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La funcién comercial de las organizaciones ha sufrido cambios significativos en estos Ultimos
anos. Los productos / servicios comercializados se han ido haciendo cada vez mds complejos,
el cliente puede acceder con facilidad a un mayor grado de informacién y, por tanto, competir
se hace cada vez mds dificil. Esta situacion exige que las companias se encuentren inmersas en
procesos de continua innovacion.

En este contexto, muchas companias analizan periédicamente la formula mds eficiente de
organizar su red comercial (territorial, por clientes, por productos/servicios, por fase de venta,
modelos mixtos, etc.) y analizan los diferentes perfiles que tratan directamente con el cliente en
base a nuevos modelos de competencias que el mercado requiere (directores comerciales,
KAM'’s, agentes de ventas, agentes externos, atencion al cliente, soporte para venta digital, etc.).

El enfoque de este taller responde a un profundo conocimiento de las necesidades que

actualmente existen en las organizaciones para el disefio organizativo del Area Comercial; asi
como mejorar su eficiencia, realizando un dimensionamiento eficiente de sus recursos.

Objetivos

e Proporcionar a los participantes conocimientos en materia de diseno de la

estructura organizativa aplicable a la red de ventas.

e Analizar los diferentes modelos organizativos de la fuerza de ventas a los que

estdn teniendo compaiias de referencia en los principales sectores.

e Reflexionar sobre los nuevos modelos competenciales que deben ser considerados

en el reclutamiento y desarrollo de los diferentes perfiles comerciales, de cara a
ofrecer una mejor respuesta al comportamiento actual y futuro de los clientes.

Dirigido a

e Gerentes de compaiias, Directores del Area Comercial, etc.; que deseen adquirir
conocimientos en materia de diseno organizativo para la optimizar la eficiencia de la
funcién comercial de su compaiia.

e Profesionales que desarrollen sus funciones dentro del Area de RR.HH.y deseen
ampliar sus conocimientos en esta materia.
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METODOLOGIA

> El programa se desarrollard de modo

presencial, con un cardcter eminentemente
participativo y orientacién prdctica, lo que
asegura la adecuada comprension de
todos los contenidos.

Se profundizard en todos los aspectos
tedricos y prdcticos relacionados con los
modelos de organizacién del Area
Comercial, introduciendo cada uno de los
componentes desde la perspectiva de la
realidad empresarial.

los participantes tendrdn la
oportunidad de conocer las mejores
prdcticas de diferentes sectores de
actividad y las actuales tendencias.

Asimismo,
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PROGRAMA

09.15 h.

09.30 h.

09.35 h.

11.30 h.

12.00 h.

14.10 h.

14.30 h.

RECEPCION
DE ASISTENTES

PRESENTACION

MODULO |

» Entendiendo la
estrategia comercial de
nuestra organizacion

» Diseno de la estructura
organizativa del Area
Comercial

COFFEE NETWORKING

MODULO Il

» Outsorcing de la funcidn
comercial

> Tendencias actuales en
el mercado

> Perfil competencial de
las figuras mads
relevantes del Area
Comercial

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES

CIERRE




Oscar Izquierdo Pérez
Socio
RENOVATIO Way To Go

EXPERTOS

+ Licenciado Superior en Ciencias Econdmicas y Empresariales por la Universidad Auténoma
de Madrid
* Mdster en Direccidn y Organizaciéon de RR.HH. por ICADE Business School

Experiencia profesional

Socio RENOVATIO Way to go (2017 - Actualidad)
+ Director General RAY HUMAN CAPITAL (2015-2017)

+ Executive Director responsable del Area <cHUMAN CAPITAL» en EY

* Senior Manager. Hudson Talent Management

+ Director Corporativo de Recursos Humanos. Grupo Cropu (Sector Auxiliar Automocion)
*  Manager. KPMG Consulting

+ Consultor Senior PwC

Consultor Watson Wyatt (ahora Willis Towers Watson)

Experiencia docente

+ Escuelas de negocio: IE Business School, LONDON Business School, Centro de Estudios
Garrigues, EOI, ICADE Business School, EAE Business School, CEF, Real Madrid,
FUNDESEM...

* Universidades: Universidad Europea de Madrid, Universidad Auténoma de Madrid,

Universidad de Burgos...




SAVE THE DATE
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Formaliza tu inscripcion
a través de nuestra web
www.apd.es

@ Registrate en nuestra web (recibirds un mail de confirmacién con tu clave de acceso)
@ Dirigete a la actividad a la que quieres inscribirte (Agenda APD)
© Pulsa el botdn “Inscribirme” y rellena los campos solicitados

APD disefa soluciones a medida para sus Socios. El alcance de esta |
accion formativa puede disenarse in-company. Diagnosticamos l
necesidades, integramos contenidos, seleccionamos expertos vy

medimos resultados. Dado que cada empresa tiene su particularidad,
consultanos a través de incompany@apd.es y te enviaremos una
propuesta adaptada.




Informacion practica

Fecha: 4 de abril de 20109.

Lugar: Centro de Estudios Garrigues
Paseo de Recoletos, 35
28004 Madrid.

Horario: de 09:15 h. a 14:30 h.

Teléfono: 91 523 79 00

Correo electrénico: alaporta@apd.es
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Cancelaciones

® En caso de no cancelar la inscripcién o

realizarla con menos de 48 horas deberd
abonar el 100% del importe.

Forma de pago

El pago de las cuotas se hard efectivo antes
de iniciarse la actividad por medio de los
siguientes procedimientos:

® Cheque nominativo
® Domiciliacidn
® Transferencia Banco Santander

Cuota de inscripcion

® | 0s Socios Protectores: 275€ + 21% IVA

® [0os Socios Globales e Individuales /
Antiguos Alumnos de CEG: 375€ + 21%
IVA

e No socios: consulte en el 91 522 75 79
SER SOCIO DE APD TIENE IMPORTANTES
VENTAJAS.

ES42 0049 1182 3721 1003 3641

Nota: Rogamos adjunten justificante de pago.

Los gastos de formacidn de personal tienen la consideracién de
gastos deducibles para la determinacién del rendimiento de las
actividades econdmicas, tanto en el Impuesto sobre Sociedades
como en el Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas.
Aquellos gastos e inversiones destinados a habituar a los
empleados en la utilizacién de las nuevas tecnologias de la
comunicacién y de la informacién dan derecho a practicar una
deduccién en la cuota integra de ambos impuestos en el
porcentaje previsto legalmente.

Si no pudiera asistir a este acto, le rogamos haga llegar esta
informacién a otra persona a quien Ud. estime que pueda serle
de utilidad. Si recibiera mds de un programa de esta
convocatoria, le rogamos lo comunique a nuestro departamento
de base de datos, e-mail: basededatos@apd.es
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LA COMUNIDAD GLOBAL DE
DIRECTIVOS

APD Zona Centro
Montalbdn, 3 — 28014 Madrid
apd@apd.es
915237900

Siguenos en
You
0600

WWW. opd .es



