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Presentacion

La permanencia de una empresa en un mercado tan competitivo depende, en su mayoria, de su estrategia de
comunicacion. La orientacion al cliente es la principal preocupaciéon de toda organizacion que pretende posicionarse
entre las primeras. Por tanto, todas las areas de trabajo que tengan que ver con el contacto con su publico se hacen,
mas que nunca, imprescindibles en la trayectoria de una empresa con tales expectativas.

Comunicacion interna y externa

La comunicacién es el todo en una empresa y de ella penden todas las demas areas relativas al contacto con el publico
al gue se dirige una organizaciéon. Sin embargo, no sélo es imprescindible una comunicacion dirigida al exterior, pues
sin una buena comunicacion interna, la anterior se haria mas que dificil. Esta trata de poner en contacto todas las areas
de trabajo de una empresa, ademas de intentar favorecer las relaciones laborales, asi como el sentimiento de
permanencia de un empleado con su empresa.

La comunicacion externa, trata de poner en contacto la empresa con su publico a través de los diferentes medios de
comunicacién para darla a conocer, para que se recuerde o por infinidad de motivos. No hay que olvidar que una
empresa que no mantiene comunicacion con su publico es una empresa avocada al fracaso.

Protocolo
Otra manera, entre otras muchas, de comunicarse con el cliente es la organizacion de eventos. Aqui se pone en
escena todas las habilidades que tiene una empresa para comunicar a través de los eventos y actividades del estilo.

Marketing
El Marketing es para la empresa una de las areas mas importantes que garantizan su futuro en un mundo cada vez
mas competitivo. De ahi, que la mayoria de ellas depositen sus mayores esfuerzos en salvaguardar la calidad y

el buen funcionamiento de todo lo que tenga que ver con la actividad comercial, la comunicacion vy, al fin y al cabo, el
marketing. Es, de alguna manera, la estrategia de una empresa y, por tanto, lo que le va a diferenciar del resto de sus
competidoras.

Publicidad

La publicidad es el modo en que una empresa se pone en contacto con su cliente. Es la comunicacion, el mensaje que
se quiere transmitir como valor de empresa y, de calidad y efectividad de esta, depende la imagen, el posicionamiento
y, de alguna manera, el éxito o fracaso de la organizacion.

E-Commerce

El comercio electrénico es una de las estrategias cada vez mas puesta en marcha en los Ultimos afios en el ambito
empresarial. El auge de Internet como medio eficaz y rentable, esta favoreciendo a una mayor inversion por parte de
las empresas en acciones de marketing y publicidad en formato electrénico en la Red.

Gestién y Direccion comercial

La venta, es en definitiva, el objetivo final de cualquier empresa. En esto tendran mucho que ver estas dos areas que
ponen de manifiesto la calidad y eficacia del departamento comercial. Aqui entraran en juego el proceso de
negociaciones, de ventas y, sobre todo, de comunicacién que la empresa tenga con su cliente.
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bjetivos

Objetivos generales

ESPECIALIZACION. La finalidad principal de este postgrado es alcanzar el nivel formativo éptimo para la resolucion
de las labores propias de los Departamentos de Marketing, Comercial y Comunicacién de la Empresa.

FLEXIBILIDAD. Prepara al alumno, ademas, para adaptarse a diferentes equipos de trabajo, estando capacitado para
el desempefio de tareas interdepartamentales.

PROMOCION. Igualmente este Master proporciona las herramientas que actian como trampolin en el desarrollo
profesional de alumno.

Objetivos especificos

. Estudiar y determinar una ""visién global
funcién de Marketing en las organizaciones.

relacionada con todas las actividades que integran la

e Analizar, establecer y aplicar las diferentes Estrategias y Politicas de Marketing, adaptadas al actual
entorno competitivo.

. Entender el cambio estructural de la concepcion del Marketing.

. Crear y desarrollar Campafias Publicitarias efectivas.

. Operar tanto en Agencias de Publicidad, como en los Departamentos de Publicidad de los
anunciantes y en medios de comunicacion.

. Conocer los procedimientos de anélisis de oportunidades de negocios.

. Dirigir, gestionar y liderar equipos comerciales.

. Conocer e implementar técnicas de ventas y promociones.

. Desempefiarse en Direcciones gerenciales de nivel medio (Direcciéon de Departamentos).

e Crear y materializar ideas innovadoras. -Desarrollar e implementar Planes de Comunicacioén Interna y
Externa en las Organizaciones.

. Desarrollar la creatividad personal de cara a un mejor rendimiento profesional y corporativo.

. Estudiar, analizar e implementar e-Business.

. Facilitar la aplicacion de las Nuevas Tecnologias en las Organizaciones.

Pagina |3



Master en Direccion Comercial y Marketing

Escuela Europea
de Direccion y Empresa

Metodologia

En EUDE transformamos la distancia en una oportunidad para la formacién. Aprovechamos las nuevas tecnologias
para acompafiar, aconsejar y ayudar al alumno en este fascinante viaje a través del aprendizaje.

