agroklinge (Agroindustria), Montana y CUSA
(Comercial) y Atlanta (Transporte). Trabajo en
LONDON CONSULTING GROUP, como Consultor
de Recursos Humanos y Gestién del Cambio y como
Coach y Capacitador Multinivel. Liderd procesos de
Cambio, gestion del Clima Laboral y consolidacion
de Cultura Organizacional en Interbank (Peru),
Banco Pichincha (Colombia), Crecoscorp (Ecuador)
y Comercial Santadreu (México). Es Licenciado en
Administracion de Empresas de la UNIVERSIDAD
CATOLICA SANTA MARIA, Master en Direccién
Comercial y Marketing IE Business School y tiene
un MBA, con especialidad en Recursos Humanos
en ESAN.

Centrum PUCP podrd efectuar cambios en la malla, secuencia de los cursos o profesores, de acuerdo a su politica de mejora continua. Cualquier eventual

cambio en la programacion les sera comunicado oportunamente.
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Inicio
06 de diciembre 2022

Duracién y Horario
3 meses lectivos - 88 horas
Martes y Jueves de 07:00 - 10:30 p.m.

Modalidad

Online (clases en tiempo real)

Inversion
S/. 5500

La inversién incluye:

- Emision del certificado por Centrum PUCP
y TEC de Monterrey

- Materiales académicos

La inversién no incluye:
- Emision de otros certificados
(participacién, constancia de notas,

mallas académicas, etc.) unicon

CONSORTIUM FOR UNIVERSITY-BASED

EXECUTIVE EDUCATION

. PALMES OF

EXCELLENCE
Informes: Q

eduniversal

Best Business Schools Ranking
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< executive.centrum@pucp.edu.pe
@ www.centrum.pucp.edu.pe
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DE EXCELENCIA ACADEMICA



