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El programa se ha disefiado
para profesionales y directores
que quieran actualizar su
enfoque estratégico, y su
conocimiento de las mejores
y mas actuales practicas del
mercado, y que tengan
capacidad de gestiony
direccién de sus politicas

comerciales.

Profesionales con experiencia y
responsabilidad en actividades de
comercializacion y marketing
Gerentes de producto

Gerentes de dreas comerciales
Directores de éreas de
comunicacion, promocion, pricing,
branding, etc.

Directores de ventas o area
comercial

Directores de marketing
Directores generales
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Los mejores directivos de nuestro siglo coinciden
en afirmar que el marketing forma parte de la

de la empresa. Algunos de los
tradicionales modelos de éxito estan siendo
cuestionados y, en la practica, sustituidos por nuevos
tipos de organizaciones, con innovadores enfoques.

Los clientes siempre han impulsado masivamente
la evolucién de los viejos habitos de compra y estilo
de vida, adoptando y utilizando herramientas online
y moéviles en forma de hubs electrénicos de
busqueda y compra, realizando multiples tareas
para , utilizando
la mensajeria y los SMS instantaneos, adquiriendo
productos en redes sociales, etc.

Una afirmacion categodrica seria decir que

. Es por ello
que las personas con capacidad para vender, a
través de la multiplicidad de canales de que se
dispone en la actualidad, son elementos clave y su
correcta gestién y orientacion supone el principal
desafio para la direccidon de cualquier empresa.

Este programa, disefiado con un enfoque diferente
y con contenidos tremendamente relevantes,
pretende profundizar sobre nuevas formas de
desarrollar estrategiasy reales ante los
desafios que plantea el mercado actual en el que
las técnicas convencionales de marketing no estan
alcanzando los resultados deseados.



OBJETIVOS

El principal objetivo del Programa de Estrategia de Marketing y Ventas es
profundizar en la importancia vital que supone enfocar la estrategia de marketing

hacia el cliente, estudiar algunas empresas que lo han conseguido y cémo, el

hacerlo, se ha traducido en la creacién de significativas ventajas competitivas.
El participante en el Programa obtendra los siguientes beneficios:

= Una visidn actualizada sobre los
componentes de valor del
consumidor en los tiempos actuales
y sobre el manejo del precio como
generador fundamental de valor.

= Conocer los principales modelos de
negocio de éxito en los mercados
actuales, asi como las principales
estrategias de ataque y defensa
competitivas y las nuevas férmulas
que estan emergiendo.

= Impulsar la creatividad dirigida a la
identificacion de oportunidades de
negocio y de mejora personal,
reflexionar sobre qué es el
pensamiento reproductivo-légico
versus el pensamiento generador de
innovacién y diferenciacion.

METODOLOGIA
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El caracter que tiene el Programa es
eminentemente profesional y, por
tanto, practico, partiendo de un
conocimiento riguroso de las
técnicas de marketing y operativa
comercial.

Ampliar las perspectivas vy
posibilidades tecnoldgicas actuales
en la estrategia de comunicacion del
producto en el mercado.

Mejorar la experiencia de compra y
hacer que sea mas valiosa para el
cliente.

Adquirir conceptos y técnicas de
direccién de ventas para conseguir
la méxima capacidad de vender.

Mejorar la asignacion de recursos en
sus esfuerzos comerciales.

Este caracter se refleja en los
contenidos, en el profesorado y en
los casos practicos que realizaran los
participantes durante el Programa.

La formacién, como corresponde a
profesionales con dilatada
experiencia en la materia, conjugara
simultdneamente la presentacién de
nuevos conceptos y como éstos han
sido aplicados en la practica por
empresas de éxito para conseguir
ventajas competitivas sostenibles.

El nicleo del programa se centra en
enfocar la estrategia de marketing
hacia el cliente y materializarla a
través de todas las herramientas,
técnicas y canales de que se dispone
en la actualidad.




PROGRAMA

1. TRANSFORMARSE EN UNA EMPRESA CENTRADA EN EL CLIENTE
La muerte del marketing de producto.
Perfil de las nuevas generaciones de consumidores.

2. LOS MERCADOS DEL SIGLO XXI
Los nuevos retos del entorno actual.
Fisiologia del consumo.

3. CREACION DE PROPUESTAS DE VALOR
Segmentacién de mercados.
Generar valor a través del precio.

4, MARKETING ESTRATEGICO
Modelos competitivos para competir y crecer.
Innovacién estratégica. La estrategia del océano azul.

5. COMUNICACION Y MARKETING DIGITAL
Herramientas de comunicacion en la actualidad.
Posicionamiento y marca.

Marketing y redes sociales.

6. LA GESTION DEL CLIENTE
Gestién del punto de venta.
CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT (CRM).
Gestidn del cliente interno.

7. DIRECCION DE VENTAS
Ingenieria de ventas. Remuneracién del equipo de ventas.
Sistema de informacién comercial. Venta consultiva.
Selling excelence or sales effectiveness.

8. ESPECIALIDADES DE MARKETING
Marketing internacional.
Marketing de servicios.
Responsabilidad social corporativa.
Marketing lateral.

