CURSO
ESPECIALISTA EN

DIRECCIIN COMERCIAL

INTER[S

El ¢crea Comercial es, cada vez mis, objeto de atenci—n
preferente por parte de empresas de todos los tama-o0s,
tipos y sectores, siendo una de las m¥s dinfmicas en cuanto

a creaci—n de empleo y una de las mejor valoradas y
retribuidas en el mercado, dadas las dificultades que muchas
entidades se encuentran a la hora de atraer y retener el
talento directivo y el Omeesculo comercial®O que necesitan.

Conscientes de ello, las entidades organizadoras pretenden
apoyar la generaci—n de valor y el desarrollo de los sectores
productivos en la Comunidad Valenciana poniendo a
disposici—n de sus titulados universitarios una formaci—n
avanzada, espec’fica e innovadora, que posibilite a los futuros
Directores Comerciales de sus empresas prepararse
adecuadamente para esa responsabilidad y entender la
importancia de la venta como elemento clave de las
organizaciones.

OBJETIVO GENERAL DEL CURSO

Proporcionar a los alumnos las habilidades y herramientas
pricticas necesarias para el ejercicio de la Direcci—n
Comercial, as’ como los conocimientos te—ricos necesarios
para afrontar los nuevos retos y cambios en las tendencias
del mercado, de la empresa y de las organizaciones.

El programa:

- Proporciona una visi—n integrada de la Funci—n Comercial
en el actual contexto econ—mico y social y permite a los
participantes profundizar en las singularidades y
oportunidades que se plantean en este fmbito,
independientemente del tipo de organizaci—n y al sector al
que pertenezcan.

- Analiza y estudia con especial profundidad temas

relacionados con la gesti—n de redes comerciales, la
motivaci—n de fuerzas de ventas y las habilidades relacionadas
con la venta y la negociaci—n.

- Proporciona los fundamentos de gesti—n btsicos aplicables
al contexto de la Direcci—n Comercial, para dotar a los
participantes de una visi—n estratZgica y de modelos de
gesti—n a nivel administraci—n, financiaci—n, marketing,
recursos humanos, jur'dico y fiscal.

- Contribuye a la mejora de las habilidades personales y
profesionales del alumno, para lograr el cumplimiento de sus
objetivos bajo principios que compatibilizan la Ztica con el
liderazgo, la estrategia, y la tfctica.

NOMERO DE PLAZAS

Por criterio de calidad, el ncemero m¥ximo de plazas estart
limitado.
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DIRIGIDA POR LA COMPA,&A DE JES0S

DIRIGIDO A:

El Curso de Especialista en Direcci—n Comercial se dirige a
titulados universitarios, preferiblemente con formaci—n en
Administraci—n de Empresas, Econom’a, Investigaci—n y
TZcnicas de Mercado, o titulaciones similares que,
preferiblemente:

- Sin contar con experiencia laboral previa, quieran acceder

al mercado laboral con garant’as de poder, en el futuro,
alcanzar puestos de relevancia en el trea Comercial de
cualquier organizaci—n empresarial.

- Teniendo una experiencia laboral inferior a tres a—os,
precisen ampliar sus conocimientos en el ¥mbito comercial
o reorientar su carrera profesional hacia esta frea de cara
al futuro.

REQUISITOS DE ACCESO Y CRITERIOS
DE SELECCIIN

Los candidatos deberfn:

- Cumplimentar el formulario de Solicitud de Admisi—n de la
Universidad Pontificia Comillas de Madrid, anexando todos
los documentos que se solicitan.

- Cumplimentar el formulario de evaluaci—n de perfiles de la
Fundaci—n Valenciaport.

- Realizar una entrevista personal y pruebas psicotZcnicas.
El proceso de selecci—n se realizart, con el objeto de

maximizar el aprovechamiento de todo el grupo, atendiendo
a criterios de:

- Curr'culo acadZmico.

- Capacidad y proyecci—n individual, pro-actividad y habilidades
para el trato con las personas.

- Vocaci—n comercial y, en su caso, experiencia profesional
previa en este Tmbito.

MiDULOS

MIDULO |. Organizaci—n y estructura de la empresa. El frea
comercial en la empresa.

MIDULO II. Finanzas para directores comerciales.
MODULAO Ill. Comercio Internacional y medios de financiaci—n.
MiDULO IV. ftica en los negocios.

MiDULO V. El plan de marketing, primer paso para el plan
de ventas.

MiDULO VI. Direcci—n Comercial: ventas y red de ventas.

MiDULO VII. La direcci—n comercial y el personal: control,
motivaci—n objetivos.

MIDULO VIII. TZcnicas de venta.
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