El Programa “Blended Learning” va dirigido a aquellos alumnos que pretendan disfrutar de las ventajas que ofrece la
formacion presencial, pero por razones de tiempo o financieras quieran plantearse otro tipo de alternativas.

El Blended Learning supone una verdadera opcién a la formacién tradicional y se presenta como un sistema
totalmente innovador frente al actual sistema de formacion semipresencial. Pretendemos que al contratar este
programa nuestro alumno pueda disponer de la posibilidad de realizar cdmodamente su formacién a distancia, con la
ayuda personalizada de todo un equipo de tutores y, al mismo tiempo, no prescinda de las sesiones de trabajo en
grupo necesarias para adquirir la vision practica que requiere el programa.

El alumno recibira el temario, dependiendo de sus necesidades, en formato papel o digital, a través de manuales o
mediante el propio Campus Virtual de la escuela, asi como el calendario de Talleres a los que debera asistir durante el
desarrollo del mismo, en funcién al grupo de matriculacién abierto al momento de su ingreso a EUDE.

Todas las lecciones han sido desarrolladas por profesionales en la materia. Cada uno de los temarios estan adaptados
a la practica, de modo que resulten amenos, cercanos y, cuanto mas, practicos.

La estructura comun de éstos es de la siguiente manera: prélogo, médulos, anexos, casos practicos, bibliografia y
glosario. Ademas, cada tema va acompafiado de cuestionarios que permitiran al alumno afianzar sus conocimientos y
medir su ritmo de estudio.

En el apartado de Casos Préacticos, que se puede encontrar al final de cada manual y en el Campus Virtual, se plantean
los ejercicios que permitiran evaluar el aprovechamiento del estudiante.

Con la documentacién estudiada y un conocimiento mas o menos profundo del tema a tratar en cada ocasion, sera el
momento de asistir a los Talleres, previa confirmacion de su participacién por parte del estudiante.

En la mayoria de las ocasiones los Talleres se basaran en casos reales, preparados por especialistas en cada una de
las areas, que se desarrollaran de forma practica y participativa.

Si el responsable del Taller lo considera oportuno haremos llegar a los estudiante documentaciéon o material de trabajo
con anterioridad a la reunién, aunque estéa previsto que esto ocurra sélo de manera excepcional.

Hay que sefialar que los casos practicos en los que se trabajara durante cada Taller son distintos e independientes de
los que aparecen en los manuales.

En cada Taller se elaborara un informe de participacién, que se valorara en la nota final del Master.

Tras la asistencia de los estudiantes a cada Taller se aconseja resolver los casos practicos que son parte de la
evaluacion de cada area en los siguientes 21 dias. Para el desarrollo de algunos de ellos el estudiante comprobara que
no cuenta con informacién suficiente en el material escrito, y esta es la razén por la que potenciamos de esta manera
su iniciativa y sus habilidades de busqueda de informacién.

El equipo de tutores, especialistas en las diferentes areas de estudio, atendera a los alumnos a través del teléfono,
email, campus virtual o, si fuese necesario, con una reunion presencial (previa cita).

El campus virtual es una herramienta muy util en el estudio dado que funciona como un foro de encuentro y un espacio
de comunicacion favoreciendo asi la motivacion de los estudiantes. En él, el alumno tendrd a su disposicion
actividades de refuerzo, anexos de documentacion, enlaces de apoyo y espacios de participacion.

La lectura del Manual de Estudios, que el alumno recibird con el material de estudio o que puede encontrar en el
campus virtual, le ofrece mucha mas informacién sobre la organizacion del tiempo y la localizaciéon de recursos,
ademas de aconsejarle sobre la metodologia de estudio mas adecuada.
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Materiales

El PROGRAMA esta desarrollado para que el alumno pueda elegir entre diferentes tipos de soporte didactico:

=  Carpetas con soporte papel: para que el alumno pueda manejar los diferentes temarios, auto evaluaciones y
casos practicos a desarrollar en los diferentes médulos. Estas corresponden exclusivamente a la modalidad
distancia.

=  Escuela Virtual de formacién: todos nuestros alumnos que lo deseen pueden solicitar las claves para acceder on
line a nuestra escuela virtual, donde encontraran foros de alumnos, sistema de mensajeria, expediente
académico, enlaces de interés, descargar de temarios en pdf...

Material especifico Modulo de Idiomas

Desde EUDE - Escuela Europea de Direccion y Empresa no olvidamos la importancia que tiene en el ambito
profesional el dominio de una segunda lengua, y méas en concreto el conocimiento y uso cotidiano del inglés para
profesionales.

EUDE, en alianza con una de las empresas mas avanzadas en la ensefianza de idiomas, Auralog — “Método Tell me
More”, han logrado la integracién en los Masters de posgrado de médulos especificos sobre esas materias en el que
podran conocer y aprender el idioma.

