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Carta del
director

Adaptar nuestras agendas a rigidos horarios, o desplazarnos hasta unas ins-
talaciones que con frecuencia se encuentran alejadas de nuestro lugar de tra-
bajo, es cada vez mas dificil para muchos profesionales, que sin embargo no
quieren dejar de aprender, ni renunciar a una formacion de la maxima calidad;
ésta es la razon de ser del Instituto Europeo de Posgrado; la Escuela de
Negocios en Internet.

Los avances en los medios de comunicacion han permitido que la distancia
entre ir a clase, o asistir a la misma a través del ordenador, haya desaparecido
casi en su totalidad. La posibilidad del uso de videos explicativos que se pue-
den ver las veces que sea necesario; la imparticion de clases en tiempo real
que quedan grabadas si no se ha podido asistir; el uso de foros y chats para
discutir casos practicos, o la utilizacion de las redes sociales como forma de
crear una comunidad de estudiantes, permite que los alumnos de los progra-
mas online puedan acceder a los mejores materiales, sin necesidad de despla-
zarse de sus lugares de trabajo o residencia.

Pero no todo es tecnologia. Lo mas importante del Instituto Europeo de Pos-
grado son las personas. Tutores Académicos que te acompafnaran durante todo
tu proceso formativo, para que no estés solo en ningin momento. Profesores
expertos en sus materias, que resolveran todas tus dudas, y te proporcionaran
los mejores materiales para tu aprendizaje. Y compafieros, con los que podras
interactuar y trabajar en grupo, para que tu experiencia sea lo mas enriquece-
dora posible.

Durante el afio 2013, mas de 1.500 alumnos de 43 nacionalidades diferentes
han cursado alguno de nuestros programas. A través de este folleto, queremos
abrirte las puertas de nuestra escuela, para que nos conozcas, no solo a través
de nuestras palabras, sino de sus testimonios.

Recibe un cordial saludo, y espero poder darte la bienvenida en alguno de
nuestros programas en préximas convocatorias.

Bienvenido a la formacién a medida de tus necesidades.

Carlos Pérez Castro
Director del Instituto Europeo de Posgrado
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Presentacion de
la Escuela

El Instituto Europeo de Posgrado es una
innovadora Escuela de Negocios 100%
online, que imparte MBA y programas
Master y formacidén a empresas.

El acuerdo entre el Instituto Europeo de Posgrado como lider de forma-
cién de posgrado online en espanol, y la Universidad Rey Juan Carlos
de Madrid, permite obtener doble titulacién de ambas instituciones en este
programa.

El reconocimiento y el mérito de ambas instituciones ofrecen, a profesio-
nales de todos los sectores, una formacion de alto prestigio en Espafa y
a nivel internacional permitiendo adquirir las habilidades y competencias
necesarias para el desarrollo profesional en diferentes ambitos del entorno
empresarial y el eficaz desempefo de responsabilidades directivas en una
organizacion.

La Universidad Rey Juan Carlos se situa entre las mejores universidades de
la Comunidad de Madrid. Ofrece una formacion profesional, integral e inter-
nacional a sus alumnos, los cuales cuentan con una amplia oferta formativa
e investigacion internacional.
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1. Acreditaciones
y Reconocimientos
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asociacion espafiola de
escuelas de negocios

El Instituto Europeo de Posgrado es
miembro de las principales asociaciones
educativas espanolas e internacionales
que acreditan la calidad de sus
programas.

Su metodologia, le ha permitido obtener la certificacién de calidad en forma-
cion Qfor. Prestigiosas publicaciones econémicas, recogen en sus listados a la
Escuela, entre las mejores de ambito nacional e internacional.

El Instituto Europeo de Posgrado es miembro fundador de la Asociacién
Espaiiola de Escuelas de Negocios (AEEN) agrupacion creada para prote-
ger y fortalecer el valor de las escuelas privadas y especialmente de los mas-
ters profesionales como via de acceso al mercado laboral y herramienta de
crecimiento para las empresas.

El Instituto Europeo de Posgrado es miembro asociado de la International
Commission on Distance Education (ICDE), que nace en Ginebra (Suiza)
en 1997, con el objetivo de promover y mejorar la educacion a distancia y que
desde 2003, dispone del Estatuto Consultivo, categoria especial, del Consejo
Econoémico y Social de NACIONES UNIDAS. La organizacion controla la cali-
dad de los cursos de aquellas instituciones que los someten voluntariamente a
verificacion. Esta dirigida a todas las instituciones académicas que desarrollan
educacion a distancia en cualquiera de sus modalidades y niveles, asi como a
los alumnos que se interesan por esta nueva forma de educacion.

Ademas la Escuela cuenta con el reconocimiento de la acreditacién de cali-
dad Qfor especifica para servicios de formacién. Los criterios en los que se
basa dicha acreditacion son la experiencia de alumnos anteriores y la confor-
midad de los procesos y recursos a su horma de calidad.

