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/// PRESENTACION

IDE-CESEM, Instituto de Directivos de Empresa de Madrid,
se complace en presentar este programa conjunto con ESCUELA
EUROPEA DE OVIEDO, donde se alnan mas de 50 afios de experiencia
en formacion por ambas instituciones. Ofrecemos la tercera edicion del
Master en Direccion de Marketing, Comercial y Comunicacion.

Este Programa Formativo, permite compatibilizar la actividad profesional
con la formacion abriendo las puertas a una mejora profesional y sin duda
personal.

IDE-CESEM se caracteriza por dotar a sus programas de los mejores pro-
fesionales en activo para impartir las clases, de una manera muy practica
y cercana a la realidad empresarial de hoy en dia.

Escuela Europea es un Centro de Formacion homologado por el
Ministerio de Educacion y Cultura y por la Consejeria de Educacion del
Principado de Asturias

“Realizar este programa es un agran salto personal y
profesional que le preparara para cualquier reto futuro en el
ambicioso mundo empresarial”

% Objetivos de nuestros programas:

- Ofrecer una formacion realista y de calidad que favorezca la adquisicion de las competencias necesarias para poder
desempenar un puesto con responsabilidad dentro del mundo empresarial.

- Favorecer el reciclaje y desarrollo profesional de los directivos y profesionales en activo.

- Dotar a los participantes de nuestras acciones formativas de las competencias necesarias para desarrollarse en un medio
altamente competitivo.

- Apoyar el desarrollo de las empresas facilitando una bolsa de profesionales formados en los conocimientos, habilidades,
destrezas y valores éticos que las instituciones requieren para solucionar sus problemas con creatividad.



PROGRAMA

7

MASTER

DIRECCION DE MARKETING, COMERCIAL Y COMUNICACION
(Il EDICION)

El Master Integrado en Direccion de Marketing, Comercial y Comunicacion, permite integrar todas las habilidades
necesarias para el desarrollo e implementacion de acciones de comunicacion eficaces, dotando al alumno de
conocimientos y herramientas de analisis fundamentales para el éxito en la estrategia de ventas de una orga-
nizacion.

La realizacion de este programa es perfectamente compatible con la actividad laboral y personal de los
participantes.

MARKETING, COMERCIAL Y COMUNICACION

Objetivos:

- Generar en los participantes la adecuada formacion para poder analizar, disefiar y aplicar las diferentes
estrategias y tacticas de marketing, en un entorno cada vez mas competitivo y cambiante.

- Aportar los conocimientos, habilidades y actitudes necesarias para disefar y controlar las acciones
ejecutivas del area comercial de la empresa o institucion.

- Preparar profesionales capacitados en las diversas especialidades de la comunicacion, de manera que
puedan ser operativos, tanto en las agencias de publicidad, como en los departamentos de publicidad

de los anunciantes, asi como en los medios de comunicacion y departamentos corporativos de la
empresa o institucion.

Dirigido a:

- Titulados univesitarios y/o profesionales con experiencia laboral.



TEMARIO

DIRECCION DE MARKETING

/ PLANIFICACION ESTRATEGICA DE MARKETING

- Planificacion estratégica.

- Identificar segmentos de mercado: entorno, productos y
competencia.

- Resultados del andlisis de las oportunidades de
mercado.

- Benchmarking como herramienta de mejora.

- La segmentacion, publico objetivo y posicionamiento.

- ElI Comportamiento de Consumidor.

/ INVESTIGACION DE MERCADOS

- Laimportancia de la investigacion comercial en la
empresa.

- Bases de datos y los SIM (Sistemas de Informacion de
Marketing).

- Tipos de estudios y proceso metodologico.

- Proyecto de investigacion de mercado.

- LaInvestigacion cualitativa y cuantitativa.

- Técnicas de andlisis de datos.

/ EL PRODUCTO Y SU POLITICA DE PRECIOS.

- Oferta y naturaleza del Producto: Branding.

- Andlisis del Catélogo: Innovacion, desarrollo y
lanzamiento de nuevos productos.

- Ciclo de vida del producto.

- Funcion del precio en el mercado: estimar precios
competitivos.

- Fijacion del precio.

- Estrategia de Precios.

 DISTRIBUCION

- Concepto de distribucion.

- Estructura de la distribucion.

- Decisiones tacticas y estratégicas del distribuidor.
- Canales de distribucion: retribucion y margenes.
- Distribucion fisica: transporte y logistica.

- Cambios en la gestion integral de la distribucion.

+ EL PLAN DE MARKETING

- Etapas, prondsticos y objetivos del Plan de Marketing.
- Marketing mix.

