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Carta
del director

Adaptar nuestras agendas a rigidos horarios, o desplazarnos hasta unas
instalaciones que con frecuencia se encuentran alejadas de nuestro lugar
de trabajo, 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 y 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 pueden ver las veces que sea necesario; la imparti-
cién 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 utiliza-
cién de las redes sociales como forma de crear una comunidad de estu-
diantes, permite que los alumnos de los programas online puedan acce-
der a los mejores materiales, sin necesidad de desplazarse de sus luga-
res de trabajo o residencia.

Pero no todo es tecnologia. Lo mas importante del Instituto Europeo de
Posgrado y son las personas. Tutores Académicos que te acompafiaran
durante todo tu proceso formativo, para que no estés solo en ningun
momento. Profesores expertos en sus materias, que resolveran todas
tus dudas, y te proporcionaran los mejores materiales para tu aprendiza-
je. Y companeros, con los que podras interactuar y trabajar en grupo,
para que tu experiencia sea lo mas enriquecedora posible.

Durante el afio 2011, mas de 1.500 alumnos de 37 nacionalidades diferen-
tes han cursado alguno de nuestros programas. A través de este folleto,
queremos abrirte las puertas de nuestra escuela, para que nos conozcas,
no sélo a través de nuestras palabras, sino con sus testimonios.

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

Bienvenido a la formacion a medida de tus necesidades.

Carlos Pérez Castro
Director del Instituto Europeo de Posgrado
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Presentacion de
la escuela
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El Instituto Europeo de Posgrado es una
innovadora escuela de negocios 100%
online, que imparte MBA y programas
Master y formacion a empresas.

Todos nuestros programas cuentan con la titulaciéon conjunta expedida
por el Instituto Europeo de Posgrado y la Escuela de Negocios de la
Universidad CEU-San Pablo. Esta institucion cuenta con mas de 75 afios
de experiencia en el ambito de la ensefianza universitaria y de posgrado
y pertenece al CEU, principal grupo educativo privado espafol y una de
las instituciones de mas prestigio y tradicion académica de Europa.

*
e Instituto C EU

*
« IEP Europeo Escuela de Negocios
de Posgrado Madrid
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1. Acreditaciones
y Reconocimientos
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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
formacion Qfor. Prestigiosas publicaciones econdmicas, 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 Asocia-
cion Espanola de Escuelas de Negocios (AEEN) agrupacion creada
para proteger y fortalecer el valor de las escuelas privadas y especial-
mente de los masters 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 Interna-
tional Commision on Distance Education (ICDE), que nace en
Ginebra (Suiza) en 1997, con el objetivo de promover y mejorar la edu-
cacion a distancia y que desde 2003, dispone del estatuto consultivo,
categoria especial, del Consejo Econémico y Social de NACIONES
UNIDAS. La organizacion controla la calidad de los cursos de aquellas
instituciones que los someten voluntariamente a verificacion. Esta dirigi-
da a todas las instituciones académicas que desarrollan educaciéon 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 acreditacion de
calidad Qfor especifica para servicios de formacion. Los criterios en los
que se basa dicha acreditacion son la experiencia de clientes anteriores y
la conformidad de los procesos y recursos a su norma de calidad.
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€FA

Crrmpean Finanois Advisas

FT .com

FINANCIAL TIMES

BusinessWeek

El Instituto Europeo de Posgrado es miembro de CLADEA, Consejo
Latinoamericano de Escuelas de Administracion, una de las redes
mas importantes de escuelas de negocios a nivel mundial.

Nuestra Institucion cuenta también con la certificacion de EFPA
Espafia para el Curso de Preparacion de la Certificacion EFA que garanti-
za que temario y los profesores 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 2010.