El Instituto Europeo de Posgrado es miembro de CLADEA, Consejo Latinoa-
mericano de Escuelas de Administracion, una de las redes mas importan-
tes de Escuelas de Negocios a nivel mundial.
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BusinessWeek

Nuestra Institucion cuenta también con la certificacion de EFPA Espana
para el Curso de Preparacion de la Certificacion EFA que garantiza que temario
y claustro se adaptan a los requisitos exigidos a nivel europeo para el programa
European Financial Advisor.

El Instituto Europeo de Posgrado esta reconocido en el listado elaborado por el
prestigioso diario Financial Times sobre los mejores MBA online de 2013.

El Instituto Europeo de Posgrado esta presente desde 2011 entre las Escuelas
de Negocios evaluadas por la prestigiosa revista norteamericana Business
Week en la modalidad de programas a distancia. Sélo tres escuelas espano-
las aparecen en este listado, midiéndose con prestigiosos centros europeos y
americanos.

k€ Es muy recomendable esta formacién. Es muy esquematica y hace
muy sencilla la compresion de conceptos que hasta ahora no sabia de
qué se trataban. En poco tiempo adquieres conocimientos de asuntos
de los que probablemente has oido hablar, pero nunca comprendias qué
eran. Ahora me veo capacitada para tomar decisiones u opinar sobre
asuntos que antes jamas me hubiera aventurado.”

Beatriz Diaz Rubia
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2. Convenios
Internacionales

COLOMBIA

MEXICO

PERU

VENEZUELA
REPUBLICA DOMINICANA
GUATEMALA

BOLIVIA

Desde sus comienzos el Instituto Europeo de Posgrado adquirid un fuerte
compromiso internacional al conseguir, gracias a su metodologia 100% online,
llegar a alumnos residentes en cualquier parte del mundo. Esto nos permite
promover un networking internacional entre nuestros participantes, muy
importante, tanto para el intercambio de conocimientos y formas de pensar,
como para el establecimiento de posibles relaciones comerciales.

Fruto de esta vocacion internacional, el Instituto Europeo de Posgrado ha fir-
mado Convenios de Colaboracion con numerosas instituciones académicas:

Universidad Piloto

Universidad de Medellin (UDEM)

Universidad Militar Nueva Granada (UMNG)

Fundacién Universitaria del Area Andina

Institucion Universitaria Colegio Mayor de Antioquia

Instituto Colombiano de Crédito Educativo y Estudios Técnicos en el
Exterior (ICETEX)

Direccién Nacional de Escuelas de la Policia Nacional de Colombia
Camara de Comercio Hispano — Colombiana

Universidad Intercontinental (UIC)

Universidad Popular Auténoma del Estado de Puebla

Universidad Da Vinci

Universidad ICEL

Instituto de Especializacion para Ejecutivos (IEE)

Fundacion Beca

Instituto de Financiamiento e Informacion para la Educacion (EDUCAFIN)

Universidad Alas Peruanas

Instituto de Formacion Bancaria (IFB)

Instituto Peruano de Accion Empresarial (IPAE)

Escuela de Comercio Exterior de ADEX (Asociacion de Exportadores del Peru)
Ministerio de Educacion del Perd — OBEC (Oficina de Becas y Crédito
Educativo)

Instituto Peruano de Fomento Educativo (IPFE)

Educrédito

Fundacion APEC de Crédito Educativo (FUNDAPEC)

Universidad InterNaciones

Fundacién para la Produccion (FUNDAPRO)
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3. Metodologia

Nuestra metodologia online incorpora
las ultimas novedades tecnoldgicas
que permiten hacer del e-learning un
aprendizaje sencillo, comodo y eficaz.

O

Con una innovadora plataforma
online que permite la realizacion

de ejercicios interactivos y la
discusion de casos practicos para
desarrollar las habilidades de gestion
y de analisis.

Con sesiones presenciales
virtuales que permiten intercambiar
dudas y experiencias en tiempo real

con los compafieros y con el docente.

®

Con un avanzado simulador
empresarial que recrea la realidad
de una empresa y las consecuencias
reales de las decisiones adoptadas
para gestionarla.

Con videos explicativos de los
profesores en cada modulo que
te facilitaran el aprendizaje y

te permitiran afianzar mejor los

conceptos.



Master Online - MBA Especialidad Marketing y Ventas 8

El método de trabajo consiste en una planificacion semanal de las materias,
con un profesor que se encarga de acompafiar a los alumnos durante todo
el mdédulo, resolviendo sus dudas y fomentando su participacion en los foros.
Todo ello apoyado con la utilizaciéon del “método del caso” para afianzar los
conocimientos adquiridos y aplicarlos a la realidad empresarial.

Ademas, para garantizar el ritmo de aprendizaje de los alumnos un equipo de
tutores realiza un seguimiento personalizado de los mismos, apoyandoles y
motivandoles en todo momento. De esta manera obtenemos un alto nivel de
satisfaccion y de finalizacion de los participantes.

