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UN PROGRAMA PARA TODAS AQUELLAS
PERSONAS CON INQUIETUDES EN SU
DESARROLLO PROFESIONAL

PRESENTACION

Seguro que en mas de una ocasion te habras planteado
como negociar con tu departamento financiero, o entender
como funcionan y el porqué de algunas decisiones de otras
areas y como te afectan o cdmo puedes entrenarte en
determinadas competencias (power skills).

Con frecuencia, en nuestras empresas, observamos como las
diferentes areas funcionales tienen una vision muy focalizada
en su propia area de negocio, pero no asi en la de los
objetivos y estrategia de la propia compafia.

Al mismo tiempo las empresas y las organizaciones son una
unidad de accion. El personal directivo y los profesionales
han integrarse y entender el papel del resto de areas

oNe®
-
5=
&
Y

<,:LIJ
n X
Lu—
aj A

funcionales y hablar el mismo lenguaje. Sin esa vision de
conjunto lo mas probable es que corramos el riesgo de poner
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en peligro la viabilidad de nuestras organizaciones.




A QUIEN VA DIRIGIDO

Este programa directivo se dirige a cualquier persona con
ganas de aprender y crecer. Personas con inquietudes en su
desarrollo profesional que deseen una formacion intensiva
gue les ocupe poco tiempo.

Por ello, si eres una de esas personas inquietas que aspiras a
crecer profesionalmente; si buscas desarrollarte en escenarios
cada vez mas complejos, dindmicos y competitivos; si eres de
las personas que quieren entrenar competencias sociales
como negociacion, comunicacion o networking; si buscas
adquirir una vision global e integradora de la compania que
dé respuesta a tus inquietudes, entonces estas en el sitio
adecuado.

OBJETIVOS

El curso executive de desarrollo directivo facilita en pocas
sesiones una vision global e integradora de la empresa,
centrandose en tres pilares fundamentales:

v' Vision Estratégica: analizar y comprender el entorno, el
mercado y los clientes (internos y externos).

v Toma de decisiones: dotar de conocimientos de
estrategia y gestion que faciliten el analisis y la toma de
decisiones.

v’ Liderazgo: desarrollar y entrenar competencias de
liderazgo como el autoconocimiento, la negociacion vy
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la comunicacion interdepartamental a fin de orientarse
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hacia la correcta consecucion de los objetivos
empresariales.
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METODOLOGIA

8 sesiones online de 5 horas de duracion, impartidas por

expertos/as y casos practicos de empresas, asi como una ultima

sesion presencial de networking y entrega de diplomas.

A las sesiones se suman otros contenidos complementarios

COMO:

TEST DISC DE
AUTOCONOCIMIENTO
El curso arranca con un test
DISC para cada participante,
que se les enviara de forma
individual una vez esté
matriculado en la formacion

PILDORAS DE MANAGEMENT
3 sesiones complementarias de
1h en las que reconocidos
expertosy expertas que acaban
de publicar una obra, nos
aportaran claves relacionadas
con el management en los
distintos ambitos de interés del
curso. En un formato de
coloquio con interaccion

DOCUMENTACION
Podras acceder contenido
exclusivo relacionado con los
diferentes modulos de
conocimiento (articulos, test,
estudios, whitepapers..).
También podras conectar con el
resto de la comunidad APD a
través de nuestra APD SUITE

SESIONES DE SEGUIMIENTO
A partir de la autoevaluacion se
realizara una sesion de
seguimiento una vez iniciado el
programay otra una vez
finalizado

LINEA DIRECTA PARA DUDAS O
CONSULTAS
Después de cada sesion los
asistentes podran plantear
dudas, consultas e inquietudes,
al experto/a de cada sesion, que
seran canalizadas a través de
APD

ENCUENTRO NETWORKING
PRESENCIAL
Finalizado el programa, se
desarrollara una sesion
presencial de networking entre
todos los participantes con
entrega de diplomas.