Con los médulos de idiomas, los alumnos podran:

. Desarrollar todas las competencias linglisticas: comprension y expresion, oral y escrita

. Practicar la pronunciacion con la Gltima tecnologia del reconocimiento de voz

«  Aprender en situaciones comunicativas reales con dialogos interactivos que ilustran escenas cotidianas y de
ambito profesional

. Estudiar las nociones gramaticales, Iéxicas, fonéticas y de conjugacién imprescindibles para dominar el
idioma, con actividades interactivas y amenas:

a) 37 tipos de actividades diferentes,

b) mas de 2.000 horas de contenido,

c) 10.000 ejercicios,

d) 200 explicaciones de gramética,

e) 1.500 verbos conjugados que se pueden consultar en todo momento.

Video demostrativo

Si desea informacion mas completa sobre el método y campus virtual “tell me more” que es la empresa colaboradora
nuestra, puede verlo con detalle pinchando en el siguiente enlace:
http://www.tellmemorecorporate.com/Presentation/ESP.html

Acceso ilimitado para los alumnos

En el médulo de idiomas, los alumnos pueden estudiar a cualquier hora y en cualquier lugar (en clase, en la sala
multimedia del centro educativo o en casa), lo que les permite planificar sus sesiones de formacion.

Test de nivel, test de progresion y test de certificacion de los alumnos.

Al ofrecer a los alumnos la posibilidad de evaluar su nivel y su progresion con respecto a las exigencias del ambito
laboral, el Campus respondera de forma concreta a sus objetivos y les implicara de forma activa en su formacion.

El test de certificacion tiene equivalencias con los niveles del Consejo de Europa.
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Titulaciéon recibida

La titulacion se obtiene después de entregar y aprobar los casos practicos de todas las areas evaluables del programa.
El alumno recibira la siguiente titulacion:

= Titulo Propio Universitario de Master de postgrado, expedido por el Real Centro Universitario Maria
Cristina, centro adscrito a la Universidad Complutense de Madrid.

- Titulo Profesional de Master de postgrado expedido por EUDE Escuela Europea de Direccién y Empresa.

Temario

Area de Comunicacién

Comunicacion Interna de la empresa

La Comunicacion, un paraguas que nos envuelve. La Organizacion Empresarial. El Modelo de Calidad en la Empresa.
La identidad corporativa. Los flujos de comunicaciéon en la Empresa. La Comunicacién Interna en el entramado
empresarial. La participacion de los empleados. El Liderazgo y la comunicacién. Las herramientas fisicas de la
comunicacién interna. COmo se redactan los documentos internos. Aportacion de las nuevas tecnologias a la
comunicacién. Conexion entre comunicacion interna y externa.

Comunicacién Externa de la Empresa

La Comunicacion Externa. El mensaje y sus caracteristicas. La imagen corporativa. Comunicacién y Marca. El mix de
la comunicacion. Las herramientas de la Comunicacion Externa. Las relaciones publicas. Relaciones con los medios.
Comunicacion de crisis.

Protocolo y Ceremonial

Introduccién al Protocolo. Los actos: tipos. La organizacién de actos. La documentacién en protocolo. Detalles sobre la
simbologia. Los medios de comunicacién. Algunos consejos basicos para la mesa.

Area de Marketing

Introduccién al Marketing

El Marketing como Filosofia. EI Marketing como Funcion. El Marketing en nuestras Vidas. Origen y Desarrollo del
término Marketing. ElI Marketing en el Presente y Futuro. El Marketing como Actividad Empresarial. EI Mercado.
Aplicacion a la Realidad.

Conceptos Teoricos Basicos del Marketing Estratégico

Andlisis de las Fuerzas Competitivas. ¢Qué es una Ventaja Competitiva?. Estrategias de Diferenciacion. Etapas del
Andlisis Competitivo. Esquema de las Fuerzas Competitivas de Porter. Barreras de Entrada y de Salida. La
Competencia. Productos Sustitutos. Cémo actuar frente a la Competencia. Niveles de Competitividad. Determinacion
del Perfil de respuesta del Competidor. (Coémo se consigue ser Competitivo?. Estrategias para alcanzar la
Competitividad. Aplicado a la Realidad.
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El Comportamiento del Consumidor

Las Necesidades. Clasificacion de las Necesidades. Las Necesidades y el Consumidor. Identificacion de una
Necesidad por parte de la Empresa. Los Deseos. La Demanda. EI Consumidor. La Conducta del Consumidor. El
Comportamiento del Consumidor. Determinantes del Comportamiento del Consumidor. El Proceso de Decisién de
Compra. Modelos del Comportamiento del Consumidor. Aplicado a la Realidad.

