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Informacion General

FECHAS Y LUGAR DE REALIZACION

El Seminario se celebrara los dias Madrid, 5y
6 de Octubre de 2010 en las instalaciones de
la calle Maria de Molina 7 de IE Business
School situadas en Madrid, segun el horario
que figura en el programa.

DOCUMENTACION

Todos los asistentes al Seminario recibiran el
material didactico que se utilice en las jorna-
das. Esta documentacién sera un manual de
obligada consulta para resolver cualquier
duda o interrogante sobre el tema.

DERECHOS DE INSCRIPCION

El precio total del Seminario sera de 1.600
euros, incluyendo ademas de su asistencia a
las sesiones, la documentacion, el almuerzo
y los cafés. Los Antiguos Alumnos de
Programas Master del IE Business School,
podran acceder a una bonificacion del 10% y
para miembros de la Asociacién de Antiguos
Alumnos del IE Business School la bonifica-
ciéon sera del 30%.

CANCELACIONES

En caso de no poder asistir al Seminario, una
vez formalizada la matricula, se devolvera el
90% del importe, siempre que se comunique
con al menos tres semanas de antelacién a la
fecha del inicio. La sustitucién de la persona

inscrita por otra de la misma empresa podra
efectuarse hasta el dia anterior del inicio del
programa.

CERTIFICADO
Los participantes recibiran un certificado acredi-
tativo de su participacion en el Seminario.

DIVISION DE PROYECTOS IN-COMPANY
Executive Education de IE Business School a tra-
vés de su division de Proyectos In-Company, ofre-
ce la posibilidad de desarrollar acciones de for-
macion y consultoria, tanto en el ambito nacional
como internacional, acordes con las necesidades
especificas de su empresa. Pueden ampliar esta
informacién en el teléfono 91 745 47 61.

PARA INSPECCION POSTAL ABRIR AQUI
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IE Business School, escuela de nego-
cios fundada en 1973, tiene como obje-
tivo formar los mejores lideres en los
campos de la creacion, la direccion y el
asesoramiento de empresas, lideres
que contribuyan a la creacion de valor
colectivo desde iniciativas empresaria-
les competitivas, responsables y com-
prometidas con el entorno.

En este sentido, IE Business School, a través de
sus programas de Executive Education, ofrece
soluciones innovadoras a directivos de empre-
sas de todo el mundo.

Nuestro enfoque desarrolla la vision, habilida-
des y capacidades de gestidon necesarias para
afrontar con éxito los retos a los que se enfren-
tan las organizaciones actuales.

El modelo de formacién de nuestra Escuela
impulsa el desarrollo profesional, personal e
intelectual dentro de un marco global que
refuerza la perspectiva internacional de los par-
ticipantes. Los programas que desarrollamos,
abiertos y/o a medida de las empresas, tienen
como objetivo proporcionar la mejor experien-
cia de aprendizaje que se traduce en un impac-
to directo en la gestion empresarial.

Le invitamos a formar parte de la comunidad de
directivos de |IE Business School y participar de
una experiencia que le posicionara en un entor-
no de relaciones de maximo nivel, tanto en el
ambito profesional como personal.

METODOLOGIA

Se trata de un programa intensivo en el que se
combinan las sesiones lectivas con conferencias
y experiencias practicas. Esta metodologia facili-
ta la puesta en marcha de los conceptos apren-
didos a lo largo de las sesiones, tanto en el des-
arrollo del programa como en la propia empresa.

OBJETIVOS

A lo largo del seminario aprendera como plani-
ficar las campafias de marketing de su compa-
fiia de modo que incremente su eficacia.

Se revisaran cuales son los principales aspec-
tos a tener en cuenta para la generacién de las
campanas: definicion de parametros, de publi-
cos objetivos, asignacién de distintas priorida-
des a los productos ofrecidos al cliente, defini-
cién de las fases, objetivos econémicos y pla-
zos, optimizacion de los canales de comunica-
cién y medios en los que se ejecutara la cam-
pafa, asignacion recursos comerciales... Asi
mismo, se revisaran las etapas de ejecucion y
control de estos planes de marketing.

El objetivo fundamental del seminario, es repa-
sar los factores clave y basicos a la hora de
desarrollar una camparia de marketing eficiente
y eficaz y realizar un recorrido de las nuevas
posibilidades que hoy en dia estan a nuestra
disposicion. En concreto analizaremos:

e Aspectos clave en el desarrollo de las campa-
fas de marketing: el cliente como pieza clave.