COMPOSICION DEL CURSO

8 sesiones online de 5 horas de duracion + una sesion
presencial de networking y entrega de diplomas
AGENDA

9:00 h Presentacioén de la sesion

APD

9:05 h Formacién

Formador/a experto/a en la tematica de cada sesion

13:00h Caso practico de empresa

Directivo/a de reconocida empresa con experiencia en la
tematica de cada sesion
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14:00 h Fin del médulo




PONENTE

JUAN DANIEL PEREZ
FERNANDEZ
Director de PERFER
CONSULTORES y DISC
FACTORY

MODULO 1| LIDERAZGO

Liderazgo situacional

24 de noviembre

Basandonos en el modelo de liderazgo situacional (Hershey-
Blanchard) y en la filosofia de Marshall Goldsmith esta sesion sera
una formacién practica y especifica donde identificaras cuales son
esos comportamientos clave de tu liderazgo.

Utilizaremos el analisis de liderazgo situacional GRID, una
herramienta practica y precisa que ofrece un punto de partida
ideal para la mejora de las habilidades directivas. De esta manera
estableceremos la frecuencia de estilo de liderazgo que
empleamos para el nivel de preparacion de un colaborador y nos
ayudara a determinar nuestra efectividad como lideres.

CONTENIDOS

* Fundamentos y bases del liderazgo situacional
+ Metas smart/Objetivos

* Niveles de desarrollo

Sesién
+ Estilos de Liderazgo complementaria:
+ Dindmicas de diagndsticoy
adaptacién 25 DE NOVIEMBRE
. ) PILDORA DE
+ Claves para una delegacién efectiva MANAGEMENT

* Plan de accién Sé ty - Como

comunicar de forma
autéentica y transformar
tu vida y tu mundo
Con Damian Alcolea




MODULO 2 | DIRECCION

Direccion estratégica

1 de diciembre

En la revision del marco estratégico y la propuesta de valor, del modelo
de negocio y el posicionamiento competitivo, de la matriz de negocios o
de los recursos y capacidades esenciales de la organizacion suelen
encontrarse las principales fuentes de mejora y las claves del progreso
de las empresas. A partir de esa base, cobra primero una especial
importancia poder asegurar un correcto disefo de esas esferas de la
organizacion, para poder aplicar después un diagndstico pragmatico de
las mismas y convertible sobre todo en un plan ordenado de acciones de
mejora.

PONENTE

CONTENIDOS
JUAN DIiAZ ARNAU

Consegjero - Asesor de
empresas

o ¢Como pensamos? (Estrategia)

¢(Estan bien alineados los principios que guian nuestra actuacion vy
activado el propdsito de la compania?

CASO PRACTICO

;Contamos con estrategia y objetivos definidos e implantados o en
cierto modo decidimos un poco sobre la marcha?

o ¢Coémo somos? (Competencias)

¢Cuales son las capacidades esenciales para competir con éxito en el
sector en el que operamos?

¢En qué es imprescindible que seamos muy buenos, o incluso los

PABLO MARTIN mejores, y cuan cerca estamos de conseguirlo?
Presidente y fundad . . . .
resiaentey uEEaRT?Sr o ¢A qué nos dedicamos? (Negocios)

;Qué actividades son la clave de la rentabilidad actual y de la
sostenibilidad futura de la empresa? (Somos eficientes en lo que
importa de verdad?



PONENTE

JUAN DIiAZ ARNAU

Consegjero - Asesor de
empresas

CASO PRACTICO

PABLO MARTIN
Presidente y fundador
[ZERTIS

MODULO 2 | DIRECCION
CONTENIDOS

ESTRATEGIA

o

o

o
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Los vértices del marco estratégico
La empresa con propdsito

Test de consistencia estratégica
Al analisis del ADN: mision y vision
Propulsion basada en valores

Apuntalando los pilares y vigas de la organizacion

NEGOCIOS

@)

o

Importancia de la segmentacion de negocios

Factores clave de segmentacion

Evaluacion del atractivo y posicionamiento por lineas de negocio
Matriz de negocios

Estrategias genéricas de desarrollo de negocios

Definicion de lineas de mejora de la competitividad

COMPETENCIAS ESENCIALES

(e]