- Plan operativo: programacion y control.

- Presentacion del Plan de Marketing.

- La Promocion en Internet.

- Las tecnologias al servicio del marketing relacional.

# MARKETING AUDIT

- Concepto de Marketing Audit.

- Organizacion y funciones comerciales interna 'y externa.
- Concesionarios y Franquicias.

- Control de gestion, presupuestario y Plan de Marketing.
- Como hacer un Marketing Audit.

- Diagnostico de posicionamiento de la empresa.

+# MARKETING DE SERVICIO Y OTROS SECTORES

- Elementos diferenciales del marketing de servicio.

- Desarrollo de una estrategia comercial en el sector
servicios.

- Laimportancia de la calidad y las relaciones con los
clientes.

- Marketing de consumo.

- Diferencias entre el marketing de consumo y el
marketing industrial.



DIRECCION COMERCIAL

+# EL PROCESO COMERCIAL

- Conocimiento de producto y mercado.

- La planificacién comercial.

- Preparacion de entrevistas.

- Visita: presentacion y apertura.

- Tacticas y herramientas de negociacion.

- Asistencia al cliente. La postventa.

- Calidad de Servicio.

- Venta domiciliaria.

- Venta a través de concesionarios, franquicias y grandes
clientes.

- Centros de servicio.

- La preventa como apoyo en sectores de consumo.

- Tiendas y catalogos.

- Las nuevas tecnologias, correo y televenta.

+ TRADE MARKETING

- ElI'Key Acount Manager y su relacion con el Trade
Marketing.

- Habilidades y destrezas: la informacion que se debe
manejar.

- Conocimiento del sector de la gran distribucion.

- Relaciones entre fabricantes -distribuidores.

- Negociacion y la gestion de aprovisionamiento.

- Aumento de la demanda entre fabricantes y
distribuidores.

/ LA COMUNICACION COMO APOYO A LAS VENTAS

- Branding y Comunicacion.

- Publicidad: agencia y campanas.

- Estrategia de planificacion de medios.
- El Marketing Directo y sus acciones.

- Merchandising y Sponsoring.

- Relaciones Publicas.

DiIReccION DE COMUNICACI

Vi

IMAGEN CORPORATIVA

Introduccion.

El proceso de comunicacion y el branding.

Plan de Comunicacion global.

Imagen y disefo de la identidad corporativa.

La gestion de la crisis y la reputacion.
Posicionamiento de nuestra empresa como fuente de
informacion.

COMUNICACION PUBLICITARIA

La publicidad y la empresa actual.

La publicidad como herramienta de comunicacion.
La Agencia de publicidad.

Planificacion de una campana.

Ejecucion de una campana.

Pre-test publicitario. Objetivos y tipos.

PLAN DE MEDIOS

Estudio de medios, soportes y formas publicitarias.
Presupuesto publicitario.

Factores de seleccion.

Estrategia, planificacion y presupuesto publicitario.
Compra y evaluacion de resultados de la inversion
publicitaria.

Optimizacion de la inversion publicitaria.

PRODUCCION PUBLICITARIA Y
CREATIVIDAD.

Diseno Grafico.

El Color y la Produccion.

Imagen digital. Disefio publicitario y packaging.
Composicion de un anuncio: boceto, tipografia,
fotografias y arte final.

Produccion audiovisual en television y cine: rodaje,
iluminacion.

Creatividad y Estrategia.

Creatividad en el mundo empresarial.



DiseNo Y PUESTA EN MARCHA DE UN PLAN DE MARKETING DE LA EMPRESA

4 CREACION DE EMPRESAS

- Funadamentos juridicos para la creacion de empresas.
- Tramites necesarios.
- Estructura legal de la empresa.

/ IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES DE
NEGOCIO

- Creatividad en los negocios.

- Definicion del producto o servicio.
- Necedidad a cubrir.

- Politica de precios.

/4 ORGANIZACION Y DIRECCION DEL
DEPARTAMENTO COMERCIAL

- Sector
- Clientes
- Competencia

+# PLAN'Y PRESUPUESTO DE VENTAS

/ PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

- Plan de inversiones

- Cuenta de resultados previstos
- Balance previsional

- Presupuesto de tesoreria

+ PLAN DE RECURSOS HUMANOS

- Estructura organizativa

- Politica de comunicacion

- Politica de seleccion vy retribucion
- Plan de formacion

+# PLAN DE OPERACIONES

- Produccion
- Logistica
- Calidad

/ IMPLANTACION DEL PLAN DE NEGOCIOS

- Objetivos
- El Plan de Marketing como motor del plan de empresa. - Actividades
: - Plan operativo: programacion y control. - Responsable
> - Politica de ventas.
B N Aulas equipadas
o} Teleseminarios, RSANEERNSIOEE
. Teletalleres herramientas
f Grupos Biblioteca,
o reducidos Sala de

ordenadores




PRESENCIAL PRESENCIAL PRESENCIAL

PRESENCIAL

PRESENCIAL

METODOLOGIA

-FSENCIAL

La metodologia presencial combina a la perfeccion la teoria y la practica necesarias para ad-
quirir correctamente los conocimientos deseados. El alumno asume un papel protagonista y el éxito del
programa depende de ti y de tu participacion activa en el aula.

