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Curso Avanzado para Responsables Comerciales

OBJETIVO GENERAL

La influencia mutua que el &rea comercial mantiene con las distintas areas y personas de
la organizacidn tienen un fuerte peso en el desarrollo de la eficiencia operativa y de la
calidad de las relaciones con el cliente externo e interno.

Este programa esta destinado a responsables del &rea comercial que desean actualizar sus
conocimientos y habilidades especificas del area, asi como aquellas otras que por su
caracter transversal les facilite una comprension global de la organizacion y de las
dindmicas que en ella operan.

Estrategia y Planificacion

Ponente: AMAIA AGIRRE (ETEO)
Fecha: 3 Julio 2009 (9,00 a 1800h)

OBJETIVOS

e Compartir con los asistentes la importancia que tiene el desarrollo de
estrategias innovadoras y, por ende, comportamientos innovadores.

e Exponer la relacion entre la estrategia y la creacion de valor.

e Describir los componentes del Modelo de Negocio

e Detallar los pasos a considerar tanto en el disefio, evaluacion como en la
innovacion de nuevos modelos de negocio para obtener una ventaja
competitiva sostenible en el tiempo.

CONTENIDOS

La necesidad de la innovacion en el contexto actual
Estrategia e innovacion: creacién de valor

El cuadro estratégico o curva de valor

Esquema de las cuatro acciones

Tres caracteristicas de una buena estrategia

Exploracion de las 6 vias para la creacion de valor

Concepto de Modelo de Negocio

Innovacion y nuevos modelos de negocio: discusion de casos
Definicion de Modelo de Negocio

Evaluacion de Modelo de Negocio: consistencia interna, consistencia externa o
valor afiadido, consistencia dindmica o robustez
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Perspectiva cultural y liderazgo de la fuerza de ventas

Ponente: ZIGOR EZPELETA (OTALORA)
Fecha: 10 Julio 2009 (9,00 a 1800h)

OBJETIVOS

¢ Anadlisis de los elementos que constituyen la cultura y los procesos de
desarrollo cultural

¢ Reflexion sobre el liderazgo del equipo de gobierno y el apoyo al liderazgo
ejecutivo

CONTENIDOS
o Culturay eficiencia organizativa
e ¢Qué entendemos por cultura organizativa?
« Modelo explicativo de las dindmicas culturales
o Cultura y subculturas organizativas
 Proceso de desarrollo cultural
» Elementos organizativos clave en un proceso de desarrollo cultural
« Liderazgo y cultura
 Estrategia de liderazgo y culturas que promueven

Direccién comercial y estrategias empresariales (12 h)

Ponente: JUAN CARLOS ALCAIDE (TATUM)
Fecha: 16y 17 Julio 2009 (9,00 a 1800h dia 16; 9,00-13,00h dia 17)

OBJETIVOS

e Adquirir una vision global de la direccion de ventas trabajando las diferentes
estrategias empresariales que afectan al area.

CONTENIDOS

« Estrategias empresariales y comerciales: coherencia de objetivos empresariales
y comerciales

e Andlisis de los mercados y segmentacion

o La estructura comercial como respuesta a los mercados

o Los elementos claves de la funcidn de ventas: distribucion, clientes, precios y
servicio postventa

« El sistema de fijacion de objetivos de venta

o Marketing relacional
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Negociaci()n Comercial (8 h)

Ponente: GRUPO BENTAS
Fecha: 11 Setiembre 2009 (9,00 a 1800h)

OBJETIVOS
e Desarrollar habilidades orientadas a la negociacion con los clientes y a resolver
los conflictos propios de estas negociaciones.
e Especificar, adecuadamente, los pasos a dar en la venta, teniendo en cuenta las
necesidades del cliente y sus motivaciones.
e AUTODIAGNOSTICO DEL ESTILO DE NEGOCIACION.

CONTENIDOS
e La Negociacion: Un suceso dentro de un proceso

Manejo de la comunicacion en la negociacion
= Las preguntas
» Lazona de incertidumbre

Estilos de Negociacion
= Persuasivo
= Conciliador
= Cooperativo
= Formal

e Analisis de Méviles de compra

Adaptacion de la propuesta

Factores de la Negociacion:

= Determinantes del Precio
. Identificacion
. Jerarquizacion
= Plan de concesiones
=  Umbral de ruptura
= Negociacion del Precio
= Tratamiento Objeciones Yy su trato
= Cierre y sus tipos
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Analisis econémico financiero (12 h)

Ponente: FERNANDO MURGIONDO (ETEO)
Fecha: 17y 18 Setiembre 2009 (9,00 a 1800h dia 17; 9,00-13,00h dia 18)

OBJETIVOS

e Comprender la informacién contenida en los Estados Financieros que se
generan en la empresa.

o Realizar el diagnostico de la situacion y evolucion, analizando las
consecuencias de la adopcion de una determinada estrategia comercial.

o Utilizar la informacion sobre costes en la toma de decisiones.

¢ Identificar argumentos para el planteamiento de un proyecto de inversion y su
evaluacion desde el punto de vista econdmico-financiero.

CONTENIDOS

¢ Introduccion a las finanzas de la empresa y analisis de estados financieros
= Principios contables y movimientos de las Cuentas. Como se llega al
Balance de Situacion y a la Cuenta de Explotacion.
= Posicionamiento economico-financiero
= Estudio del Fondo de Maniobra y Andlisis de Estados Financieros.
Analisis Financiero. Anélisis Economico.

« Analisis de costes: criterios de calculo y toma de decisiones
= Conceptos basicos de Costes y clasificacion
= Costes y toma de decisiones
= Meétodos de célculo de costes: completos, proporcionales, A.B.C.,
etc.

o Andlisis de proyectos de inversion
=  Cash-Flow de un proyecto
= Métodos de evaluacion de proyectos de inversion: VAN, TIR,
Periodo de Recuperacion, etc.
= Tratamiento del Riesgo

MODULO DURACION

Estrategia y Planificacion 8
Perspectiva cultural y liderazgo de la fuerza de ventas 8
Direccion comercial y estrategias empresariales 12
Negociacion Comercial 8
Anédlisis econdmico financiero 12

Total 48
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Fechas
Del 3 de julio a 18 setiembre 2009

Lugar de celebracion

OTOLORA
B° Aozaraza 2
20550 Aretxabaleta

Matricula

Coste real del curso 1.275 euros/persona pero debido a la subvencion que Otalora ha
gestionado para estos efectos, el coste por persona sera de 400 euros.

Inscripcion e informacion

Marian Uribarren
muribarren@mondragoncorporation.com
943 - 712330



mailto:muribarren@mondragoncorporation.com

8|Pagina

FECHAS Y LUGAR DE CELEBRACION
Del 3 de julio al 18 setiembre 2009
OTALORA (Aretxabaleta)

HORARIO
De 9,00 a 18,00h

INSCRIPCIONES
muribarren@mondragoncorporation.com

INFORMACION
Marian Uribarren
943 - 712330

&

HUMANITY
AT WORK MONDRAGON



