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PALABRAS DE
LA DIRECTORA

El PAD - Escuela de Direccién, desde hace
mas de 28 anos, ofrece programas que
buscan brindar a la alta direccidn no solo
las herramientas que permitan gestionar
los esfuerzos comerciales, sino también
un enfoque estratégico para hacer
frente a los desafios del entorno actual.

Nos encontramos enfrentando un sinfin
de cambios no solo en los distintos
mercados que atendemos sino y sobre
todo en los consumidores que requieren
accesibilidad, funcionalidad, conveniencia
e innovacion constante. Estos retos nos
llevan a redefinir estrategias, gestionar
oferta de productos y servicios, consolidar
el valor de las marcas y crear el mejor
customer journey. Por ello, el Programa
de Direccion Comercial profundizara
en temas como Innovacién, Design
Thinking, Marketing digital, Estrategias
de portafolio, Omnicanalidad y Equipos
de venta.

Ademas, el programa incluye un Taller
de Negociacion, muy necesario para
los retos comerciales y estratégicos que
requiere nuestro quehacer directivo Te
invito a participar de este programa, que
se desarrolla a través del método del caso,
bajo la direccion de profesores expertos
en el area comercial, en un ambiente
donde se fomentara el intercambio
de experiencias y opiniones de los
participantes.

Fabiola
Guerrero

Directora del Programa
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LIDERA

EDICION
2025 - I

PREPARAMOS A LOS
ALTOS DIRECTIVOS
DEL PAIS EN LA
TOMA DE MEJORES
DESICIONES CON

EL OBJETIVO

DE GENERAR
TRANSFORMACIONES
REALES EN LAS
PERSONAS Y LAS
ORGANIZACIONES
QUE LIDERAN.

IMPACTA

TRANSCIENDE
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En el método del caso, te ves en situaciones
reales de empresas de diferentes sectores.
Te permite escuchar las maneras de afrontar
los problemas con variados puntos de vista.
Esto nos ayuda a tener una visiéon integral de los
problemas que tenemos en el dia a diay nos da
la facilidad de contar con distintas alternativas
de solucioén, para afrontarlas de la mejor forma.

Arturo Martens
Gerente Comercial de SOCOSANI

ecomendaria el Programa de Direccion

Comercial por tres aspectos principales. Por
el desarrollo de los casos totalmente practicos,
por los profesores y la facilidad de transmitir
sus conocimientos a los participantes, y por el
networking que logré a lo largo del programa.

Elizabeth Okada

Gerente de Marketing de Laboratorios Bago del Peru

EGRESADOS

TESTIMONIOS DE NUESTROS

scogi el PAD por el prestigio de los profesores.

Ellos vienen de trabajar o actualmente
laboran en directorios y gerencias generales.
Las aportaciones que nos dan son realmente
valiosas. Ademas, los talleres que lideran nos
ayudan a tener una vision mas practica de la
formacion que recibimos.

Maria Morales
Global Executive Search de INAC Peru
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%» INTEGRACION DEL
'I MARKETING Y LAS VENTAS

El programa brinda herramientas de direccion comercial con
orientacién a la alta direccion, con el fin de profundizar en
la necesidad del consumidor, en los cambios del mercado
y en la oferta de valor que aseguran los resultados exitosos
comerciales y en ventas.

%> ENFOQUE COMERCIAL
2 INTERNACIONAL

El PAD mantiene una alianza con el IESE Business School de
Espafa y te brinda la oportunidad de tener una experiencia
académica internacional con docentes. La visién global y el
manejo de realidades internacionales permitira un mayor
aprendizaje durante el programa.

% INNOVACION Y PROPUESTA
3 DE VALOR

El programa desarrolla tu criterio innovador mediante
herramientas y técnicas de innovacion y gestion para la
transformacién de las organizaciones. Seras un gerente que
disefa y ejecuta propuestas de valor renovadas en base a las
necesidades concretas del cliente.

pd

DE DIRECCION COMERCIAL?

y 4

¢POR QUE ESTUDIAR EN EL PROGRAMA

4 > NETWORKING

Podras ampliar y fortalecer tu red de contactos profesionales
y generar mayores oportunidades a futuro gracias a las
participaciones grupales en bloques aleatorios de 7 alumnos,
que realizamos en 2 sesiones presenciales estructuradas a lo
largo de todo el programa (5 horas).
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EL METODO DEL CASO

LOS CASOS SON SITUACIONES REALES DE EMPRESAS DE TODOS LOS
SECTORES, TAMANOS Y PAISES. LA DIVERSIDAD ES MAXIMA.