Investigacion de Mercados

Definicién. Funciones de la Investigacién de Mercados. Proceso de la Investigacion de Mercados. Tipos de Estudios de
Mercados. Estudios de Mercado mas utilizados por las Empresas. Investigacion de Mercados en la Estrategia de
Marketing. Marketing Estratégico. Marketing Operacional. Algunos tipos de Investigaciones de Mercados. Aplicaciones
de la Investigacién de Mercados. Proceso de Identificacién y Desarrollo del Nuevos Productos. Brief de Investigacion
de Mercados. Aplicacién a la Realidad.

Segmentaciéon de Mercados

Segmento de Mercado. Segmentacion de Mercado. Tipos de Segmentacion de Mercados. Requisitos de la
Segmentacién de Mercado. Caracteristicas de una buena Segmentacion. Criterios y Bases para una Segmentacion de
Mercados. Tablas para Consumidores. Proceso de Segmentacion de Mercados. Ventajas de la Segmentacion de
Mercados. Posicionamiento Estratégico. Tipos de Posicionamiento. Método para Posicionar un Producto. Ejemplos de
Posicionamiento. Aplicacién a la Realidad.

Marketing Mix — producto

Marketing Mix. Definicion de producto. Niveles de producto. Atributos del producto. Gama y linea de producto.
Estrategias de lineas de producto. Desarrollo y disefio de nuevos productos. Ciclo de vida del producto. Estrategia de
productos.

Marketing Mix — precio

Definicion. El precio en el marketing. Objetivo de precios. Fijacion de precios. Seleccién del objetivo de la fijacion del
precio. Determinacién de la demanda. Elasticidad de la demanda. Estrategias para afinar el precio. Estrategias
especiales de precio. Precios durante tiempos de dificultades econémicas.

Marketing Mix — distribucion

La distribucion. Qué buscan los clientes en la distribucion. Canales de distribucion. Los intermediarios. Clasificacion de
los canales de distribucion. Disefios y estructuras de canales de distribucion. Seleccion de los canales de distribucion
(factores que influyen). Estrategias de cobertura de mercado. Criterios para la eleccién de un canal de distribucién.
Trade marketing. El sistema de franquicias.

Marketing Mix — promocién

La comunicacion. Componentes de la comunicaciéon. La promocién: significado e importancia. La estrategia
promocional. Venta personal. Publicidad. Envase y empaque. Promocion de ventas. Merchandising. Relaciones
publicas. Patrocinio y mecenazgo. Promocion punto de venta. Marketing directo. El correo directo o mailing.
Telemarketing o marketing telefénico. Otros tipos de marketing directo.

Plan de Marketing

Planeamiento Estratégico. El Plan de Marketing Estratégico. Realizaciéon del Plan de Marketing. Feed Back.
Dificultades o Inconvenientes. Aplicaciones a la Realidad.

El Departamento de Marketing

Evolucion del Departamento de Marketing. Organizacién del Departamento de Marketing. Estructura del Departamento
de Marketing. Actividades del Departamento de Marketing. El Responsable de Marketing. El Responsable de Producto.
El Responsable de Investigacion. El Responsable de Publicidad. El Responsable de Ventas.
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Area de Publicidad

Historia de la Publicidad

Introduccion. Las Primeras Manifestaciones Publicitarias. La Publicidad Impresa. Las Publicaciones Publicitarias. La
Publicidad Moderna. Los medio electrénicos aplicando lo aprendido (opcional).

Introduccién ala Publicidad

Introduccion. ¢La Publicidad significa lo mismo para Todos? Definicién de Publicidad. Objetivos de la Publicidad.
Principios de la Publicidad. Tipos de Publicidad. Secretos para lograr que nuestra Publicidad sea efectiva. La Eficacia
de la Publicidad.

El Briefing de Producto

Introduccion. Definicion de Briefing. Caracteristicas de un Briefing. Componentes del Briefing. Descripcién de la
Situacién. Antecedentes Publicitarios. Target (Publico Objetivo). Objetivos Publicitarios. Razén para creerlo (Reason
Why?). Otros puntos que se pueden incluir. ElI Contra-Briefing. Posibles Inconvenientes. Como realizar un Briefing.
¢ Para qué es importante realizar un Briefing? Qué no se debe decir en el Briefing.

El Anunciante

Definicion de Anunciante. Tipos de Anunciantes. El Anunciante y la Agencia de Publicidad. Objetivos de los
Anunciantes.

El Producto

Introduccion. ¢Qué es el Producto?. Niveles de Producto. Clasificacion de los Productos. Segun su Durabilidad. Los
Bienes de consumo. Bienes Industriales. Atributos del Producto. Aplicando lo Aprendido (Opcional).

