PROGRAMAS POSTGRADO

+ de 190 ediciones y

+ de 3.200 alumnos a nivel nacional

es el resultado de haber asumido el reto de
formar directivos comerciales

capaces de enfrentarse con éxito a la cada
vez mayor exigencia de los mercados.
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BUSINESS&MARKETINGSCHOOL

EHESIC

LA FORMACION DE PROFESIONALES DE ALTA CUALIFICACION, FORJADOS CON VALORES ETICOS, JUNTO
CON NUESTRA VOCACION INVESTIGADORA SON LOS TRES PILARES SOBRE LOS QUE SE APOYA NUESTRO
PROYECTO. NUESTRA ALTA VINCULACION CON LA EMPRESA NOS HA PERMITIDO ENLAZAR DOCENCIA Y
REALIDAD EMPRESARIAL, DOTAMOS A TODOS LOS PROGRAMAS DE LA FLEXIBILIDAD QUE PERMITE A LOS
PROFESIONALES QUE SALEN DE NUESTRAS AULAS ESTAR REALMENTE CAPACITADOS PARA ENFRENTAR-
SEALOSRETOS DE LA EMPRESA MODERNA'Y QUE AFRONTEN EL FUTURO CON POSIBILIDADES REALES DE
EXITO. PROMOVEMOS UN ELEVADO NUMERO DE ACTIVIDADES DONDE CONTAMOS CON LA PRESENCIA DE
RELEVANTES MIEMBROS DE LAEMPRESA: CONFERENCIAS, FOROS, MASTERCLASSES, PRACTICE DAYS, ETC.

+60.000

ANTIGUOS ALUMNOS

5 AREAS DE ACTIVIDAD
GRADO / POSTGRADO / EXECUTIVE
EDITORIAL / IDIOMAS

VINCULACION
CON EL MUNDO EMPRESARIAL
Y FOMENTO DEL EMPRENDIMIENTO

PREMIOS ASTER
RECONOCIMENTO DE LOS LOGROS
DE PROFESIONALES Y EMPRESAS

CONVENIOS
coN +2.500 EMPRESAS

12 CAMPUS EN ESPARNA
Y ALIANZAS ESTRATEGICAS EN 4 CONTINENTES

+125 UNIVERSIDADES
DE TODO EL MUNDO
CON LAS QUE MANTENEMOS RELACION

FORMACION
EN COMPETENCIAS DE LA
ECONOMIA DIGITAL A TRAVES DE ICEMD

CLAUSTRO
DE PROBADA CALIDAD DOCENTE
Y PROFESIONAL

HOY ES MARKETING [HEM]
ENCUENTRO ANUAL

LA CALIDAD DE NUESTROS PROGRAMAS ESTA AVALADA POR POR ASOCIACIONES Y ACREDITACIONES TANTO DE AMBITO NACIONAL COMO INTERNACIONAL

Priniples for Responsible C | ‘Ml
Management Education

Accredited Study Centre
2016-2017
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Programa Superior de Direccion de Ventas

La direccion de los equipos comerciales acapara un cada vez mayor } i
protagonismo. El resultado de su trabajo es el que incide, en mayor
medida, en las cuentas de resultados de las companias. La Direc-
cion Comercial debe innovar, planificar, organizar, supervisar y diri-
gir la actividad de la fuerza de ventas, para conseguir los objetivos
empresariales que garantizan la proyeccién de la compaiia a me-
dio y largo plazo.

La direccion comercial se ha convertido en un desarrollador de
negocios. Necesita disponer de capacidad analiticay de gestion,
ademas de integrar las herramientas analdgicas y digitales en

la estrategia comercial. El conocimiento y el nivel de exigencia
de los clientes obligan a una direccion y gestion comercial
con una vision global de la empresa, para establecer relacio-

nes fuertes y duraderas con los clientes, los proveedores, la
fuerza comercial, los canales, los accionistas y la sociedad.

El PSDV responde con garantias a las exigencias de mer-
cados cada vez mas competitivos y dinamicos, y a la cre-
ciente demanda de directivos comerciales, apoyandose
en los siguientes factores clave:

+ Competencias estratégicas y directivas.

* Liderazgo de equipos.

* Organizacion agil y flexible de estructuras
comerciales. Integracion de los nuevos perfiles.

* Incorporacién transversal del componente
digital, estratégico y operativo.

