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comerciales

Es tiempo oe crecer

Soluciones Corporativas
para empresas e
instituciones




@ = SOLUCIONES
@ Universitat de Barcelona IL3 Instituto de Formacién Continua CORPORATIVAS

1. Justificacion

La actual dinamica del mercado exige mds que nunca disponer de equipos altamente cualificados,
alineados con la estrategia de negocio y capaces de adaptarse a las necesidades de un contexto
cambiante.

Esta necesidad se hace mas evidente aun en uno de ejes
fundamentales de las organizaciones: el area comercial.

Desde el area de Soluciones Corporativas de la Universitat de
Barcelona hemos disefado diferentes itinerarios formativos
para el desarrollo de competencias comerciales dirigidos a
las diferentes posiciones del drea comercial y de marqueting.

Son programas que se disefian a medida, centrados en las
necesidades y caracteristicas concretas del cliente y del perfil
al que van dirigidos y, que mas alla del rigor académico y de
la fuerte orientacion pedagdgica exigida por la Universidad
de Barcelona, su leit motiv, es el negocio.
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2. Beneficios y resultados

Los itinerarios de IL3-UB estan disefiados para desarrollar las competencias de los profesionales alineadas
con los objetivos estratégicos de la empresa. El objetivo de nuestros itinerarios es ayudar al area comercial
a la consecucién de sus objetivos de negocio asi como la vinculacidn y fidelizacion de clientes.

Los itinerarios personalizados ayudan a:

= Aumentar la ratio win de ventas

Performance

= Potenciar el cross-selling

= Reducir el time to market de los nuevos productos y
servicios, a través de la dinamizacién de comunidades de
practica

I ndicgkor

= Mejorar el grado de satisfaccion de los clientes.

= Optimizar costes de estructura, mediante la mejora de la
eficiencia de sus profesionales
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Desde IL3-UB apostamos por un modelo de formacidn-accion orientado al desarrollo que integra:
conocimiento, actitudes, seguimiento de acciones y su transferencia al puesto, asi como multiples

herramientas.

Cada programa hace el foco en unos temas
concretos: mercado, producto, planificacién
estratégica, finanzas y operaciones,
management y/o habilidades pero en cualquier
caso su denominador comun es potenciar el
talento del area comercial incidiendo en el

1. Saber (Conocimiento)
2. Saber hacer (Habilidades)

3. Querer Hacer (Actitudes)

Desarrollo Q

Transferencia Seguimiento
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3. Modelo pedagdgico > Conocimiento

Los resultados de los equipos comerciales estdan directamente ligados a su preparacion, tanto en su
vertiente técnica como en el entrenamiento de sus habilidades.

Cada uno de los itinerarios definidos incorpora
contenidos acordes al nivel de competencia
requeridos por los distintos profesionales a los que

van dirigidos. ’

Se caracterizan por:

Técnicas Actitud
= Su alto grado de especializacion y actualidad,
analizando las ultimas tendencias vinculadas al Desarrollo
sales management. ‘
= Su orientacion a la practica profesional, Transferencia Seguimiento

incorporando multiples técnicas y
herramientas con especial foco en el uso de las
tecnologias de la informacién y comunicacion.
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El éxito en un proceso de venta esta directamente relacionado con la aplicaciéon de un proceso metédico,
gue parte de la definicion de unos objetivos y se materializa en un plan de accidn.

La formacion incluye la aplicacidon de diferentes
técnicas y herramientas del marqueting para
fomentar nuevas capacidades que ayuden a
adaptarse a las nuevas circunstancias.

Se trabajaran diferentes técnicas asociadas a las
fases de:

= Prospeccidony preparacion
= Presentacion

= Argumentacion

= (Cierre

=  Postventa

El resultado es una sistematizacion de las
funcionas y tareas del drea comercial para
convertir las habilidades en habitos eficaces y
eficientes.

Conocimiento

&

Actitud

\ /

Transferencia Seguimiento

Desarrollo
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Las dreas comerciales estan sometidas a un gran presiéon porque sus resultados estan visiblemente
relacionados con los resultados de la empresa . Son equipos que precisan de altas dosis de entusiasmo
porque son la carta de presentacion de las empresas y deben actuar como embajadores de la marca.

Aungue la formacidon en general es una palanca de
motivacién, los itinerarios de IL3-UB trabajan
especificamente el ambito actitudinal para:

= Reducir incertidumbres
=  Minimizar resistencias

= Aumentar el entusiasmo

Conocimiento

P 4

Técnicas

\ /

Transferencia Seguimiento

Desarrollo
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3. Modelo pedagdgico > Transferencia y Seguimiento

Dado que el nivel de competencia sélo se puede evaluar en la accion, a lo largo del itinerario se

plantearan actividades de aplicacidn en el contexto profesional.

