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DESCRIPCION
GENERAL
DEL PROGRAMA

Objetivo General

Dominar las estrategias modernas de la
Direcciéon Comercial y su impacto en los
resultados de la empresa, a través del disefio de
una labor que identifique, aproveche y potencie
una estrategia que responda a las oportunidades
de mercado.

Dirigido a
Directores Comerciales, Gerentes de Mercadeo
y/o Ventas, Gerentes de Servicio al Cliente,

Supervisores de Ventas y Empresarios que
deseen incrementar sus resultados comerciales.

Metodologia

Combinacion de metodologias andragdgicas
con actividades practicas que induzcan a los
participantes a situaciones a las que deberan
enfrentarse en sus realidades comerciales,
resolviendo retos que requieran un dominio de
las herramientas y conceptos adquiridos, asi
como una capacidad analitica de alto nivel.
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Requisitos

-Titulo universitario



MODULOS

MODULO I. ESTRATEGIAS AVANZADAS DE
MARKETING

)

Programacién: lunes 9 a viernes 13 de octubre
Horario: 5:30 pm a 9:30 pm

Catedratico: José Alfonso Lainez V.

Objetivo: Conocer y dominar los conceptos sobre
los que se basan las nuevas estrategias
comerciales modernas.

Contenido:

- Los tipos de empresas y sus estrategias
comerciales

- Estrategias novedosas de
Segmentacién/Posicionamiento

- Anélisis geoespacial del mercado

- Estrategias de marketing dirigidas por Analytics

- Estrategias modernas de Merchandising y Retail
Marketing

Q\s plataformas de Servicio al Cliente

/ MODULO II: EL NUEVO CONCEPTO DE \
MARKETING | BENEFICIO - VALOR -
RELACIONES

Programacion: lunes 13 a viernes 17 de noviembre
Horario: 5:30 pm a 9:30 pm

Catedratico: Manuel Armando Valle

Objetivo: Interiorizar la relevancia del marketing, y
sus componentes, en las estrategias disefiadas por la
Direccién Comercial como generador de beneficios,
valores y relaciones duraderas con cada uno de sus
segmentos de clientes.

Contenido:

- Comprendiendo el entorno empresarial
- Concepto de marketing: nueva definicion
- El cliente como centro de las estrategias comerciales

- Las dimensiones de marketing: Cliente y Empresa
- Modelo Canvas ajustado a la Direcciéon Comercial

\
]

( MODULO lil: INBOUND MARKETING

Programacién: lunes 11 a lunes 18 de diciembre
Horario:

Clases presenciales:

Lunes 11, martes 12, viernes 15 y lunes 18 de
diciembre, de 5:30 pm a 9:30 pm

Clases online en tiempo real:

Miércoles 13 y jueves 14 de diciembre, de 7:00 pm
a 9:00 pm

Catedratico: Luis Meza

Objetivo: Comprender la relacién entre los
componentes del sistema que permiten atraer,
nutrir y convertir a prospectos en clientes haciendo
uso de las herramientas digitales modernas.

Contenido:

- Metodologia de IM

- Auditoria de los componentes de la identidad
digital de la empresa

- El ciclo de madurez de los prospectos

- Estrategias de Inbound marketing (Sesién remota
via electrénica, en tiempo real)

- Importancia y técnicas para el desarrollo del
contenido de marketing




4 MODULO IV: ESTRATEGIA DE I
COMERCIALIZACION PARA PRODUCTOS DE
9 ALTA INVERSION. p

Programacioén: lunes 22 a viernes 26 de enero, 2018
Horario: 5:30 pm a 9:30 pm

Catedratico: Ricardo Ascensio

Objetivo: Conocer las habilidades personales de
ventas que deben tener sus ejecutivos, asi como
conocer y dominar el ciclo de ventas de alta
inversion.

Contenido:

- Habilidades generales comerciales

- Desarrollo de motivacién y bonificaciones
- Importancia del Coaching de Ventas
-CRM

- Taller de ventas consultivas

/ MODULO V: MODELOS DE NEGOCIOS\
INTERNACIONALES

N\~ /

Programacion: lunes 12 a viernes 16 de marzo,
2018

Horario: 5:30 pm a 9:30 pm

Catedratico: Heike Klumper-Hilgart (Alemania)
Objetivo: Desarrollar una visidn estratégica,
una metodologia de trabajo y una previsién de
los principales problemas que plantea la
internacionalizaciéon de empresas.

Contenido:

- Pasos para internacionalizar los negocios de la
empresa

- Negociacién internacional y contratos
internacionales

- Estrategias de penetracién de mercados

- Adecuacion del producto al mercado
internacional con enfoque en Speed to Market

@()DULO VI: ESTRATEGIAS MODERNAS DE VENTAS

\

KCaso: moda y ropa deportiva en Europa /

Programacién: lunes 23 de abril a miércoles 2 de mayo,
2018

Clases presenciales:

Lunes 23 y miércoles 2 de mayo, de 5:30 pm a 9:30 pm
Clases online en tiempo real:

De martes 24 a viernes 27 de abril, lunes 30 de abril y
martes 1 de mayo, de 7:00 pm a 9:00 pm

Catedraticos: José Alfonso Lainez & Manuel Armando
Valle

Objetivo: Desarrollar los criterios para seleccionar
adecuadamente el tipo de agentes que mejor responda a
las necesidades del mercado y de la estructura de la
empresa para resolverlas desde la perspectiva del cliente.