* Gestion de clientes a través de fidelizacion
y creacion de valor.

* Capacitacion en andlisis y toma de decisiones
econémico-financieras.
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_ Beneficios:

// Capacitacion técnica y desarrollo de habilidades para dirigir equipos
comerciales.

// Actualizacion y consolidacién del marco tedrico-practico.

//Aplicacién inmediata en el puesto de trabajo de las técnicas,
herramientas y habilidades desarrolladas.

//Asimilacién y utilizacion practica de documentos y soportes operativos.

/l Enriquecimiento por el intercambio de experiencias con otros
profesionales.

//Flexibilidad para compatibilizar la realizacion del programa
con la vida personal y profesional de los asistentes.

_Perfil asistentes PSDV:

// Por edades:
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horas meses

/1 El area comercial en la organizacion de la
empresa.
>10h. W +5h 8.
Conceptos estratégicos clave de la funcion de ventas.
Establecer las necesarias y evidentes relaciones de las
ventas con el marketing y con el resto de las dreas funcio-
nales de la empresa.

Marketing y/o ventas: un objetivo comun.
Estrategias empresariales y comerciales:
la Propuesta Comercial Integral (PClI).
LLa organizacion y estructura comercial como
respuesta a los mercados.
Transformacién digital. El perfil de los nuevos
consumidores. Nuevos modelos de negocio.
. El rol de la direccion comercial en el nuevo escenario:
multicanalidad vs. omnicanalidad.
La direccion de ventas y sus componentes.
Las redes de ventas propias y ajenas.
Los elementos clave de la funcion de ventas: canales,
clientes, precios y servicio postventa.
Las relaciones internas del director de ventas con la
organizacion empresarial.
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// Laintegracion de los canales digitales en
la estrategia comercial.

>10h.
Conocer como se pueden integrar los nuevos canales
digitales en las estrategias de prospeccion y captacion,
convertir los datos en informacion valiosa y analizar las
métricas y los sistemas de control para la correcta toma
de decisiones.

El modelo digital: recurrencia del dato, diversificacion,
escalabilidad y expansion.

. Estrategia de prospeccion y captacion: canales
on web, off web y convencionales.

. Redes Sociales como recurso comercial estructural y
de networking.
Métricas, analiticas y sistemas de control. Cuadro de
mando.
Los Prospect Contact Programs. Estrategia de con-
tacto. Del dato a la informacion.
Integracién en el ciclo de vida del cliente.
De prospect a customer.

. Entorno legal: RGPD (LOPD y LSSI).

// La gestion econémico-financiera
de la direccion de ventas.

>20h.

Trabajar los estados financieros (Balance y Cuenta de Resul-
tados) y conocer el impacto de las decisiones comerciales
en la rentabilidad de las operaciones y en la empresa en su
conjunto.

. Las masas patrimoniales. El Balance.
Nuevas formas de financiacion. Crowdfunding,
crowdequity y crowdlending.
La Cuenta de Resultados.
La estructura de ingresos y las cuentas clave.
La estructura de costes y de gastos.
Produccion y productividad en las ventas.

. Impacto especifico de los objetivos, las condiciones de
negociacion y de gestién comercial en la estructura
economico-financiera de la empresa.

// La direccion del equipo de ventas.
>10h. U +10h 8.
Desarrollar los aspectos clave y especificos de la direccién
de equipos comerciales desde una perspectiva de gestion
eficaz de los Recursos Humanos.

- OJ Direccién de equipos comerciales. Funciones,
responsabilidades y puestos. Adecuacion de personas
a puestos: capacidades, competencias, habilidades, etc.
Los nuevos perfiles de comerciales: Generacién X,
Millennials, etc.

+ B Elmanual de ventas. El plan de carrera. La evaluacion y
el seguimiento: sistemas de valoracion del desempefio.

» El “ciclo de vida" de los vendedores. Herramientas
de gestion, capacitacion y desarrollo en cada momento.
Feedback y feedforward: conversaciones productivas
para el desarrollo profesional.

. Sistemas de retribucion eficaces para equipos
comerciales.

// Prevision de ventas y determinacion de
objetivos.
>10h. Uy +5h. 8.
Presentar la metodologia de prevision de ventas y de deter-
minacion y asignacion de objetivos y cuotas a cada uno de
los componentes del equipo.
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La direccion por objetivos (DPO) y los objetivos
comerciales. Procesos vs cultura empresarial.