A través de los profesores participantes se genera el debate para que lleguéis a soluciones mediante la
critica constructiva a los problemas planteados. Aprenderas y adquiriras las habilidades necesarias para
exponer y defender tus planteamientos al grupo.

En IDE-CESEM, te entregamos una rica Documentacion, compuesta de textos propios en formato papel
y CD, la documentacion aportada por cada uno de los profesores, asi como, articulos, casos e infor-
macion de interés para utilizar en aula.

La evaluacion continua permite una adquisicion progresiva de los conocimientos y habilidades e imprime
un ritmo al alumno compatible con su actividad laboral y aplicable dia a dia en la empresa. Las situa-
ciones reales que viviras bajo el modelo del caso practico asi como el apoyo constante en la realizacion
del proyecto final garantizaran el éxito de tu esfuerzo y la superacion del programa elegido.

Para conseguirlo contaras con el apoyo de los profesores participantes, siempre profesionales en ac-
tivo, que junto con sus explicaciones asi como la documentacion que aportan facilitan tu aprendizaje y
seguimiento del programa. También los Directores de area estan a tu disposicion para apoyarte en este
camino y dirigir adecuadamente tu progreso ayudandote a resolver cuantos problemas encuentres.

Método:

- El curso se desarrolla a través de sesiones mixtas, presenciales y a dis-
tancia, para compaginar los horarios y disponibilidad de los asistentes.

- Trabajo en equipo, que te permitira interactuar con el grupo y mejorar
tus relaciones en el dia a dia de tu profesion poniendo en practica las
técnicas que practicaras en el Programa elegido.

- Presentacion y discusion de casos, mejorando progresivamente la
manera de exponer tus ideas y habilidades oratorias que compartiras
con el grupo y el ponente presente en cada médulo, ademés de mejorar
los conocimientos sobre la materia tratada.

- A través de los datos de partida sobre una situacion que plantea el po-
nente participaras en simulaciones con el grupo para llegar a soluciones
y andlisis de situaciones mediante una actitud critica y evaluativa siem-
pre constructiva.

- Realizacion de Proyectos que engloban los conocimientos del programa
y te permiten tener la vision necesaria para realizar un plan de empresa
o disenar la estrategia de mejora de tu departamento.



SERVICIOS
Z

Los profesionales que han participado y participan en nuestros programas pueden disfrutar de unos privilegios y

servicios que estan pensados Unica y exclusivamente para ellos.

Bolsa de Empleo

En el Departamento de Salidas Profesionales te ayudamos en la blsqueda de un mejor puesto
y te mantendremos puntualmente informado de los movimientos del mercado y las empresas.

A través de este Departamento, podemos orientarte profesional y personalmente y facilitarte la busque-
da o mejora de empleo atendiendo tus preferencias y necesidades. Te proporcionamos las herramien-
tas y recursos necesarios para que consigas finalmente tus objetivos. Para ello, te formamos en las
técnicas de seleccion y te asesoramos con el Unico fin de prepararte a la hora de enfrentarte al entorno,
tanto profesional como personal.

No lo olvides, otras personas al igual que tu, se han formado y preparado en IDE-CESEM, para aportar
las mejores técnicas, habilidades y conocimientos de gestion a las Empresas.

El Departamento, ademas de apoyar a nuestros alumnos en su desarrollo profesional, facilita y simpli-
fica a las empresas la seleccion de sus profesionales.

Tenemos convenios de colaboracion con empresas de diferentes sectores y areas de gestion vy, al-
rededor de 1000 organizaciones y empresas depositan su confianza en nosotros para gestionar sus
puestos con total garantia, tanto para el alumno como para la Empresa.

Cap (Circulo de Alumnos y Profesores)

Asociacion en la que el protagonista eres tu. Donde lo importante es, que sigas ampliando y
mejorando tus contactos asi como estableciendo relaciones comerciales y de interés en tu vida.

VENTAJAS

— Talleres y conferencias sobre temas de interés para que actualices tus conocimientos e incluso
puedas seguirlos a través de videoconferencia si no puedes asistir.

