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PROGRAMA EJECUTIVO ,
DE MARKETING ESTRATEGICO

Moddulos que conforman este Programa Ejecutivo:

Gestion de Campanas de Marketing. Como incrementar
la eficacia de los planes de Marketing

16y 17 de Noviembre de 2011
www.execed.ie.edu/campanasmarketing
Neuromarketing: Activa el botén de compra

de tus clientes

23y 24 de Noviembre de 2011
www.execed.ie.edu/neuromarketing

El Plan de Marketing como Herramienta
Estratégica (Programa Online)

18 de enero al 3 de febrero de 2012
www.execed.ie.edu/onlineplanmarketing

La Marca como concepto estratégico:

Innovacién, creatividad y tendencias.

Casos de éxito

29 febreroy 1 de Marzo de 2012

www.execed.ie.edu/marca

Marketing Estratégico y de Innovacién: Reinvente
su Negocio Creando Valor desde un Nuevo Marketing
9y 10 de Mayo de 2012
www.execed.ie.edu/marketingestrategico

CONSTRUYE TU MISMO TU DESARROLLO PROFESIONAL.
LA FORMACION QUE NECESITAS EN EL FORMATO QUE TU CARRERA DEMANDA
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PROGRAMA EJECUTIVO DE MARKETING ESTRATEGICO

OBJETIVO DEL PROGRAMA EJECUTIVO

El objetivo a alcanzar con el Programa Ejecutivo de Marketing
Estratégico es conocer en profundidad todos los temas rela-
cionados con el marketing en las empresas y ponerse al dia
con las novedades y tendencias surgidas:desde la confeccién
de un plan de marketing; pasando por Cémo incrementarla
eficacia de los planes de marketing; abordar el desarrollo de
Marca como proceso de planificacién estratégica y la crea-
cién de valor de la marca para la empresa y para los consu-
midores; tratando de entender la diferencia entre vender pro-
ductos y comercializar Marcas, asi como analizar las nuevas
tendencias en marketing con el objetivo de reorientar nuestro
negocio aportandole valor.

A QUIEN VA DIRIGIDO

Por una parte Ejecutivos y Responsables de Marketing;
y, por otra, empresarios, responsables de Desarrollo de
Negocio y Directores Generales que quieren impulsar su
consideracion del marketing como una fuente de ventajas
competitivas sostenibles y como un elemento diferencia-
dor e integrador de gran importancia en la construccion
del futuro de sus empresas. Directivos y profesionales
del drea de Marketing, mandos de rango intermedio con
0 sin experiencia en Marketing, emprendedores y fun-
dadores de pequenas y medianas empresas, y a todos
aquellos directivos con responsabilidades directas en la
estrategia de marketing de la empresa. Cargos intere-
sados: Directores Generales, Directores de Marketing,
Directores de Unidades de Negocio, Gerentes,Directores
y Responsables de Marketing,Directores y Responsables
Comerciales,Directores de Desarrollo,Directores Comer-
ciales, Directores de Ventas, Jefes de Venta, Directores de
Comunicacion, Product Managers, Category Managers,
Brand Managers, Key Account Managers, Directores de
Estrategia, Directores de Comunicacién, de Relaciones
Pulblicas, Jefes de Ventas, Directores de Comunicacién,
Responsables de Trade Marketing, Consultores y profe-
sionales del area.

METODOLOGIA

Se trata de un programa intensivo en el que se combi-
nan las sesiones lectivas con conferencias y experiencias
practicas. Esta metodologia facilita la puesta en marcha
de los conceptos aprendidos a lo largo de las sesiones,
tanto en el desarrollo del programa como en la propia
empresa. Este programa se plantea desde una dptica ri-
gurosamente practica, mediante la implementacién de
herramientas basicas, con estudios y analisis profundos
de aplicaciones practicas en casos reales de éxito. Un
elegido grupo de profesores, auténticamente expertos en
la materia, tanto desde el punto de vista académico como
ejecutivo, le brindaran la oportunidad Unica de analizar
un cumulo de experiencias, realizadas por Empresas Li-
deres de diferentes sectores. Ademas este programa se
hard compatible con el manejo de una serie de conceptos
novedosos, que permitird que los participantes puedan
adquirir los conocimientos y las habilidades necesarias
en las materias presentadas.
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GESTION DE CAMPANAS DE MARKETING
COMO INCREMENTAR LA EFICACIA DE LO S PLANES DE MARKETING

