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) EWDE

Mas de 25 anos formando
a los mejores lideres del manana

Maestria en
Marketing y Direccion Comercial

Una amplia propuesta académica, impartida tanto en modalidad presencial como
online, contextualizada en un entorno de aprendizaje eminentemente practico,

multidisciplinar y fuerte orientacion hacia el negocio, favoreciendo la certificacion del

alumno en las principales soluciones operativas, tecnolégicas y directivas e impulsando

su empleabilidad en el sector empresarial.
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Compromiso EUDE

Nuestros pilares: Futuro,
confianza, experiencia,
empleabilidad, liderazgo
y credibilidad

10

Ventajas

Accede a los mejores
seminarios, las certificaciones
tecnolégicas mas punteras

y a jornadas de networking
con los mejores profesionales

17

Profesorado

de la Maestria
en Marketing
y Direcciéon Comercial

09

Datos Clave
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y Direcciéon Comercial
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Programa

de la Maestria
en Marketing
y Direccion Comercial
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Programas expertos e Idiomas

Formacion incluida con tu Maestria
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Amplia oferta académica
especializada en el ambito empresarial
y tecnolégico con orientacion

al negocio y énfasis

en el emprendimiento.

Conexioén profesional,

a través de una bolsa de empleo
propia, talleres en grandes empresas
y seminarios con profesionales.
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;Qué es Compromiso EUDE?

o1

EXPERIENCIA

Una evolucion académica superior a 25 anos ha
contribuido a formar mas de 100 mil alumnos de todo
el mundo. Profesionales con experiencia laboral,
emprendedores, disruptores, innovadores y lideres
con vision global dispuestos a cambiar el mundo.
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LIDERAZGO

Reconocida, por 5° ano consecutivo, por el Ranking
FSO como una de las 10 mejores Business School.
Mas de 5.000 alumnos al ano procedentes de mas de
30 paises nos confian su carrera profesional

02

CONFIANZA

EUDE Business School esta reconocida como

una de las mas destacadas escuelas a nivel
internacional por medios tan prestigiosos como
Financial Times y los principales rankings
internacionales. Estos avalan y posicionan a EUDE

en los primeros puestos en formacion de posgrado.

04

EMPLEABILIDAD

Nuestro equipo de Orientacion Profesional
te ayudara a impulsar tu carrera profesional.
Contamos con mas de 1.200 convenios con
empresas hacionales e internacionales

en las que podras desarrollarte dia a dia.
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EUDE

Calidad
Académica
Certificada

Las principales certificadoras independientes
a nivel nacional e internacional
acreditan la calidad académica e institucional

de EUDE Business School.
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Forbes

EUDE ha sido elegida por el
medio de referencia global
en negocios y finanzas.
Una alianza de futuro para

los préoximos lideres mundiales.

FINANCIAL
FT TIMES

El MBA online

de EUDE considerado

entre los mejores del mundo
segun el prestigioso diario
economico Financial Times.

50
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El MBA de EUDE

esta reconocido como uno
de los mejores de habla
hispana en el Ranking (FSO)
a nivel europeo.

HAMILTON

GLOBAL IMTELLISENCE

EUDE considerada

como una de las mejores
escuelas de negocio de habla
hispana por la consultora
independiente Hamilton.

Maestria en Marketing y Direccién Comercial




Comienzo del Master
Consultar con tu asesor académico.

Contenido online
Campus Virtual.

Asistencia al

Acto de Graduacién
en Madrid (Espana)
No incluido.Opcional

Datos clave

Maestria en
Marketing y Direccion Comercial

1.598 h. Acceso al PDDI
98 créditos SEP (México) (Programa de Desarrollo Directivo
12 meses. Internacional)

Especialidades 7 idiomas
Elige complementar tu Master (Inglés, Franceés, Italiano, Aleman,
con mas de 25 especialidades. Chino, Espanol y Neerlandés).

R \/ E Titulo oficial de Universidad EUDE México + titulo europeo propio EUDE Business School.
Reconocimiento de validez oficial de estudios. Reconocimiento de validez oficial de estudios.

Marketing y Direccién Comercial (RVOE No. 20220583)
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o VISION
GLOBAL

Enfoque estratégico e innovador de
Marketing para empresa.
Desarrollo de modelos de negocios,
orientacion al emprendimiento y

creacion de start-ups.

0 CONTENIDO &
INBOUD MARKETING

Nuevas formas de conectar con
los consumidores desde enfoques
de contenido y emocionales
Comunicacion 360, Marketing de

guerrilla, Social media.

o MARKETING
ORIENTED

Neuromarketing, CRM,
Investigacion de mercados.
Herramientas digitales para

generar engagement.

04 rining

Nuevos productos, canales
digitales y de distribucion.
Direccion y gestion de equipos

comerciales.
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14

Administracién
y Desarrollo
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15
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16
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17
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decisiones,
negociaciéony
liderazgo

18
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Direcciéon
Estratégica

Objetivo:

Distinguir los fundamentos de la planeacion estratégica y su aplicacién en la
direccién de la empresa mediante el disefio de estrategias competitivas y de
gestion, a partir del analisis de su entorno, de los objetivos establecidos y de
las acciones que instrumentan las organizaciones para alcanzarlos.

TEMAS Y SUBTEMAS

1. Concepto y Evolucion de la Estrategia.

1.1. Concepto de la estrategia.

1.2. El éxito de la estrategia.

1.3. Estrategia de empresa y de negocio.

1.4. Funciones de la estrategia en la empresa.
1.5. Medir el beneficio.

1.6. Vision y mision.

1.7. El analisis sectorial.

12

1.8. Analisis dinamico del Entorno.

1.9. Analisis del atractivo del sector: Las Cinco Fuerzas de Porter.
1.10. Factores claves de éxito.

1.11. Andlisis interno.

1.12. Cadena de Valor.

1.13. Capacidades Basicas y Dindmicas.

2. Objetivos Estratégicos de la Empresa

2.1. El valor de los objetivos estratégicos

2.2. Maximizar el valor de los accionistas.

2.3. Crecimiento sostenido.

2.4. Incrementar la rentabilidad. Reduccién costes - Estructura.
2.5. Fidelizacion de clientes.

2.6. Satisfaccion de clientes.

2.7. Optimizacién de los plazos de entrega.

2.8. Calidad de procesos.

2.9. Optimizar la cadena de aprovisionamiento.

2.10. Incentivacion y motivacion de recursos humanos.
2.11. Mejores practicas y habilidades (Best Practices).
2.12. Activos intangibles - Capital intelectual.

2.13. Renovacion Backoffice - Inversiones en TIC.

Maestria en Marketing y Direccién Comercial
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3. El Proceso Estratégico

3.1. El proceso estratégico.

3.2. Diferencias entre estrategia y tactica.
3.3. Dimensiones de la estrategia.

3.4. Criterios para una estrategia eficaz.
3.5. La estrategia como plan.

3.6. La estrategia como patron.

3.7. Tipos de estrategias.

3.8. Estrategias en torno a - qué.

3.9. La estrategia como posicién.

3.10. La estrategia como perspectiva.

4, Formulacion de la Estrategia

4. El concepto de estrategia corporativa.

4.2. Relacionar las oportunidades con los recursos.

43, |dentificacion de la competencia corporativa y de los recursos.

4.4. |dentificacion de los puntos fuertes y las fuentes de las capacidades.
45, Evaluacion de estrategias de negocios.

4.6. Principios de la evaluacién de las estrategias

5. Analisis Estratégico en la Dinamica de la Gestién Empresarial

51. Las fuerzas competitivas como elementos de configuracion de una
estrategia.

5.2. Fuerzas en contienda.
5.3. Proveedores y compradores poderosos.
5.4. Estrategias genéricas.

6. Formacion e Implementacion de la Estrategia.

6.1. Integracién vertical.

6.2. Organizacion emprendedora.

6.3. La estrategia competitiva en industrias que surgen.
6.4. La estrategia competitiva en industrias diversificadas.
6.5. Un nuevo analisis del concepto de nicho.