Disefio del Producto

Introduccion. El Empaque. Definicion de Empaque. Tipos de Empaque. Creacién y Disefio de un Empaque.
Modificaciones en el Empaque. Elementos del Empaque. La Marca. Definicion de Marca. Caracteristicas de una Marca.
La Etiqueta. Funciones de la Etiqueta. Disefiando Etiquetas. Informacion a incluir en la Etiqueta. En resumen, ¢ cuales
son las caracteristicas de una buena etiqueta? El Logotipo. Definicién. Usos del Logotipo. Criterios para Crear un
Logotipo. Como Empresa, ¢de qué forma debemos elegir un Logotipo?. Disefiando un Logotipo (abstracto). Poniendo
en practica lo aprendido. El Eslogan. Caracteristicas del eslogan. Tipos de Esléganes. Como crear un Eslogan.
Poniendo en préactica lo aprendido.

El Grupo Objetivo

Introduccion. El Mercado. Concepto de Mercado. Tipos de Mercado. Segmentacion de Mercados. ¢Qué es la
Segmentacion de Mercados?. Tipos de Segmentacion. Macrosegmentacion. Microsegmentacion. Requisitos para una
buena Segmentacion. Criterios de Segmentacion. Criterio Demogréfico. Criterio Psicografico. Criterio Geografico.
Variables de Segmentacion. Demograficas. Psicogréaficas (conductuales). Geograficas. Proceso de Segmentacion.
Ventajas de Segmentar un Mercado. Desventajas de Segmentar un Mercado.

El Posicionamiento

Introduccién. Definicion de Posicionamiento. Cualidades de un Posicionamiento. Cémo crear un Posicionamiento.
Bases para crear un Posicionamiento. Posicionarse como Lider. Secretos en el liderazgo. Posicionarse como
Segundos. Tipos de Posicionamientos. Posicionamiento con base en Precio-Calidad. Posicionamiento con respecto al
Uso. Posicionamiento Orientado al Usuario. Posicionamiento por Estilo de Vida. Posicionamiento con relacién a la
Competencia. Posicionarse a través del Nombre. Aplicado a la Realidad.
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Ceatividad Publicitaria

Introduccién. Creatividad y Creativos. No basta ser Diferente, sino Darse a Conocer. Pensamientos Creativos. El
Proceso Creativo. Preparacion. Incubacién. Intercambio. lluminacién. Verificacion. Creando Ideas y Mensajes
Publicitarios. El "qué". ¢ A quién? ¢ Cémo?

El Departamento Creativo

El Departamento Creativo. La misién del Departamento Creativo. Estructura del Departamento Creativo. Algunas
Consideraciones Iniciales. El Creativo Publicitario. Secretos para estimular la Creatividad. Cémo Persuadir a nuestro
Grupo Objetivo. Tacticas de Persuasion en el Mensaje Creativo.

La Estrategia Creativa

Introduccion. Como debe ser una Estrategia Creativa. Utilidad de la Estrategia Creativa. Puntos de la Estrategia
Creativa. Definicion o Identificacion del Producto. Objetivos de la Campafia o de Comunicacién. El Target Group o
Receptor de la Comunicacion. Beneficio u Oferta a Resaltar. Guias Creativas o Tono de la Comunicacion.
Consideraciones finales. A evitar en la Estrategia Creativa. A incluir en la Estrategia Creativa. Algunos Modelos de
Estrategias Creativas. ESTRATEGIA USP-Il (Unique Sales Proposition) - Saatchi & Saatchi. ESTRATEGIA
"CONTRATO CREATIVO" - McCann Erickson. SISTEMA ESTRATEGICO - FCB. T-WAY - J. Walter Thompson.

Creando para Vender

Introduccion. Creatividad en la Television. Caracteristicas del Anuncio de T.V.. Consejos para la Creatividad. Recursos
para la Creacion de un Anuncio de T.V.. Creatividad en la Radio. Caracteristicas del Anuncio de Radio. Consejos para
la Creatividad. Recursos para la creacion de un Anuncio de Radio. Como se presenta un Anuncio de Radio. Creatividad
en Medios Impresos. Caracteristicas en Medios Impresos. Consejos para la Creatividad. Recursos para la Creacion de
Medios Impresos: Composicién. Cémo se presenta un Anuncio Impreso.

Planificacién de Medios

Introduccion. Definicion de Medios Publicitarios. Clasificacion de los Medios. Medios masivos: (Mass Media). Medios
especificamente publicitarios. Medios de Comunicacién Masivos. Consideraciones generales. Medios Impresos. La
Prensa. Caracteristicas de la Prensa. Clasificacion del Medio Prensa. Ventajas que ofrece al Anunciante.
Inconvenientes para los Anunciantes. Formatos y Medidas en Prensa. Las Revistas. Caracteristicas de las Revistas.
Clasificacion del Medio Revista. Ventajas para los Anunciantes. Inconvenientes para los Anunciantes. Formatos y
Medidas en Revistas. Suplementos / Dominicales. Algunos ejemplo representativos de los Medios Impresos. Medios
Auditivos. La Radio. Caracteristicas de la Radio. Clasificacion del Medio Radio. Ventajas para el anunciante.
Inconvenientes para el Anunciante. Formatos y Medidas en Radio. Medios Audiovisuales. La Television. Caracteristicas
de la Television. Clasificacion del Medio Television. Ventajas parta el Anunciante. Inconvenientes para el Anunciante.
Formatos y Medidas en Television. El Cine. Caracteristicas del Cine. Ventajas para el Anunciante. Inconvenientes para
los Anunciantes. Internet. Caracteristicas de Internet. Ventajas para el Anunciante. Inconvenientes para el Anunciante.
Formatos y Medidas en Internet. Medios Exclusivamente Publicitarios. Medios Exteriores. Caracteristicas de los Medios
Impresos. Clasificacion de los Medios Exteriores. Ventajas para el Anunciante. Inconvenientes para el Anunciante.
Formatos y Medidas en los Medios Exteriores. El Plan de Medios. Alternativas de Planes de Medios. Pasos para
elaborar un Plan de Medios. Definicion de objetivos de medios. Elaboracién de la estrategia de medios. Seleccion de
soportes. Programacion o distribucion del presupuesto. Evaluacion. Frases finales.