El Instituto Europeo de Posgrado esta presente en 2011 entre las escue-
las de negocios evaluadas por la prestigiosa revista norteamericana
BusinessWeek en |la modalidad de programas a distancia. Sélo tres
escuelas espafolas aparecen en este listado, midiéndose con prestigio-
S0s centros europeos y americanos.
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2. Convenios
Internacionales

COLOMBIA

MEXICO

PERU

VENEZUELA

REPUBLICA DOMINICANA
GUATEMALA

BOLIVIA

Desde sus comienzos el Instituto Europeo de Posgrado adquirié 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 conocimien-
tos y formas de pensar, como para el establecimiento de posibles relacio-
nes comerciales.

Fruto de esta vocacion internacional, el Instituto Europeo de Posgrado
ha firmado convenios de colaboracion con numerosas instituciones
académicas:

Universidad Piloto

Universidad de Medellin (UDEM)

Universidad Militar Nueva Granada (UMNG)

Fundacién Universitaria del Area Andina

Universidad Tecnoldgica de Bolivar (UTB)

Institucion Universitaria Colegio Mayor de Antioquia

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

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

Universidad Intercontinental (UIC)

Universidad ICEL

Instituto de Especializacion para Ejecutivos (IEE)

Fundacion Beca

Instituto de Financiamiento e Informacién para la Educaciéon (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 Peru — 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 realizacién de

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

Con sesiones presenciales
virtuales que permiten intercam-
biar dudas y experiencias en
tiempo real con los companeros y
con el docente.

i

Con un avanzado simulador
empresarial que recrea la reali-
dad de una empresa y las conse-
cuencias 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.
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El método de trabajo consiste en una planificacion semanal de las mate-
rias, con un profesor que se encarga de acompafar a los alumnos
durante todo el modulo, resolviendo sus dudas y fomentado su participa-
cion en los foros. Todo ello apoyado con la utilizacion del “método del
caso” para afianzar los conocimientos adquiridos y aplicarlos a la reali-
dad empresarial.

Ademas, para garantizar el ritmo de aprendizaje de los alumnos un equipo
de tutores realiza un seguimiento personalizado de los mismos, apo-
yandoles 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

k& 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
constante. Por otra parte, la involucracion del personal de la Escuela
y del profesorado ha sido y esta siendo muy cercana al alumno, mos-
trando en todo momento un verdadero interés en la imparticion de las
clases y en el intento de mejorar y facilitar la comprensién de todos
los conceptos por nuestra parte”

Lucia Vaquero Otero, Estudiante del MBA Marketing y Ventas Promo-
cion Febrero 2011
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4. Claustro
Docente

Nuestro claustro de profesores esta
formado por profesionales en activo,
expertos 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 documentacién genera-
da por ellos y actualizada de forma continua.

AREAS DE ESPECIALIZACION

29% Finanzas y Banca

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

16% Recursos Humanos

13% Logistica y Procesos

PROCEDENCIA POR PREGRADOS

60% Titulados Master
40% Doctorandose o doctorados

PROCEDENCIA POR GENERO

53% Hombres
47% Mujeres
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Finanzas y Banca

Direccion General
y Comercio Exterior

ANA HERNANDEZ

Doctora en CCEE y EE, sobresaliente cum laude, por la Facultad de CC
EE y EE de la UCM. Licenciatura en CCEE y EE por la por la Facultad de
CCEE y EE de la UCM, con Premio Extraordinario de Licenciatura. Espe-
cialista en asesoramiento financiero a clientes de alto patrimonio y Family
Offices, como socia directora de Wealth Solutions, EAFI desde septiem-
bre de 2009.

JUAN JOSE TENORIO

Doctor en Finanzas por la UAM. MBA por el M.1.T. Sloan School of Mana-
gement. Licenciado en Economicas por la UAM. Posee el titulo Chartered
Financial Analyst. (CFA). Responsable de Inversiones en el Banco Espiri-
tu Santo.

ANGEL FERNANDEZ-BRAVO

Licenciado en Derecho y en Ciencias Econdmicas y Empresariales, espe-
cialidad en Finanzas, por la Universidad Pontificia de Comillas (ICADE).
Posee el titulo European Financial Advisor (€FPA Espana). Especialista
en gestion de productos financieros y asesoramiento de inversiones para
instituciones y clientes de Banca Privada.