Lejos de ser ejercicios académicos, las actividades
permiten evidenciar que el empleado aplica con
criterio las competencias profesionales trabajadas
en el itinerario.

= Seguimiento responsables
= Proyecto de transferencia
= Evaluacién del impacto

El papel del Responsable juega un papel crucial,
porque asume entre sus responsabilidades el
seguimiento formativo de sus equipos.

Conseguimos la transferencia al puesto de
trabajo por la adecuacién de los itinerarios a
cada perfil y su estrecha relacion con el
desempeiio diario.

Conocimiento

P 4

Actitud

J

Técnicas

\

Transferencia

Desarrollo

Seguimiento
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4. Mapa de itinerarios

i M 5 La negociacion

comercial 1t2
) ===
13 | i e g e l (t5
= -
= . 4 Gesti
It " 3 Planl_flcacu_on la venta
1 La Gestion de 2 Gestién comercial comercial eficaz contexto
) Clientes orientada a la actual 1t4

rentabilidad

Director general | Gerente

Director Comercial Titulo de Experto en Direccion estratégica de
Director de Marqueting | Product Manager m L || clientes | Customer Relationship Management
Jefe de ventas (CRM)

KAM | Key Account manager | Trade marqueting Manager

Directores comerciales | Jefes de venta. 2 i .
KAM | Key Account Manager. Responsables de cuentas clave. It Titulo de Experto en Clients Management |

Customer Service. Gestion de cuentas clave

Director Comercial | Director de clientes o CRM. m 3 Titulo de Experto en Gestion estratégica de
Client Managers | Gestores de clientes. _ I la venta

Director de clientes m 4 Curso Superior en Desarrollo de
Client Managers It clientes | Clients development
Téchico comercial 5 Curso Superior en Desarrollo comercial en
Customer service m It entornos altamente competitivos
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5. Estructura de los Itinerarios

Dirigido a

Objetivos

Areas de
conocimiento

Titulacion

Director general | Gerente

Director Comercial

Director de Marqueting | Product Manager

Jefe de ventas

KAM | Key Account manager | Trade marqueting Manager

Mejorar la integracion de las actividades de marqueting de producto y marqueting de cliente.
Tener capacidad de orientar las relaciones con los clientes a la rentabilidad.

Saber disefiar e implementar una actividad perfectamente planificada en la gestidn de clientes.
Capacidad para potenciar la cartera de clientes a partir de una planificacion especifica.

La gestién de clientes

Concepto de cliente e importancia estratégica

Estrategias comerciales y de marqueting centradas en el cliente
Cuentas clave y nuevos modelos de organizacién

Las relaciones empresa | cliente

Gestion comercial orientada a la rentabilidad

La actividad comercial rentable

Los precios y su repercusion en la actividad comercial rentable
La planificacidn y control de la actividad rentable

Planificacidon comercial eficaz

La planificacién comercial en la organizacién

Las bases para un proceso de planificacion eficaz

El disefio de las estrategias

El desarrollo e implementacién del plan

Actividad presencial 96 h — 1 dia/semana

Actividad tutorizada on-line 40 horas — 3 h/semana 3 meses duracion
Actividad auténoma 70 horas—5 h/ semana

Trabajo final 170 horas 2/3 meses duracion

Titulo de Experto en Direccion estratégica de clientes | Customer Relationship Management (CRM)
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Itinerario 2

Dirigido a . Directores comerciales | Jefes de venta.
= KAM | Key Account Manager. Responsables de cuentas clave.
= Customer Service

Objetivos ] Mejorar la capacidad de gestion proactiva de los clientes.
. Potenciar las competencias para el desarrollo de las relaciones con los clientes.

Areas de 1. Lagestion de clientes
conocimiento e Concepto de cliente e importancia estratégica
e Estrategias comerciales y de marqueting centradas en el cliente
e Cuentas clave y nuevos modelos de organizacién
e Lasrelaciones empresa | cliente
2. Gestion de la venta en el contexto actual
e La actividad comercial en los entornos actuales
e El Técnico Comercial frente a la accidn de venta
e Eldesarrollo de la accion de venta
3. La negociacidn comercial
e El concepto de negociacion
e Factores determinantes del proceso de negociacion.
e Planificacion y desarrollo del proceso de negociacién
e Las habilidades del negociador.