Contenidos:

A'lo largo del moédulo aprendera como planificar las campanas de marketing de su compania de modo que incremente su eficacia.
Se revisaran cuales son los principales aspectos a tener en cuenta para la generacion de las campaias: definicion de parametros,
de publicos objetivos, asignacion de distintas prioridades a los productos ofrecidos al cliente, definicion de las fases, objetivos eco-
ndmicos y plazos, optimizacion de los canales de comunicacion y medios en los que se ejecutara la campana, asignacion recursos
comerciales... Asi mismo, se revisaran las etapas de ejecucidn y control de estos planes de marketing. El objetivo fundamental del
seminario, es repasar los factores clave y basicos a la hora de desarrollar una campana de marketing eficiente y eficaz y realizar un
recorrido de las nuevas posibilidades que hoy en dia estan a nuestra disposicion. En concreto analizaremos:

* Aspectos clave en el desarrollo de las campanas de marketing: el cliente como pieza clave.

e | a utilizacion estratégica de las bases de datos de clientes y mercados: Marketing Intelligence

* Andlisis de los medios mas rentables a la hora de realizar segun los objetivos de la campana

e L as nuevas herramientas, medios y estrategias de relacion con el cliente.

* Enfoque de proyecto en la gestién de Campanas de Marketing: identificacion de objetivos (problemas y oportunidades),
planificacion, costes y control.

* Andlisis de los conceptos de creatividad y de comunicacién de marca, asi como la gestion de campanas en el nuevo

marco empresarial y con el uso de los nuevos canales de comunicacion.

FECHAS Y LUGAR DE CELEBRACION: MADRID, 16 Y 17 DE NOVIEMBRE DE 2011 PRECIO: 1.700 EUROS

www.execed.ie.edu/campanasmarketing

NEUROMARKETING: ACTIVA EL BOTON DE COMPRA
DE TUS CLIENTES

Contenidos:

Se abordara una Introduccién al neuromarketing: Los 3 cerebros y su receptividad a mensajes comerciales; ;Por qué
los consumidores nos mienten?; Cédigos vs. Insights; 6 Reglas para el desarrollo de cédigos poderosos que motivan
deseos de compra; pasando por temas como CONSUMER PSYCHOLOGY: ;COMO FUNCIONA LA MENTE Y COMO
DEBEMOS INTERPRETARLA DESDE EL PUNTO DE VISTA COMERCIAL?; y se daran las claves para realizar un NEU-
ROMARKETING PLAN: CLAVES DE EXITO: Disefio de productos y servicios con técnicas multisensoriales, Estrategias
de precio basadas en neurobizz, Estrategias de comunicacion, branding y posicionamiento en la era de las neuroa-
plicaciones

FECHAS DE CELEBRACION: 23 Y 24 DE NOVIEMBRE DE 2011

DURACION: 2 JORNADAS

PRECIO: 1.850 EUROS

www.execed.ie.edu/neuromarketing

EL PLAN DE MARKETING
COMO HERRAMIENTA ESTRATEGICA (PROGRAMA ONLINE]

En este modulo los asistentes aprenderan a construir un Plan de Marketing eficaz alineado con la estrategia de su
empresa. Asimismo conocerdn cémo establecer objetivos y planificar las acciones adecuadas, tras un analisis de la
situacion presente y futura que garantice el éxito de su empresa, con el objetivo de fortalecer su/s marca/s y su oferta
de productos/servicios en el contexto competitivo actual.

FECHAS Y LUGAR DE CELEBRACION: DEL 18 DE ENERO AL 3 DE FEBRERO DE 2012 PRECIO: 945 EUROS

DURACION: 2,5 SEMANAS. CONTACTO: DOLORES.PEREZ@IE.EDU. LUGAR: ONLINE

www.execed.ie.edu/onlineplanmarketing
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LA MARCA COMO CONCEPTO ESTRATEGICO
INNOVACION, CREATIVIDAD Y TENDENCIAS. CASQOS DE EXITO

Contenidos:

Hoy en dia todos somos, en mayor o menor medida, usuarios de Marcas. Dentro del universo de productos, escoge-
mos aquellos que decidimos segun la informacion que recopilamos de ellas, en muchos casos, gracias al esfuerzo de
marketing que realizan las empresas. En la actualidad, podemos afirmar que el simbolo distintivo de los profesionales
del marketing es su capacidad de crear, mantener, proteger y reforzar las Marcas. En este sentido, poner Marca a
un producto significa dotarle de una esencia particular, que identifique al vendedor o al productor del mismo y que
al mismo tiempo lo diferencie de sus competidores. El objeto de este seminario es tratar de abordar, el desarrollo
de Marca como proceso de planificacidn estratégica y la creacion de valor de la marca para la empresa y para los
consumidores; tratando de entender la diferencia entre vender productos y comercializar Marcas. A su vez, se anali-
zara la forma de trascender el producto e ir mas alld, para comunicar su esencia y atributos para que el consumidor
encuentre un determinado sentido, pasando de lo meramente racional a lo emocional.