Los métodos de prevision y su utilidad.

El conocimiento del mercado para la prevision:

el papel de la red de ventas.

Prevision estadistica y prevision nominal.

El plan de cuenta-KAM.

. Herramientas de andlisis y herramientas de proyec-
cién. La estacionalidad.

Determinacion de objetivos. Tipologia de objetivos:
meétricas de actividad, de volumen y de rentabilidad.
Tendencias.

Modelos de asignacion de cuotas a la red comercial.
Cuadros de avance y progreso.
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// Organizacion de ventas. Sistemas,

modelos y canales de ventas.

>10h W +5h. 8.
Analizar los diferentes sistemas de venta y canales al
servicio de la direccion de ventas, los distintos modelos
de organizacion comercial y las metodologias para su
correcto dimensionamiento, de acuerdo con los aspectos
mas relevantes de la gestidn de los clientes en un contexto
omnicanal con criterios de creacion de valor.

- O Sistemas de venta presencial, asistido y automatico.

- &l Canal vending, e-commerce, venta telefénica y fisica.
Elemento sinérgico.

- La organizacion de la red de ventas. Criterios.
Ventajas e inconvenientes e implicaciones en la
experiencia cliente.

Modelos de dimensionamiento de red: costes, cargas
de trabajo e incrementales.

Herramientas para dinamizar retailers y distribuidores:
trade marketing, gestion por categorias y marketing
en el punto de venta.

// Gestion estratégica y operativa de la

cartera clientes.

>10h.ii+10h 8.
Trabajar herramientas de identificacion, clasificacion y
gestion de clientes, desarrollando modelos de andlisis de
cartera que faciliten una mas eficaz accion comercial y
eficiencia en el foco de las acciones de desarrollo, fideliza-
cién y desvinculacion de clientes.
- O Gestién v fidelizacion de clientes.
- O El sistema de explotacion de la informacion v la plani-
ficacion.
- &l CRM: estrategias de marketing relacional y modelos
CRM.
y Andlisis y diagndstico de la cartera de clientes.
Tipologias de carteras.
. Herramientas de clasificacion y segmentacion de
clientes: abc, idds, frm,...
Estrategias y programas de accién por segmento de
clientes.

// Competencias y habilidades del director de
ventas.

>20h. U +10h 8.
Trabajar las habilidades que estan presentes en el dia a dia de
una direccién de ventas, con un doble enfoque de cliente inter-
no-externo.
. El liderazgo del director de ventas: diagnéstico y modelos.
Competencias intra e interpersonales. El lider comercial
coach: desarrollando el méximo potencial del equipo.
Equipos comerciales de alto rendimiento.
El papel del director de ventas como negociador con clien-
tes, red de ventas y resto de la organizacion.
Taller del papel del director de ventas como negociador
con clientes, red de ventas y resto de la organizacion.
Presentaciones eficaces: internas (comités de direccién y
reuniones de ciclo) y externas (convenciones y clientes).
Especificidades. Factores de éxito.
‘ Taller de presentaciones eficaces: internas (comités de
direccion y reuniones de ciclo) y externas (convenciones y
clientes). Especificidades. Factores de éxito.
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// Plan de Ventas.
>25h W +5h B+5h ¢

Desarrollar y trabajar la estructura del plan de ventas como

elemento fundamental de planificacién, seguimiento y control

de la actividad comercial.
La integracion de los planes como sistema: plan de em-
presa y plan de ventas como instrumento operativo del
plan de marketing.

. La estructura del plan de ventas: proceso, alcance,
secuencia y errores. Guia del plan de ventas.

. Descripcion y analisis de la situacién: especial atencion a
mercado y zonas de alto y bajo rendimiento.
Previsiones, objetivos y cuotas. Fijacion de objetivos de
ventas y coherencia con los objetivos de marketing.
Distribucion de objetivos por unidades de actividad
comercial.
Medios disponibles y la adecuacion de los objetivos de
venta y presupuestos.
Programacion y presupuestos detallados.
El sistema de informacién y control de las ventas: cuadros
de mando. Medidas correctoras y planes de contingencia.

> Tutorias presenciales de revision y seguimiento de los
Planes de Venta.

- & Tutorfa on-line de revision y sequimiento de los Planes de
Venta.

