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Organizado por la Fundación

EDEM es una Escuela de Negocios ubicada 

en Valencia, cuya misión es la formación de 

empresarios, directivos y emprendedores y el 

fomento del liderazgo y del espíritu emprendedor.  

EDEM fue constituida como una Fundación sin 

ánimo de lucro, de carácter privado y fue creada 

en el entorno de la Asociación Valenciana de 

Empresarios (AVE). Los patronos y miembros de la 

Fundación EDEM son empresas de la Comunidad 

Valenciana de reconocido prestigio.

Calle Colón, 82 - 5ª
46004 Valencia
Tel. 963 531 065
Fax. 963 526 274
infoedem@edem.es
www.edem.es

MIEMBROS

· ADUM CONSULTING
· AHORA SOLUCIONES
· ARGIMIRO AGUILAR JOYERÍA
· BONET ABOGADOS
· BROSETA ABOGADOS
· CAMARENA SEGUROS
· CÁRNICAS SERRANO
· CHIC-KLES
· CHOCOLATES VALOR
· CIPRIANO MARTÍNEZ
· COMELSA - MILAR
· COMERCIAL MARPA
· CUATRECASAS
· DAFSA
· EVERIS
· EZENTIS
· FONTESTAD
· FONT SALEM
· GREFUSA
· GRUPO SIRO
· GRUPOTEC
· HUECOFINA
· IMPROVEN
· LA ESPAÑOLA ALIMENTARIA
 ALCOYANA
· LEANSIS CONSULTORES
· LOGIFRUIT
· LUANVI
· MARTÍNEZ LORIENTE
· MMCONSULTING -
 JOSÉ A. MORENO
· PINCHOS JOVI
· POWER ELECTRONICS
· PROALIMENT - JESÚS NAVARRO
· PRODUCTOS DULCESOL
· S.P.B.
· TGW IBÉRICA
· UBESOL
· VERDIFRESH

PATRONOS

· AGRICULTORES DE LA VEGA
· AIR NOSTRUM
· ANECOOP
· ATITLAN
· AVE
· BOLUDA CORPORACIÓN
 MARÍTIMA
· CAM
· DELOITTE
· EDIVAL
· ESTRATEGIA Y DIRECCIÓN
· FUNDACIÓN BANCAJA
· GARRIGUES
· GRUPO PALMA
· HELADOS ESTIU
· IDOM
· IMPORTACO
· LLANERA
· MÁS Y MÁS
· MERCADONA
· NATRA
· NORDKAPP
· PwC
· RURALCAJA
· UMIVALE
· VODAFONE

EQUIPO DIRECTIVO

PRESIDENTE
Manuel Palma

SECRETARIA GENERAL
Hortensia Roig

DIRECTOR GENERAL
Antonio Noblejas

CONSEJO RECTOR

PRESIDENTE
Manuel Palma
Presidente del Grupo Palma

VICEPRESIDENTE
Juan Roig
Presidente de Mercadona

VICEPRESIDENTE
Francisco Pons
Presidente de Importaco

SECRETARIA GENERAL
Hortensia Roig

CONSEJEROS
Jesús Tejel
Socio director Deloitte
Comunidad Valenciana

Remigio Pellicer
Consejero de
Fundación Bancaja
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Premio Dirigentes 2008
a la Iniciativa Empresarial

Premio Economía 3
a la Iniciativa Empresarial

Patrocinadores del Premio
Rey Jaime I al Emprendedor
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PROGRAMA Y PONENTES

MÓDULO 1
LA ORIENTACIÓN AL CLIENTE
Y LA GESTIÓN DE LA MARCA

A. La orientación al cliente
·  Visión global de la acción de ventas 
·  Nuevas tendencias en marketing y ventas

Santiago Mier
Director de Marketing
José Cano
Director Comercial

B. La gestión de la marca
· ¿Es la marca el principal activo de la empresa?
· Claves del éxito de una marca: beneficios 

percibidos por el consumidor, diferencias 
frente a la competencia, valores y cultura de 
empresa e imagen transmitida

Luis Gómez
Director de Marca y 
Reputación Corporativa

C. La gestión de clientes:
     Marketing relacional

Eduardo Mata
Director Customer Services

MÓDULO 2
LAS ESTRATEGIAS PARA EL ÉXITO EN VENTAS

A. Búsqueda y selección de mercados
· Nuevas tendencias de consumo

Iván Arribas
Director de Análisis

· Nuevos segmentos de consumidores

Jose Luis Cuerda
Director de Marketing 
Segmentos de Mercado

B. ¿Por qué triunfa o fracasa un producto?
·  Estrategia de producto - servicio - soluciones
·  Gestión de la cartera de productos

