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;QUE ES EDEM?

EDEM Escuela de Empresarios es una
Fundacion sin animo de lucro cuya misién es:

"La formacion de empresarios, directivos
y emprendedores y el fomento
del liderazgo, el espiritu emprendedor y
la cultura del esfuerzo”

D Escuela nacida desde el mundo
empresarial.

B Programas impartidos por empresarios,
directivos y docentes de maximo nivel.

B Alto rigor de calidad y formacion.




METODOLOGIA D
FORMACION In

D FASE 1
Diagnostico e Inmersion: conocer la organizacion actual de
la empresa, y las necesidades reales de la misma para la
formacion.

D FASE 2
Ejecucion: puesta en marcha de temas logisticos y
organizacion del curso (materiales, listado de alumnos, etc.).

D FASE 3
Post Formacion: seguimiento y evaluacién del curso y/o
programa a su finalizacion, con el objetivo de conocer puntos
de mejora y feedback de los alumnos, los cuales pondremos
en comun con la empresa. De este modo, podremos
desarrollar y mejorar las habilidades y conocimientos de
nuestros alumnos.



EDEM

B Estrategia aterrizada a presente préximo y Plan de negocio
Dias 1y 2 - (8h)

B Entiende los numeros de tu negocio
Dia 3 - (4h)

B Ambitos legales: fiscalidad y cuestiones laborales
Dia 4 - (4h)

B Liderazgo y Gestion de equipos
Dia 5 - (4h)

B Creando una Estrategia comercial
Dias 6y 7 - (8h)




Licenciado en Economia por la Universidad de Valencia

MBA Executive por la universidad europea.

Mas de 15 afios como profesor en planificacion estratégica
y finanzas en diversas escuelas de negocios.

Miembro en varios comités de direccion de empresas como
advisor en estrategia y finanzas.

INDICE DE CONTENIDOS — Sesion 1y 2 (8h) EDEM

Estrategia aterrizada al presente proximo y Business plan

1. Definiciéon de Plan Estratégico, y diferencias con un business plan
2. Perfiles del equipo directivo:
% Que necesita la empresa para desarrollar un Plan Estratégico
3. Tipos de estrategia mas comunes
4. Desarrollo de un caso practico de un Plan Estratégico

5. Herramientas de Control para un Plan Estratégico:

% El cuadro de mando integral



Diplomada en Ciencias Empresariales

Postgramdo EMBA, Master en direccion y administracion
de empresas

Postgrado, MDF, Master en direccion financiera

Business Controller acreditado por el Colegio de
economistas de Madrid

ESG Advisor por EFPA
Carrera profesional en empresa familiar propia
Fundadora de Hilarem Interim Management

Hilarem ofrece soluciones para la gestion empresarial de
las Pymes.

INDICE DE CONTENIDOS — Sesion 3 (4h) EDEM

Entiende los n°s de tu negocio

1.
2.

Introduccion al modelo de gestion profesional independiente

Modelo de negocio

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

¢Cual es tu modelo de negocio?
Ejemplo de Hilarem Interim Manager.

Modelo Home.

Introduccion al analisis de los estados financieros de la actividad profesional

X/
L X4

La contabilidad financiera como elemento de informacién y analisis para la toma de

decisiones.

Situacién financiera y fuentes de financiacién.
Ingresos y gastos, introduccion a la cuenta de pérdidas y ganancias.
Rentabilidad. Introduccion al margen bruto, EBITDA y beneficio neto.

Flujos de efectivo, liquidez y solvencia del negocio.



INDICE DE CONTENIDOS — Sesion 4 (Parte 1 - 2h) EDEM

Ambitos fiscales de la PYME

1. Relaciones con la Agencia Tributaria

% Notificaciones / firma electronica.

X/
L X4

Diligencias de embargo de créditos.

Jorge Tamarit Barres es un experimentado ’:‘ CertlflcadOS de ContratIStaS y SUbCOﬂtratIStaS.

administrador con una destacada trayectoria de mas de ) ) . o
26 afios en TAMARIT ASESORES, S.L.P., donde ha % Derivaciones de responsabilidad a administradores por deudas con la AEAT.
brindado servicios de asesoramiento y consultoria con

excelencia y profesionalismo. % Prescripcién en el ambito tributario.

Ademas, ~como ponente en EDEM Escuela de % Obligaciones de conservacién de documentacion.
Empresarios, ha compartido su amplio conocimiento en

fiscalidad con los participantes del curso Superpymes, 2
demostrando habilidades de comunicacién efectiva y un '
profundo dominio del tema.