FECHAS DE CELEBRACION: 29 FEBRERO Y 1 DE MARZO DE 2012 . PRECIO: 1.950 EUROS

www.execed.ie.edu/marca

MARKETING ESTRATEGICO Y DE INNOVACION
REINVENTE SU NEGOCIO CREANDO VALOR DESDE UN NUEVO MARKETING

Este seminario nace de la anticipacion y escucha de autores de primer nivel internacional que afirman que la funcién del
marketing viene perdiendo peso, estando cada dia mas orientada al corto plazoy a los aspectos puramente tacticos. Por
ello, y méaxime en la situacion actual, su “puesta al dia” es condicidén necesaria para afrontar los retos actuales. A lo largo
del programa plantearemos una serie de mecanismos basados en la innovacién y en el andlisis estratégico del marke-
ting que permitird a los asistentes cuestionar sus actuales practicas y buscar alternativas que ayuden a las empresas a
desarrollar nuevas ventajas competitivas.

Contenidos:

e Como concentrarse en la creacion de valor desde el area de marketing

e Coolhunting: Tendencias y modas ;Cémo integrarlas en tus propuestas y actividades de marketing?
¢ ;Coémo entendery optimizar el ecosistema marketiniano online?

e Barreras y Oportunidades para vender un proyecto de innovacién en marketing

e Taller de Reinvencion

e La creacion y retencion de valor en torno a los intangibles gestionados por el marketing

e Coémo desarrollar modelos innovadores y ganas relevancia gracias a las nuevas tecnologias

e Formas innovadoras de patrocinio y alianzas

e Arteting experiencial

FECHAS DE CELEBRACION: 9 Y 10 DE MAYO DE 2012

PRECIO: 1.950 EUROS

DURATION: 2 DiAS

www.execed.ie.edu/marketingestrategico

MODULOS ONLINE TRANSVERSALES

PROGRAMA ONLINE — bo0GRAMAONLINE ~ PROGRAMA ONLINE
RESPONSABILIDAD INNGVACION BUSINESS PLAN
SOCIAL CORPORATIVA

FECHA: 21 sept-7 oct 2011 FECHA: 14-31marzo 2012 FECHA: 29 febrero al 16 marzo 2012

www.execed.ie.edu/programasonline
LUGAR: Online / DURACION: 2,5 semanas / PRECIO: 945 euros CONTACTO: dolores.perez(ie.edu
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CLAUSTRO PROGRAMA EJECUTIVO

ALONSO COTO, MANUEL

DEA en Psicologia (especialidad Publicidad), UNED. DEA en CC. Econdmicas (especialidad Marketing), UNED. Advan-
ced Management Program (AMPJ, IE BUSINESS SCHOOL. Executive MBA, IE BUSINESS SCHOOL. Master en Comer-
cio Exterior, EOIl. Ingeniero Industrial, Universidad de Oviedo (ETSI Gijén). Experto en Comercio Electrénico, AECE.
Microsoft Certified Systems Engineer, New York. Ha sido Director Académico Adjunto del Master en Direccion de
Empresas y Marketing, UNED, Technology Trainer, US Department of State, Profesor Visitante, Universidad de Oviedo.
Actualmente es Co-Director Académico del Master in Digital Advertising & Communication, IE BUSINESS SCHOOL
y Marketing Manager - Executive.

ARAGON, SALVADOR

Master en Direccion de Empresas (MBA], IE Business School. Ingeniero Industrial con la especialidad de Organizacion
Industrial por la ETSII de San Sebastian, Universidad de Navarra. En la actualidad es Director General de Innovacién
del IE Business School, funciones que compagina con las de Director de Prospectiva y Consultoria de Infoempleo.
com. Profesor del Area de Sistemas y Tecnologias de la Informacién del IE Business School.