Area de E-Commerce - Comercio Electrénico

Introduccién al Comercio Electrénico

Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion. Definicion de Comercio Electrénico. Comercio Electrénico:
Elementos Fundamentales. Nuevas Oportunidades. Nuevos Retos y Posibles Dificultades. Nuevos tipos de
intermediarios. Modalidades de Comercio Electrénico.

El Escenario Tecnolégico

Evolucién y Servicios en Internet. Redes. Protocolos de Comunicaciéon en Internet. Dominios. Intranets. Extranets.
Sitios Web: Estructura y Caracteristicas. Lenguajes de programacion web.. XML. Software libre Versus Software de
propietario.
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Comercio Electrénico entre Empresas (B2B)

Definicién de B2B. Tipos de Modelos de negocio en el B2B. Utilidad del B2B para las compafiias. Modelo de compras
(e-Procurement). Suministros (e-Purchasing). EDI como sistema de intercambio electrénico entre empresas.
Marketplaces. El B2B para las Pymes. Aspectos técnicos del B2B. Mercado del B2B.

Comercio Electrénico de Empresa a Consumidor (B2C)

Introduccién. Necesidades y Beneficios del B2C. Soluciones para el Comercio Electrénico B2C. Tienda Virtual. Centro
Comercial o Mall Virtual. Los Infomediarios y el paso a la web 2. Los Blogs: un caso especial. La web 3. Mercado del
B2C. Como llevar a la practica un proyecto B2C.

Modelos de Negocio en el Comercio Electrénico

Introduccion. El paso de la web 1.0 a web 2.0. Clasificacion general de Modelos de Negocio en Internet. Clasificaciéon
de los modelos de negocio de acuerdo con los participantes. Servicios Financieros y Banca Virtual. Los 15 sitios web
gue han cambiado el mundo y pertenecen a web 2.0.

Mecanismos de Pago y Aspectos de Seguridad

Cuestiones Generales sobre el Pago por Internet. EI mecanismo de compra en el comercio electrénico. Sistemas de
pago en Internet. Los sistemas de pago en el Comercio Electrénico B2B. Aspectos de seguridad de las transacciones
en Internet. Condiciones necesarias para la seguridad en el comercio electrénico. Como funcionan los métodos de
cifrado. Mecanismos de certificacion y firma digital. EI DNI electrénico o eDNI. Protocolos de seguridad en las
transacciones: PGP, SSL y SET.

Gestion de contenidos

Organizacion de la Informacion. Organizando Sitios Web. Organizaciones tematicas. Diagramas Organizativo,
funcionales y de producto. Los sistemas de gestion de contenidos. Técnicas para esquematizar contenidos.
Conclusiones.

Marketing en Internet

Principales rasgos del marketing en Internet. Elementos de marketing en un sitio web. Caracteristicas de la Publicidad
en Internet. Mecanismos de promocion de un sitio web. Medicion de la efectividad de la publicidad on-line. La gestion
de la relacién con el cliente: CRM.

Aspectos Juridicos del Comercio Electrénico

Introduccion. Los inconvenientes juridicos de la contratacion electrénica. La normativa espafiola y comunitaria en
materia de contratacion electrénica. Cuestiones legales acerca de la propiedad intelectual en Internet. Consideraciones
sobre Fiscalidad en Internet. La normativa en materia de proteccién de datos en Internet. La Ley de Servicios de la
Sociedad de la Informacion y de Comercio Electrénico (LSSICE).

La Importancia de la Logistica en el Comercio Electrénico

Introduccién. El comercio electrénico y sus imperativos en el ambito de la distribucién fisica. Las empresas que brindan
servicios logisticos. Particularidades de la distribucién en el comercio electrénico. Gestién de la devoluciéon de
productos.