6.6. La naturaleza de los desafios exitosos.

6.7. Circunscripcion a los precios existentes de productos.
6.8. Barreras en la fabricacion.

6.9. Organizacion estructural y cultura.

6.10. Factores que influyen en el desgaste de las ventajas de los competidores.
6.11. La organizacién maquina.

6.12. La dindmica de costes: los aspectos de la economia de escala y el efecto
experiencia.

6.13. La organizacion diversificada.
6.14. El portafolio de productos (matriz de crecimiento del b.c.g.).
6.15. La organizacion profesional.

7. Desarrollo de la Estrategia

7.1. Cambio estratégico: el incrementalismo légico

7.2. Subsistemas.

7.3. Destreza en la estrategia.

7.4. La estrategia y la organizacion del cuadro de mando.

8. El cuadro de Mando Integral (C.M.L.).

8.1. Introduccion

8.2. Conceptos principales: perspectivas.

8.3. Caracteristicas del cuadro de mando.

8.4. Tipos de cuadro de mando.

8.5. Puesta en practica del cuadro de mando.

8.6. Elaboracién y contenido del cuadro de mando.




Direccién
de Marketing

Objetivo:

Identificar la importancia del desarrollo de estrategias y planificacion de
productos o servicios mediante el andlisis del contexto de la industria o la
empresa en la que opera la organizacion para llegar al segmento de clientes
deseado.

TEMAS Y SUBTEMAS
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1. Marketing Estratégico: Orientado al Cliente

1.1. Concepto de “Estrategia”

1.2. Mision, Vision y Objetivos en la empresa.

1.3. Conceptualizacion de “Marketing”: estratégico y operativo
1.4. El nucleo del Marketing: El poder del cliente.

1.5. La necesidad de tener clientes.

1.6. Definicion de “cliente”

1.7. ¢Quiénes son nuestros clientes?

2. Segmentacion de Mercados

2.1. Concepto y utilidad Naturaleza y concepto de “segmentacion”
2.2. Ventajas y utilidad de la segmentacion.

2.3. Requisitos para una segmentacion eficaz.

2.4. El proceso de segmentacidon de mercados.

2.5. Criterios para segmentar el mercado.

2.6. La macrosegmentacion.

2.7. La microsegmentacion.

3. El Analisis del Entornoy su Influencia en la Empresa
3. El analisis del entorno de marketing.

3.2. Elementos del macroentorno

3.3. Elementos del microentorno

4. Analisis DAFO como Herramienta Clave del Marketing Estratégico
4. Conceptualizacion e importancia del analisis DAFO

4.2. La definicion de objetivos y el Analisis DAFO

4.3. El proceso de formulacion estratégica y el Analisis DAFO

4.4, El analisis interno y externo de la organizacion

4.5. La elaboracion del DAFO

4.6. |deas para realizar el DAFO

5. Posicionamiento de Mercado

5.1. Concepto de posicionamiento: imagen, identidad y posicionamiento.
5.2. Elementos y factores del posicionamiento.

5.3. Estrategias y acciones para influir en el posicionamiento.

5.4. Los estadios del posicionamiento.

5.5. El mapa de posicionamiento.

5.6. Imagen y reputacion corporativa: caracteristicas

5.7. Diferencias entre imagen corporativa (IC), reputacion corporativa (RC) y
Responsabilidad Social Corporativa (RSC).

5.8. Modelos de Evaluacion y Gestion de la Reputacion.

6. Branding

6.1. Funciones del branding
6.2. La marca

6.3. Funciones de la marca
6.4. Creacion de la marca

Marco Legal Laboral

Objetivo:

Analizar la aplicacion de los conceptos fundamentales del Derecho del Trabajo
en la normatividad que rigen en las organizaciones, sus implicaciones en las
responsabilidades y obligaciones de las personas y la empresa, elaborando
propuestas para su correcta vigilancia y aplicacion.

Maestria en Marketing y Direccién Comercial



TEMAS Y SUBTEMAS
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1. Derecho Procesal del Trabajo

1.1. Definicion de Derecho Procesal del Trabajo
1.2. Derechos y Obligaciones del Patron

1.3. Derechos y Obligaciones del Trabajador

2. Relaciones Individuales de Trabajo
2.1 Concepto de relacién de trabajo

2.2 Contrato individual del trabajo y sus efectos: Los menores de edad y la
relacién de trabajo, Trabajadores mexicanos fuera de la Republica

2.3 Duracion de las relaciones de trabajo: Para obra o tiempo determinado, Por
temporada o por tiempo indeterminado y Sujeto a prueba o a capacitacion
inicial

2.4 Suspension de los efectos de las relaciones de trabajo: Causas y Efectos

2.5 Rescision de las relaciones de trabajo: Causas sin responsabilidad para el
patrén, Causas sin responsabilidad para el trabajador

2.6 Terminacion de las relaciones de trabajo

2.7 Indemnizacién/reinstalacion

3. Condiciones De Trabajo

3.1 Condiciones de trabajo y el principio de igualdad
3.2 Jornada de trabajo

3.3 Dias de descanso

3.4 Vacaciones

3.5 Salario

3.6 Aguinaldo

3.7 Prima de Antigliedad

3.8 Participacion en las utilidades de la empresa

4, Derechos Y Obligaciones De Los Patrones y Trabajadores

4] Obligaciones de los patrones

4.2 Prohibiciones a los patrones

4.3 Obligaciones de los trabajadores

4.4 Prohibiciones a los trabajadores

4.5 Habitaciones para los trabajadores

4.6 De la Productividad, Formacién y Capacitacion de los Trabajadores

4.7 Derechos de preferencia, antigliedad y ascenso

4.8 Invenciones de los trabajadores
4.9 Trabajo de mujeres y de los menores
410 Trabajos especiales

5. Relaciones Colectivas De Trabajo

5.1 Coaliciones

5.2 Sindicatos, Federaciones y Confederaciones

5.3 Contrato colectivo de trabajo

5.4 Contrato ley

5.5 Reglamento interior de trabajo

5.6 Modificacién, suspension y terminacion colectiva de trabajo
5.7 Huelga

6. Riesgos de Trabajo

6.1 Riesgo de trabajo definicion

6.2 Accidentes de trabajo definicidon

6.3 Enfermedades de trabajo

6.4 Resultados de los riesgos de trabajo

6.5 Incapacidades: temporal, permanente parcial, permanente total y muerte

6.6 Derechos que resultan de los riesgos de trabajo

Gestion Contable
y Finanzas Operativas

Objetivo:

Distinguir los fundamentos basicos de la contabilidad como elemento del
control y registro de la situacion financiera de las organizaciones y empresas,
aplicando las herramientas del analisis y operacion financiera para el
diagndstico y la evaluacion de las operaciones econdmicas con atencion a
criterios de eficacia y eficiencia, contextualizacion, fidelidad, credibilidad,
confiabilidad, y homogeneidad que sustenten la toma de decisiones en la
proyeccidon empresarial.