GADEA DE LA VIUDA

Licenciada en Derecho por la UCM. Diplomada en Juridico Empresarial
por la Universidad San Pablo CEU. MBA en IESE Business School.
Master en Gestion de Carteras en IESE. Socia-Fundadora de Abante Ase-
sores.

CRISTINA GARCIA

Licenciada en Derecho por la UCM (San Pablo-CEU). Formacion postuni-
versitaria en Transporte y en Comercio Exterior impartida por la Confede-
racion Espafiola de Organizaciones Empresariales. Esta especializada en
la gestion juridica de los procesos de Transporte, Logistica y Comercio
Internacional.

FRANCISCO COBO

Doctor en CC Econdmicas y Empresariales por la UCM. Diplomado
Universitario Tecnolégico en Marketing por el Instituto Universitario de
Tecnologia de la Universidad de Nice-Sophia Antipolis (Francia), especia-
lidad en Técnicas de Comercializacion. Master Executive en Marketing
Relacional, CRM y Comercio Electronico en ESIC-Instituto de Comercio
Electrénico y Marketing Directo (ICEMD).
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Logistica y Procesos

Marketing y Ventas

JAVIER ECHENIQUE
Ingeniero Industrial por la Universidad Politécnica de Madrid. EMBA por
ESADE Business School. Técnico Superior en Riesgos Laborales por el
Instituto Europeo de Salud y Bienestar Social. Actualmente es Director de
RRHH en ID Logistics.

RICARDO DEL POZO

Licenciado en Periodismo por la Facultad de Comunicacién de la Univer-
sidad de Navarra. Master en Comunicacion Institucional y Marketing Poli-
tico en el Instituto Universitario de Investigacion Ortega y Gasset (UCM).
Microsoft Certified Professional Designing and Developing Web Sites,
Microsoft Certified Professional Designing and Implementing Web Solu-
tions y Microsoft Certified of Excellence - Site Building. En la actualidad,
trabaja como Director de Operaciones en AC Firmaprofesional.

JOSE LUIS FERNANDEZ PALLARES

Ingeniero Industrial, especialidad en Electrotecnia y Energias, por la
Universidad Politécnica de Gijon. Matricula de Honor en su Proyecto Fin
de Carrera. Executive MBA por ADM Business School. Actualmente es
Delegado en Madrid de la empresa asturiana Deatec Tecnologia.

ELENA JORI

Licenciada en CC Econdmicas y Empresariales por la Universidad Pontifi-
cia de Comillas (ICADE). Licenciada en Derecho por la UNED. MBA en
IESE. Actualmente trabaja en The Royal Bank of Scotland (RBS) como
Directora de Marketing y Comunicacion para Espafia y Portugal.

FERNANDO RIVERO

Master en Direccion de Marketing por ESADE. Estudi6 Empresariales,
especialidad en Marketing por la UCM (CESSJ Ramon Carande) y Marke-
ting for e-commerce por la U.C. de Berkeley. Actualmente es Socio /
Director de Marketing de Tatum; Consejero y miembro del Comité de
Direccién de la Asociacion de Marketing de Espafia, y Director del Obser-
vatorio de la Blogosfera de Marketing.

BELEN RODRIGUEZ-CANOVAS

Licenciada en CC Econdmicas y Empresariales por la Universidad Pontifi-
cia de Comillas (ICADE), especialidad Financiera. Grado en Estadistica
por la UCM. Master en Direccion de Marketing y Gestion Comercial por
ESIC. Posee el Diploma de Estudios Avanzados (DEA) del Programa de
Doctorado de Marketing de ICADE y actualmente elabora su Tesis Docto-
ral. Cuenta con estancias en la Wirshafthochschule de Bremen y en la
Libera Universita degli Studi Sociali de Roma (LUISS).