. rg’ﬂ Tribunal de presentacién y valoracion de los Planes de
Venta.

El programa se impartira a lo largo de 6 meses
en los que estan programados 13 fines

de semana presenciales, ademas de la sesion
de tribunal para la evaluacion

de proyectos finales.

o
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El programa se desarrolla en la modalidad blended-learning, que conjuga la metodologia presencial y
on-line, destinando un tercio de las horas lectivas al autoestudio, facilitando, de este modo, la conci-
liacion de la vida personal y profesional con la realizacion del programa.

Para su desarrollo contamos con el Aula Virtual de ESIC, un espacio exclusivo y personalizado al
que tener acceso en cualquier momento y desde cualquier lugar, tan solo disponiendo de un termi-
nal con conexion a Internet, un navegador y una cuenta de correo electrénico.

A través del Aula Virtual de ESIC se tiene acceso a los materiales didacticos del programa, co-
municacion continua con el profesorado y con el resto de asistentes, consulta del calendario
de actividades y evaluaciones, sesiones de tutoria on-line de casos practicos y proyecto final,
participacion en foros, chats,... en definitiva, acceso a todas las funcionalidades necesarias
para un total aprovechamiento de la formacion.

+ +
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El método integra aportaciones tedricas, resolucion de ejercicios y casos practicos, se-
siones de autoestudio y de tutoria on-line, exposiciones y analisis de experiencias em-
presariales reales (30% aportaciones tedricas + 70% practicas).

Desarrollo de un proyecto final, como elemento principal de evaluacion del programa,
consistente en la elaboracion de un Plan de Ventas, que tendra tres hitos de eva-
luacion: seguimiento en tutoria del trabajo realizado (20%), presentacion y defensa
ante un Tribunal designado por la Direccion académica (30%) y evaluacion técnica
posterior, con elevacion de informe (50%).

Documentacion y notas técnicas sobre el contenido de cada modulo a disposicion

de los alumnos exclusivamente en el Aula Virtual de ESIC.

« Resolucion de ejercicios individuales y en grupos reducidos.

« Exposicion de situaciones reales y de actualidad para debate en aula.

« Resolucion de casos practicos en equipos de trabajo previa tutorizacion a
través del Aula Virtual de ESIC.

« Analisis de experiencias en diferentes sectores de actividad.

« Libros de apoyo y consulta.

. valoracion de los test de evaluacion a realizar on-line.
. resolucion de casos por modulo.
» Presentacion del ante un tribunal examinador.



Programa Superior

de Direccion de Ventas

PSDV]

___Claustro de profesores

Constituido por profesionales de la formacion, la consultoria
y la direccion comercial y de ventas que integran la experiencia
y la docencia fomentando la aplicacién practica del programa.

ALGUNOS COMPONENTES DEL CLAUSTRO

Licenciada en Ciencias Empresariales, UCM. Miembro del Instituto
Espafol de Analistas Financieros (IEAF). Consultora-formadora de
las areas de Executive Education y Postgrado de ESIC en el ambito
financiero. Socia Directora de MRCA.

Licenciado en Gestion Comercial y Marketing, ESIC. Programa Su-
perior de Direccion de Ventas (PSDV), ESIC. Vice President Sales
Development Europe de DHL Express Global Management. Ante-
riormente ha ocupado diferentes puestos de responsabilidad co-
mercial en DHL.

Licenciada en Ciencias de la Informacion, UCM. Master en Comu-
nicacién Corporativa y Publicitaria, UCM. Programa Superior de De-
sarrollo de Directivos, INSEAD. Gerente Asociada en Tatum Consul-
ting Group, especialista en marketing relacional e implantacién de
modelos de direccion y gestion de equipos comerciales. Directora
de Optymas.

Licenciado en Gestion Comercial y Marketing, ESIC. Licenciado en
Administracion de Empresas, University of Lincolnshire & Humber-
side. Graduado en Comunicacion Eficaz y Relaciones Humanas,
FDC. Consultor-formador del &rea de Executive Education de ESIC.
Anteriormente: Consultor Director de Excelencia. Adjunto a Direc-
cion del Banco Sabadell.

Licenciado en Filosofia, UNED. Licenciado en Ciencias de la Infor-
macion, UCM. MBA, |E. Master in Science of Project Management,
George Washington University. Programa de Especializacién MBA,
Harvard Business School. Socio Director en varias empresas de
consultoria nacionales. Anteriormente ocup6 puestos de responsa-
bilidad en NCR Corporation, AT&T Corporation y VISA International.