Jordi Campalans
Director de Marketing

Jesús Navarro
Director General

C. Precio y valor ofertado
· Estrategia de precios: definición y 

gestión del valor ofertado al mercado

Mª José Félix
Directora General

Jean Paul Hordijk
Director de Marketing

D. Canales de venta:
     Hostelería y Restauración

Javier López Sánchez
Jefe de Trade Marketing
y Operaciones

E. Las claves de una buena comunicación
     empresarial
· Estrategias de comunicación
· Comunicación integral
•	 La	comunicación	a	través	de	las	redes	

sociales
Pedro Valdés
Socio

F. Estrategias exitosas en ventas
· Estrategias de innovación 

en ventas y marketing
Manuel Palma
Presidente

· Estrategias de internacionalización 
en ventas y marketing
Francisco Oliver
Consejero y Adjunto 
a Vicepresidencia

· Las estrategias de marketing
 y ventas de Nestlé

Carlos García
Director de Purina Pet Care
Business Unit

MÓDULO 3
LA ORGANIZACIÓN Y LAS COMPETENCIAS 
DIRECTIVAS PARA LA VENTA

A. Organización de un equipo de ventas eficiente
· Organización de ventas y perfil del director 

comercial en 2011
· Tipología de ventas y perfil de vendedor 2011
· Organización y gestión de equipos de ventas
· Marketing interno

José Antonio Moreno
Socio Director

Juan Guitart
Director Comercial
Francia y Bélgica

B. Taller de Negociación Comercial
José Rivera
Socio Director

C. Taller de Persuasión Comercial
Alejandro Hernández
Country Manager 

MÓDULO 4
LAS VENTAS ANTE LAS NUEVAS TECNOLOGÍAS 
Y LOS NUEVOS ESCENARIOS

· Nuevos mercados: 
¿mercados globales - segmentos globales?

Félix del Barrio
Director General

· Nuevos canales de ventas y nuevas 
tecnologías: el caso Privalia

Feli Benítez
Directora General en España

· Claves del éxito en ventas: Mercadona

 Carolina Roig
Coordinadora Análisis
de Mercado

OBJETIVOS Y METODOLOGÍA

Objetivos
Proporcionar a los participantes una visión 
actualizada del área de ventas y marketing 
centrada en la orientación al mercado. Esto 
implica trabajar con los siguientes objetivos:
· Orientación al cliente: cultura empresarial 

basada en la creación de valor añadido para el 
cliente, a través de estrategias comerciales y 
de la gestión de la marca.

· Orientación al éxito: cultura empresarial 
dirigida a la obtención de ventajas 
competitivas frente a los competidores.

· Orientación a la coordinación interna: cultura 
empresarial que facilita el entendimiento de la 
estrategia comercial y su implantación, a partir 
de la coordinación entre departamentos. 

Los participantes podrán conocer las técnicas y 
herramientas de ventas más innovadoras que les 
permitirán extraer ideas para mejorar la acción 
de ventas en sus empresas.

Metodología
1. Casos reales de empresas de éxito en ventas 

contados por sus protagonistas.
2. Énfasis en la trasmisión de experiencias 

y de técnicas y metodologías de gestión y 
desarrollo de las áreas de ventas y marketing.

3. Talleres para desarrollar competencias 
directivas en el área comercial.

Asistencia
Obligatoria la asistencia de al menos el 80% 
de las clases para poder obtener diploma 
acreditativo.

A QUIÉN VA DIRIGIDO
· A empresarios, consejeros y directivos 

que deseen y/o necesiten tener una visión 
integrada y práctica de cómo enfocar las 
ventas y el marketing de sus empresas.

· A directivos con responsabilidades en áreas de 
ventas y marketing.

· A profesionales y consultores para los que los 
conocimientos de este programa les ayuden a 
generar un valor añadido para sus clientes.

PROFESORADO Y DIRECCIÓN

Profesorado
Las sesiones serán impartidas por:
· Empresarios
· Directores Generales
· Directores Comerciales y de Marketing
· Socios - Directores
En el programa adjunto se detalla nombre, cargo 
y empresa de cada uno de los ponentes que 
participarán en el  mismo.