Masters Online - MBA Especialidad Marketing y Ventas 12

Recursos Humanos

Proyectos y
Emprendimiento

JUAN DIEGO FERNANDEZ

Doctorado en Economia y Empresa. Programa de Investigacién en Eco-
nomia y Empresa por la Universidad Pontificia de Comillas (ICADE).
Licenciado en Psicologia por la UAM. Master Universitario en Investiga-
cion en Economia y Empresa en la Universidad Pontificia Comillas.
Master Recursos Humanos en el IE. MBA por la Universidad Politécnica
de Madrid. Actualmente es Human Resources Manager en Hewlett Pac-
kard ES Iberia.

LOURDES SUSAETA

Doctora en Direccién y Administracion de Empresas por la UCM (Mencion
Doctorado europeo). PDD en IESE. Master en Gestion del Conocimiento
(Euroférum, Insead y UCM). Profesora de Direccion de Recursos Huma-
nos en IESE.

CRISTINA RODRIGUEZ

Licenciada en CC Econdmicas por la UCM, especialidad en Economia
Monetaria y Sector Publico. MBA por el IESE. Posee el Diploma de Estu-
dios Avanzados (DEA) por la Facultad de Ciencias Politicas y Sociologia
de la Universidad Pontificia de Salamanca.

ISIDRO DE PABLO

Doctor en CC Econémicas y Empresariales por la Universidad Auténoma
de Madrid. MBA por la State University of New York. Actualmente es
Catedratico de Economia de la Empresa en la UAM.

VICENTE ALBERO

Ingeniero Superior Aeronautico en las especialidades de Aeronaves y
Aeropuertos. Master en Economia y Direccion de Empresa (MBA) por el
IESE. Trabaja como profesor y consultor para varias Escuelas de Negocio
e Instituciones dedicadas tanto al apoyo de la PYME.

FERNANDO BORRAJO

Doctor en Ciencias Econdmicas y Empresariales por la UAM. Master en
Finanzas Cuantitativas y Computacionales por la Escuela de Analistas
Internacionales. Profesor del Departamento de Organizacién de Empre-
sas de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales y del Instituto
de Administracion de Empresas, ambos en la UAM y Director del MBA
Executive del IADE UAM.
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5. Asociacion Instituto Europeo de Posgrado ha puesto
de antiguos en marcha la Asociacion de Antiguos
alumnos 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 proyec-
cién 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 actualizacion de conocimientos.

— Servicio de Carreras Profesionales: El Instituto Europeo de Pos-
grado a través de la plataforma especializada e-mplea.com, pretende
ofrecer un completo servicio de Carreras Profesionales a los alumnos
y ex alumnos que lo deseen, con el fin de facilitarles el acceso a un
puesto de trabajo o su promocion profesional.

Se trata de una herramienta que profesionaliza la busqueda de
empleo, haciéndola mas efectiva y eficaz, a través de tres servicios de
consulta on-line:

«/ Servicio de Asistencia en Empleo
« Servicio de Asistencia Juridica
« Servicio de Asistencia Psicolégica

20% de descuento en los servicios ofrecidos por este portal para los
alumnos y ex-alumnos de la Escuela.

&6 En mi vida profesional, el Master en Marketing y Ventas 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 alumnado. Creo que poder
mantener la relacion con la Escuela y los compareros me aporta un
valor afadido profesional y personal”

Vicente Verdu, Director comercial de Cosesa
Alumno del Master en Marketing y Ventas, promocion Junio 2010
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6. Perfil
del Alumno

LUGAR DE PROCEDENCIA
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EDAD DE LOS ESTUDIANTES

3% de 20 a 25 afios 29% de 35 a 40 afos
9% de 25 a 30 ainos 16% de 40 a 45 ainos
23% de 30 a 35 ainos 12% mas de 45 afios

PROCEDENCIA POR PREGRADOS

20% Ingenieria 7% Salud
25% Administracion 6% Industriales
20% Economistas 3% Derecho

12%  Marketing 7% Otros
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7. 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 Credito del Peru
Banco de Venzuela
Bancolombia

Banesto

Bankinter

Baxter Healthcare

BBVA

Brenntag Ecuador
Bristol-Myers Squibb

Caja Espana

Caja Madrid

Caja Mar

Caja Vital

Canon

Consejeria Empleo y Mujer
(Comunidad de Madrid)
Deloitte

Deutsche Bank

Ericsson

Eurostars Hotels

France Telecom Spain
Gas Natural S.A.
Eurostars Hotels

4 Banesto
i J mar

France Telecom Spain

Gas Natural S.A.