Maestria en Marketing y Direccién Comercial
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TEMAS Y SUBTEMAS

1. Introduccién a la Contabilidad
1.1. Areas de la Contabilidad
1.2. La Informacidén Contable

2. Andlisis del Patrimonio Social

2.1. Elementos Patrimoniales

2.2. Masas Patrimoniales

2.3. Equilibrio Patrimonial

2.4. Ecuacién Fundamental del Patrimonio Econdmico
2.5. Ingresos

2.6. Gastos

3. El Método Contable

3.1. La Cuenta

3.2. Cuentas Patrimoniales o de Situacién
3.3. Proceso Contable

4. Cuentas Anuales

4. Balance de Situacion

4.2. Cuenta de Pérdidas y Ganancias

4.3. Estado de Cambios en el Patrimonio Neto
4.4, Estado de Flujos de Efectivo

4.5. Memoria

5. La Normativa Contable
5.1. Normativa Contable Internacional
5.2. Normativa Contable Nacional

6. Analisis de la Informacién Financiera
6.1. Entorno Econémico

7. Gestion Financiera
7.1. Ambito de la Gestién Financiera
7.2. Prevencion y Resolucién de crisis en la Gestion Financiera

8. Gestion Financiera a Corto Plazo

8.1. El Fondo de Maniobra

8.2. Gestion Financiera en el Corto Plazo

8.2.1. ;Debe ser el Activo Corriente Mayor que El Pasivo Corriente?
8.3. Gestion del Activo Corriente

8.3.1. Inventarios

8.3.2. Clientes

8.3.3. Efectivo

8.3.4. Valores Negociables

8.4. Gestion del Pasivo Corriente

8.4.1. Proveedores

9. Periodo de Maduracion
9.1. Periodo Medio de Maduracién Econémico
9.2. Periodo Medio de Maduracién Financiero

10. Gestion Financiera a Largo Plazo
10.1. Recursos Ajenos
10.1.1. indices Deuda

10.2. Recursos Propios

Analisis Financiero
y Valoracion de Proyectos

Objetivo:

Elaborar un plan de negocios para su desarrollo nacional o internacional,
estableciendo las condiciones y caracteristicas requeridas para su realizacion
conforme a la seleccién de un proyecto de generacién o promocién de un
producto o servicio y su pertinencia atendiendo a las caracteristicas del
analisis financiero de una empresa, resaltando las ventajas competitivas de la
organizacion en la economia de la globalizacién.

Maestria en Marketing y Direccién Comercial
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TEMAS Y SUBTEMAS

1. Andlisis de la Informacién Econémica-Financiera
1.1. Entorno Econémico

1.2. Caracterizacion general de la empresa

1.3. Campo de actividad y negocio de la empresa

1.4. Metas de posicionamiento de la empresa

2. Analisis Financiero de la Empresa

2.1. Usuarios del Analisis Financiero

2.2. Areas de Anélisis Financiero de la Empresa
2.3. Técnicas de Analisis Financiero

3. Analisis Financiero Mediante Ratios

3.]1. Tipos de Analisis de Ratios

3.2. Aspectos a Tener en Cuenta en el Analisis de Ratios
3.3. Clasificaciones de Ratios

3.4, Ratios de Rentabilidad

3.5. Ratios de Liquidez

3.6. Ratios de Solvencia

3.7. Ratios de Eficiencia

4. Otros Indicadores de Diagnostico Financiero

4. Contribucién Marginal

4.2. Margen de Contribucion

4.3. Financiacion de los Activos

4.4 EBITDA

45. Fondos de Maniobra: Operativo y Neto Operativo

4.8. Productividad del Fondo de Maniobra Neto Operativo
4.9. Palanca de Crecimiento

4.10. Valor Econédmico Anadido

5. Ratios Financieros y Contabilidad

5.1. El valor del dinero

5.2. Capitalizacion Simple y Compuesta
5.3. Descuento Simple y Compuesto

5.4. Factor de Capitalizaciéon y Descuento
5.5. Tipos de Interés Fraccionado

6. Valor Actual de los Flujos de Tesoreria Mtiltiples
6.1. Rentas Pospagables

6.1.1. Calculo del Valor Actual

6.1.2. Calculo del Valor Final

6.2. Rentas Prepagables

6.3. Rentas Perpetuas

7. Bases de la Evaluacién y Seleccién de Inversiones
7.. Clasificacion de Inversiones

7.1.1. Segun la Naturaleza de la Inversion
7.1.2. Segun la Duracion de la Inversion
7.1.3. Segun el Objeto de la Inversion:
7.1.4. Segun la Relacion entre Inversiones
7.2. Variables de una Inversion

7.2.1. Horizonte Temporal

7.2.2. Capital Invertido

7.2.3. Flujo Neto de Explotacion

7.2.4. Valor Residual

7.3. Dimensiones Financieras

8. Evaluacion Econémica de Inversiones

8.1. Criterios de Decision Estaticos

8.1.1. Ratio Coste-Beneficio

8.1.2. Tasa de Rentabilidad Simple

8.1.3. Tasa de Rendimiento Contable

8.1.4. Tasa de Rendimiento Contable Medio

8.15. Plazo de Recuperacion de la Inversién (‘PRI")
8.2. Criterios Dindmicos

8.2.1. Plazo de Recuperacion Descontado

8.2.2. Valor Actual Neto

8.2.3. Tasa Interna de Rentabilidad

8.2.4. Tasa Interna de Rentabilidad Modificada (‘TIRM")

9. Valoraciéon de Empresas

9.1. Finanzas Corporativas

9.2. Valoracion de la Deuda

9.2.1. Coste de la Deuda

9.3. Valoracién de la Renta Variable

9.31. Método de Descuento de Flujos (Modelo de Gordon)
9.3.2. Modelo Simplificado de Gordon-Shapiro

Maestria en Marketing y Direccién Comercial



Marco
Legal Mercantil

Objetivo:

Analizar los conceptos juridicos mercantiles y comerciales de una empresa,
delimitando estrategias para la correcta aplicacion de la normativa local,
nacional e internacional del Derecho Mercantil en transacciones que
beneficien a la organizacion y a los colaboradores.

TEMAS Y SUBTEMAS

8

1. Generalidades

1.1. Antecedentes del Derecho Mercantil

1.2. Derecho Privado Unificado y Diferenciado

1.3. Concepto de Derecho Mercantil

1.4. Fuentes del Derecho Mercantil

1.5. Importancia del Derecho Mercantil en la Empresa
1.6. El Derecho Mercantil Internacional

2. Acto de Comercio

2.1. Concepto

2.2. Clasificaciéon del Acto de Comercio

2.3. Descripcion de los Actos de Comercio conforme al Cédigo de Comercio
2.4. Acto Mercantil

2.5. Auxiliares Mercantiles

3. Sujetos del Derecho Mercantil

3.1. Sujeto

3.2. Clasificacion

3.3. Concepto de Comerciante

3.4. Obligaciones de los Comerciantes

3.5. Limitaciones del ejercicio del Comercio
3.6. Cosas Mercantiles

4, Sociedades Mercantiles

4.1. Persona Moral

4.2. Asociacion y Sociedad Civil

43 Sociedades Irregulares

4.4, Concepto de Sociedad Mercantil

45. Sociedades Extranjeras

4.6. Disolucion y Liquidacion de las Sociedades

4.7. Fusion, Escision y Trasformacion de las Sociedades
4.8. Crisis de las Sociedades Mercantiles

4.9, Clasificacion de las Sociedades Mercantiles conforme a la Ley General de
Sociedades Mercantiles

5. Titulos y Operaciones de Crédito
5.1. Concepto

5.2. Letra de Cambio

5.3. Pagare

5.4. Cheque

55. Cetes

5.6. Bonos

Investigaciéon de Mercados y
Comportamiento del Consumidor

Objetivo:

Distinguir las caracteristicas de los consumidores en los espacios
convencionales y digitales, valorando las bases del neuromarketing y sus
explicaciones para diferenciar y establecer patrones de compra, generando
estrategias de mercadotecnia que impacten en su toma de decisiones de
consumo.