Para conocer mejor nuestra metodologia entra en este video

k6 La metodologia de estudio me parece la ideal para personas como
yo, que estamos trabajando y no disponemos del tiempo suficiente para
tener clases presenciales o llevar un ritmo de trabajo y estudio cons-
tante. Por otra parte, la involucracion del personal de la Escuela y del
profesorado ha sido y esta siendo muy cercana al alumno, mostrando
en todo momento un verdadero interés en la imparticion de las clases y
en el intento de mejorar y facilitar la comprension de todos los conceptos
por nuestra parte”

Lucia Vaquero Otero


http://www.iep.edu.es/metodologia-en-video/
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4. Claustro
Docente

Nuestro claustro de profesores esta for-
mado por profesionales en activo, ex-
pertos en su area de conocimiento y con
probadas aptitudes pedagogicas.

Su dilatada experiencia (superior a diez afios) permite dar a las clases un
matiz muy practico, que también se refleja en la documentacion generada por
ellos y actualizada de forma continua.

AREAS DE ESPECIALIZACION

29% Finanzas y Banca

22% Direcciéon General y Comercio Exterior
20% Marketing y Ventas

16% Recursos Humanos

13% Logistica y Procesos

PROCEDENCIA POR TITULACIONES

60% Titulados Master
40% Doctorandose o doctorados

PROCEDENCIA POR GENERO

53% Hombres
47% Mujeres
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Claustro Docente del
MBA Especialidad
Marketing y Ventas

JUAN DIEGO FERNANDEZ

Doctorado en Economia y Empresa. Programa de Investigacién en Eco-
nomia y Empresa por la Universidad Pontificia de Comillas Madrid ICADE.
“Influencia de los sistemas de gestion de contratacion y retribucién sobre
el rendimiento; Caso liga profesional de baloncesto americano”. Manager
con 11 afos de experiencia en el campo de los Recursos Humanos, donde
ha trabajado en empresas como Sol Melia y Applus Servicios Tecnoldgicos,
entre otras. Consolidados conocimientos en areas como formacioén y desa-
rrollo, compensacion & beneficios, sistemas de recursos humanos, relacio-
nes laborales y prevencion de riesgos laborales. Actualmente es Human
Resources Manager en Hewlett Packard ES Iberia gestionando el area de
recursos humanos de 4.500 empleados.

JOSE IGNACIO SUVIRI CARRASCO

Doctorando en Ciencias Econémicas y Empresariales (Marketing) en ICADE
- Universidad Pontificia Comillas. Master MBA en Direcciéon y Administracion
de Empresas del Instituto de Estudios Bursatiles (IEB-Bolsa de Madrid-Uni-
versidad Complutense de Madrid). Licenciado en Publicidad y Relaciones
Publicas por la Universidad Complutense. Ha trabajado como Directivo en el
Sector Bancario. Director en Banesto y Banco Gallego; y en el Departamen-
to de Marketing y Estudios del Grupo Santander en el Area de Publicidad e
Identidad Corporativa. Actualmente se dedica a la investigacion en areas de
Marketing, y es Socio-Director de Summum Formacién, dedicada a la forma-
cién especializada y consultoria.

STEFAN GAJDA SANCHEZ

Licenciado en Ciencias Econdmicas y con los estudios de doctorado en
Economia Aplicada terminados. Ha desarrollado su carrera profesional en
el mundo del marketing, fundamentalmente en el area de la inteligencia de
mercado. La mayor parte de su experiencia profesional ha sido desarrollada
en una de las multinacionales mas importantes del sector. A lo largo de esos
afos desempefié numerosas labores, entre las que cabe destacar la respon-
sabilidad: sobre algunas de las mayores cuentas de la empresa, del area de
desarrollo de nuevos productos o del area de formacién tanto del personal
como de clientes. Actualmente, es Socio Director de Alter Analisis, empresa
fundada en 2009 y especializada en la aplicacion de las tecnologias 2.0 al
conocimiento de mercado.

FERNANDO RIVERO

Master en Direccion de Marketing por ESADE. Estudi6 Empresariales,
especialidad en Marketing por la Universidad Complutense (CESSJ Ramoén
Carande) y Marketing for e-commerce por la U.C. de Berkeley. Actualmen-
te es Socio - Director de Marketing de la Tatum, consultoria comercial, de
marketing y de personas; Consejero y miembro del Comité de Direccion de
la Asociacion de Marketing de Espana, y Director del Observatorio de la Blo-
gosfera de Marketing. Cuenta con mas de 15 aflos como consultor y formador
especializado proyectos de aprovechamiento del canal internet, marketing,
ventas, gestion de clientes. En el ambito docente es profesor en CUNEF y en
la Escuela de Organizacion Industrial (EOI). Imparte formacion in company y
es ponente habitual en diferentes foros, congresos y seminarios.
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ALMUDENA GONZALEZ DEL VALLE BRENA

Doctora en Ciencias de la Informacion (PhD en Communications, titulo homo-
logado por el Ministerio de Educacién) por la Universidad de Westminster
(Reino Unido). Licenciada en Ciencias Econémicas y Empresariales por la
Universidad Pontificia de Comillas (ICADE), especialidad Marketing. Master
of Arts Communications por la Annenberg School for Communications de
la Universidad de Pennsylvania (Estados Unidos). Actualmente es docente
en varias universidades espafiolas en el ambito del Marketing, Publicidad y
Politicas Audiovisuales, y es profesora asociada en IE University.