Contenido:

- El modelo de ventas basado en la creacién de valor
- Sesiones remotas via electrénica, en tiempo real:

. Estrategias de conformacién de equipos comerciales
acorde a las situaciones de ventas desde la perspectiva del
cliente

- Modelos de ventas remotas

. Técnicas de manejo de objeciones y el cierre de ventas
vcnicas para optimizar el poder del lenguaje corporal /




Proceso de Informaci
Inscripcidn General

1. Concertar cita para entrevista, Horario: Una se

ﬁsta puede programarse en los siguientes Meses a ser i
orarios: )

Lunes a viernes de 9:45 am - 12:00 m y annI de 2018

de 2:00 pm - 5:30 pm el

Sébado de 8:00 am - 11:30 am 120

2. Asistir a la entrevista con la siguiente Inversion:
documentacién: US$1,640
-Fotocopia de Titulo Universitario

-Fotocopia de DUl'y NIT

3. Hacer efectivo el pago de la primera
mensualidad el dia de [a
entrevista.




» CATEDRATICOS

HEIKE KLUMPER-HILGART (ALEMANIA)

Ejecutiva de alto nivel con larga trayectoria en compafiias con presencia
mundial, especialmente en Latinoamérica —regién en la que ha vivido
por més de 10 afios- y Europa, donde reside actualmente. Ha formado
su expertise desempefidndose como Global Leader de Desarrollo de
producto para W.L.GORE, GmbH, Gerente de Categoria para The Walt
Disney Co., Gerente de Disefio de Productos para NICI AG y Sara Lee,
entre otras.

Licenciada en Disefio de Modas y Mercadeo por la Staatliche
Modeschule en Stuttgart, Alemania, certificada en “Programas de
Desarrollo de Liderazgo” por la Universidad de “W.L.Gore&Associates
(Alemania, Gran Bretafia y EUA)" y certificada como “Coach y Mentor
para la prevencién de Stress y Burnout” en la “Burnout Akademie” de
Frankfurt. Autora del libro “Powerpausen fiir Powerfrauen”.

MANUEL ARMANDO VALLE

Experto en planificacion y ejecucion de proyectos comerciales y
operaciones. Ha formado su experiencia a nivel nacional e internacional
desempefiandose como Gerente Comercial y Logistica de COEX
(Comercial Exportadora) y Director de PRAXIS México. Es catedratico
de programas de maestria en varias universidades en México y El
Salvador y socio fundador de PRAXIS. Es ingeniero Industrial y cuenta
con dos maestrias: una en Direccién de Proyectos de la Universidad
Ramon Llull (La Salle) de Barcelona, y otra, en Administracion de
Empresas del Instituto Superior de Economia y Administracién de
Empresas, ISEADE.

LUIS MEZA

Experto en mercadeo y publicidad. Ha desempefado altos cargos en las
principales agencias de publicidad del pais en los ultimos 25 afios, entre
los que destacan: Director Regional de Servicio al Cliente en Publicidad
Comercial Lowe & Partners; Presidente Ejecutivo y Director Regional de
CREA, DRAFTFCB; Directivo de la ASAP y CNP. Licenciado en Mercadeo
y Publicidad, es master en Mercadeo Politico, cuenta con un diplomado
en Gerencia de Mercadeo del INCAE y con 3 certificaciones (Inbound
Marketing, e-mail marketing e inboud sales) de Hubspot Academy.
Actualmente preside DIGITAL BLUE, la primera empresa especializada
en Inbound Marketing en El Salvador.

RICARDO S. ASCENSIO SILVA

Experto en procesos de ventas de alta inversion, con enfoque en
ROl y servicio al cliente, ha desarrollado una amplia experiencia en
posiciones de direcciéon comercial en empresas de tecnologia en
Costa Rica y El Salvador. Experto en automatizacién de procesos
logisticos, rutas y ventas, a través de Sistemas de Informacién
Geografica. Ha desarrollado planes estratégicos de mercadeo y
ventas con empresas representantes de productos de IT exclusivos
en el territorio nacional para mercados altamente especializados.
Es Ingeniero en Electrénica de la Universidad Autéonoma de Centro
América (UACA), Costa Rica y es consultor senior asociado de
PRAXIS con expertise en ventas de alta inversion, de productos
intangibles, coaching de ventas, actualmente es Gerente Comercial
para productos especializados en Gestién de Capital Humano para
El Salvador, con la empresa ASEINFO.

JOSE ALFONSO LAINEZ V.

Experto en estrategia internacional, ha formado su experticia
desarrollando negocios internacionales y dirigiendo fuerzas
comerciales en 17 paises, desempefandose como Gerente
Internacional de Mercadeo y Ventas de Industrias St.Jack’s,
Gerente General de IMG Latin América, Director de Pais de
SABO Internacional, entre otras. Como socio fundador y
Director Ejecutivo de PRAXIS, ha desarrollado estrategias
comerciales de alto impacto para diferentes industrias y
liderado proyectos en diversas latitudes del continente, Europa
y Medio Oriente. Es Ingeniero Industrial, Master en Direccién
de Empresas y Master Trainer en Gestién Empresarial,
certificado por International Trade Centre (UNCTAD/WTO) de
Ginebra.