BROTO, OLGA

Licenciada en Derecho, Universidad de Valencia. Master en Gestion del Comergio Internacional, Universidad de Va-
lencia. Graduada en Marketing y Tecnologia, IE Business School. Profesora del Area de Sistemas de Informacion del
|E Business School.

KNAPP ALBERTO

Cuenta con mas de 15 anos de experiencia en television, movil e internet. Actualmente es Socio Director en The
Cocktail, donde ayuda a las principales empresas espanolas a definir su presencia online. Es socio fundador de The
Shaker, Lacoctelera.com e lwannagothere.net. Miembro del Future Trends Forum de la Fundacién de Innovacion Ban-
kinter. Profesor Asociado del Area de Sistemnas y Tecnologias de la Informacién del IE BUSINESS SCHOOL.

PESO-VINALS, JUAN JOSE

Profesor de Marketing del IE Business School. Socio de la firma lider en Estrategias de Clientes Daemon Quest. Fue
parte del equipo fundacional de Human Group, Alta Gestion hoy integrado en Adecco. Ponente habitual en foros inter-
nacionales ExpoManagement, Forum Mundial de Marketing y Ventas.

SANCHEZ ROS, M2 DOLORES

Enelano 1999 se incorpora al Grupo LVMH, en donde ha asumido puestos de responsabilidad en departamentos de
Marketing y Ventas en diferentes empresas del grupo. Ha sido Key Account Manager en GUERLAIN y actualmente
es Directora de Marketing de GIVENCHY PARFUMS del Grupo LVMH. Profesora Asociada de Executive Education de
IE BUSINESS SCHOOL.

SANCHEZ SUAREZ, FERNANDO

Ingeniero por la UPM y Licenciado en Marketing por ESIC. Posteriormente realiz6 diferentes estudios de postgrado:
Top Management Programme (PAD] IE-London Business Schooly Postgraduate Internacional Marketing Programme,
Florida Atlantic University, entre otros. Ha desarrollado una dilatada carrera profesional en diferentes posiciones de
marketing , hasta ocupar responsabilidades de alta direccion, en companias nacionales y multinacionales. Su ulti-
ma posicién fue la de Consejero Delegado para Espana, Portugal y Norte de Africa del Grupo multinacional francés
RCL. Ha sido Director del Centro para la Innovacion Produccion-Distribucion y Subdirector General de IE Business
School. Desde hace afos es Profesor del Area de Marketing de |IE Business School, experto en Marketing Estratégi-
co, Channel Managementy Trade Marketing. Fue miembro del Comité de Estudios del Observatorio de la Distribucion
del Ministerio de Economia. Es autor de diferentes publicaciones, estudios y de abundante material docente dentro
de IE Business School. Ha sido Asesor de diferentes Empresas y Organismos Oficiales, como EROSKI, ANTENA
3TV o CEPSA entre otras. Ha participado en numerosos proyectos de Formacién In-Company : Grupo L'Oreal, Grupo
Telefénica, Ministerio de Defensa, Pfizer, Grupo Carrefour, Grupo Damm, Heineken, Schweppes, Grupo Campofrio,
BMW, Grupo Saint-Gobin, Telepizza, Uralita, Roche, Ono, Banesto, entre otras muchas empresas. En la actualidad es
Profesor de IE Business School y Presidente del Consejo Asesor de la Consultora Premium Advice.



1 !.l business
W2 school

Executive Education

EXECUTIVE EDUCATION CERTIFICATES

Los Executive Education Certificates suponen un reconocimiento formal del desarrollo del directivo, dentro de nues-

tra vocacion de ofrecer un mayor nivel de servicio, tematicas de Ultima tendencia, una personalizacién de la ofertay

beneficios por fidelizacidn, tanto para el directivo como para la empresa.

En un plazo maximo de 2 anos, puedes planificar tu desarrollo formativo o el de otros profesionales de tu empresa,

tanto de manera presencial como en formato online, a tu eleccion.

¢Como obtener un Executive Education Certificate?

e Recibirads el Executive Education Certificate del Programa Ejecutivo si realizas los médulos de un mismo programa

ejecutivo, completando un total de 80 horas lectivas de formacion como minimo, en formato online o/y presencial,

en el plazo méximo de dos afos.

e Obtendras el Executive Education Certificate Multidisciplinar completando un total de 80 horas lectivas de forma-

cién como minimo, en maddulos de distintos Programas Ejecutivos ya sean de la misma &rea funcional o de areas

funcionales combinadas, en formato online o/y presencial, en el plazo méximo de 2 afos.

e Ademas en el caso de que desee realizar la formacién de médulos independientes dentro de uno o varios programas

ejecutivos, recibird un certificado acreditativo de su participacidon en el mddulo concreto realizado.