Duracién Actividad presencial 96 h — 1 dia/semana
Actividad tutorizada on-line 40 horas — 3 h/semana 3 meses duracion
Actividad autonoma 70 horas—5 h/ semana
Trabajo final 170 horas 2/3 meses duracion
Titulacién Titulo de Experto en Clients Management | Gestion de cuentas clave.

10
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5. Estructura de los Itinerarios

Dirigido a ] Director Comercial | Director de clientes o CRM.
= Client Managers | Gestores de clientes.

Objetivos ] Tener capacidad para gestionar la cartera de clientes de forma eficaz.
= Capacidad para planificar una actividad de ventas rentable.
] Saber orientar la gestién de clientes a la rentabilidad y resultados.
= Mejorar el desarrollo de la empresa en el mercado.

Areas de 1. Lagestion de clientes
conhocimiento e Concepto de cliente e importancia estratégica
e Estrategias comerciales y de marqueting centradas en el cliente
e Cuentas clave y nuevos modelos de organizacion
e Lasrelaciones empresa | cliente
2. Gestion comercial orientada a la rentabilidad
La actividad comercial rentable
e Los precios y su repercusion en la actividad comercial rentable.
La planificacién y control de la actividad rentable

Duracion Actividad presencial 96 h — 1 dia/semana

. . . 3 meses duracién
Actividad tutorizada on-line 40 horas — 3 h/semana

Actividad auténoma 70 horas—5 h/ semana
Trabajo final 170 horas 2/3 meses duracion
Titulacién Titulo de Experto en Gestion estratégica de la venta.

11
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5. Estructura de los Itinerarios

Itinerario 4

Desarrollo de clientes | Clients development

conocimiento

Dirigido a ] Trade Marqueting Manager

. Product Manager

. KAM | Key Account Manager

. Técnicos comerciales | Customer Service
Objetivos = Capacidad para gestionar el potencial de los clientes.

. Mejorar las competencias para incrementar el valor de los clientes.

= Capacidad para desarrollar y mantener relaciones sélidas y a largo plazo con los clientes.
Areas de 1. Lagestidn de clientes

e Concepto de cliente e importancia estratégica

e Estrategias comerciales y de marqueting centradas en el cliente
*  Cuentas clave y nuevos modelos de organizacién

e Lasrelaciones empresa | cliente

2. Lanegociacion comercial

e El concepto de negociacion

* Factores determinantes del proceso de negociacion.

e Planificacién y desarrollo del proceso de negociacion

e Las habilidades del negociador.

Duracion Actividad presencial 32 horas — 1 dia/semana
Actividad on-line 25 horas — 3 h/semana 2 meses duracion
Actividad autéonoma 18 horas —2 h/ semana

Titulacién Curso superior en Desarrollo de clientes | Clients development.
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5. Estructura de los Itinerarios

Itinerario 5

Desarrollo comercial en entornos altamente competitivos

conocimiento

Dirigido a = Técnico comercial
Ll Customer service

Objetivos ] Mejorar la capacidad para el desarrollo de la actividad de venta en los contextos actuales.
= Saber potenciar los medios, recursos y habilidades en los procesos de venta.
] Potenciar un enfoque de las negociaciones centrado en el valor a largo plazo.

Areas de 1. Gestion de la venta en el contexto actual

e Laactividad comercial en los entornos actuales

e ElTécnico Comercial frente a la accién de venta

e Eldesarrollo de la accién de venta

2. Lanegociacion comercial

e El concepto de negociacion

* Factores determinantes del proceso de negociacion.
e Planificacién y desarrollo del proceso de negociacion
e Las habilidades del negociador.

Duracién Actividad presencial 32 horas — 1 dia/semana
Actividad on-line 25 horas — 3 h/semana 2 meses duracion
Actividad auténoma 18 horas —2 h/ semana

Titulacion Curso superior en Desarrollo comercial en entornos altamente competitivos.

13
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6. Otras herramientas para complementar tu itinerario

Podemos incorporar el uso de herramientas y el desarrollo de acciones complementarias de cara a
profundizar al acompafiamiento en el desarrollo profesional.