Esta metodologia te situa en el rol del El profesor guia el debate. Ademas

protagonista para diagnosticar el problema de formular preguntas, estimula la

y evaluar las alternativas antes de tomar intervencién de todos los participantes

una decision. para enriquecer la discusidn con distintos
puntos de vista.

IMPACTO PERSONAL Y PROFESIONAL

Personal:

te llevard a reflexionar
sobre tu estilo de
direccion, tus sesgos en la

> > Profesional:
toma de decisiones, etc.

el contraste de puntos
de vista favorece un

proceso de toma de
decisiones mas realista
y enfocado a la accién.

(COMO FUNCIONA?

DISCUSION PREVIA
DEL DEL CASO

EN EQUIPOS DE 3 DISCUSION DEL
TRABAJO CASO EN CLASE

Las sesiones de trabajo Tras la preparaciéon individual Ha llegado el momento de
requieren un trabajo individual del caso, se lleva a cabo la verdad. Tras la preparacion
previo. La actitud de Ilos la discusién en equipo. La individual y la reunién del
participantes y su preparacion composicion de los equipos, equipo, el caso se discute con
de las sesiones condicionan el integrados por de seis a ocho el resto de la clase.

gradode aprendizaje de la clase. participantes, lo decide el PAD Los aprendizajes del caso
Asi, cuanto mas preparados al inicio del programa para que van descubriéndose con
estén y mejor actitud tengan, sean lo mas diversos posible y el las aportaciones de los
mayor sera el crecimiento que enriguecimiento mutuo sea el participantes, mientras el
experimente el grupo. maximo. profesor guia el debate y
afade su criterio.

La carga de trabajo se En las sesiones de equipo, se
disefla teniendo en cuenta ponen en comun los distintos La voluntad de intervenir en
la necesidad de conciliacion puntos de vista sobre los casos clase, compartir experiencias
con el dia a dia profesional y preparados. Mas que de llegar y escuchar activamente
personal de los participantes. a un consenso definitivo, se los puntos de vista de los
trata de justificar las distintas compafieros resulta clave
visiones. para aprovechar el programa.
En el PAD todos aprendemos
de todos.
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PERFIL DEL
PARTICIPANTE

El programa esta dirigido a gerentes
generales, gerentes de ventas,
gerentes de marketing, gerente de
producto, KAM y otros directivos
que participan en el disefo e
implementacion de  estrategias
comerciales de alto impacto en la
organizacion.
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CAMPOS DEL
CONOCIMIENTO

El programa forma directivos
de alto impacto en los negocios,
con capacidad de gestion
comercial, desarrollo de enfoques
estratégicos y toma de decisiones
eficaces que responden a las
necesidades de los mercados
actuales.

I

» DIRECCION
COMERCIAL

Conocer las tendencias, cambios en
los mercados y las necesidades de los
consumidores en un entorno actual
resultan una tarea “clave” para el éxito
de las estrategias comerciales en el
mundo globalizado. Un cliente mas
informado, que busca accesibilidad,
vinculo con las marcas y experiencia
nos lleva a desarrollar propuestas
de valor innovadoras, construccion
de marcas soélidas, y gestionar un
excelente customer journey. Por ello
requerimos contar con estrategias de
marketing digital, equipos de ventas,
Inteligencia Artificial que nos permitan
atraer, gestionar y retener a nuestros
clientes para lograr los resultados y la
rentabilidad.

> Customer journey.

> Marketing digital.

2 1A

> Go to Market.

2 Gestidn de equipos de ventas.

» ENTORNO
ECONOMICO

Se analizard las variables claves
Yy necesarias para entender la
coyuntura econémica, su dinamica
y cémo impacta en los diversos
sectores del pais y del mundo.

> Aniélisis de sectores productivos
nacionales e internacionales.

> Retos y oportunidades de la
economia peruana, entre otros

10

avd
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CAMPOS DEL
CONOCIMIENTO

» COMPETIVIDAD
SOSTENIBLE

En términos de competitividad e
innovacioén, se analizardn variables
claves para crear modelos de negocios
exitosos, ademas de cémo sostener
sus ventajas competitivas en el tiempo
frente a la competencia.

2 Analisis sectorial en tiempos
deincertidumbre.

2 Disefioy ejecucién de estrategias.

>> LIDERAZGO

El participante perfeccionara sus
cualidades como lider, habilidades
en gestiobn de personas y gestion
del talento. El objetivo es que se
desarrolle el compromiso y unidad
en sus colaboradores mediante el
entendimiento de sus motivaciones y
aspiraciones personales, relacionados
con las metas de la empresa.