PLANES DE ACCION

(0]

(0]

(0]

(0]

Identificacion de competencias esenciales: factores clave

Valoracion de las competencias esenciales

Deteccion de gaps o recorridos de mejora

Disefio de estrategias genéricas para correccion de gaps

Sesién

Definicion de lineas de mejora y adecuacion del .
complementarla:

nivel de competencias

Imputacion por dreas de la organizacion

2 DE DICIEMBRE
PILDORA DE

Compendio de palancas internas de mejora MANAGEMENT

Formulacion de planes de accion

La agenda de cuarta
generacion El sistema
de productividad total
para gestionar mejor tu

Cuadro de mando y KPIs: direccion por objetivos
Seguimiento y dinamizacion de planes de accion

El circulo virtuoso de la mejora continua

tiempo vida
Con Fabian Gonzalez

Estructura para la cooperacion



PONENTE

JAVIER GARCIA
Socio fundador de
SENSUM FINANZAS

CASO PRACTICO

ALEJANDRO ALVAREZ
CFO
CAFES CANDELAS

MODULO 3 | ECONOMIA Y FINANZAS

Finanzas para no financieros

15 de diciembre

Toda empresa en proceso de crecimiento y con nuevos procesos de
inversion tiene que ser capaz de presentar una hoja de ruta plenamente
solvente, creible, concisa y clara, que sirva como herramienta de
interlocucion con terceros (instituciones publicas, entidades bancarias,
capital privado, business angels... vinculadas con el ambito financiero).
Una forma de transmitir confianza y credibilidad, asi como de reducir el
riesgo asociado a estas operaciones de crecimiento, es trasmitir con
solvencia una estrategia empresarial bien articulada y documentada,
gue a su vez se asiente —y se conecte— sobre un plan financiero que la
soporte y que resulte plenamente factible.

CONTENIDOS

BLOQUE I: FUNDAMENTOS DE LAS FINANZAS

o Diferencias entre riesgo e incertidumbre

o Como evaluaran el riesgo a la hora de invertir o concesion de un préstamo
o Laimportancia del descuento

o Como de sensible son los cambios en la incertidumbre percibida en las
decisiones de inversion

o Elconcepto de dispersién y volatilidad como elementos clave para un
negocio

o Laendogeneidad que reina en las empresas: practicamente todas las
variables clave en una empresa se relacionan entre si (precios, cantidades
vendidas, costes, inversiones, acciones de marketing, prototipados...). Todo se
relaciona hasta el punto que se precisa pensar en ello de una forma
estratégica, para evaluar bien la sensibilidad de ciertas variablesy disefar
actuaciones que te ayuden a gestionar de forma mas efectiva tu empresa.



PONENTE

JAVIER GARCIA

Socio fundador de
SENSUM FINANZAS

CASO PRACTICO

ALEJANDRO ALVAREZ
CFO
CAFES CANDELAS

MODULO 3 | ECONOMIA Y FINANZAS

CONTENIDOS

Como se interpreta un balance
Estudio e interpretacién de ratios y métricas clave

Analisis y traslacion de unas cuentas a algo mas concreto como es la cajay la
tesoreria.

Estudio de la sensibilidad de los plazos de pago/cobro

Capacidad de analizar y prever como cambiaria la foto contable y financiera
de una compafia ante una nueva decision importante (una ampliacion de
capital, una inversion, un retraso en los cobros, ampliar la deuda a corto/largo
plazo..).

Como se puede construir narrativa a través de tus estados contables. La
narrativa permite explicar qué decisiones se han hecho, por qué, con qué
impacto.