Principales areas de riesgo fiscal

&

Planificacion fiscal.

S

Su formacion académica incluye un Master en Derecho » _ _
Concursal y en Auditoria, respaldado por una % Prevencion de riesgos fiscales.
licenciatura en Administracion y Gestién de Empresas.

. . . < Principales areas de riesgo fiscal.
Esta combinacion de experiencia practica y solida

formacion educativa lo posiciona como un experto en su 3. Incentivos fiscales para las PYMES
campo, capaz de ofrecer soluciones vy estrategias

efectivas en el complejo mundo empresarial vy ,
financiero. 4. Novedades fiscales 2024




INDICE DE CONTENIDOS — Sesion 4 (Parte 2 - 2h) EDEM

Ambitos laborales de la PYME

1. Obligaciones iniciales/generales en materia laboral y de Seguridad Social
Alba Pérez Canet, Asociada Principal en Uria Menéndez | (némina cotizaciones, convenio, compliance).

Laboral, destaca como una figura destacada en el &mbito ! ! !

legal laboral.

o Ee do muevs ofes @ Uie [Mendnden. [ 2. Contratacion: modalidades y novedades legislativas.

consolidado su experiencia en derecho laboral,

ofreciendo asesoramiento experto a una amplia gama de . .
clientes. 3. Registro de jornada y horas extra.

Su compromiso con la educacion se refleja en su labor

como Profesora en EDEM Escuela de Empresarios y en la 4. Extinciones contractuales: causas, calificacion, indemnizaciones vy tips
Universidad de Valencia, donde imparte conocimientos précticos.

en areas como Derecho del Trabajo y Derecho de la

Empresa.

Ademas, su busqueda constante de la excelencia
académica se refleja en su Doctorado en Derecho del
Trabajo en curso y en su historial académico, que incluye
una Licenciatura en Derecho con premio extraordinario.

Alba es una figura destacada en el campo legal,
comprometida con la excelencia y la educaciéon continua.




INDICE DE CONTENIDOS — Sesion 5 (4h) E D E M

Objetivo: Adquirir habilidades de liderazgo fundamentales para desarrollar a las
personas y orientar la ejecucidn de sus tareas.

1. Identificar las bases de un liderazgo potente y efectivo.

2. Aplicar herramientas especificas para fomentar la cercania y el desarrollo.

3. Conocer técnicas para una delegaciéon de tareas eficaz.

4. Desarrollar la capacidad de dar un feedback correctivo y feedback de
reconocimiento.




INDICE DE CONTENIDOS — Sesion 5 (4h) E D E M

Gestion de equipos:

Objetivo: Adquirir las claves mas importantes para fomentar una cultura de equipo que
facilite una mayor motivacion y cohesion

1. “Dinamica grupal” - Retos en la gestion y cohesién de equipos.
2. Conocer las claves para crear y dirigir un equipo diverso, eficaz y exitoso.

3. Conocer las ventajas que nos ofrece la cooperacién vs la competicién en los
equipos de trabajo.

4. Generar un entorno donde los integrantes del equipo puedan compartir
informacion, ideas y experiencia de forma constructiva.




Diplomada en Magisterio de Educacion Fisica,
Licenciada en Psicologia, Master en
Developmental Behavioral Modelling (DBM).

Formadora en Habilidades Directivas vy
Gestion de Equipos de trabajo, Creadora del
proyecto Con los pies en el Aula, Blogger,
Podcaster, Conferenciante, consultora vy
socia de Proformacion, S.L.

Impacta en directivos, emprendedores vy
mandos intermedios para que desarrollen el
maximo potencial de sus equipos desde la
base del Lean Management. Ha trabajado
con clientes de muchos sectores (Ford Motor
Company, Acciona, Bayer, Hinojosa, Orange,
Schneider Electrics, etc.)

Le gusta encontrarse con personas
diferentes, con nuevos aprendizajes y retos
cada dia. Disfruta marcando positivamente
las vidas de quienes se cruzan en su camino.

Docentes Liderazgo y Gestion de equipos

MATTHIAS
BEIGE

-

i

— — Y ——

Director de Operaciones en Proformacién
S.L. Formador y Coach Ejecutivo, experto
en Liderazgo y Gestion de Equipos.

Formador y Coach Ejecutivo especializado
en el Desarrollo de Lideres y Equipos.
Ayuda a sus clientes a convertir habilidades
directivas en habitos de Alto Rendimiento
para crear un impacto sostenible 'y
verificable. Creador de “Transfer” -
programa para la transferencia de |la
formacion al puesto de trabajo.