TEMAS Y SUBTEMAS

1. Bases de la Investigacion

1.1. Fundamentos de la Investigacion de mercados

1.2. Caracteristicas de la investigacion de mercados

1.3. Las Fuentes y el sistema de informacion de marketing
1.4. La Planificacién de un proyecto de investigacion
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1.5. Investigacion Exploratoria: Técnicas de investigacion cualitativa
1.5.1. Concepto, naturaleza y aplicaciones de la investigacion cualitativa.
1.5.2. Manejo de las Principales Técnicas de Investigacion Cualitativa.
1.6. Investigacion Descriptiva: La observacion y la encuesta

1.7. Conceptualizacion de la observacion.

1.8. La Encuesta

1.8.1. Disefio de cuestionarios

1.8.2. El cuestionario y sus clases

1.8.3. Aspectos a considerar en la elaboracién del cuestionario

1.8.4. Tipos de preguntas

1.8.5. Tipos de escalas

2. Bases Cientificas del Neuromarketing
2. El Origen de la Neuroeconomia y del Neuromarketing
2.2. Cémo Funciona el Cerebro del Consumidor

3. Técnicas para el Estudio de Neuromarketing

3.1. Técnica del Eye Tracking o del Seguimiento de los Movimientos Oculares
3.2. Resonancia Magnética Cerebral

3.3. Técnicas Electrofisioldgicas

3.4, Otras Técnicas Empleadas

4. Influencia de la Publicidad en el Cerebro del Consumidor

4]. El Efecto Google y el Efecto Halo

4.2. Utilizacion del Miedo y la Ansiedad en el Marketing

4.3, Errores de Percepcion en la Toma de Decisiones

4.4, Diferencias entre el Producto Ofrecido y el Producto Percibido
45. Conductas sociales aplicadas al marketing. Efecto manada

5. Neuromarketing Dirigido
5.1. Factores Enddgenos que Determinan el Consumo. Edad y Sexo
5.2. Factores Exdgenos que Determinan el Consumo

5.3. Neuromarketing Aplicado al Estudio de Necesidades del Cliente. Piramide

de Maslow
5.4. Neuromarketing Aplicado al Posicionamiento de Productos y Marcas
5.5. Neuromarketing Aplicado a las Estrategias de Precios

6. Factores de influencia en el comportamiento del consumidor
6.1. ({Quién es el consumidor?

6.2. Enfoques de la psicosociologia del consumo.
6.3. Factores externos de influencia en el comportamiento del consumidor.
6.4. Factores internos de influencia en el comportamiento del consumidor.

7. El proceso de decisiéon de compra

7.1. Generalidades del “proceso de decisién de compra”.
7.2. El reconocimiento de la necesidad.

7.3. La busqueda de informacién.

7.4. El proceso de evaluacion de alternativas.

7.5. La decision final de compra.

8. Las estrategias de decisién

8.1. Las estrategias o reglas de decision.

8.2. Modelos compensatorios de procesamiento por marcas.
8.3. Modelos compensatorios de procesamiento por atributos.

8.4. Modelos no compensatorios de procesamiento por marcas.
8.5. Modelos no compensatorios de procesamiento por atributos.
8.6. Procesos de decision por fases.

8.7. Estrategias de decision de baja implicacion.

8.8. Emociones y reglas de decision.

e




Estrategias
de Producto y Precio

Objetivo:

Desarrollar e implementar planes de marketing digital con énfasis en la
estrategia de producto y precio, a partir del andlisis situacional del entorno, la
mezcla de mercadotecnia, la creacidn de precios en la red, las politicas internas y
la normatividad vigente, para contribuir al logro de los objetivos organizacionales
y a una posicidon competitiva en el ambito nacional e internacional.

TEMAS Y SUBTEMAS

1. Dimensiones del producto individual

1.1. El producto en su dimensioén individual

1.2. Los atributos del producto.

1.3. El producto y el resto de elementos del mix de marketing.

2. El producto en su ciclo de vida
2.. El ciclo de vida del producto.
2.2. La innovacion: éxito y fracaso de nuevos productos

3. Decisiones sobre el mix de producto
3.1. Marco estratégico del mix de producto
3.2. Gestidn de la cartera de producto

4. Pricing: El Precio del Producto

4. La importancia del precio en la estrategia de una organizacion
4.2. El precio como elemento de valor diferencial

4.3, Aspectos psicologicos del precio

5. La Estrategia en la Fijacion de Precios

5.1. Factores que influyen en la fijaciéon del precio
5.2. Métodos de fijacién del precio

5.3. Las estrategias de precios

5.4. Etapas en la fijacidon de precios

6. Marco Actual del Pricing

6.1. Precios low cost

6.2. El poder de las marcas blancas

6.3. La Influencia de internet en la fijacién de precios
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Estrategias
de comunicacion

Objetivo:

Aplicar las herramientas metodoldgicas y técnicas para la generaciéon de
una propuesta de estrategia de comunicacion integral, determinando sus
perspectivas de éxito al definir sus procesos de valoracidon y seguimiento
temporal y virtual.

TEMAS Y SUBTEMAS
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1. Comunicacion Above The Line
1.1 Construyendo una marca

1.2 La comunicacién corporativa
1.3 El plan de comunicacion

2. El proceso Publicitario
2.1 Comunicacion Above the line
2.2 El briefing

3. El plan de Medios

3.1 Planificaciéon de medios
3.2 Compra de medios

3.3 El plan de medios

4. ;Qué es la Comunicacion Below The Line?

4.1. Definicion y origen de la comunicacion below the line
4.2. Caracteristicas de la comunicacion BTL

4.3, Técnicas de la comunicacion BTL

5. Herramientas de Comunicacion BTL
5.1. Herramientas de la comunicacién BTL (Offline)
5.2. Herramientas de la Comunicacion BTL (Online)

6. Medicion y analisis de resultados
6.1. Analitica Web

6.2.1. Recogida de datos

6.2.2. Procesos

6.2.3. Clickstream

6.2.4. Andlisis de multiples resultados
6.2.5. La experimentacion y el testing
6.3. Voz del cliente

6.4. Inteligencia competitiva

Planeacion
de Negocios

Objetivo:

Valorar los factores de oportunidad y riesgo en la planeacién e implantacion
de proyectos de negocios, generando una propuesta de empresa conforme
al diagndstico de las potencialidades de los sectores dentro de un contexto
determinado.

TEMAS Y SUBTEMAS

1. Plan de Negocio

1.1. Descripcién de los promotores

1.2. Breve descripcion del proyecto y de la empresa
1.3. Descripcion de la idea de negocio

2. Plan Juridico-Legal

2.1. Forma juridica adecuada

2.2. Obligaciones fiscales

2.3. Tramites en la constitucion y puesta en marcha

3. Plan de Marketing

3.1. Analisis del sector y competidores

3.2. Analisis de los consumidores

3.3. Analisis de proveedores y distribuidores

3.4, Andlisis DAFO

3.5. Estrategia de segmentacion, definicidon del publico objetivo
Y posicionamiento

3.6. Plan de Marketing Operativo (Marketing-mix)

4. Plan de Produccién y Operaciones
4. Localizacion

4.2. Descripcion del proceso productivo
43, Infraestructuras necesarias

4.4, Costes de operacion

5. Plan Econémico-Financiero
5.1. Célculo de datos
5.2. Hipdtesis del plan de negocio
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5.3. Estimacion de ingresos

5.4. Estimacion de costes

5.5. Estimacion de inversiones

5.6. Estimacion de financiacion

5.7. Politicas de circulante

5.8. Analisis econdmico-financiero del plan de negocios
5.9. Andlisis de riesgos

5.10. Punto muerto

5.11. Analisis de riesgos

5.12. Analisis comparativo de la empresa

5.13. Valoracién de la empresa

6. Plan Estratégico de la Compaiiia

6.1. Identificacion de la visidon y mision

6.2. Analisis de situacion

6.3. Analisis interno

6.4. Analisis externo

6.5. Analisis DAFO

6.6. La matriz MCPE

6.7. Definir las estrategias corporativas

6.8. Definir las estrategias competitivas

6.9. Implantar la estrategia

6.10. Designar el/los responsable/s de la implantacién estratégica
6.11. Elaborar un cronograma de las acciones propuestas
6.12. Designar los recursos para la ejecucion de la estrategia.
6.13. Elaborar un Cuadro de Mando Integral.