VICENTE ALBERO

Ingeniero Superior Aeronautico en las especialidades de Aeronaves y Aero-
puertos. Master en Economia y Direccién de Empresa (MBA) por el IESE
Business School en Barcelona. Con amplia experiencia en multinacionales,
ha desarrollado su carrera en empresas como EADS-CASA y Textronix. En
su trayectoria profesional ha adquirido una amplia visién de conjunto al tra-
bajar en las areas de Costes, Produccion y Ventas. Actualmente es Conse-
jero de la empresa Promociones Rusticas y Urbanas S.A. Desde hace doce
afos esta especializado tanto en consultoria y formacion de PYMEs como en
la elaboracion de planes de negocio para nuevos proyectos empresariales.
Colabora con la Escuela de Organizacion Industrial (EOI), la Camara Supe-
rior de Comercio de Cadiz y la Confederacion de Empresarios de Andalucia.
Entre sus publicaciones destacan “Manual de Aprovisionamiento y Gestion
de Compras” orientado a la mejora en la gestién de costes en las compras y
“Manual de Operaciones” enfocado a aumentar el rendimiento econdémico de
las actividades productivas.

BELEN RODRIGUEZ CANOVAS

Licenciada en Ciencias Econdmicas y Empresariales por la Universidad Pon-
tificia de Comillas (ICADE), especialidad Financiera Grado en Estadistica
por la Universidad Complutense de Madrid Master en Direccién de Marketing
y Gestion Comercial por ESIC. Posee el Diploma de Estudios Avanzados
(DEA) del Programa de Doctorado de Marketing de ICADE y actualmen-
te elabora su Tesis Doctoral. Asimismo, es investigadora en el Instituto de
Empresa de Madrid (IE) Su carrera profesional se ha desarrollado en el area
de marketing en el mercado de lujo y gran consumo y cuenta con amplia
experiencia internacional en Alemania, Portugal y Rumania.

ENRIQUE DE DIEGO

Ingeniero en Informatica e Ingeniero en Organizacion Industrial por la Uni-
versidad Pontificia de Comillas (ICAIl). Entre otras empresas, ha trabajado en
British Telecom y Procter & Gamble, asi como en el International Centre for
Competitiveness del IESE Business School, donde colabord con institucio-
nes como el World Economic Forum y adquirié una amplia experiencia en el
meétodo del caso. Actualmente trabaja en British Telecom, en el Departamen-
to de Estrategia Corporativa para Europa, Oriente Préximo y Africa. Tiene
en proceso de publicacién un articulo sobre la competitividad de los paises
africanos en el African Journal of Business Management.
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CARLOS OLIVEIRA SANCHEZ-MOLINi

Licenciado en Ciencias Econémicas y Empresariales con Especialidad en
Comercializacion por la Universidad Complutense de Madrid. Posee el titulo
de Master en Economia y Direccién de Empresas por IESE Universidad de
Navarra. Cuenta con mas de 10 afios de experiencia en Johnson & Johnson
donde ha desarrollado del 2009 al 2011 lasa funciones de Director de Ventas
de la Division de Mass Market. Actualmente, es Director de Ventas Iberia de
Kellogg.

JAVIER ECHENIQUE

Ingeniero Industrial por la Universidad Politécnica de Madrid. MBA por ESA-
DE Business School. Técnico Superior en Riesgos Laborales por el Instituto
Europeo de Salud y Bienestar Social. Experiencia de mas de 12 afios en el
sector logistico, donde ha trabajado en empresas como Tibbett&Britten, Exel
Logistics y DHL. Dentro de su trayectoria profesional en estas empresas ha
ocupado distintos puestos de responsabilidad en las areas de Operaciones,
Ingenieria y Desarrollo, trabajando para clientes como Carrefour, Unilever,
L Oreal o Alcan entre otros. Actualmente es Director de RRHH en ID Logistics,
multinacional francesa especializada en operaciones logisticas dedicadas que
abarcan toda la cadena de suministro.