VENTAJAS

PARA EL DIRECTIVO:

e TU disefas tu propia formacion.

e Maxima flexibilidad de planificacion.

e Libertad de eleccion entre las Ultimas tendencias de
multiples materias.

e Vision mas amplia para garantizar el maximo rendi-
miento del esfuerzo formativo.

e Reconocimiento formal de la formacién desarrollada -
Executive Education Certificate.

e Mayores posibilidades de networking.

e Beneficios por fidelizacion: Una vez realizado el primer
modulo de cualquier Programa Ejecutivo y en un plazo
maximo de dos anos a partir del inicio del mismo, IE
aplicard becas especiales en la inscripcién a progra-
mas sucesivos.

PARA LA EMPRESA:

e [nversion en formacion especializada sobre nuevas he-
rramientas y mejores practicas.

e Maxima flexibilidad en la formacién de tus directivos
para afrontar los retos inmediatos de la organizacidn.

e Nuevas perspectivas e ideas innovadoras para desarro-
llar soluciones creativas para la empresa.

e Beneficios por fidelizacién: en el caso de formar a dos o
mas directivos de la misma empresa en nuestros pro-
gramas, una vez iniciado por alguno de ellos el primer
mddulo de cualquier Programa Ejecutivo y en un plazo
maximo de dos afos, |E aplicard becas especiales en la
inscripcion de los mismos u otros directivos en progra-
mas sucesivos.

NUESTROS PROGRAMAS EJECUTIVOS

Programa Ejecutivo en Gestién de los
Recursos Humanos

Programa Ejecutivo en Negociacion
Programa Ejecutivo en Habilidades Directivas

Programa Ejecutivo en Gestion de Procesos

y Cadena de Valor

Programa Ejecutivo en Gestion Estratégica de Proyectos
Programa Ejecutivo en Direccion Estratégica de Ventas

Programa Ejecutivo en Gestion de Canales de Ventas
Programa Ejecutivo en Marketing Estratégico
Programa Ejecutivo en Marketing y Publicidad Digital
Programa Ejecutivo en Finanzas Corporativas
Programa Ejecutivo en Fundamentos Financieros
Programa Ejecutivo en Gestidn Financiera

y Combinaciones de Negocio

Programa Ejecutivo en Control de Gestion

* Para mas informacién y contenidos ampliados sobre los médulos que componen los Programas Ejecutivos, puede ponerse en contacto con:
programasabiertos@ie.edu - Tlfno. (34) 91 568 96 67
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INFORMACION GENERAL
DERECHOS DE INSCRIPCION

Las bonificaciones que se pueden obtener al cursar nuestros
Programas Abiertos, bien de manera individualizada o a través
de nuestros Programas Ejecutivos, son las siguientes:

e [ os alumnos de anteriores Programas Abiertos de Executive
Education obtendran una bonificacién del 5%, los Antiguos
Alumnos de |E Business School, del 10% y los miembros de
la Asociacion de Antiguos Alumnos del 30%.

e Sise inscribe mas de una persona al médulo o la misma per-
sona a distintos modulos, la segunda inscripcion obtendra
una bonificacion del 10%, la tercera del 15 %, la cuarta del
20%, la quinta del 25% y a partir de la sexta del 30%.

e Adicionalmente, si realiza el pago de cada cuota con cuatro
semanas de antelacion a la fecha de celebraciéon de cada uno
de los seminarios se obtendrd un 5% de bonificacion. Esta
bonificacion es la Unica acumulable a las anteriores.

Ademas te recordamos que nuestros programas pueden ser sub-
vencionados por la Fundacion Tripartita. Puedes obtener mas in-
formacion a través de su pagina web: www.fundaciontripartita.org

FORMALIZACION DE LA MATRICULA

La formalizacion de la matricula de cada uno de los mddulos
se debe realizar como fecha limite, 7 dias naturales antes del
comienzo de cada maodulo. Se podra realizar:

Por fax: enviando el boletin de inscripcion del Programa Ejecu-
tivo o de un mddulo concreto al nUmero 91- 563 26 32.