» ESTRATEGIA

OPERATIVA

Se aprenderd los conceptos y criterios
para optimizar los procesos de toma
de decisiones en torno a:

2 Innovacién en los modelos de
negocio.

2 Omnicanalidad y delivery de
dltima milla.

2 Principios y desafios de la

transformacién digital.

2 E-commerce.

> Design Thinking.

>> FINANZAS

Se analizaran los mas importantes KPIs
financieros de las empresas a través
de la comprension y entendimiento
de sus Estados Financieros y sus
principales ratios.

Se entenderd la dindmica financiera
de los distintos sectores econdmicos
Yy su impacto en la empresa a través
del analisis del ciclo de caja o ciclo de
conversion de efectivo.
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CAMPOS DEL

DNC

TALLER DE
DESIGN
THINKING

El éxito comercial dependera de la
capacidad de la empresa para innovar
y sorprender constantemente al cliente.
Este taller permitira disefar propuestas
innovadoras, asi como soluciones
muy creativas poniendo foco en los
problemas que enfrentan nuestros
clientes y atendiendo sus necesidades.

En este taller se abordard desde una
perspectiva estratégica de creacién de
valor a través de la innovacion.

OBJETIVOS DEL TALLER

c Foco en el cliente: conocer
. de manera mas profunda su
comportamiento e interaccion
con el producto o servicio que
ofrecemos.

Identificar y definir problemas
reales.
propuestas innovadoras y

creativas.

Entendimiento y manejo de
equipos agiles.

a Construccioén y desarrollo de
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CAMPOS DEL

DNC

TALLER DE
FUERZA DE
VENTAS

En entornos cada vez mas competitivos
y cambiantes, resulta crucial establecer
estrategias que permitan el
logro de objetivos y alcanzar los
resultados previstos. En el programa
desarrollaremos el taller de fuerza de
ventas que incluye el diseno y direccion
del equipo de ventas, los controles e
incentivos, el relacionamiento con los
clientes, identificacién y analisis de
nuevas oportunidades de negocios, asi
como la estrategia comercial.

OBJETIVOS DEL TALLER

c Conocer y atender las
: necesidades de los clientes

para generar una relacion
¢ solida.
e Anélisis de los cambios y las
dindmicas del mercado, la
competen- cia y los clientes
para generar oportunidades e
incrementar ventas.

a Establecer estrategias que
permitan un relacionamiento

“clave” con los clientes.
a Desarrollar y consolidar el
trabajo del equipo de ventas.
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CAMPOS DEL

DNC

TALLER DE
NEGOCIACION

Tal vez una de las competencias directivas
mas requeridas en los ejecutivos es
aquella que llamamos “capacidad de
negociacion.” En estas sesiones, se
buscara no solo dar el marco tedérico de lo
gue es el manejo de una negociacion, sino
tambien ejercitar las capacidades de cada
participante, utilizando las herramientas
gue usan los negociadores expertos y
probando en negociaciones reales, el
buen uso de los conceptos. Se hara una
evaluacion del perfil de cada participante
como negociador para que se entrene
mejor al momento de negociar.

OBJETIVOS DEL TALLER

c Conocer mi perfil de

negociador y reconocer el de
mi oponente.

Saber manejarse en procesos
de negociacidén con escenarios
cooperativos o competitivos.

gue rigen una negociacion y
gque nos puedan asegurar su
éxito a largo plazo.

Tener un modelo que nos
permita preparar y conducir
una negociacion.

e Conocer las principales reglas

>> METODO

En este taller de negociacidn de
5 horas, se combinaran clases

tedricas con ejercicios que
permitird enfrentar al participante
en situaciones simuladas de
negociacion.
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CAMPOS DEL

DNC

TALLER DE
NETWORKING

En un entorno empresarial dinamico,
establecer relaciones estratégicas vy
fortalecer nuestra red de contactos es
esencial. Este taller te permitira conectar
con directivos y empresarios de distintos
sectores econdmicos de Peru y la region,
todos con wuna amplia experiencia
directiva.

Los participantes del programa podran
ampliar y consolidar su red profesional a
través de reuniones grupales aleatorias
y sesiones conjuntas con alumnos y
egresados del PDC. Estas sesiones estan
disefadas para generar espacios de
intercambio donde se puedan compartir
los retos comerciales y empresariales que
enfrentan en el dia a dia.