JULIO GARCIA BECERRA

Licenciado en Administracion y Direcciéon de Empresas por la Universidad de
Barcelona. Master en Direccion de Marketing y Master en Direccion Comercial
por la Universidad Camilo José Cela. Emprendedor, apoya proyectos a crecer
desde la idea inicial. Conceptualiza, materializa y monta KPI's, siempre enfo-
cados a la venta. Mentalizado en el Costumer Development como la base de
una Startup. Divide sus dos mitades profesionales en Off y On. En el Off, 12
afios como Director de produccion y Logistica en Garfegraf, empresa lider en
el sector de las Artes Graficas. Y en el On, 3 anos como Business Developer
en Orymu, abriendo la organizacion al e-commerce. En sus andaduras como
emprendedor ha enfocado sus modelos, en conceptos m-Commerce. 2 afos
como CEO & Founder en Livralia. En la actualidad es CEO y cofundador de
Pickbe. Ademas colabora con diferentes escuelas de negocios como docente.

ESTHER CASTANO HUERTA

Licenciada en Ciencias de la Informacién (Periodismo) por el CEU San Pablo
y diplomada en Ciencias Politicas y Sociologia (Sociologia) por la UNED.
Posee el titulo de Master en Gestion Comercial y Marketing por ESEM (Escue-
la Superior de Estudios de Marketing) y de Master Executive en Recursos
Humanos por ICADE (Universidad Pontificia de Comillas). En su experiencia
profesional destacan las funciones realizadas en Colpisa y Cadena Cope como
Redactora, en Comunicacion Empresarial (Agencia de Comunicaciéon) como
Directora de Proyectos en el area high-tech, en ACH & Asociados (Agencia
de Comunicacién y Relaciones Publicas) como Supervisora de Cuentas y en
Zardoya Otis (Otis Elevator Co.) como Directora de Comunicacién del Sur
de Europa y Africa. Actualmente es Directora de Comunicacion Interna en
Iberdrola. Cuenta con amplia experiencia como docente y como ponente de
cursos, seminarios y foros organizados.
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5. Asociacion El Instituto Europeo de Posgrado ha
de Antiguos puesto en marcha la Asociacion de An-
Alumnos tiguos Alumnos con el fin de mantener

los vinculos creados con los alumnos
tras su paso por la Escuela.

Con ella el Instituto Europeo de Posgrado quiere contribuir a la proyeccion
profesional de sus alumnos y a promover el networking a través de espacios
virtuales y de colaboracion.

— Recibiran informacién actualizada sobre la Escuela y sobre
temas de actualidad empresarial.

— Se beneficiaran de descuentos en nuestros programas, para ellos o sus
familiares.

— Podran tener acceso a clases de actualizaciéon de conocimientos.

&€ En mi vida profesional, el Master me ha permitido conocer conceptos
y estrategias novedosas aplicables a mi puesto de trabajo actual. Pero,
por encima de todo, destacaria el trato personalizado que recibe el alum-
nado. Creo que poder mantener la relacion con la Escuela y los compa-
Aeros me aporta un valor afiadido profesional y personal’

Vicente Verdu, Director comercial de Cosesa
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6. Empresas en
las que trabajan
nuestros alumnos

Alumnos de las principales Multinacio-
nales y de mas de 37 nacionalidades
diferentes, han pasado por nuestras
aulas virtuales, que permiten adaptar el
aprendizaje al desempeno de cualquier
actividad profesional.

Accenture

Acciona Infraestructuras |+D+i
Banco Agrario de Colombia
Banco de Bogota

Banco de Crédito del Peru
Banco de Venezuela
Bancolombia

Banesto

BankinterBaxter
Healthcare

BBVA

Brenntag Ecuador
Bristol-Myers Squibb

Caja Espana

Bankia

Caja Mar

Caija Vital

Canon

Consejeria Empleo y Mujer
(Comunidad de Madrid)
Deloitte

Deutsche Bank

Ericsson

Eurostars Hotels

France Telecom Spain

% Banesto

S——

mar

Gas Natural S.A.

GE QOil & Gas ESP - Venezuela
Goodyear Dunlop Europe
Hewlett-Packard

IBM

Indra

Inter American Development Bank
Intermon Oxfam

Kellogg Espafia S.L.

Kraft Foods

La Caixa

Leroy Merlin

Lubricantes BP

MERCK

Nestlé Ecuador

Nokia Mobile Phones

Oracle

Pacific Rubiales Energy
Petroamazonas Ecuador S.A
Petroecuador

Siemens

The Nielsen Company

Toyota

Universidad de La Salle
Universidad Nacional de Colombia

BBVA
Deloitte.
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7. ¢Por qué elegir
este Master Oficial?

vy

vy

Porque profundizaras en el area de la direccion de Marketing y Comer-
cial, desde una perspectiva global, que te permitira tomar decisiones
acertadas en coherencia con la estrategia de la Direccion General.

Porque desarrollaras la capacidad de analisis y de toma de decisiones
necesarias para afrontar los nuevos retos que desde el area de Marke-
ting pueden surgir.

Porque te preparara para tener una orientacién comercial muy ligada al
negocio y a la cuenta de pérdidas y ganancias de la empresa y a generar
propuestas y soluciones innovadoras y competitivas ante los problemas
del dia a dia, aprovechando las oportunidades, identificando los riesgos
y destacando las fortalezas frente a los competidores.