Por correo electronico: enviando sus datos a: inscripciones(ie.edu
A través de nuestro boletin de inscripcion online, disponible
en nuestra web: http://www.execed.ie.edu/web/programas

CANCELACIONES

En caso de no poder asistir al médulo una vez formalizada la ma-
tricula, se devolvera el 90% del importe, siempre que se comuni-
que con al menos, tres semanas de antelacion a la fecha del inicio.
La sustitucion de la persona inscrita por otra de la misma empre-
sa podra efectuarse hasta el dia anterior al del inicio del curso.

DISTINTAS POSIBILIDADES DE ELECCION EN LA PLANIFICACION DE LA FORMACION:
A) PROGRAMA MODULAR PARCIAL. Eleccién de uno o varios médulos por parte de uno o varios directivos de la mis-

ma empresa dentro del mismo Programa Ejecutivo

PROGRAMA EJECUTIVO
MARKETING ESTRATEGICO

NAS DE MARKETING
BRANDING PRESUPUESTOS

MARKETING ESTRATEGICO
E INNOVACION

NEUROMARKETING

ONLINE
PLAN DE MARKETING

PROGRAMA EJECUTIVO
FUNDAMENTOS FINANCIEROS

FUNDAMENTOS FINANCIEROS

CREDIT MANAGEMENT

CREACION DE VALOR

PROGRAMA ONLINE
PREVISIONES FINANCIERAS

PROGRAMA EJECUTIVO
HABILIDADES DIRECTIVAS

HABILIDADES
PARA DIRECTIVOS

HABILIDADES, MOTIVACION
Y TRABAJO EN EQUIPO

LIDERAZGO Y COACHING

COMUNICACION
Y NEGOCIACION

PROGRAMA ONLINE
GESTION DE EQUIPOS

PROGRAMA ONLINE: INNOVACION PROGRAMA ONLINE: RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA PROGRAMA ONLINE: GESTION EMPRENDEDORA

B) PROGRAMA EJECUTIVO MULTIDISCIPLINAR. Eleccion de uno o varios médulos por parte de uno o varios directivos
de la misma empresa, combinando varios de los Programas Ejecutivos en cartera.

. PROGRAMA EJECUTIVO
MARKETING ESTRATEGICO

CAMPANAS DE MARKETING

PRESUPUESTOS

CREDIT MANAGEMENT

NEUROMARKETING

ONLINE PROGRAMA ONLINE
PREVISIONES FINANCIERAS

PLAN DE MARKETING

. PROGRAMA EJECUTIVO
FUNDAMENTOS FINANCIEROS

FUNDAMENTOS FINANCIEROS

CREACION DE VALOR

PROGRAMA ONLINE: RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA

. PROGRAMA EJECUTIVO
HABILIDADES DIRECTIVAS

HABILIDADES
PARA DIRECTIVOS

HABILIDADES, MOTIVACION
Y TRABAJO EN EQUIPO

LIDERAZGO Y COACHING

COMUNICACION
Y NEGOCIACION

PROGRAMA ONLINE
GESTION DE EQUIPOS

PROGRAMA ONLINE: GESTION EMPRENDEDORA

PROGRAMA ONLINE: INNOVACION

C) PROGRAMA EJECUTIVO FUNCIONAL Realizacion del Programa Ejecutivo completo por un directivo. En este caso,
se obtiene el Executive Education Certificate correspondiente al Programa Ejecutivo realizado.

PROGRAMA EJECUTIVO
MARKETING ESTRATEGICO

CAMPANAS DE MARKETING
BRANDING PRESUPUESTOS

MARKETING ESTRATEGICO
E INNOVACION

NEUROMARKETING

ONLINE
PLAN DE MARKETING

PROGRAMA ONLINE: INNOVACION PROGRAMA ONLINE: RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA PROGRAMA ONLINE: GESTION EMPRENDEDORA

PROGRAMA EJECUTIVO
FUNDAMENTOS FINANCIEROS

FUNDAMENTOS FINANCIEROS

CREDIT MANAGEMENT

CREACION DE VALOR

PROGRAMA ONLINE
PREVISIONES FINANCIERAS

PROGRAMA EJECUTIVO
HABILIDADES DIRECTIVAS

HABILIDADES
PARA DIRECTIVOS

HABILIDADES, MOTIVACION
Y TRABAJO EN EQUIPO

LIDERAZGO Y COACHING

COMUNICACION
Y NEGOCIACION

PROGRAMA ONLINE
GESTION DE EQUIPOS