6.14. Controlar

6.15. Fijar indicadores de control y medir los resultados

7. Plan de Contingencias

7.. Analizar los escenarios

7.2. Conocer las consecuencias derivadas de ellos
7.3. Identificar las medidas a adoptar
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Mezcla de
Marketing Digital

Objetivo:

Distinguir las caracteristicas y la metodologia que exige una campana exitosa
de marketing estratégico, generando una propuesta especifica conforme al
estudio de un caso.

TEMAS Y SUBTEMAS

23

1. El Marketing Estratégico en Internet
1.1. ;Por qué e-marketing?
1.2. Las 4 P's del marketing digital

2. El Producto y el Precio en Internet
2. El Producto

2.2. El Precio

2.3. Conclusiones

3. La Distribucién en Internet

3.1. El comercio electrénico

3.2. El proceso del comercio electrénico
3.3. El pago electrénico

3.4. La seguridad en el pago electrénico

4. La Promocién en Internet

4]. La estrategia en la comunicacién online

4.2. Seguimiento, medicién y andlisis de resultados
4.3, La optimizacion de la conversion

Posicionamiento
Estratégico

Objetivo:

Analizar los medios sociales mediante técnicas de SEO, asi como de SEM
para optimizar los espacios de la marca, en redes sociales, blogs, foros, perfiles
sociales, marcadores sociales, sistemas de geolocalizacién y plataformas de
video, entre otros, para lograr la identificacion del impacto de las acciones de
marketing desarrolladas, elaborando una propuesta de posicionamiento para
un caso especifico.

TEMAS Y SUBTEMAS

1. Los distintos buscadores: mas alla de Google.
1.1. ¢Cémo funciona un buscador?

1.2. Los robots de busqueda y la indexacion.

1.3. El algoritmo de un buscador.

2. El trabajo SEO

2.1. Factores internos (on page).

2.1.1. Etigueta ‘Title".

2.1.2. Etiqueta “Description”.

21.3. URLs

2.1.4. Las ‘migas de pan” (breadcrumbs) y la navegacién en el sitio web.
2.15. Los sitemaps.

2.1.6. El contenido.

2.1.7. Los textos de ancla (anchor text de los enlaces).
2.1.8. Trabajando con imagenes.

2.19. Las etiquetas H.

2.1.10. La extensién del dominio.

2.3. Factores externos (off page).

2.31. Link building o generacién de enlaces.

2.3.2. El zooldgico de Google.

2.4. SEOy Social Media.

3. Herramientas de analisis y mejora
3.1. SEMRUSH.

3.2. SEOquake.

3.3. Herramientas para Webmasters.
3.4. Woorank.

3.5. Google Page Speed
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4, Marketing de Buscadores

4]. Introduccién

4.2. Contexto

43.Qué es SEM

4.4, Caracteristicas del SEM
45.SEO vs. SEM

4.6. Conceptos y Métricas Basicas

5. Google Adwords

5.1. Introduccién a Google Adwords

5.2. Cbmo Funciona

5.3. Ventajas de Google Adwords

5.4. La red de Google

5.5. Campana Adwords

5.5.1. Primeros pasos

5.5.2. Componentes basicos de una campana
5.5.3. Interfaz de adwords

5.5.4. Estructura de una campana de adwords
5.5.5. Creacidn de grupos de anuncios

5.5.6. Como crear una campana

5.6. Palabras clave

5.7. El Presupuesto

5.8. Sistema de Subastas

5.9. Orientacidn por ubicacion

5.10. Formatos de anuncios

5.1. Los anuncios de imagen estaticos y rich-media

5.11.1. Nuevos formatos publicitarios adwords
5.12. Optimizacion

5.13. Analisis de resultados

5.14. Tipos de campanas

5.14.1. Métricas y kpis de campanas

5.15. Quality Score

5.16. Landing Page

5.17. Adwords Video: Youtube Ads

6. Herramientas SEM

6.1. Google Trends

6.2. Google Analytics

6.3. Planificador de palabras clave

6.4. Google Merchant Center

6.5. Herramienta de estimador de trafico

6.6. Otras Alternativas a Google Adwords
6.6.1. Facebook Ads

6.6.2. Linkedin Ads

6.6.3. Bing Ads

7. Social Media

7.. Contexto actual del Social Media

7.2. El significado de la web 2.0

7.3. Caracteristicas de las redes sociales

7.4. La preponderancia de las redes sociales en la estrategia online
7.5. El nacimiento de una nueva WEB: La WEB 3.0

8. Las Principales Redes Sociales

8.1. El imperante Facebook

8.2. Twitter: lo bueno. Si es breve, dos veces bueno
8.3. Linkedin: la red profesional de los contactos
8.4. Youtube: un fenédmeno de masas

8.5. Otras redes en continuo crecimiento

9. Community Manager
9.1. La necesidad de un gestor de comunidades
9.2. Caracteristicas. Misidon y funciones del community manager.

10. Reputacion Corporativa Online
10.1. La gestion de la reputacion

10.2. Herramientas de monitorizacién
10.3. Comunicacion de crisis

10.4. Medicién de resultados

10.4.1. La importancia de la analitica
10.4.2. El retorno de inversion

10.4.3. Herramientas de analitica

11. Social Media Strategy

11.1. C6mo hacer un Plan de Social Media Marketing

11.2. Andlisis de la reputacion online

11.3. Analisis de la estrategia de redes sociales: competencia
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Distribuciéon Comercial
y Logistica

Objetivo:

Elaborar una estrategia de logistica y distribucidon internacionales,
determinando oportunidades para abatir los costos de embalaje, almacenaje
y transporte de mercaderias para incrementar la competitividad de los
productos de la empresa en los mercados nacionales e internacionales.

TEMAS Y SUBTEMAS

1. La Distribucién Comercial

1.1. Conceptos basicos

1.2. Intermediarios en la distribucién comercial.
1.3. Funcidn de los intermediarios comerciales.

14. Tipos de intermediarios: los mayoristas, minoristas y los intermediarios
electronicos.

1.5. Los sistemas verticales de distribucion contractual: el comercio asociado.

2. Estrategias en la Intermediacién Comercial. Seleccién del Canal
2.1. Disefio de los canales de distribucion.

2.2. Criterios y métodos para la adecuada seleccion de los canales de
distribucion.

2.3. Control y evaluacion de los canales de distribucion

3. Logistica

3.1. La logistica en la empresa.

3.2. Elementos de la logistica

3.3. Los costes logisticos

3.4. Evolucion de la logistica

3.4]. Logistica integral

3.4.2. Caracteristicas principales del entorno actual en la logistica integral

3.4.3. La logistica inversa

4, Las actividades logisticas

4.. Servicio al cliente

4.2. Sistema just-in-time (JIT)

4.3, El aprovisionamiento

4.4. Proteccion fisica de la mercancia

45 Modos de transporte, operadores y documentacion

5. Supply chain management (SCM)

5.1. La gestidn de la cadena de suministros SCM (supply chain management)
5.2. Ventajas de una adecuada gestion de la cadena

5.3. Elementos caracterizadores de la cadena de suministro

5.4. Incoterms




Administracion
y desarrollo de negocios

Objetivo:

Determinar los factores técnicos minimos de la administracién de negocios,
generando la solucion a casos especificos conforme a diferentes contextos de

desarrollo social y econémico.