Licenciada en Gestién Comercial y Marketing, ESIC. Master en Di-
reccion de Recursos Humanos, EADA. Acreditada en coaching eje-
cutivo por ICF, AECOP y FIACE. Formadora, coach ejecutiva y coach
de equipos con amplia experiencia en creacion y direccion de equi-
pos comerciales. Anteriormente: Directora Comercial de Infoem-
pleo (Grupo Vocento). Sales Team Leader de American Express.

Ingeniero Agronomo y Técnico Agricola, Universidad de Lugo.
Master en Marketing Estratégico, Universidad de St. Louis (USA).
Director General de Advance. Anteriormente: Director de Division
en Saprogal ConAgra. Director Regional de Gallina Blanca Purina.
Director de Marketing Portugal de Raslton Purina.

Doctor en Economia Financiera. Licenciado en Ciencias Econémi-
cas y Empresariales y Licenciado en Ciencias Actuariales y Finan-
cieras, UCM. MBA, Ohio State University (USA) y por Xavier Univer-
sity (USA). Programas de Alta Direccién en Finanzas Corporativas,
Universidad de Chicago (USA), London Business School e IESE.
Director Banca de Empresas en el Banco de Crédito Cooperativo.
Anteriormente: Director General del Grupo AgrupaEjido.

Licenciado en Psicologia, Universidad de Sevilla. Master en Gestion
de Recursos Humanos, Universidad de Sevilla. Certificacion Profe-
sional de Coaching por la Intenational Coaching School. Consul-
tor-formador de ESIC en desarrollo de habilidades de direccion.

Licenciado en Gestién Comercial y Marketing, ESIC. Certificado
como Coach por Tavistock (Londres). Consultor-formador del area
de Executive Education de ESIC. Anteriormente: Director Comer-
cial Argentina en Seritemp. Gerente Regional de RACE. Adjunto a
Direccion del Banco Sabadell.

Licenciado en Gestion Comercial y Marketing, ESIC. Honours De-
gree en Administracion y Direccion de Empresas, Universidad de
Lincolnshire & Humberside. MBA, Universidad Camilo José Cela.
Master en Marketing Estratégico y Comercio Electrénico, Dublin
Business School. Fundador y Director General de Orange3. Ante-
riormente: Director TBU Commercial para Espafia y Portugal de
Goodyear Dunlop Tires.



- Programa Superior de Direeeion de Ventas

Licenciado en Ciencias Empresariales, Especialidad Gestion Co-
mercial y Marketing. Méaster en Marketing y Comunicacion, IDE. So-
cio Director de IMD Soluciones. Anteriormente: Director General del
Grupo Hadas y de NQA Global Assurance.

Master Life and Corporate Coach, European Coaching Center. Exe-
cutive MBA, |E. Director Gerente de S&M Team. Anteriormente: Di-
rector Nacional de Ventas del Grupo MGO. Gerente de Ventas de
AUNA.

Direccién de Ventas, ESADE. Director Comercial, Marketing y Co-
municacion de Lecitrailer. Mas de 14 afos de experiencia como
director de ventas en multinacionales, en la seleccién, formacion
y direccion de equipos comerciales y en la apertura de mercados
internacionales.

Licenciado en Ciencias Sociales, Universidad de Barcelona. PDD,
IESE. Master en Recursos Humanos, EADA. Director de Programas
del Area de Ventas de ESIC Barcelona. Socio Director de TDSystem,
consultora especializada en estrategias de empresa y desarrollo
organizativo. Anteriormente ha ocupado puestos directivos en la
Universitat Oberta de Catalunya UOC y el Institut Catala de Tecno-
logia ICT.

Master en Alta Direccién de Empresas, URJC. Master en Direccion
Comercial y Marketing, ESIC. Master en Direccién Financiera, ESIC.
Licenciado en Gestion Comercial y Marketing, ESIC. Honours De-
gree In Business Administration, Humberside. Diplomado en Inves-
tigacion Comercial, AEDEMO. Miembro del Consejo de la Escuela
de Ventas de ESIC. Steering & Board Committee. Advisory & Deve-
lopment Unit de Gesvelice Net Partners. Miembro del Consejo de
varias organizaciones. Anteriormente: Central Sales Director, Grupo
ACS. Sales Manager, France Telecom. Adjunto Direccién Red Co-
mercial, Banco Santander.