GE Oil & 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



Masters Online - MBA Especialidad Marketing y Ventas 16

ERICSSON 2 &france telecom

ORACLE K ’'aCaixa’

kraftfoods) €9 MERCK

Make today delicio

SIEMENS @ TOYOTA

Intermon
Oxfam

S
[
!}:u:\l
i



Masters Online - MBA Especialidad Marketing y Ventas 17

8. ¢Por qué elegir
este Master?

o Porque profundizaras en el area de la direccién 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.

9. Programa

1. Marketing Estratégico

Direccion Estratégica: Busqueda de la Excelencia Competitiva

ook g OO wbd-~

2.

Un Marco para el Analisis de la Estrategia

Analisis del Entorno Competitivo

Analisis Interno de la Empresa

La Formulacion de la Estrategia a Nivel de Negocio
La Formulacién de la Estrategia a Nivel Corporativo
La Implantacion y Evaluacion de la Estrategia

arketing Estratégico

La Orientacion al Cliente como Enfoque de Gestion

Retos de la Orientacion al Cliente

Segmentacion: Como Son y Donde Estan mis Clientes

Analisis del Entorno: 4 Hacia Dénde se Mueven los Consumidores?
Situaciones y Ventaja Competitiva

Posicionamiento. Una Idea Clara y Distinta en la Mente del Consumidor

Direccion Financiera y de Control

Finanzas para la Toma de Decisiones Comerciales

Nooakwd=

El Balance

Ratios Financieros y el Coste del Pasivo
Crecimiento y Flujos Financieros
Métodos de Valoracion de Empresas
Matematicas Aplicadas

Decisiones de Precio

Presupuestacion



Masters Online - MBA Especialidad Marketing y Ventas 18

Analisis de Costes en la Toma de Decisiones

Costes: Conceptos y Definiciones

Centros de Costes: Sistemas de Acumulacién de los Costes
Costes por Pedido

Costes por Proceso

Relaciones entre Coste Beneficios y Volumen de Actividad
Costes para la Toma de Decisiones

Presupuestos y Desviaciones

Nooakwdh =

3. Direccion Marketing

Investigacion de Mercados
Inteligencia Comercial

Fuentes Secundarias Externas
Fuentes Secundarias Internas
Fuentes Primarias Cualitativas
Fuentes Primarias Cuantitativas
Investigacion Social

omunicacion Estratégica
Comunicacion Estratégica
El Plan de Comunicacion
Gestion de la Publicidad (I): La Eleccion de la Agencia
Gestion de la Publicidad (II): El Briefing y Propuesta Creativa
Gestion de la Publicidad (lIl): Evaluacion del Plan de Medios
Las Herramientas BTL en la Comunicacién Estratégica
Marketing Directo como Herramienta BTL
Comunicacion Corporativa: Las Relaciones Externas e Internas

ONooaRrONMN2OQ OO~

Retos del Marketing en el Nuevo Contexto Global

El Marketing Social

El Marketing Deportivo

La Estrategia CRM

El CRM como Herramienta de Mejora de la Red Global
Nuevos Retos y Enfoques del Marketing del Futuro
Los Nuevos Medios de Comunicacion

oakwn=

4. Direccion de las Operaciones y la Tecnologia

Logistica y Distribucion

Elementos del Sistema Logistico

Flexibilidad y Tiempo de Respuesta (I)

Flexibilidad y Tiempo de Respuesta (Il)