Desarrolla su trabajo con equipos directivos
en empresas multi/nacionales ayudando a
mejorar el Performance. Su foco de
atencion se centra en aspectos relacionados
con el comportamiento organizacional y su
impacto en la cultura empresarial.

Coaching Ejecutivo y Mentoring, AECOP.
Profesional experimentada en la gestion del
talento, liderazgo y desarrollo
organizacional. Colabora con organizaciones
y Escuelas de Negocios desarrollando tareas
de coaching ejecutivo y formacion en
resolucion de conflictos

Especialidad en Gestion, Desarrollo vy
Retencion del Talento.

Psicologia Aplicada a las organizaciones.
Mediacién Civil, Mercantil y Familiar.

Consultora, Coach 'y Formadora en
Proformacion.

Consultoria estratégica en RRHH

Programas de Coaching
Directivo.

Ejecutivo vy

IBEX35, Fortune 500,
multinacionales, nacionales.

empresas

N

Mara Claramunt es coach ejecutiva en el
ambito organizacional y psicoterapeuta, asi
como experta en procesos de desarrollo
personal y de softskills. Licenciada en
Psicologia y Periodismo, y Master en
Developmental Behavioral Modelling (DBM).

Ha ejercido como periodista en RTVV
durante mas de 7 afos como redactora y
guionista, asi como directora y locutora del
programa “Comarca a Comarca”.

Tras su etapa profesional en el mundo del
periodismo, Mara decidi6 emprender su
propia aventura profesional en el ambito de
la psicologia, abriendo su propia cinica
privada en la que a dia de hoy sigue
ayudando a todo tipo de personas en
ambitos relacionados con el desarrollo
personal y la gestién del miedo, la ansiedad
y el estrés.

Ademas, es colaboradora en Proformacion
S.L. y “"Con los Pies en el Aula” como coach
y formadora.



Director Gerente de Rosser Management y de Persuassion.
Consultor y Coach en empresas multisectoriales de ambito
nacional e internacional. Sociélogo, Postgrado en RRHH, y
Coredgrafo linglistico-Comercial. Imparte clases en
Universidades y en diferentes Escuelas de Negocios del
pais. Conferenciante habitual en foros y seminarios
profesionales. Autor de los libros “Gestion Telefénica de

Cobros” (2004), “Tu eliges. Persuasion 2.0” (2012) y
“Técnicas de venta para emprendedores” (2014); y de
numerosos articulos en revistas especializadas.

Eduardo lleva 23 afios desarrollando acciones formativas
similares para empresas como Miniland, Arsys, IBM, Cype,
Nokia, Lilly, Teoxane, Grupo Quirdn, Clinicas Baviera, Reig
Jofré, Linea Directa, Plus Ultra, Axa, Fremap, Race,
Hispanitas, Galp, Coca-Cola, Movistar, Panama Jack,
Heineken, Mustang, Mahou, CaixaBank, Vodafone, Nestlé,
Central Lechera Asturiana, Loterias y Apuestas del Estado,
Aquaservice, Audi, El Pozo, Décimas, TAU, Porcelanosa,
Paginas Amarillas, Logista, Ikea, DHL, Aernnova, Cruz
Roja, Incarlopsa, Seur, PSA Citroen-Peugeout, Grupo
Soledad, Milar, etc.

INDICE DE CONTENIDOS — Sesion 6 y 7 (4h) EDEM

Creando una estrategia comercial

Objetivos:

1.

Revelar cuadl es el taldon de Aquiles de los habitos de ventas tradicionales.

Destapar cuadles son los errores en los que suelen incurrir muchas empresas en su
operativa comercial.

Descubrir una manera proactiva de captar y gestionar a los clientes que equilibre la
garra comercial con la comodidad del cliente y que mejore las diferentes ratios,
sobre todo los de captacion, venta cruzada y los de cierre.

Disefiar una operativa comercial para adaptar los métodos de venta a la tipologia de
clientes actual.

Encontrar estilos de venta adaptados a nuestro sector y a nuestros clientes.



Director Gerente de Rosser Management y de Persuassion.
Consultor y Coach en empresas multisectoriales de ambito
nacional e internacional. Sociélogo, Postgrado en RRHH, y
Coreografo linglistico-Comercial. Imparte clases en
Universidades y en diferentes Escuelas de Negocios del

pais. Conferenciante habitual en foros y seminarios
profesionales. Autor de los libros “Gestion Telefénica de
Cobros” (2004), “Tu eliges. Persuasion 2.0” (2012) vy
“Técnicas de venta para emprendedores” (2014); y de
numerosos articulos en revistas especializadas.