Area de Gestion Comercial

Comunicacion de enfoque directo a ventas

Flujos de comunicacion. Andlisis del proceso de comunicacién. Obstaculos de la comunicacién. Intercambio de
estimulos y mensajes. La Comunicacién Comercial.
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Las entrevistas comerciales / ventas

Planteamiento y desarrollo de la entrevista. La estructura de la entrevista de ventas. La venta telefénica.
Técnicas de negociacién comercial

Conceptos Baésicos de negociacion. Tipos de negociacion. Fases de la negociacion. Tipos de negociadores.
Herramientas y tacticas de negociacion. Negociacion internacional.

Comportamiento del consumidor

Conceptos basicos. Necesidades, deseos, motivaciones y demandas. Proceso de toma de decisiones del consumidor.
El proceso de compra en las organizaciones

El Servicio de Atencién al Cliente

Introduccion: El servicio de atencién al cliente en los procesos de compraventa. El servicio postventa. Tratamiento de
las reclamaciones. Control de la calidad del servicio.

La gestién de la cartera de clientes
La cartera de clientes. Clasificacion de la cartera de clientes. La gestion de la cartera de clientes.
Hablar en publico

Introduccion. Miedo a hablar en pablico. Preparacion de la intervencion. Estilo de la intervencion. El publico. El lugar de
la intervencién. La exposicion.

Area de Direccion Comercial

El concepto de Marketing

La evolucion del concepto de marketing. Nuevas perspectivas del marketing: marketing relacional y la orientacién al
mercado. La funcién del marketing en la economia. El sistema comercial y los instrumentos de marketing.

La planificacién comercial

Fundamentos de la planificacion comercial. Andlisis de la situacion. Formulacion de objetivos y de la estrategia de
marketing. Control de la estrategia comercial.

El mercado y la demanda
Concepto y clasificacion del mercado. Concepto y analisis de la demanda.
El estudio del comportamiento de compra de los consumidores

Importancia del estudio del comportamiento del consumidor. El proceso de decision de compra. Condicionantes
internos y externos del comportamiento del consumidor. EI comportamiento de compra de las organizaciones.

La segmentacion de mercados y el posicionamiento

La segmentacién y sus criterios. Estrategias de segmentacién. El proceso de segmentacién. El posicionamiento en el
mercado.

Politica de producto

Concepto de producto. Decisiones sobre la linea de productos.
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Lanzamiento de nuevos productos

Ciclo de vida de los productos. Desarrollo de nuevos productos.
El precio

Concepto, importancia del precio y condicionantes en la fijaciéon de precios. Métodos de fijacién de precios. Estrategias
de fijacion de precios.

La comunicacién: herramientas

Concepto, importancia y mix de la comunicaciéon. Concepto y caracteristicas de la venta personal. Concepto y
caracteristicas de las relaciones publicas. Concepto y caracteristicas de la promocién de ventas.

La distribucion

Concepto e importancia de la distribucion. Las decisiones en el canal de distribucion. Los intermediarios del canal:
mayoristas y minoristas. La distribucion fisica.

Direccion y gestion del equipo comercial

Fases del proceso de direccién. Estilos de direccion. Roles de direccion. Liderazgo. Componentes esenciales del
liderazgo. Teorias del liderazgo. La organizacion del departamento de ventas. Estructura del departamento: horizontal y
vertical. Objetivos de una organizacion de ventas. Estructura horizontal de la fuerza de ventas. Estructura vertical de los
departamentos de venta: numero de niveles y ambito de control. Territorios de venta. Modelo del rendimiento del
vendedor. Modelo de Churchill, Ford y Walter. Reclutamiento y seleccién del personal de ventas. La formacion de
vendedores. Motivacion de la fuerza de ventas. Sistemas de renumeracién e incentivos. Evaluacion y control del
programa de ventas. Andlisis de los costes de las ventas.

Area de Gestidn de Proyectos en Marketing

Sistema de gestion de proyecto

Introduccion. Caracteristicas de un proyecto. Gestion de proyecto. Definicién de la estructura basica del proyecto.
Cualidades gerenciales. Influencias socioecondémicas. Areas de conocimiento y procesos de gestion de proyectos.
Interaccién y secuencia de procesos. Plan estratégico general y plan de actuacién del proyecto.

Gestion integrada de proyectos

Principios basicos. Procesos relacionados con la gestién integrada del proyecto. Preparaciéon del plan del proyecto.
Ejecucion del plan del proyecto. Control global de cambios. Un enfoque para el plan del proyecto.

Gestién de alcance del proyecto

Principios basicos de la gestion de alcance del proyecto. Procesos relacionados con la gestion del alcance del
proyecto. Iniciacién. Planificacién del alcance. Definicién del alcance. Verificacién del alcance. Gestién de cambios en
el alcance.

Gestion de la planificacién del proyecto

Principios béasicos de gestion de la planificacién de proyectos. Procesos relacionados con la gestion del plazo de de
ejecucion. Definicién de fases. Definicién de actividades. Secuenciamiento de actividades. Estimacion de la duracién de
actividades. Planificacion del proyecto. Control de la planificacién. Aplicacion practica de los conceptos de la
planificacion.