Licenciado en Marketing y Direccion de Empresas, Marketing &
Business. Master en Direccion de Marketing y Gestion Comercial,
ESIC. Socio Director de Monzoconsulting. Anteriormente: Director
Gerente Desarrollo de Consultorfa e 1+D de Jabary Consulting. Di-
rector de Proyectos de elogos.

Licenciado en Ciencias Econdmicas y Empresariales, UCM. Censor
Jurado de Cuentas por Oposicién. Consultor-formador del area de
Executive Education de ESIC. Anteriormente: Country Manager en
Comunitel. Director de Planificacion, Inversiones y Control del Gru-
po INI. Director Financiero del Grupo Iberia. Director de Planifica-
cién y Control en Empresa Nacional Bazan.

Ingeniero Superior Industrial, UPM. Master en Direccién de Marke-
ting y Gestion Comercial, ESIC. Executive MBA, |E. Coach Ejecutivo,
Sistémico y PNL, Certificado PCC por ICF y CORAOPS. Consultor y
formador en ESIC y en mas de 100 empresas, coach ejecutivo y de
equipos. Anteriormente: Managing Director, Director de Marketing,
Director de Ventas y Director de Desarrollo de Negocio, en empre-
sas como ESRI Espafia, Atos Origin o Sun Microsystems.

Ingeniero de Caminos, Canales y Puertos, UPM. Méaster en Gerencia
de Empresas, IE. Programa de Competitividad Empresarial, London
Business School. Director-Consultor Senior en las areas de estrate-
gia, marketing y venta consultiva y Responsable de Desarrollo en
Tea-Cegos. Anteriormente: Director General de M.D. Smash. Vice-
presidente de Organizational Dynamics.

Licenciado en Ciencias Bioldgicas, Universidad de Murcia. Progra-
ma de Desarrollo Directivo, Universidad Francisco de Vitoria. Di-
rector General de Airfon Comunicaciones. Anteriormente: Director
Nacional de Ventas de Altadis.



ESIC Madrid

/Avda. Valdenigrales s/n

/Pozuelo de Alarcon - 28223 Madrid
/admisiones@esic.edu
/914524100

/Arturo Soria, 161- 28043 Madrid
/executive@esic.edu
/91 744 40 40

ESIC Barcelona

/C/ Maria Cubi, 124 - 08021 Barcelona
/info.barcelona@esic.edu

193414 44 44

ESIC Valencia
/Avda. de Blasco Ibanez, 55 - 46021 Valencia
/info.valencia@esic.edu

www.esic.edu

tinyurl.com/ESIC-LinKedin /963614811

: . : ESIC Sevilla
/Avda. de Carlos I, s/n. 41092 Isla de la Cartuja (S_evilla)

youtube.com/ESICmarketing /info.sevilla@esic.edu
/9544600 03

facebook.com/esic ESIC Zaragoza
/Via |bérica, 28-34. 50012 Zaragoza

n . : : /info.zaragoza@esic.edu
instagram.com/esiceducation 197635 07 14
plus.google.com/+EsicEs/posts ESIC Malaga

/C/ Severo Ochoa, 49

/Parque Tecnoldgico de Andalucia - 29590 Campanillas
/info.malaga@esic.edu

/952 02 03 69

www.esic.edu/etrends

#ESICexecutive ESIC Pamplona

/ESIC - CLUB DE MARKETING DE NAVARRA
/Avda. de Anaitasuna, 31- 31192 Mutilva
/info.pamplona@esic.edu

/94829 01 55

ESIC Bilbao

/CAMARA DE COMERCIO DE BILBAO

/C/ Licenciado Poza, 17- 48011 Bilbao (Vizcaya)
/formacion@camarabilbao.com

/94 470 24 86

ESIC Granada

JESCUELA INTERNACIONAL DE GERENCIA

/C/ Eduardo Molina Fajardo, 20 - 18014 Granada
/master@esgerencia.com

/958222914

ESIC en Galicia

IESIDE Vigo

Avda. de Madrid, 60 - 36204 Vigo
vigo@ieside.edu

986 49 32 52

IESIDE A Coruia

Ronda de Nelle, 31 . 15007 A Corufa
coruna@ieside.edu

981185035
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