Eduardo lleva 23 afios desarrollando acciones formativas
similares para empresas como Miniland, Arsys, IBM, Cype,
Nokia, Lilly, Teoxane, Grupo Quirdn, Clinicas Baviera, Reig
Jofré, Linea Directa, Plus Ultra, Axa, Fremap, Race,
Hispanitas, Galp, Coca-Cola, Movistar, Panama Jack,
Heineken, Mustang, Mahou, CaixaBank, Vodafone, Nestlé,
Central Lechera Asturiana, Loterias y Apuestas del Estado,
Aguaservice, Audi, El Pozo, Décimas, TAU, Porcelanosa,
Paginas Amarillas, Logista, Ikea, DHL, Aernnova, Cruz
Roja, Incarlopsa, Seur, PSA Citréen-Peugeout, Grupo
Soledad, Milar, etc.

INDICE DE CONTENIDOS — Sesion 6 y 7 (4h) EDEM

Creando una estrategia comercial

9.

¢Codmo puedo/debo contactar con potenciales clientes sin parecer desesperado?
¢Como ofrecer de manera persuasiva sin resultar invasivo?

Doctor, équé es lo que pasa? Cuando el cliente te posiciona equivocadamente.
Reglas linglisticas de la captacién y el ofrecimiento no invasivo.

Actitudes ante el cierre de la venta: ¢Por qué SI hay que forzar el cierre?
¢Tienes cierres de ventas o los cierres te tienen a ti? Recuerda, es SU cierre.

El catdlogo: En realidad sabes muchas mas técnicas de las que te imaginas
¢Vendes o creas clientes? Si a mi no me importa, él se olvidara de mi.

Diegos, quejas y reclamaciones: qué demonios quiere realmente.

10. Modelo “Pace & Leading”: a aprendes a calmar a un cliente o no funcionara.

11. Olvida los contra-argumentos y explicaciones y paga peaje emocional.

12. Antes de la seduccién viene la sedacién. El peaje emocional ante objeciones.
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CARACTERISTICAS DEL PROGRAMA

% Grupos de entre 12 y 24 alumnos maximo.

% 28 horas formativas en 7 jornadas de 4 horas.

% Oportunidad de Networking

_C} OBJETIVO
% Realizar un programa formativo a medida EXCLUSIVO
para ingenieros/as con el objetivo de que desarrollen

nuevas habilidades de gestiéon 360° aplicables en su
dia a dia.

FECHAS y LUGAR
% Noviembre: viernes 8, jueves 14, jueves 21 y viernes 29.

% Diciembre: jueves 5, viernes 13 y jueves 19.

el
m % Horario: 16h a 20:00h
% Lugar: EDEM (La Marina de Valencia)

PRECIO
% Para colegiados COIICV, COIAL y COITCV:750€




Nuestros clientes opinan:

"Mis felicitaciones al equipo por
la seleccidn de los ponentes en
las areas tratadas, no solo por

EDEM

"Elogiar la organizacion y funcionamiento a nivel tedrico y practico, y
la implicacion de los formadores y resto de compaferos dentro del
grupo. Ha sido muy gratificante”.

PAMESA

su alta profesionalidad y
cualificacion técnica, sino por su
proximidad y comunicacion
altamente efectiva. Gracias”.

Grupo Vithas

"La cercania, la preparacion de los ponentes excelente, unido a unas buenas
instalaciones es un binomio cuasi perfecto, sigan asi. Enhorabuena”.

VESTEL Ingenieros

Valoracion global
Enero-Diciembre/2023:

4,62/5,00

CONMAS DE 80 PROGRAMAS DURANTE EL ANO.



Algunos de los mas de 50
clientes que conﬁan en

) cajamar UNi - : = 0 — :
jamar Capgemmini@® Deloitte. B Dermus ~ONEC AN S SACMI
ECMEDINA evolutio f,"j‘;;’,a Virto TEOXANE E"QTORRECID
gosﬁlitu! e MICOF _osmofilter ©Sabadell aquaservice  AMERICAN EXPRESS
e Mmanises S T ey Tatamiento integral del Agua S

Q® vithas @ GRUPO ASV  Simetria® SITRa ainia

A reports




PROGRANMANDE
GESTION

iNO TE QUEDES FUERA'Y
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