Gestion de Costes del Proyecto

Principios basicos de la gestiéon de costes del proyecto. Procesos relacionados con la gestion de costes del proyecto.
Evaluacion de recursos. Estimacion de costes. Presupuestos de costes. Control de costes. Proceso de evaluacion del
progreso del proyecto.
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Gestion de la Calidad del Proyecto

Principios basicos de la gestiéon de la calidad del proyecto. Procesos relacionados con la gestion de la calidad del
proyecto. Planificacion de la calidad. Aseguramiento de la calidad. Control de la calidad. Manual de la calidad. Listas de
procedimientos e instrucciones. Documentacion de calidad del proyecto. Sistematica del control del disefio.

Gestion de los Recursos del Proyecto

Principios bésicos de la gestién de recursos del proyecto. Procesos relacionados con la gestién de recursos.
Planificacion de recursos. Asignacion de recursos. Control de recursos.

Gestion de los Recursos Humanos del Proyecto

Principios bésicos de la gestion de recursos humanos del proyecto. Procesos relacionados con la gestion de recursos
humanos del proyecto. Planificacién organizativa. Planificacion organizativa. Asignaciéon del personal. Desarrollo del
proyecto.

Gestion de las Comunicaciones del Proyecto

Principios basicos de la gestion de comunicaciones del proyecto. Procesos relacionados con la gestion de las
comunicaciones. Planificacion de las comunicaciones. Distribucion de la informacion. Informacion de progreso. Cierre
administrativo del proyecto. Configuracién de la documentacion.

Gestion de los Riesgos del Proyecto

Principios basicos de la gestidon de riesgos. Procesos relacionados con la gestion de riesgos. Plan de Gestion de
riesgos. Identificacion de riesgos. Definicion cualitativa de riesgos. Cuantificacion de riesgos. Desarrollo de respuestas
ante riesgos. Vigilancia y control de respuestas ante el riesgo. Estudio de una metodologia de evaluacion de riesgos.

Gestion de Adquisiciones del Proyecto

Principios basicos de gestién de adquisiciones del proyecto. Procesos relacionados con la gestion de adquisiciones.
Planificacion de adquisiciones. Planificacion de pedidos. Peticion de ofertas. Seleccion de suministradores.
Administracion de contratos. Cierre de contratos.
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Homologaciones

EUDE recibe las homologaciones de AEDETP (Asociacién Espafiola de Ensefianza Técnico Profesional), ANCED
(Asociacion Nacional de Centros de Ensefianza a Distancia) entre otras instituciones. Estas organizaciones homologan
y certifican centros de formacién con el fin de garantizar unos criterios de calidad formales, para el correcto desarrollo
de las acciones formativas propuestas por nuestro centro.

Ademés, EUDE es socio-fundador de la Asociacién Espafiola de Escuelas de Negocios (AEEN) y miembro de
Cladea (Consejo Latinoamericano de Escuelas de Administracion).

d=¢erll

asociacion espanola
de escuelas de negocios

REAL CENTRO
UNIVERSITARIO Universidad

Complutense

de Madrid

Podréas encontrar toda la informacion actualizada sobre nuestras homologaciones y acuerdos en:

http://www.eude.es/homologaciones/index.html
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Colaboraciones Empresariales

Uno de los pilares fundamentales de la Escuela de Negocios EUDE, se basa en la colaboracién constante con las
empresas. Nuestra formacién esta totalmente dirigida a la practica y prueba de ello es la exigencia de que nuestros
formadores sean profesionales en activo de cada area de la que impartimos formacion.

Nuestro posicionamiento en el mercado hace que seamos un escalén intermedio entre la formacién académica y la
empresa. Esto crea una necesidad en nuestros alumnos y profesionales que tratamos de cubrir con vias de
colaboracién que permiten tanto el acceso al mercado laboral, como el cambio de direccién en el mismo.

Es por ello por lo que hemos desarrollado un Servicio de Carreras Profesionales que genera una bolsa de
profesionales dirigida en dos vertientes, el Plan de Préacticas en Empresa y la Bolsa de empleo. Todos nuestros
alumnos pueden hacer practicas en empresa. No so6lo es importante formarse profesionalmente sino también poder
aplicar lo aprendido en un puesto de trabajo real.

Como garantia y aval de la formacion impartida, podemos presumir de tener convenios de colaboracion con algunas de
las mas importantes empresas tanto a nivel nacional como internacional, convenios que van desde el acuerdo para
poner a los alumnos del centro en disposicion para realizar practicas en las empresas clientes, hasta acuerdos de
consultoria y formacion a todos los niveles.

Sefialamos a continuacion, algunas de las empresas colaboradoras con EUDE mas destacadas:

uni>ersia Sanitas

. rwd B cgorurddadan —

marsans ferrovial

FPANDA

— S ECEUMITY

Yelefoniica ‘
vodafone
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