BLOQUE Il: La financiacién del crecimiento, estrategias legales y claves
practicas para estos procesos

o

o

La financiacién privada

Ciclo de vida de la empresa y necesidades financieras

Perfiles de inversores y de emprendedores: las relaciones entre ambos
Capital riesgo y otras fuentes de financiacion Sesién
Plan de Negocio complementaria:

Pacto de Socios

Ectrateqia de by da de fi o daci 16 DE DICIEMBRE
strategia de busqueda de financiacién y recomendaciones PILDORA DE

para la presentacion eficaz de proyectos MANAGEMENT

El peso del hambre
emocional

Con Beatriz
Rodriguez



PONENTE

ELENA FONT
Formadoray
conferenciante en
habilidades socialesy de
Liderazgo. Especialista en
inteligencia emocional,
programacion
neurolinguistica (PNL) y
en lenguaje no verbal

CASO PRACTICO

ISABEL CANAS
Directora Relaciones
Externas
CONGALSA

MODULO 4 | COMUNICACION

Comunicacion e Inteligencia Social

12 de enero

La capacidad de gestionar las relaciones interpersonales de
manera efectiva y la de saber gestionar conflictos sin danar la
relacion es lo que llamamos hoy en dia Inteligencia Social.

Ser un buen comunicador y una persona con la que relacionarse
sea facil, es lo que determina el éxito en todos los ambitos,
personalesy profesionales.

CONTENIDOS

* LaInteligencia Social: el arte de relacionarse bien con los demas.
+ Competencias claves del buen comunicador.

» Los Estilos Sociales. Diferentes formas de comunicar y pensar.

* La Confianzay la Influencia.

+ La gestion efectiva de Conflictos.

+ Elimpacto del Lenguaje No Verbal.

HABLAN LAS PROTAGONISTAS

Caso practico con lIsabel Canas, directora de Relaciones Externas de
CONGALSA



PONENTE

MARCOS SUAREZ

Director [+D
QBITIA

MODULO 5| TECNOLOGIA E INNOVACION

Tecnologia en la empresa

19 de enero

La tecnologia estd impactando de manera muy directa en las empresas,
dando paso a la transformacion de los modelos de negocio y gestion
muy alejados de los esquemas tradicionales.

La gran velocidad a la que se produce la integracion y asimilacion de las
herramientas tecnoldgicas es un arma de doble filo, al generar nuevas
oportunidades para muchas companias y nuevos riesgos para muchas
otras. Para poder gestionar con solvencia la incorporacion de las nuevas
tecnologias en la empresa no solo es preciso conocer sus caracteristicas,
sino entender sus rangos de aplicacion practica y disponer de la
capacidad de liderazgo suficiente para conectar con los empleados y
guiarlos con éxito en la puesta en marcha de proyectos especificos.

Si al adecuado desarrollo de los procesos tecnoldgicos anadimos la
innovacion en procesos y productos, el efecto en el negocio puede ser
claramente multiplicador y diferencial.

OBJETIVOS

o Analizar y comprender las nuevas herramientas tecnoldgicas y su
potencial.

o Analizar y comprender coémo podemos aplicar la innovaciéon en nuestros
procesos y productos.

o Capacidad para plantear estrategias de integraciéon tecnoldgica junto a
nuevos esquemas de trabajo en el marco de la gestion de equipos.

o Desarrollar conocimiento y capacidad para la implementaciéon de nuevos
modelos de negocio, productos y servicios soportados sobre
tecnologias disruptivas.



PONENTE

PABLO GRAU
Couch-trainer
NECOCIABIEN

CASO PRACTICO

CARLOS RANERA

Director
ONTIER ESPANA

MODULO 6 | NEGOCIACION

Negocia como los mejores

26 de enero

Como lideres de empresas, directivos/as o profesionales estamos
continuamente negociando. El mundo de la empresa, el mundo de los
negocios Nos exige estar en una continua negociacion. Es por ello que
saber negociar bien, o mejor dicho, llegar a negociar como un verdadero
experto, para poder asi conseguir acuerdos beneficiosos, constituye un
conocimiento de enorme valor.

Y es que, aungue ya nos consideremos buenos negociadores, porque, de
hecho, estamos siempre negociando, habremos de reconocer que
contar con una metodologia que nos permita superar la mera
negociacion intuitiva y nos permita preparar metodologicamente los
procesos de negociacion en que Nos veamos inMmersos, Nos va a aportar
ventaja.