9. HABILIDADES
Negociar y persuadir eficazmente.
Taller de creatividad.



Nuevas formas de desarrollal Estratﬁglas
y soluciones real;es ante los c fosipel
plantea el mescado ma; i
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PONENTES DEL PROGRAMA

El claustro de profesores esté integrado por destacados

profesionales procedentes de consultoras y empresas lideres

en el mercado.

Marta Prieto Asirdn

Directora del Programa

Muchos afios consultora y gerente en el
area de corporate finance en empresas
de consultoria y banca de inversion.
Licenciada en Derecho y diplomada en
empresa por ICADE, MBA por la
Universidad de San Francisco. Profesora
y conferenciante experta en marketing
estratégico, innovacién y marketing de
servicios. En la actualidad dirige su propia
compania de consultoria de formacién,
"Marta Prieto Asiron" y las empresas de
formacién y consultoria i-pb y érea

de marketing.

Fernando Botella

Directivo del sector farma durante dos
décadas. Licenciado en biologia y MBA
por ICADE, es experto en neurociencias
como fisiologia del consumo y
neuromarketing. Conferenciante y
profesor de marketing, creatividad y
liderazgo. En la actualidad dirige su
propia compafiia de formacién,

Think&Action y la empresa de

consultoria i-bp.

José Ignacio Pérez-Escribano
Directivo de empresas de alimentacién
durante muchos afios. Ingeniero
agréonomo y MBA por la Universidad
Politécnica de Madrid, es profesor y
consultor experto en el sector alimentario
y de distribucién. En la actualidad, dirige
su propia compafnia de consultoria, lliada

Consulting.

Jaime Garcia-Cantero

Muchos afios consultor en las principales
firmas de este sector McKinsey & Co y
MarchFirst. Ingeniero de
Telecomunicaciones y estudios de
postgrado en Lille, en Supelec Paris y en
KTH Estocolmo es un experto en el sector
de las tecnologias de la informacién.

Es consultor y profesor en este érea.
Actualmente es uno de los analistas mas

prestigiosos de IDC Iberia.

Miguel Fernandez-Ranada
Directivo del sector de las
telecomunicaciones durante muchos
anos. Licenciado en Ciencias Econémicas
y Master en Control Financiero y
Presupuestario por el Instituto de
Empresa, es un profesor experto en
estrategia y operaciones. En la actualidad
es asesor y Consejero de varias
companias y profesor y colaborador

de diversas asociaciones y escuelas

de negocios.

Diego Cuéllar

Directivo muchos afios en las mejores
empresas de marketing de consumo
como Johnson & Johnson, Colgate,
Gillette y Miele. Licenciado en Ciencias
Econdmicas y Empresariales, PDD'98
y PDG'10 por IESE, MBA por la
Universidad de Houston 1989-1991.
En la actualidad desarrolla negocios
particulares y es profesor asociado
experto en marketing de consumo y
branding en diversas escuelas de

negocios.

Fernando Martin

Directivo de Banca durante dos décadas.
Licenciado en Ciencias Econémicas y
Empresariales, Master por el Instituto
de Empresa y graduado en Alta Direccién
(PADE) por el Instituto de Estudios
Superiores de la Empresa (IESE). Experto
en estrategia, pricing y negociacion.

En la actualidad es miembro del Consejo
de Administracion de distintas entidades
financieras, asesor del consejo en
empresas de diferentes sectores y socio
fundador de Quérum Finanzas y Derecho
SL, entidad especializada en
asesoramiento y reestructuraciones

empresariales.

Otros profesionales destacados
del mundo del marketing y

ventas

FECHA Y HORARIO

Duracién: 80 horas.

Se desarrollara todos

los martes de 18.30 a 21.30 horas,
los jueves de 18.30 a 21.30 horas
y un sabado cada 2 semanas

de 10:00 a 14:00 horas,
comenzando el 26 de Octubre.

DOCUMENTACION
Y DIPLOMA

Los asistentes recibirdn la mas completa
y actualizada documentacion,
debidamente seleccionada y
sistematizada, en la que se recogeran
todos los aspectos, tratados en el
Programa, asi como el correspondiente
diploma acreditativo de su participacion

en él.

LUGAR DE CELEBRACION

Centro de Estudios Garrigues
P° de Recoletos, 35
28004 Madrid

DERECHOS DE INSCRIPCION

La cuota de inscripcion sera de

5.000 euros por participante.

Se aplicara un descuento del 25 % en

el caso de dos o mas inscripciones que
pertenezcan a la misma organizacion.
Los miembros de la Asociacion de
Antiguos Alumnos tendran un descuento
del 30 %. Dado que el nimero de plazas

es limitado, la inscripcidn de los asistentes

se efectuara por orden de llegada de las

solicitudes. Por ello, les sugerimos que
anticipen sus reservas por fax o

telefénicamente.

INSCRIPCIONES

Para inscribirse, rogamos

poéngase en contacto con Srtas.

M? Fernanda Gémez / M* Luisa Miralles.
Tel. 91 514 53 30. Fax 91 561 01 13

e-mail: informacion.centro@garrigues.com

www.centrogarrigues.com




P° de Recoletos, 35

28004 Madrid, Espaha

T +34 91514 53 30

F+34 915610113
informacion.centro@garrigues.com
www.centrograrrigues.com






