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Independientemente del sector, las empresas se
enfrentanaunasituacion muy compleja, con clientes
mads informados y exigentes, una competencia
feroz de productos y servicios cada vez mds
diferenciados. Fendmenos como la globalizacion y
la omnicanalidad han venido para quedarse. Esta
realidad exige profesionales con una vision holistica,
que se adapten al cambio y que sean capaces
de crear valor. El Programa de Especializacion
en Direccion y Gestion Comercial, disefiado por
CENTRUM PUCP, le brinda herramientas para
analizar, redisefiar e implementar estrategias
que le permitan desarrollar las relaciones con los
clientes y apalancar los resultados comerciales,
transformando su fuerza de ventas en equipos

ganadores.




Desarrollar

Gerentes Comerciales con mas de tres arios de

experiencia que busquen transformar vy liderar experiencias
Equipos Comerciales de Alto Rendimiento.

relevantes para el

Profesionales o ejecutivos con mas de tres afios de
experiencia que ocupen cargos de responsabilidad empleado, enfocadas

en el area comercial.

en sus propositos
personales y

Crear un Plan Estratégico Omnicanal enfocado encamina ndola

en la ejecucion y crecimiento comercial. a |OS objetivos
Utilizar métricas que permitan comparar el

avance en la gestion comercial con respecto al Or98n|280|0ﬂ8|68-
rumbo trazado.
Desarrollar tacticas de relacionamiento

estratégico con los clientes mas valiosos de

la organizacion. k
i

Programa de Especializacion en Direccion y Gestion
Comercial, otorgado por CENTRUM PUCP Business
School.




Cursos del programa

Desde una perspectiva gerencial, a través del curso se desarrollan conceptos,
procedimientos y técnicas para el desarrollo de estrategias dirigidas a lograr
una gestion de marketing enmarcada en pardmetros de

alta efectividad y competitividad. El marketing implica un proceso a través del
cual una empresa o institucién genera valor y satisfaccion en sus mercados
e internamente. El alumno entenderd como definir y gestionar estrategias de
canales desde su concepcidn hasta su implementacion, asi

como disefiar una organizacion comercial con una estructura, un tamafio y un
perfil que soporte adecuadamente dicho proceso.

Elentorno cambiante y competitivo, caracterizado por un cliente hiperinformado
y conectado en donde la funcion de compras ha pasado de ser una actividad
operativa a ser una actividad estratégica, lo cual exige del KAM una gestion
especial, muy profesional. Los participantes desarrollan los componentes
necesarios para priorizar, retener y fidelizar a las cuentas mds valiosas a través
de un Plan de Cuentas Claves. El curso enfoca aspectos de andlisis, formulacion
de estrategias y decisiones claves, apoyados en las mejores practicas nacionales
e internacionales transmitidos a través de metodologias vivenciales.

Cada vez més esperan interactuar con los minoristas de manera fluida, combinando aspectos de diferentes canales en
diferentes etapas de su viaje de compra. Quieren hacer un pedido en linea y recogerlo una hora mas tarde de camino
al trabajo, o devolver en la tienda un pedido que habian realizado en linea. El alumno creard procesos de venta en
un entorno Omnicanal, en el cual serd capaz de capturar la atencion de los clientes y cerrar acuerdos beneficiosos,
combinando las tecnologias mas adecuadas en cada momento del proceso.

LLas organizaciones comerciales hoy en dia poseen un recurso valioso y Unico: su Equipo Comercial. Es por ello que
deben retener y desarrollar en un entorno virtual a sus comerciales para que alcancen sus objetivos. En este sentido la
gestion del desempefio de sus equipos comerciales en entornos virtuales es una herramienta inestimable que permite
a los gerentes trabajar con los colaboradores idéneos en el establecimiento de metas individuales y grupales, asi como
la medicion, andlisis y mejora de su rendimiento comercial.

Los lideres de ventas de hoy necesitan aumentar sistematicamente su sofisticacion en el aprovechamiento de datos,
herramientas y experiencia en el dominio para proporcionar conocimientos, consultoria y orientacion personalizados a
sus clientes estratégicos. Los participantes construiran modelos (funnel de ventas, cuadros de mando comercial) y los
vinculardn con métricas que permitan analizar los resultados con respecto al rumbo trazado. Asimismo, analizaran las
causas de las desviaciones y disefiaran estrategias que les permitan reducir el GAP entre lo planeado y lo ejecutado,
cumpliendo con los objetivos estratégicos.




Plana Docente

4@3 Luis Alberto Bailly Velasco

El profesor Luis Bailly es Doctor en Administracion, Universidad Nacional Federico Villarreal, Peru. Magister en Marketing,
UPC, Peru. Bachiller en Ingenieria industrial, Universidad Nacional Federico Villarreal, Perd. Se ha desempefiado como
Ingeniero de Ventas y Superintendente de Operaciones deAceros del Oriente-Grupo Armco. Gerente Regional de
Ventas de Videotron, Montreal (Canadad). Gerente de Ventas Retail, Precision Pert. Miembro fundador de Avance, firma
que cuenta con 10 afios de reconocido éxito y experiencia en labores de capacitacion y consultoria en el drea de ventas.
Actualmente es Profesor a tiempo parcial en CENTRUM PUCP Business School y docente en Pacifico Business School
y la UPC. Cuenta con 20 afios de experiencia como facilitador en temas de direccion y gestién comercial.