Contribuimos a la transferencia de los
aprendizajes al dia a dia de tus equipos
comerciales mediante el Disefio de Planes de
accion que guien su desempeno hacia la
consecucion de sus objetivos de negocio

Entrenamos a miembros senior de
tu organizacion para que adopten
el rol de mentores internos de
aquellos profesionales con menor
experiencia pero con un alto
potencial de desarrollo futuro

Reforzamos a los profesionales de las areas de Marketing y
comercial de las organizaciones con servicios de Mentoring ,

mediante los que se presta asesoramiento, consejo y guia por
parte de expertos externos a la organizacion que atesoren una

dilatada experiencia en puestos analogos

Acompanamos a equipos y personas en la
mejora de su desempefio como

profesionales potenciando el
autoconocimiento y el desarrollo de
estrategias personales mediante

actividades de Coaching

Diagnosticamos el nivel

competencia de  tus  equipos
comerciales y elaboramos el Mapa de
Gaps competenciales identificando

fortalezas y areas de mejora

Proporcionamos  herramientas  orientadas  al
desarrollo competencial a tus profesionales, tales

como el Discovery Insihgts , que les permitan
entender y valorar las diferencias individuales para
construir relaciones de comunicacion respetuosas y
responsables, permitiendo a las personas alcanzar
sus objetivos y contribuir con valor al negocio

14
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Desde IL3-UB entendemos cada proyecto y cada iniciativa como la oportunidad de trabajar y dar respuesta
a las especificidades, necesidades y objetivos de cada organizacion. Es también en esta linea como
escogemos a nuestros colaboradores, con el objetivo de compartir las oportunidades y poder dar la

respuesta adecuada a los clientes.

Experto 1

Su carrera profesional se ha desarrollado
ocupando diversos cargos directivos en
empresas de Espafa y Latinoamérica.

Ha intervenido y dirigido proyectos en
consultoria para un gran y variado niumero
de empresas de ambito nacional e
internacional. Autor de diversos libros y
publicaciones en marqueting y
Management.

Master en Gestion y Direccion de
marqueting. Master en Comunicacién vy
Management de las Organizaciones.

Master universitario en Direccion Comercial
y de marqueting. Ingeniero por la UPC.
Director de Programas y Profesor de
diversas Universidades y Business Schools
de Europa y América.

Experto 2

Su carrera profesional se ha desarrollado
ocupando diversos cargos directivos en el
area comercial en empresas de los sectores
de servicios, consumo e industrial.

Ha intervenido como consultor en diversos
proyectos de desarrollo de estrategias
comerciales.

Actualmente  también desarrolla  su
actividad como profesor en universidades y
Business Schools.

Master en Direccion de marqueting.
Postgrado en Direccion de clientes vy
cuentas clave. Master universitario en
Direccion Comercial y de marqueting.
Graduado en Ciencias Empresariales por la
UB.

Experto 3

Su carrera profesional se ha desarrollado
ocupando diversos cargos directivos en
empresas multinacionales del sector gran
consumo e industrial.

Actualmente es consultor de empresas
experto en desarrollo comercial y ventas.

Es profesor en diversas universidades vy
Business Schools.

MBA | Master en Business Administration.
Postgrado en Strategyc Management.
Licenciado en Investigacion y Técnicas de
Mercado UB. Licenciado en Direccion vy
Administracion de Empresas UB.
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8. Acreditacion IL3 - UB

Acreditamos estos itinerarios con titulacion IL3—Universitat de Barcelona. De este modo podras reconocer
el esfuerzo formativo de los profesionales de tu organizacidon y generar un mayor interés en su realizacion.

Titulo de Postgrado
> 30 créditos

Titulo de Experto
> 15 créditos

b= UNIVERSITAT DE BARCELONA
D

Curso superior
< 15 créditos

NIVERSITAT DE BARCELONA

IL3:

e Formacié Continua de la Universitat de Barcelona

atorguen el present titol de postgrau en

ot e, Titol del programa Titol del programa
o e prosrama

Josep Maria

Josép Maria Mendiola Ramirez

sép Maria Mendiola Ramirez

haver superat amb aprofitament en L'edicio 2012-2013
roves del comresponent programa formatiu de 33X hores

Barcelona, 14 de febrer de 2013

El Director

dro Vizquez Pinilla Continuz

XXX XXXX XXXXXX
Pedro Vizquez Pinilla

IL3:

Titulo de Master
> 60 créditos

lona

Director General del Institute de Formacic
Continuz de 1z Universitat de Bareslonz

Pedro Vazquez Pinilla
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9. Disenamos a medida tus itinerarios

Comparte con nosotros tus Diagnosticaremos tus
inquietudes necesidades
¢ Principales dificultades en el proceso .

Mapa de gaps competenciales

de venta * Prioridades de formacion

¢ Competencias de tu equipo comercial

¢ Posicionamiento de marca

¢ Cumplimiento de la planificacion
comercial

e Satisfaccién clientes

Disefiaremos tu itinerario
formativo

A tu medida

Directamente relacionado con la
actividad de tu negocio

En la modalidad mas apropiada
Al ritmo que tu organizacidn
precise
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Soluciones Corporativas

Universidad de Barcelona Soluciones Corporativas

para empresas e instituciones
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