El titulo emitido por Instituto Europeo de Posgrado y Umecit, es un titulo
oficial con Numero de Registro ECTF -38-2013 que puedes homologar si
asi lo deseas.

8. Programa

Direccion Estratégica: Busqueda de la Excelencia
Competitiva

. Un Marco para el Analisis de la Estrategia

+ ;Qué es la Estrategia?: Proceso de planificacion estratégica

. Analisis del Entorno Competitivo

 Analisis del entorno, interno y de la competencia. Diamante de Porter

. Analisis Interno de la Empresa

« Estrategias competitivas y corporativas

. La Formulacién de la Estrategia a Nivel de Negocio

* La estrategia del Océano Azul

. La Formulacién de la Estrategia a Nivel Corporativo

* Analisis de las opciones. Estrategias ofensivas-defensivas

. La Implantacion y Evaluacion de la Estrategia

* Medir para mejorar
« Vision holistica de todo el proceso

Marketing Estratégico

1. Conceptualizaciéon del Marketing Estratégico

* Estrategia y marketing en la empresa. La orientacion al cliente

2. La Segmentacion de Mercados: ¢Quién es nuestro Publico Objetivo?

« Concepto, utilidad y proceso de la segmentacion de mercados

3. Analisis del Entorno y su Influencia en la Empresa

* Analisis y elementos del entorno del marketing
» Como elaborar el analisis DAFO
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4. Factores de Influencia en el Comportamiento del Consumidor
* Factores de influencia en el comportamiento del consumidor
5. Comportamiento del Consumidor (ll): El Proceso de Decision
de Compra
* El proceso de decision de compra
6. Posicionamiento (I): Nuestro Lugar en la Mente del Consumidor
» Concepto, elementos, estrategias, estadios y mapas de posicionamiento
7. Posicionamiento (llI): Imagen y Reputacion Corporativa
* Imagen y reputacién corporativa

Finanzas para la Toma de Decisiones Comerciales

1. El Balance
« El Balance
* Las partidas en el Balance
* La Cuenta de Resultados
2. Ratios Financieros y el Coste del Pasivo
* Los ratios financieros
* El diagndstico financiero
* El coste del Pasivo
» Caso practico Nesi S.A.
3. Crecimiento
* Los peligros del crecimiento y su solucion
* Previsiones con crecimiento sostenible
4. Flujos Financieros
* Los distintos flujos de caja
5. Decisiones de Precio
» Costes completos y margen de contribucion
* Decisiones de precio
6. Presupuestacion
* El presupuesto como herramienta util de gestion
* La realizacién de un presupuesto: el presupuesto maestro

Analisis de Costes en la Toma de Decisiones

1. Costes: Conceptos y Definiciones
* Introduccion: una vision general de los costes
* Clasificacién de costes
« Diferentes sistemas de costes
2. Centros de Costes: Sistemas de Acumulacién de los Costes
» Objetivos y estructura de un sistema de costes
 Establecimiento y disefio de un sistema de costes
3. Costes por Pedido
* Calculo de costes por pedido
» Ejemplos de costes por pedido
4. Costes por Proceso
* Calculo de costes por proceso
» Ejemplos de costes por procesos
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5. Relaciones entre Coste Beneficios y Volumen de Actividad
» Margen de Contribucion y Punto de Equilibrio
» Ejemplos de Margen de Contribucién
6. Costes para la Toma de Decisiones
» Decisiones segun capacidad de produccion
» Ejemplos de decisiones segun volumen de produccién
7. Presupuestos y Desviaciones
» Costes estandar y desviaciones
 Calculo y analisis de desviaciones

Investigacion de Mercados

1. Fuentes Primarias Cualitativa

* La investigacion cualitativa

* Analisis de la publicidad

» Metodologia cualitativa, hitos y protagonista
2. Fuentes Primarias Cuantitativas

* Fuentes primarias cuantitativas

* Plan técnico de un proyecto
3. Fuentes Secundarias Externas

* Fuentes secundarias externas

» Escuchar la voz de los protagonistas del mercado
4. Fuentes Secundarias Internas

» Fuentes secundarias internas

 Elaboracion de los datos internos: analisis y proyecciones

» Analisis de datos: mineria de datos/data mining
5. Inteligencia Comercial

* Inteligencia comercial

» Seleccidén y presentacion en el andlisis de la informacién
6. Investigacion Social