Las Gestion Integrada de la Cadena de Suministro
Las Alianzas Logisticas vs Outsourcing

aORrwN=
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5. Direccion Marketing Internacional

Marketing Internacional

1. Entorno Internacional

Comercio Internacional

Segmentacion y Seleccion de Mercados

Marca, Ventaja Competitiva y Posicionamiento Internacional
Marketing Mix Internacional (l)

Marketing Mix Internacional (ll)

o0k wN

6. Direccion de Personas en las Organizaciones

Direccion Eficaz de Personas

La Funcion de RRHH en la Empresa

Claves para Desarrollar Personas

Procesos que Abarca la Funcion de Direccion de Personas (1)
Procesos que Abarca la Funcion de Direccién de Personas (ll)
Etica y Eficiencia Empresarial

Gestion de Carrera Profesional

oakwbd~

7. Direccion Comercial

Direcciéon Comercial: Gestion y Planificacion de Ventas
Estrategias Corporativas y Vision Comercial

La Direccién de Ventas

Planificacion de Ventas

Gestion de la Fuerza de Ventas

El Valor del Cliente y el Servicio Postventa

La Gestion Multicanal y los Nuevos Modelos de Venta

oakwd~

Distribucion Comercial

Modelos Comerciales

Descripcion y Tipologias de los Canales Indirectos
Criterios para el Disefio de una Red de Distribucion
Mejora y Fidelizacion de la Red de Distribucion

Gestion Multicanal y Nuevos Canales Comerciales

La Distribucion Global. Grandes Cadenas Internacionales

ok wh =
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8. Emprendimiento

Emprendimiento Empresarial
Idea y Modelo de Negocio

El Plan de Negocio
Planteamiento para Inversores
Modelo Econémico

Valoracién de Startups
Negociacion de las Acciones

oakwn=

7. Proyecto Fin de Master. Simulador de Gestion
Empresarial

PROYECTO FIN DE PROGRAMA:
Simulador de Gestion Empresarial
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10. Perfil
del Alumno

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

En los ultimos anos el perfil de la promocion responde a los siguientes
parametros:

PROCEDENCIA POR EDAD

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

PROCEDENCIA POR PREGRADOS

10% Ingenieros

45% Administracion y Direccion de Empresas
10% Econdmicas (incluye contabilidad)

25% Marketing

10% Otras titulaciones

PROCEDENCIA POR PAISES

35% Espafia
30% Colombia

11% Peru
7% México
10% Venezuela

14% Otros
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11. Proceso de

Admision —
dmisio 74 8 ﬁ
1. Solicitud de admision: 2. Entrevista: Se convoca al
Cumplimentar el “formulario candidato a una entrevista
de admision” y envio de CV'y telefonica para evaluar sus
titulacién universitaria. motivaciones e idoneidad
para el programa.

3. Comité de Admisiones: 4. Formalizacion de la

Este comité analiza la documenta- matricula: El alumno debera
cién aportada y las conclusiones de abonar la reserva de plaza y

la entrevista para determinar la cumplimentar la documentacion
admision. Si la resolucion es positi-  de matriculacion.

va el candidato recibira su certifica-

do de admisién 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 convocatoria se ofertan un numero limitado de becas concedidas
en base a la situacion personal, profesional y econémica de los candida-
tos. 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.



Masters Online - MBA Especialidad Marketing y Ventas

23

12. Oferta
formativa

MBA ONLINE

Especialidad Direccién General
Especialidad Finanzas
Especialidad Marketing y Ventas
Especialidad Marketing Digital

MASTER ONLINE

Direccién de Empresas
Direccion de Marketing y Ventas
Direccion Financiera
Asesoramiento Financiero
Comercio Internacional
Direccion de Marketing Digital
Bolsa y Mercados Financieros

EXECUTIVE EDUCATION

Contabilidad Basica - FnF

Curso preparatorio Certificacion EFA
Experto en Marketing y Ventas

Curso Superior Contabilidad y Finanzas
Experto en Comercio Internacional
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