TEMAS Y SUBTEMAS
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1. Aspectos Preliminares del Plan De Negocio

1.1- Objetivos del Plan de Negocios 1.2- Responsables
1.3- Estructura

1.4- Forma de Presentacion

2. Presentacion del Proyecto

2.1. Resumen del Proyecto

2.2. Evolucion del Proyecto: Origenes y Actualidad
2.3. Presentacion de Promotores

2.4. Valoracion del Proyecto: Puntos Fuertes y Débiles

3. Plan de Marketing

3.1. Definicion de Producto

3.2. Andlisis del Mercado

3.3. Analisis de La Competencia

3.4. Prevision de Ventas

3.5. Plan de Marketing

3.6. Punto Muerto o Umbral de Rentabilidad

3.7. Determinacion del Precio de Venta

4. Plan de Producciéon y Compras
4.]. Plan de Compras

4.2. Proceso de Fabricacion

4.3 Tecnologia Aplicada

4.4, Capacidad de Produccion

45, Gestion de Stock
4.6. Proveedores

4.7. Estrategias de Crecimiento

5. Organizacién y Recursos Humanos
5.1. Socios

5.2. Organizaciéon

5.3. Recursos Humanos

5.4. Asesores Externos

6. Area Juridico-Fiscal

6.1. Forma Juridica

6.2. Obligaciones Fiscales
6.3. Obligaciones Laborales

6.4. Permisos y Licencias

7. Area Econémico Financiera

7.1. Plan de Inversiones Iniciales

7.2. Plan de Financiacion

7.3. Sistema de Cobro a Clientes y Pago a Proveedores
7.4. Presupuesto de Tesoreria

7.5. Prevision de La Cuenta De Resultados

7.6. Balance de Situacién

7.7. Punto de Equilibrio

7.8.- Ratios de Rentabilidad
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UNIVERSIDAD

Direccién Comercial
y Marketing Relacional

Objetivo:

Elaborar un plan de marketing relacional para su desarrollo en mercados
especificos, estableciendo las condiciones y caracteristicas requeridas
para su realizacién conforme a la seleccidon de un producto o servicio que
permita resaltar las ventajas competitivas de la empresa en la economia de
la globalizacién, asi como el uso intensivo de las innovaciones tecnoldgicas
enfocadas al cliente.

TEMAS Y SUBTEMAS

1. Direccién Comercial

1.1. Estilos de direccién

1.2. Roles de direccion

1.3. Liderazgo y gestion del cambio de equipos
1.3.1. Componentes esenciales del liderazgo

1.3.2. Teorias del liderazgo

1.4. La organizacion del departamento de ventas.
1.5. Objetivos de una organizacién de ventas

1.6. Estructura horizontal de la fuerza de ventas
1.7. Estructura vertical de los departamentos de venta: niveles y control
1.8. Territorios de venta

1.9. Modelos de rendimiento del vendedor. EI modelo de Churchill, Ford Y
Walter

2. Politicas de captacién, formacién y capacitacion
2. La formacidén de vendedores

2.2. Motivacion de la fuerza de ventas

2.3. Determinacion de objetivos y planes de retribucion
2.4. Evaluacion y control del programa de ventas

2.5. Andlisis de los costes de las ventas

2.6. Sistemas de direccidn para venta
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3. La negociacion comercial

3. Introduccion a la negociaciéon comercial

3.2. La vision del vendedor en la negociacién comercial
3.3. La vision del cliente en la negociaciéon comercial
3.4. El analisis del cliente

3.5. Proceso de influencia sobre el cliente

3.6. El intercambio de propuestas comerciales con el cliente
3.7. Los acuerdos parciales, la clave en una negociacion
3.8. Definicion de objetivos parciales

3.9. El acuerdo de las negociaciones con el cliente

3.10. principales conclusiones de la negociacion

4, Marketing de clientes

4. El mercadoy los clientes

4.2. Marketing de nueva generacion: Marketing de cliente
4.3. CRM Customer Relationship Management

4.4, Datamart y Datawarehouse

45, CSS: Customer Satisfaction Score: Estudios de medicion de la satisfaccion
del Cliente

4.6. NPS: Net Promotor Score: Sistema para medir la fidelizacidén de nuestros
clientes

4.7. El camino desde comprador hasta cliente
4.8. Marketing de cliente a partir de CRM

4.9. Rentabilidad de clientes

410. La filosofia CRM

5. Tipos de cliente y evolucién

5.1. Tipos de cliente y tipos de mercado

5.2. Ejemplo para cadena hotelera

5.3. Segmentacion de clientes en CRM y Marketing Relacional
5.4. Segmentacioén por comportamientos

5.5. Segmentacion en funcién de la fase de relacion

6. Satisfaccion del cliente como base para el Marketing Relacional

6.1. Satisfaccion de clientes como herramienta en CRM y el Marketing
relacional.

6.2. Satisfaccion de clientes como herramienta basica en CRM y el Marketing
relacional
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6.3. Andlisis directo de calidad de servicio y de satisfaccion:
6.4. El ABC de clientes como segmentacién para priorizar esfuerzos.
6.5. Encuestas de satisfaccion de clientes

6.6. Algunas claves para entender mejor en la practica el CRM y el Marketing
Relacional

6.6.1. Tendencias de CRM social CRM y Big Data
6.6.2. Bases de datos y aplicativos CRM
6.6.3. Big Data y Social CRM

Plan de Marketing
y Comunicaciéon Empresarial

Objetivo:

Aplicar las herramientas metodoldgicas y técnicas para la generacién de una
propuesta de plan marketing y comunicacion empresarial, determinando
sus perspectivas de éxito al definir sus procesos de valoracién y seguimiento
temporal y virtual.

TEMAS Y SUBTEMAS

1. Decisiones estratégicas y utilidad del plan de marketing
1.1. Decisiones estratégicas y plan de marketing

1.2. La planificacién comercial estratégica

1.3. La formulacion de la estrategia comercial

1.4. El plan de marketing en la empresa

1.5. Utilidades del plan de marketing

1.6. Esquema de fases del plan de marketing

1.7. Argumentos y excusas contra la planificacion

2. El analisis de situacion y del entorno
2.1. Definicion de la empresa y del producto-mercado
2.2. El analisis del entorno

2.3. La innovacion: éxito y fracaso de nuevos productos
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2.4, El analisis del mercado
2.5. El analisis de la competencia

2.6. El analisis interno la competencia

3. El establecimiento de objetivos y estrategias
3.1. Principios basicos de los objetivos comerciales
3.2. Caracteristicas de los objetivos a marcar

3.3. Concrecion de los objetivos de marketing

3.4, El &rbol de objetivos

4. Evaluacion e implantacion de la estrategia
4]. La evaluacioén de la estrategia de marketing
4.2. La evaluacion de la estrategia comercial
4.2.1. Aspectos relacionados con la ‘organizacion’

4.2.2. Organizacién segun objetivos

5. Herramientas de apoyo a las decisiones y presentacion del PDM
5.1. Las herramientas de apoyo en situaciones de incertidumbre
5.2. Procedimientos de control, analisis y conclusiones