4@5 Francisco Javier Florez Garcia-Rada

El profesor Flérez es Doctor en Psicologia, Universidad de San Martin de Porres, Magister enAdministracion, Universidad
del Pacifico, y Bachiller en Psicologia (Pontificia Universidad Catdlica del Pert). Se ha desempefiado como Director
Administrativo de la ESAN, gerente de varias compafifas privadas de servicios profesionales y consultor en desarrollo
organizacional en empresas comerciales, financieras e industriales. Cuenta con experiencia docente en universidades
del Peru: Universidad de Lima, Universidad de San Martin de Porres, Universidad del Pacifico, UPC, USIL y

PUCP. Asimismo, ha ensefiado en universidades del exterior: Eastern University y Universidad de Miami, ambas de los
Estados Unidos de América, y Universidad de Talca, de Chile. También ha

ofrecido conferencias, dentro y fuera del Peru. Actualmente dirige ADAPTA, firma de consultoria

especializada en facilitar el desarrollo integral de la organizacion. También es profesor de la Escuela

de Postgrado de la UPC y de CENTRUM PUCP Business School.

4@3 Giulio Franz Marchena Sekli

El profesor Marchena es Master of Business Administration (MBA) por la escuela de negocios CENTRUM Catdlica
del Perti y EADA Business School de Barcelona y candidato a Doctor of Business Administration (DBA) por la escuela
de negocios CENTRUM Catdlica del Peru. Certificado en Gestion de Proyectos, Mejores Practicas ITIL y tecnologias
Microsoft. En relacion a su experiencia profesional, se ha desempefiado como consultor senior en Microsoft Peru.
Jefe de Proyectos en la consultora espafiola Gesfor Osmos. Gerente Adjunto de Gestion de Servicios de Tly Gerente
Adjunto de Arquitectura Empresarial en el Banco de Crédito del Peru (BCP). Actualmente se desempefia como Gerente
de Arquitectura Banca Minorista en el BCP y como Jefe de Marketing e Information Worker en Microhelp Peru. En
relacién a su experiencia como docente ha impartido cursos desde hace mds de 12 afios en las siguientes instituciones:
Universidad Inca Garcilaso de la Vega, Microhelp, Cdmara de Comercio de Lima, Cibertec y actualmente en CENTRUM
Catolica del Pert en las direcciones de Operaciones, Tl y Marketing.
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4@3 Carlos Martin Dominguez Scholz

MBA de la Pontificia Universidad Catolica de Chile y Licenciado en Administracion en la Universidad de Lima. Con
vasta experiencia en el sector financiero como ejecutivo y gerente de cuentas de Banca empresarial y Corporativa
de importantes Bancos en el Pais; actualmente CEO de ECOMMODITIES SAC (propietaria de la marca VITALINTID;
Empresa Exportadora de SuperFoods Peruanos a distintos paises como Corea, Australia, USA, Singapur, entre otros. Es
Socio y Gerente General de OPTIMIZA, consultora en Creacion, Gestién y Fortalecimiento de empresas y negocios. Ha
liderado proyectos de planeamiento estratégico, comercial y financiero, creacion de nuevos negocios y optimizacion
empresarial con excelentes resultados para instituciones. Es ademas socio de TEAM ACADEMY PERU, escuela de
emprendimiento con sede principal en Finlandia. Se desempefia actualmente como catedratico de CENTRUM. Ha
sido docente de la Escuela de Negocios de la Universidad de Lima y del MBA de la Universidad de Lima, en cursos
enfocados a la gestion estratégica y desarrollo de nuevos negocios.

A@A Rolando Carrazco Cuadros

El profesor Carrazco es Corporate Master of Business Administration, ESADE Business School, Barcelona, Espafia.
Magister en Administracion, Universidad del Pacifico, Perd. Master en Direccidn de Marketing y Ventas, CEU Business
School, Madrid, Espafia. Bachiller en Ciencias Econdémico Empresariales, Universidad Catdlica San Pablo, Perd. En
relacién a su experiencia profesional, se ha desempefiado como Gerente Corporativo de Estrategia Digital en Acceso
Corp., Gerente de Ventas en Pacifico Business School, Sub Gerente de Productos Retail en HSBC Peru (Ahora Banco
GNB), Jefe Comercial de Crédito Vehicular en Interbank y Jefe de Marketing e Inteligencia Comercial en La Positiva
Seguros. Ademas, es Consultor, ha implementado proyectos estratégicos en diversas industrias: automotriz, banca,
microfinanzas, consultoria, seguros, medios, tecnologia y educacién. Actualmente, es Socio y Director de Estrategia
Digital en ITLand, firma consultora de estrategia y tecnologia digital, y Profesor Tiempo Parcial del Departamento
Académico de Posgrado en Negocios de la Pontificia Universidad Catolica del Peru.
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