CONTENIDOS

o Intereses: el cambio de paradigma
o Criterios de legitimidad.

o Opciones: "mas por menos”

o Alternativas: el plan B

o Relacidén: negocias con personas

o Compromiso: la hoja de ruta

o Comunicacion: anticipa el proceso



PONENTE

VICENTE GUTIERREZ
AGUIRRE

Socio director
BENTAS

CASO PRACTICO

DORA CASAL
CEO
ROBERTO VERINO

MODULO 7 | MARKETING Y VENTAS

La venta no es un acto, es un proceso
La planificacion comercial y los 4 retos comerciales

9 febrero

Sesion dirigida a profesionales sin especial protagonismo en las
areas comercial y marketing, pero que entienden la necesidad de
transformar las ventas en un proceso en el que todas las personas
de la empresa estén involucradas. Dibujaremos el proceso
comercial de una organizacion de principio a fin, proporcionando
criterios y herramientas para realizar una planificacion comercial,
asi como técnicas que potencien y motiven las habilidades
comerciales de las personas asistentes.

CONTENIDOS

* Planificacién comercial: matriz de mercado, coste de oportunidad,
ejes de planificacion y omnicanalidad

* La prospeccion

* La captacién: negociacion, propuesta de valor y seguimiento de
ofertas

» El crecimiento: proactividad, retos, venta cruzada y marketing de
relaciones

+ Defensa: amenazas y clasificacion y tratamiento de incidencias vy
reclamaciones

HABLAN LAS PROTAGONISTAS
Caso practico con Dora Casal, CEO de ROBERTO VERINO



PONENTES

FRANCISCO PLAZA

Cofundador y socio-
director
TEAM&TIME

CASO PRACTICO

ERNESTO GARCIA
GONZALEZ
Coordinador del drea de

proyectos
TEAM&TIME

MODULO 8 [ LOGISTICA Y OPERACIONES

Gestiona tu equipo hacia la eficiencia
operacional

16 de febrero

En este modulo veremos como orientar la organizacion hacia la
eficiencia de los procesos e impulsar al equipo en torno a este
objetivo.

Siguiendo la metodologia LEAN, un sistema japonés que nace de
la practicidad de Kiichiro Toyoda y de los resultados obtenidos por
Taiichi Ono con el “Toyota Production System”, mediante el cual se
persigue un constante incremento de la optimizacion de los
procesos en base a su rediseno, estandarizacion, simplificacion y
orientacion al cliente.

CONTENIDOS
o La importancia de la orientacién a la mejora y la eficiencia
operacional
o Lean: Valor vs Desperdicios
o Aprender a identificar los “7 desperdicios” en tu organizacién
o La mejora como un “juego diario”
o Ejercicio para aprender a detectar “Valor”
o Los rasgos que diferencian a un buen gestor de equipos
o Coémo potenciar las habilidades de tu equipo.

o La comunicacidon como clave en la gestién de personas y en
el éxito de las mejoras
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* Consulta el precio de los médulos individuales

Informacidn practica

* Inicio: 24 de noviembre

* Lugar: Microsoft Teams

* Horario: de 09:00 a 15:00

* Teléfono: 981 536 434

* Correo electrénico: apdnoroeste@apd.es

Cuota de inscripcion

Precio Socio Global: 237Z5€+PNA
1.087,5€ + IVA

Precio Socio Protector:3--740€+NA
870€ + IVA

Cancelaciones

12 EDICION

50%
DESCUENTO

En caso de no cancelar la inscripcidn o realizarla con menos de 48 horas
debera abonar el 100% del importe.

Forma de pago

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

Pago con Tarjeta

Domiciliacion

Transferencia Banco Santander
ES42 0049 1182 3721 1003 3641



LA COMUNIDAD GLOBAL DE DIRECTIVOS
APD Noroeste
C/ Miguel Ferro Caaveiro, s/n,
15707, Santiago de Compostela

apdnoroeste@apd.es
672 138 946

Siguenos en
You
v £Xin

WWW. Gpd .es