— Una estupenda publicacion: la Revista INNOVATIA, donde encontraras las novedades profe-
sionales de actualidad que te interesan y en la que podréas participar activamente.

— La utilizacion de nuestras instalaciones como la Biblioteca, Salas de Informatica y aulas para
mantener reuniones o disfrutar de un entorno con todas las comodidades y tecnologias para
tus intereses profesionales.

— Formacion continua a un precio preferente por ser miembro.

— Asesoramiento continuo en cualquier asunto profesional por parte del equipo de profesionales
que formamos IDE-CESEM, incluido Profesores y Directores de Area.

Otros
Servicios

- Bolsa de Empleo

- Asociacion de Alumnos y
Profesores

- Grupos reducidos

- Networking

- Instalaciones y aulas equipadas
con las mejores herramientas y

tecnologia

- Teleseminarios y teletalleres
(servicio de videoconferencia)

- Talleres, seminarios y
conferencias de ponentes

relevantes

- Sala de ordenadores con
acceso a Internet

- Biblioteca

- Prensa diaria

- TPV para facilitar el pago por
tarjeta de crédito

* Acceso gratuito al CAP y a la Bolsa de Empleo durante la realizacion de cualquiera de nuestros programas



% EL EQUIPO HUMANO

IDE-CESEM esta formado por personas que tienen un proyecto comun, que trabajan conforme a unos valores que siempre
transmitimos y compartimos contigo desde el momento en que contactas con nosotros por primera vez.

El Equipo Humano de IDE-CESEM se caracteriza por :
———— Su gran capacidad de compromiso y responsabilidad.
——— Aplicacién de los principios de La Etica Empresarial y transparencia en todos nuestros ambitos de actuacion.

El Trabajo en Equipo, como unica manera de conseguir los objetivos siempre fundamentado en el respeto a las personas, la lealtad
y honestidad en todo cuanto realizamos.

Equipo docente:

IDE-CESEM cuenta con un excelente equipo de Profesores y Directores de Area seleccionados cuidadosamente para aportarte todo
su conocimiento. Cada uno de ellos son profesionales en activo de distintos sectores y ambitos de actividad (Directores, Consultores,
Especialistas...), con reconocida experiencia profesional y ocupando cargos de responsabilidad en el mundo empresarial.

Estos profesionales compatibilizan su actividad profesional y su experiencia de afios en formacion, con excelentes dotes pedagdgicas
y de comunicacion.

Su continuo contacto con la realidad empresarial, asi como la utilizacion de las méas avanzadas tendencias en gestion y metodologias
aseguran la aplicacion inmediata de lo aprendido.

Podras disfrutar también de un nutrido grupo de profesores invitados que participaran en talleres, sesiones, conferencias y seminarios
de gran interés para ti.

Directores de Area

MARKETING, COMUNICACION Y COMERCIAL

Vicente Saucedo

Director del Area de Marketing, Comunicacion y Comercial.

Ingeniero de Minas con especialidad en Metalurgia y Explosivos.

Solida experiencia como Director Comercial, Director de Marketing y Director de Comunicacion en diversas empresas nacionales
y multinacionales como Grupo Pearson, Grupo SM, Grupo Prisa y Hornos Farjas. Actualmente, Socio Director de Atril Consul-
toria y Formacion.
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LA MATRICULA INCLUYE:

- Resolucion de casos practicos + Proyecto Fin de Master

- Entrega de documentacion (14 manuales en formato papel y CD)

- Tutorias para el desarrollo de los casos practicos y el Proyecto Fin de Master
- CAP (Circulo de Alumnos y Proferores)

- Titulo Master

Datos clave:

FECHA DE COMIENZO
Finales de Mayo

HORARIO:
Viernes de 17:00 a 21:00 horas y Sabados de 10:00 a 14:00 horas

LUGAR DE IMPARTICION
Escuela Europea (Oviedo)

PRECIO:
5.900 euros

FORMA DE PAGO:
Consultar las condiciones de pago con la Escuela Europea

DEPARTAMENTO DE ADMISIONES:

Maria Luisa Mosquera

(=1 admon@escuela-europea.com
@ TIf.: 985271 019

[J Fax: 985 275 857

*Sin tasas en el proceso de admision
*Consulte facilidades de pago con Escuela Europea de Oviedo

escuela
europea

ESCUELA EUROPEA
C/ Munoz Degrain 14, Bajo F

Oviedo - Asturias

Para mas informacién y atencién personalizada:
info@escuela-europea.com

TIf.: 985 271 019

www.escuela-europea.com