5.3. Auditoria de marketing (o marketing audit) e informe de resultados

6. La comunicacion en la empresa

6.1. La comunicacion

6.2. La empresa

6.3. La comunicacion interna y el valor de lo intangible

6.4. Los dmbitos de comunicacion

6.5. La comunicacién interna en una organizacién no se da, se crea y se

gestiona
6.6. Ventajas e inconvenientes de la comunicacién interna

6.7. Tipos de comunicacion interna

7. La direccién de la comunicacion en la empresa

7.1. La direccidn de la comunicacién en la empresa

7.2. Funciones y responsabilidades

7.3. Perfil y formacioén

7.4. EL rol del director de comunicacion

7.5. La inversion en comunicacion

7.6. La estrategia de comunicacién y el plan de comunicacion
7.6.1. La puesta en marcha

7.6.2. El plan

8. Los instrumentos de la comunicaciéon en la empresa
8.1. Instrumentos cotidianos

8.2. Instrumentos transmisores

8.3. Intranet

8.4. Manual del empleado

9. Evaluacion de un plan de comunicacién en la empresa
9.1. Identificacion de métricas de inversion

9.2. Analisis y revision de métricas

9.3. Andlisis financiero de campana

9.4. Impacto financiero de la campana

9.5. Analisis de costo beneficio Estrategias para nuevas campanas
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-I ¥ 7 Toma de decisiones,
Negociacién y Liderazgo

30

Objetivo:

Analizar el concepto de liderazgoy su aplicacién a los procesos de negociacion
y toma de decisiones del directivo, atendiendo a las particularidades de
los eventos, proyectos y resolucion efectiva para consolidar el desarrollo de
la organizacién, generando estrategias especificas conforme al andlisis y
solucién de casos.

TEMAS Y SUBTEMAS

1. Analisis General del Liderazgo

1.1 Conceptos sobre liderazgo

1.2 Teorias politicas contemporaneas sobre el lider

1.3 Teorias socioldgicas del liderazgo

1.4 Aportaciones tedricas de la antropologia sobre el liderazgo
1.5 El lider visto por la psicologia

1.6 El analisis del lider empresarial

1.6.1. Autoanadlisis de fortalezas y debilidades

1.6.2. Estilo personal

1.6.3 Capacidades innatas

1.6.4. Aprendizaje de los elementos fundamentales del lider

2.Bases del Liderazgo

2.1 Fundamentos de poder

2.2 Flujos de poder

2.3 El factor personal

2.4 La identificacion con grupos

3. Caracteristicas y Habilidades del Lider

3.1 Teoria situacional del liderazgo

3.2 Teoria de la contingencia

3.3 Teoria del liderazgo basada en fijacion de objetivos
3.4 Las aportaciones de Peter Drucker

3.5 Aportaciones de Vroom y Yetton

3.6 La teoria de la Malla Administrativa

3.7. Nuevos enfoques tedricos del liderazgo

4, Analisis de las Practicas y Estilos de Liderazgo
4] El estilo autocratico

4.2 El estilo participativo

4.3 La practica del “Dejar Hacer”

4.4 La practica del “Continuo” de Likert

5. Establecimiento de Metas en el Proceso de Negociacion Empresarial

5.1 Planeacién de objetivos

5.2 Determinacion de holgura en la obtencion de los objetivos de la empresa

5.3 Determinacion de la flexibilidad o inflexibilidad

6. La Contra-Oferta

6.1 Aspectos técnicos

6.2 Tacticas de la contra oferta empresarial
6.3 Estrategias de la contra oferta empresarial

7. Los Puntos Muertos de una Negociacion

7.1 Obtenciéon de ventaja de los puntos muertos
7.2 Tacticas para romper puntos muertos

7.3 Estrategias de manejo de los puntos muertos

8. Estrategias de Concesiones

8.1 El regateo

8.2 La estrategia de perder-perder

8.3 La estrategia de ganar-perder

8.4 Estrategias de ganar-ganar

8.5 Posibilidades de estrategia de perder-ganar

9. Cierre de la Negociacion

9.1 El convenio o contrato, elementos técnicos y legales
9.2 Formas de llevar a cabo el cierre de una negociacion
9.3 Aspectos temporales del convenio

9.4 Aspectos limitativos del convenio

9.5 Conflictos de incumplimiento o fraude

10. Toma de Decisiones

10.1 Factores Psicolégicos

10.2. Participacion y Compromiso

10. 3. Razonada

10.3.1. Los métodos cuantitativos en la decisién racional
10.3.2. El modelado para toma de decisiones

10.3.3. Construccion de modelados cuantitativos

10.4. Uso de indicadores socioecondmicos para la toma de decisiones

directivas
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Distribucién Comercial
y Logistica

Objetivo:

Diagnosticar las condiciones de negocio de las empresas conforme a sus
trayectorias y contextos, aplicando las técnicas basicas de evaluacién y
delimitacién de riesgo para generar reportes técnicos atendiendo a casos
especificos.

TEMAS Y SUBTEMAS

1. Resumen Ejecutivo
1.1. Claridad

1.2. Redaccion

1.3. Descripcion

1.4. Actualizacion

2. Estudio de Mercado

2.1. Anélisis del tamano, estructura y tendencias del mercado
2.2. Metodologia

2.3. Cifras y estadisticas

2.4. Toma de decisiones basada en el estudio de mercado

3. Descripciéon Comercial y Técnica
3.1. Ventajas competitivas

3.2. Proyecciones de ventas

3.3. Viabilidad técnica

3.4. Viabilidad de costos

4. Plan de Compras

4. Definicion de materias primas

4.2. Proveedores

4.3. Descuentos, periodos de pagos y plazos de entrega
4.4. Practicas habituales del sector

5. Estructura Organizativa

5.1. Requerimientos de Factor Humano
5.2. Perfiles y suficiencia de personal
5.3. Estimacion de salario

6. Marco Legal
6.1. Formas juridicas
6.2. Registro de marca

7. Evaluacién Del Riesgo
7.1. Metodologia
7.2. Alternativas y soluciones




Profesorado

D. Juan Diaz del Rio Jaudenes
Director Academico y Director MBA

Ha sido Subdirector del Area de Operaciones en AUNA Telecomunicaciones (actual
ONO) y Director Ejecutivo del Programa Intensivo de Direccion de Empresas (PIDE)
en la escuela de negocios del Instituto Internacional San Telmo. Académicamente
hablando es coautor del libro “Distribucion Comercial Aplicada” y ha sido profesor
de Distribucion Comercial, Planificacion Estratégica Gestion Comercial en la
Universidad de Malaga.
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) D. Carlos Viera Estaras
). Director del Mdster en Marketing Digital

<«

Director de Marketing y Ventas en Estrenos 21. Gestién comercial, marketing y
comunicacioén de la web decine2l.com. Coordinador departamento Social Media.

Experto en plataformas de email marketing. Direccion de la cuenta Springfield
(CorteFiel) Product Manager de revistas Movistar Imagenio (Telefénica). Partner
Oficial en Espana de HOOTSUITE. Gestion de clientes (opcién Enterprise) e
imparticion de formacién para conocer la plataforma a agencias y grandes cuentas.
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D?. Silvia Lopez Armas
Directora del Master en Marketing y Dir. Comercial

Profesional de Marketing, Publicidad y Comunicacion en activo desde 1998, con
experiencia de mas de 14 anos en distintas empresas de distribucién. Profundo
conocimiento del sector de la distribucién nacional e internacional gestionando
marcas lideres como PANDORA, CASIO, TOMMY HILFIGER, TECHNOMARINE,
LACOSTE o HUGO BOSS. Dominio de los idiomas inglés y francés, ademas de
conocimientos de aleman, que facilitan la interacciény comunicacidn internacionales.

D. Samuel Pérez
Coordinador Mdster en Marketing Digital

Mas de 15 afos de experiencia en Marketing online. SEM, SEO, SMM, ecommerce,
desarrollo de negocio online y estrategia. Creacion y ejecucién del plan de marketing
Nacional e Internacional (B2B / B2C). Desarrollo y gestion de las webs corporativas y
ecommerce. Acciones de Email MK, Adwords, SEO, ferias, materiales de marketing,
gestion de perfiles en Social Media, métricas y optimizacion de la experiencia de
usuarios tanto en los entornos web como de smartphones.
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D®. Beatriz Vizcaino
Director del Mdster en Marketing Digital

Certificacion Microsoft Dynamics CRM. MBA.