* Las ciencias sociales y el marketing

» Marketing politico

 La informacion politica en la prensa

Comunicacion Estratégica

1. Comunicacion Estratégica
» Comunicacion estratégica y orientacién al cliente
 La organizacién interna para una comunicacién estratégica
2. El Plan de Comunicacién
* Plan de comunicacién
* El presupuesto del plan de comunicacion
* El Plan de comunicacién en la practica: Haagen Dazs
3. Gestion de la Publicidad (I): La Eleccion de la Agencia
* La eleccién de la agencia
* El sistema publicitario
* El mercado de agencias de comunicacion
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4. Gestion de la Publicidad (ll): El Briefing y la Propuesta Creativa
* El briefing
» Evaluacion de la propuesta creativa
5. Gestion de la Publicidad (lll): Evaluaciéon del Plan de Medios
* El plan de medios
» Seleccién de medios y soportes
* Agentes y métricas en medios
6. Las Herramientas BTL en la Comunicacion Estratégica
» Las Herramientas BTL en la comunicacion estratégica
» Patrocinio y otras herramientas no convencionales
7. Marketing Directo como Herramienta BTL
* Marketing directo
» Marketing directo online
8. Comunicacién Corporativa: Las Relaciones Externas e Internas
* Marketing directo
» Una creatividad especifica ;,Se puede hablar de creatividad
en telemarketing?
» Marketing directo: el poder de internet

Retos del Marketing en el Entorno Actual

1. La Funcién de Marketing
* La concepcion de marketing
* El plan de marketing y el marketing mix
2. El Cliente en el Centro
» La calidad de servicio: base necesaria en la experiencia cliente
» La orientacion al cliente: clave en el nuevo marketing
3. Captacion y Fidelizacion de Clientes
» Conocer al cliente: Necesario para captar mas clientes
« La fidelizacidn: aspecto indispensable para conservar y aumentar la
cartera de clientes
4. Marketing como Motor de la Innovacién
* Innovacion y marketing
* Las TIC y el marketing
5. Como afecta Internet al Marketing
* Internet en el Marketing |
* Internet en el Marketing Il
6. Tendencias en Marketing
* La gestion de la marca-branding
» Multicanalidad y social media

Logistica y Distribucion

1. Analisis de un Proceso {Qué y Como lo Hacemos?
» La importancia de no frustrar expectativas
 El diagrama de procesos

2. La Fiabilidad del Proceso: Una Exigencia Absoluta
« La planificaciéon de la calidad
» Control estadistico de procesos
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3. La Gestion Eficaz de las Existencias
* El lote econémico
» Como procesar lotes pequefios a bajo coste
4. La Perspectiva del Cliente ¢Qué Oportunidades/Retos Incorpora?
 Las caracteristicas del servicio: centrarse en para quién soy util
* La calidad percibida. ;,Qué valora el cliente?
* El Trade-Off flexibilidad - estandarizacién
5. Optimizacion en los Procesos
* El tiempo en los procesos: ;,Cémo gestionarlo?
* El coste de los procesos: ;cémo optimizar el uso de los recursos?

Marketing Internacional

1. Comercio Internacional
» Comercio internacional
* Algunas consideraciones generales
2. Entorno Internacional
 La globalizacion y las relaciones econdmicas internacionales
» Grandes areas econdmicas mundiales
3. Marca, Ventaja Competitiva y Posicionamiento Internacional
» Marketing internacional: comunicacion
* Instrumentos basicos de la promocién
4. Marketing Mix Internacional I: Producto y Precio
» Marketing Mix Internacional I: El Producto
» Marketing Mix Internacional I: EI Precio
5. Marketing Mix Internacional ll: La Distribucién
» Marketing Mix : La distribucién
» Jugadores en el tablero de la distribucién
» Tendencias de la distribucion comercial
6. Segmentacion y Seleccion de Mercados
» Elementos de la investigacion
 Etapas de la investigacion

Direccion Eficaz de Personas

1. La Funcion de RRHH en la Empresa
» Direccién de personas como area estratégica
» Competencias esenciales en la direccion de personas
* El funcionamiento de las organizaciones
2. Claves para Desarrollar Personas
» La motivacion: concepto y tipos de motivacion
* Liderazgo: perfiles del lider
3. Procesos que Abarca la Funcién de Direccion de Personas (I)
* Definicion de puestos de trabajo y proceso de seleccion
* Formacion y desarrollo
* Sistemas de evaluacién
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4. Procesos que Abarca la Funcion de Direccion de Personas (ll)
* Sistemas de retribucion
* Relaciones laborales
5. Etica y Eficiencia Empresarial
* Responsabilidad social corporativa de la empresa
« La ética en el directivo: cédigos éticos
» Persuasion vs manipulacién
6. Gestion de Carrera Profesional
» Gestion de la Carrera Profesional |
» Gestion de la Carrera Profesional |l

Direccion Comercial: Gestion y Planificacion
de Ventas

1. Introduccion a la Funcion de Ventas
* Introduccion a la funcion de ventas e importancia de la direccion
de ventas |
* Introduccion a la funcién de ventas e importancia de la direccion
de ventas I

2. Organizacion de la Estructura de Ventas
» La Organizacion de la Funcion de Ventas |
» La Organizacion de la Funcion de Ventas |l

3. Estrategias y Planes de Ventas
 Estrategia y Planes de Venta |
* Estrategia y Planes de Venta Il
 Estrategia y Planes de Venta Il