OBJETIVOS DEL TALLER

Fomentar la creacion de una
red profesional sélida entre los
participantes.

negocio y construir relaciones
valiosas a partir del programa

Identificar posibles clientes,
colaboradores o socios
estratégicos.

a Generar oportunidades de

e Reforzar las relaciones
laborales existentes y fortalecer
nuevas conexiones.
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CLAUSTRO DE
PROFESORES

Hemos convocado a un selecto grupo de profesores, directivos y referentes
lideres, con amplio background académico y trayectoria profesional.

7

Eduardo
Roncagliolo

Director del area de Direccidon General y Gobierno Corporativo del PAD.
Director académico del Programa para Propietarios de Empresas del PAD.
Director académico del Programa Ejecucion de la Estrategia del PAD.
Presidente del Directorio de Soprin; director independiente en Laboratorios
Elifarma, Multitop, Generadora Electrica San Gaban; Comindustria, Clinica
Javier Prado y consultor en estrategia y gobierno coporativo en diversas

instituciones. Especializacién en Value Creation por la IESE-Hardvard. MBA.
o——

7

» Fabiola
Guerrero

Directora del area Comercial del PAD. Directora académica de

la Maestria en Direccién Comercial y del Programa de Direccién

Comercial del PAD. Profesora del area de Direccion Comercial del

PAD. Cuenta con mas de 15 anos de experiencia como consultora

y asesora de empresas. MBA por IPADE Business School (México).
Lo

AN

AV4

Fernando .
Pérez

Directordelareade Operaciones, Transformacion Digitaly Emprendimiento.
Director académico del MBA, Director de los programas internacionales
de Servicios, Supply Chain, Transformaciéon Digital e Inteligencia Artificial.
Director Gerente de FPL Consulting, asesor y consultor empresarial. Cuenta
con formacién en el Programa de Supply Chain por el MIT (EE.UU.), Programa
de Inteligencia Artificial por el MIT (EE.UU.) y es MBA por el PAD.

o—

2

. Fernando
[ ]
Ruiz
Director Académico del Master para Ejecutivos MEDEX. Profesor del
area de Direcciéon Financiera del PAD. Miembro del Board de Perudpetro.
Doctor en Clencias Econémicas y Empresariales por el IESE Business
School (Espafa). Especializacion en APPs y Concesiones por la Kennedy
School of Goverment (Harvard University — United States) y en Economia

del Petrdleo (IFP Energies Nouvelles — Francia).
Lo

16
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CLAUSTRO DE
PROFESORES

Hemos convocado a un selecto grupo de profesores, directivos y referentes
lideres, con amplio background académico y trayectoria profesional.

7

José .
Garrido-Lecca

Presidente de la Junta Directiva en San Fernando. Director Grupo ISM, Director Grupo
FarSiman-Centroamérica. Ha sido Director General del PAD, Chief Operating Officer
en South Cone Trading. Ph.D. en Gobernanza y Cultura de las Organizaciones por la
Universidad de Navarra (Espafia). MSc por la Universidad de Navarra (Espafia), MBA-

Medex por el PAD. Miembro del Centro de Empresas Familiares y Familias Empresarias
de UDEP.

*>—

7

« Juan Carlos
Pacheco

Director académico del Programa de Competencias Directivas
y Profesor del area de Gobierno de Personas en el PAD. Socio
Fundador y Gerente General en Hadar Consulting. Doctor en
Gobierno y Cultura de Organizaciones por la Universidad de
Navarra (Espafia). MBA por el PAD

— o

Julian
Villanueva

Director del Departamento de Direccion Comercial del IESE Business
School (Espafia). Ha sido consultor de empresas en Telefénica, Grupo
Santander, Bankinter, MasterCard, Nestlé y Nabisco. Ph.D. in Management
(Marketing) por la University of California (Estados Unidos). MBA por el IESE
Business School (Espafa).

®

o—

N
o Raul ~

Gonzales

Profesor del area de Direccion Comercial del PAD. Gerente
General de Vistage. Director y asesor de empresas. MBA por el
PAD.

Lo
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ALUMNI

-+
10,000

Egresados

Porque la relacion que mantenemos con nuestros
alumnos trasciende las aulas, ya son mas de 10 000
egresados, tanto del Perd como del extranjero, quienes
conforman el PAD Alumni. La comunidad de nuestra
casa de estudios tiene el propdsito de ofrecer espacios
de intercambio, donde sus miembros pueden compartir
informacion, ideasy experiencias,ademas de profundizar
en temas de actualidad empresarial.
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