Asesoramiento y coordinación
Este programa ha sido desarrollado por el 
equipo directivo de EDEM con el asesoramiento 
y colaboración de:

José Antonio Moreno
Licenciado en Ciencias Económicas y 
Empresariales por ICADE, Executive MBA por el 
IE, PDD por el IESE y alumno del Curso 15 x 15 
de EDEM.
Ha desarrollado su carrera profesional 
en empresas multinacionales como Juver 
Alimentación (Grupo Hero), Union Camp 
Corporation y Assidomän Packaging, ocupando 
puestos de alta responsabilidad ejecutiva.
Forma parte del equipo docente de la escuela 
de negocios ENAE, de EDEM y de la “Cátedra de 
Empresa Familiar” en la Universitat de València.
En la actualidad es consultor estratégico y Socio 
Director de su propia consultora MMConsulting.

José Rivera
Licenciado en Derecho por la Universitat de 
València, Máster International Management por 
ESADE y PDD por IESE.
Ha desarrollado su carrera profesional como 
directivo en las áreas de estrategia de negocio 
a nivel nacional e internacional y de gestión de 
marketing - comercial en empresas de diversos 
sectores y mercados.
Es profesor asociado de comercialización e 
investigación de mercados, de la Facultad de 
Economía, de la Universitat de València y
Socio - Director de Stravalue International, 
consultoría especializada en desarrollo 
estratégico, marketing e internacionalización.

“Experiencias prácticas contadas sin tapujos con ejemplos reales y muy 
prácticos”

“La profesionalidad y la calidad de los ponentes nos han permitido tocar 
la realidad empresarial de una forma muy efectiva”

“Hemos obtenido ideas claras y respuestas sinceras a todo tipo de 
preguntas”
Comentarios de alumnos de la pasada edición.

En la foto, el equipo directivo.
De izquierda a derecha:
Manuel Palma, presidente, 
Hortensia Roig, secretaria general y
Antonio Noblejas, director general.

Participantes de la primera edición.

DURACIÓN, LUGAR Y CALENDARIO

El curso de 65 horas de duración, consta de 
13 sesiones que tendrán lugar las tardes de los 
viernes (de 15.30h a 20.30h) comprendidas 
entre el 23 de septiembre y el 2 de diciembre y 
las mañanas de los viernes 7 de octubre y 18 de 
noviembre de 2011 (de 09.00h a 14.00h). 
Las clases se impartirán en las instalaciones de 
EDEM, en C/Colón 82 de Valencia.

PROCESO DE ADMISIÓN

Inscripciones
A través de Internet, accediendo a www.edem.es.
El número de plazas es limitado. 

Coste del programa
3.500 euros, que incluyen las comidas de las 
jornadas de día completo.
Dicho importe deberá abonarse antes del 16 de 
septiembre de 2011.
Este curso es parcialmente bonificable por 
la Fundación Tripartita en función de las 
condiciones de la empresa participante.

Cuando el año pasado presentamos la primera 

edición del ABC de los Superventas, estábamos 

convencidos de que iba a tener una gran 

aceptación entre los participantes, como así fue. 

Hoy en día, seguimos convencidos del interés por 

este curso, puesto que en los tiempos actuales 

toda la atención y esfuerzos que dediquen nuestras 

empresas al área de ventas, son pocos.

Los participantes a este curso van a tener la 

oportunidad de conocer las experiencias en 

ventas de empresas de éxito, contadas por sus 

protagonistas y van a sacar ideas para mejorar 

en su empresa aspectos como la capacidad para 
identificar las necesidades reales de los clientes, 
cómo atraerlos y fidelizarlos, cómo optimizar los 
productos y precios ofrecidos a sus clientes y 

cuáles son las nuevas tendencias en el marketing 
y la comercialización de los productos y servicios.

Este programa formativo está dirigido a 

empresarios y directivos y a personas con 

responsabilidad en el área de marketing y ventas 

que estén interesados en aprender y extraer ideas 

de otras experiencias para mejorar las ventas de 

su empresa.

Siguiendo las características de todos nuestros 

cursos, el elemento diferencial de este programa 

es que las clases serán impartidas por directivos 
y empresarios que explicarán y debatirán con 

los asistentes sus propias experiencias, y las 

estrategias y los modelos de gestión comercial 

de sus empresas, todas ellas referentes a nivel 
nacional e internacional en el área de marketing 

y ventas.

Confiamos que ésta segunda edición del ABC de 

los Superventas, responda a las sugerencias que 

nos han formulado “nuestros clientes” y supere las 

expectativas de los participantes.

Manuel Palma
Presidente de la Fundación EDEM

Día completoJornada de tarde
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