4. Direccion y Gestion de la Fuerza de Ventas
* Direccion y Gestion de la Fuerza de Ventas |
* Direccion y Gestion de la Fuerza de Ventas |l

5. Control de Ventas, Vendedores y Negocio
» Control de Ventas, Vendedores y Costes |
 Control de Ventas, Vendedores y Costes Il

6. Técnicas de Venta, Negociacion y Gestion de Clientes
» Técnicas de Venta, Negociacién y Gestion de Clientes |
» Técnicas de Venta, Negociacion y Gestion de Clientes Il
» Técnicas de Venta, Negociacion y Gestion de Clientes Il

Distribucion Comercial

1. Modelos de Negocio en la Distribucién Comercial
* Modelos de negocio en la distribuciéon comercial
 Factores clave de la distribucion comercial

2. Estrategias de Distribucion
* La estrategia de distribucién del fabricante
« Las decisiones de distribucion del fabricante

3. Formatos Comerciales
* Formatos comerciales presenciales
« La distribucion ante el comercio electronico
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4. Marketing Relacional en la Distribucion
» Marketing relacional en la distribucion
5. La Relacién con los Clientes
« Servicio y calidad de servicio
* Fidelizacion de clientes
6. Estrategias Relacionales B2B en la Distribucién
» Marketing relacional y estructura de la distribucion
» Marketing relacional y relaciones internas en el canal

Emprendimiento y Business Plan

1. Idea y Modelo de Negocio
* ldea y modelo de negocio
2. El Plan de Negocio
* El plan de negocio
3. Planteamiento para Inversores
* Planteamiento para inversores
4. Modelo Econémico
* Modelo econémico
5. Valoracion de Startups
* Valoracion de startups
6. Negociacion de las Acciones
* Negociacion de las acciones

PROYECTO FIN DE PROGRAMA:
Simulador de Gestion Empresarial

£ El MBA me ha aportado una visién mas global de mas empresa y
capacidad de sintesis; ahora me encuentro mejor preparado para afron-
tar la crisis econdémica actual y sin duda repetiria la experiencia de cursar
un master online.”

Antonio Luis Higueros, Delegado de Cérdoba en Suraval
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9. Perfil
del Alumno

El programa esta dirigido a profesio-
nales espanoles o extranjeros, titulados
universitarios, 0 con experiencia
profesional equivalente.

En los ultimos afios el perfil de la promocion responde a los siguientes para-
metros:

PROCEDENCIA POR EDAD

12% de 25 a 30 afos Edad media: 35 aios
26% de 30 a 35 anos
34% de 35 a 45 afos
28% mas de 45 afos

PROCEDENCIA POR PREGRADOS

10% Ingenieros
45% Administracién y Direccion de Empresas
10% Econodmicas (incluye contabilidad)

25% Marketing
10% Otras titulaciones

PROCEDENCIA POR PAISES
35% Espana 7% México
30% Colombia 10% Venezuela

11% Peru 14% Otros
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10. Proceso de
Admision

7
1. Solicitud de admisién: 2. Entrevista: Se convoca al can-
Cumplimentar el “formulario didato a una entrevista telefonica
de admision” y envio de CV para evaluar sus motivaciones e
y titulacion universitaria. idoneidad para el programa.

N

7
3. Comité de Admisiones: 4. Formalizaciéon de la matri-
Este comité analiza la documenta- cula: El alumno debera abonar la
cion aportada y las conclusiones reserva de plaza y cumplimentar la
de la entrevista para determinar la documentacion de matriculacion.

admision. Si la resolucion es positi-
va el candidato recibira su certificado
de admisioén que le concede la plaza
para estudiar el programa.

Programa de Becas y Ayudas

El Instituto Europeo de Posgrado cuenta con un programa de becas que puede
llegar a cubrir hasta el 35% del coste de la matricula. En cada convocato-
ria se ofertan un numero limitado de becas concedidas en base a la situacion
personal, profesional y econdmica de los candidatos. Para su adjudicacion, se
sigue un riguroso orden de solicitud.

Financiacion

Existen también condiciones especiales de financiacion con el fin de facilitar a
los alumnos el pago del curso, que consisten en ofrecer la posibilidad de dividir
el importe en tantas cuotas mensuales como meses abarca el

programa.
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11. Oferta
formativa

MBA Online

Especialidad Sistemas Integrados de Gestiéon (HSEQ)
Especialidad Seguridad y Salud en el Trabajo
Especialidad Project Management

Especialidad Direccion General

Especialidad Finanzas

Especialidad Marketing y Ventas

Especialidad Marketing Digital

Master Online

Seguridad y Salud en el Trabajo
Project Management

Direccion de Empresas
Direccién Financiera
Asesoramiento Financiero
Direccion de Marketing y Ventas
Direccién de Marketing Digital
Bolsa y Mercados Financieros
International Business

Especializaciones

Especializacion en Direccion de Empresas
Especializacion en Negocios Internacionales
Especializacion en Direccion Financiera

Executive Education

Curso preparatorio Certificacion EFA