Master en marketing digital y comercio electrénico. Grado en Publicidad y RRPP ESIC
Pozuelo Especialista en marketing y comunicacion de moda y lujo. Responsable,
perfeccionista y con iniciativa. Acostumbrada a trabajar en entornos internacionales.
Nativa digital y social media. Curso certificacion de Google Adwords. Marketing y
comunicaciéon de moday lujo.UCM/ELLE

D. Carlos Marquez Carpio
Director del Mdster en Marketing Digital

Jefe T. Departamento de Explotacion. Mantenimiento y Explotacion M-30 (EMESA).
Civil Engineer. Ines Ingenieros Consultores.
EUDE Business School. International Relations Manager.

Cocesa S.L. JEFE DE GRUPO.
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=9 EUDE

£

4ProgramaeniHabilidades Directivas

Maestria en
Marketing y Direccion Comercial

El desarrollo de habilidades sociales, el liderazgo, las habilidades comunicativas, la inteligencia emocional y el dominio de los pilares fundamentales del entorno digital
tienen una importancia vital hoy en dia. EUDE incorpora al programa una serie de médulos formativos que te aportardn un gran valor a nivel profesional y, por supuesto,
también a nivel personal. Comprobaras de inmediato los resultados .

Haz Hablar en publico:
presentaciones 2 comunicacion cara a cara 3 Zi '
eficaces (8 h.) y por videollamada (8 h.) Soft skills (8 h.) Confianza (8 h.)

Toma 6 Como solucionar 7 Asertividad 8 Resiliencia
de decisiones (8 h.) problemas (10 h.) y Empatia (10 h.) (8 h)

9 Productividad -I O Habilidades -I -I Aprende
y foco (8 h.) de negociacion (8 h.) a pensar (8 h.)
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Idiomas

Tu Master incluye el aprendizaje de 8 idiomas.

EUDE Business School te ofrece la opcidn de cursar diferentes
idiomas a la vez. Te ofrecemos la opcidn de cursar diferentes idiomas

alavez.

Elige entre: Inglés, Francés, Espaiiol, Italiano, Portugués, Aleman,
Chino y Neerlandés. Dispondras de la mejor formacién Online para

que tu mismo decidas como distribuyes el tiempo de estudio.
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Formacion en idiomas

Nuestro programa de aprendizaje de idiomas ofrece soluciones que
se adaptan a todas las necesidades de aprendizaje de sus estudiantes:
desde alumnos con exposicién limitada a idiomas, a aquellos de nivel
intermedioy avanzado que desean mejorar sus resultados académicos
y prepararse para el mundo profesional.

Desde EUDE creemos firmemente en la formacién 380°, queremos
que todos nuestros alumnos de master tengan un recurso adicional
que les permita mejorar o complementar con una formacion de un
idioma con uno de los mejores métodos que existen en la actualidad
en la formacion online de Idiomas, ponemos a disposicion del alumno
una potente herramienta durante su formacién para que aprovecha

al maximo el tiempo que cursa en nuestra institucion.
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HTalent

EUDE Businness School es una escuela de negocios en continuo
desarrollo y crecimiento que ofrece a sus alumnos una formacién
innovadora, adaptada a las necesidades del mercado laboral.

Gracias a los acuerdos que EUDE mantiene con grandes empresas, se
ha logrado que el 95% de sus alumnos encuentren trabajo o mejoren su
situacion laboral.

Cristina Rosal
Alumna de Mdster en MBA

“Si tuviera que elegir, volveria a repetir esta aventura y realizar este master.
Esta cumpliendo con todas mis expectativas, y sin duda, estoy viviendo una
experiencia profesional y personal muy enriquecedora”
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Partners
Internacionales
en Educacion

EUDE Business School tiene un marcado caracter
internacional potenciando la internacionalizaciéon para lograr un
enriquecimiento de la calidad académica de sus programas. En
esta linea, desde EUDE se busca colaborar con las Instituciones
de Educacién Superior con el objetivo de reforzar sus lineas
de Internacionalizacién, dando respuesta a la demanda de los
alumnos y a los lineamientos establecidos por las autoridades
gubernamentales en materia de Educacién de cada pais.

EUDE Business School en unién con las Instituciones de
Educacion Superior promueve un Programa de Buenas
Practicas en Internacionalizaciéon. Este programa responde a
una necesidad planteada por las Universidades para fortalecer
su Internacionalizacién, pretendiendo dar respuesta a cada
uno de los lineamientos establecidos en el cumplimiento de los
estandares de acreditacién de alta calidad.
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Partners
corporativos

EUDE Business School trabaja con mas de 1.200 empresas
nacionales e internacionales, con el objetivo de potencializar el

desarrollo de los alumnosy empujar su trayectoria profesional.

Nuestros alumnos conforman un capital humano muy
heterogéneo,compuestosporperfilesjunior,senioryexecutive,
preparados para incorporarse a los distintos departamentos
de empresas demandantes de este tipo de recursos. El 95% de

nuestros alumnos mejora su situacién laboral.

En EUDE Business School no solo nos preocupa tu formacién
académica, queremos que te conviertas en un lider dentro

del mercado.
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HTalks

En EUDE Business School se quiere acercar la innovacion y las nuevas tendencias del mercado a sus alumnos. El programa se completaria con la oferta voluntaria de
al menos 4 visitas a empresas tecnoldgicas punteras a lo largo del curso académico, acompanados por el director del programa y miembros del claustro académico.
Por ello, como complemento a la formacién de posgrado ofrece conferencias y eventos con lideres de empresas a nivel internacional que les permite ampliar sus
conocimientos y enriquecer su networking desde el primer dia.

A

Miguel Rodriguez Juan Villanueva

& Alba Diaz

Conferencia Google

Fernando Moroy

Socio Director
Darwin Social Noise up

Consultor financiero
e Innovacion Digital

Miguel Rodriguez, Account Manager Google Large EUDE Business School celebré su Innovation & Business Month. EUDE Business School celebré su Innovation & Business

Customer Sales y Alba Diaz, Performance Specialist Un ciclo de conferencias en el que grandes profesionales del Month. Un ciclo de conferencias en el que grandes

de Google, compartieron todas las innovaciones y sector hablaron sobre emprendimiento, innovacién y negocios. profesionales del sector hablaron sobre emprendimiento,

propuestas tecnoldgicas que estan preparando desde Fernando Moroy, Consultor financiero Fintech e Innovacion innovaciéon y negocios. Juan Villanueva Galobart, Socio

la compaiiia. Digital en banca, fue el encargado de impartir la segunda Director de Darwin Social Noise Up fue el responsable de la
conferencia en la que expuso cémo interviene la financiacién tercera sesién en la que abordé las estrategias de marketing
en el proceso de emprendimiento y qué factores son decisivos centradas en el modelo startup.

para alcanzar el éxito.
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EUDE BUSINESS UNIVERSIDAD
o venpres U
ESCUELA EUROPEA DE DIRECCION Y EMPRESA

CAMPUS MADRID

C/Arturo Soria, 245 - Edificio EUDE.
28033. Madrid, Espana.

(+34) 91593 15 45

DELEGACION COLOMBIA

C/98 # 9A - 41 Oficina 204. Bogota DC,
+57 1 5085740

+57 1 5085741

DELEGACION ECUADOR

C/Catalina Aldaz y Portugal , Edificio La Recoleta,
Oficina 71. 7mo piso Quito

593 2 4755550

www.eude.es