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

e Analisis de los medios mas rentables a la hora
de realizar segun los objetivos de la campania.

e Las nuevas herramientas, medios y estrate-
gias de relacion con el cliente.

e Enfoque de proyecto en la gestién de
Campafias de Marketing: identificacién de
objetivos (problemas y oportunidades), plani-
ficacion, costes y control.

e Analisis de los conceptos de creatividad y de
comunicacion de marca, asi como la gestion
de campanas en el nuevo marco empresarial
y con el uso de los nuevos canales de comu-
nicacion.

A QUIEN VA DIRIGIDO

Entre otros, el seminario va dirigido a:

¢ Directores Generales,

e Directores de Unidades de Negocio,

e Gerentes,

¢ Directores y Responsables de Marketing,
e Directores y Responsables Comerciales,
e Directores de Desarrollo,

e Directores de Sistemas y Tecnologia de la
Informacion,

e Consultores.

Programa

Martes 5 de Octubre de 2010

9,00 h.
Acreditacion de los asistentes y entrega de documenta-
cion.

9,25 h.
Bienvenida e introduccion al seminario.

Moderador de las Jornadas

Dfia. Olga Broto, Profesor del Area de Sistemas de
Informacion, IE BUSINESS SCHOOL

9,30 h. .

LA GESTION DE CAMPANAS DE MARKETING

e Conceptos basicos para desarrollar y gestionar una
campanfa de marketing basada en los clientes.

Dfia. Olga Broto, Profesor del Area de Sistemas de
Informacion, IE BUSINESS SCHOOL

11,00 h. Café.

11,30 h. i

MARKETING INTELLIGENCE EN LA DEFINICION Y

ANALISIS DE LAS CAMPANAS: LA UTILIZACION

ESTRATEGICA DE LAS BASES DE DATOS DE CLIEN-

TES Y MERCADOS

e Targeting models: Cémo seleccionar el target idéneo
de la campana.

e | a definicién del publico objetivo y la microsegmenta-
cioén del mercado.

e Modelos de segmentacion en base a informacion.

e Como tener preparado el Datamart Analitico para una
posterior evaluacion de campanas.

D. Juan José Peso, Socio Director, DAEMON QUEST,
Profesor del Area de Direccion Comercial y Marketing,
|IE BUSINESS SCHOOL

13,00 h.

EL “NUEVO” PLAN DE MEDIOS

e Situacién actual de consumo de medios

e Consumidor vs. Fan // Campafha vs. Me gusta: el
cambio de paradigma.

e Eficacia y Retorno del Marketing Online.

e Papel y Retorno del social media en ciclo de vida del
cliente.

e Medicion de la presencia en medios sociales: qué
medir, de qué manera.

D. Juan Luis Polo, Socio Director, TERRITORIO CREATIVO
14,30 h. Almuerzo.

15,30 h.

MEDIOS CONVENCIONALES VS. MEDIOS NO

CONVENCIONALES: LAS REDES SOCIALES

e El panorama actual de los medios: el nuevo consumi-
dor.

® Qué debemos tener en cuenta a la hora de elegir
medios: ventajas de los medios convencionales y no
convencionales

¢ | as Redes Sociales como nuevo jugador.

e Ejemplos de Campafas masivas y no masivas.

D. Antonio de la Rosa, Profesor Asociado, IE BUSINESS
SCHOOL

16,30 h. ~

LA GESTION DE CAMPANAS DE MARKETING EN EL

NUEVO ENTORNO EMPRESARIAL: ULTIMOS AVANCES

e Desafios online personality, online events, marketing
viral, blogs, wikis, comunidades.

® Los nuevos medios y las reacciones del publico.

¢ Ultimas novedades.

D. Manuel Alonso Coto, Profesor del Area de Sistemas
de Informacién, IE BUSINESS SCHOOL.

18,00 h. i i

LA UTILIZACION MAS RENTABLE DE LOS MEDIOS EN
EL MARKETING DIRECTO

e Estableciendo objetivos.

e Clasificacion de los medios.

e | a via de acceso al publico objetivo.

e Andlisis de medios.

D. Félix Cuesta, Profesor del Area de Direccién Comercial
y Marketing, |IE BUSINESS SCHOOL

19,00 h. Fin de la Jornada.

Miércoles 6 de Octubre de 2010

9,00 h. _

CAMPANAS ALTERNATIVAS

e Estrategia y creatividad o como evitar que la creativi-
dad sea tu enemiga.

e Nuevos medios, nuevas ideas y nuevas tecnologias.

¢ | os clientes no son lo que eran: campanas para samu-
rais.

® Algunos ejemplos: éxitos, ¢fracasos? e incognitas.

D. Ramén Puchades, CONSULTOR INDEPENDIENTE

10,00 h. Café.

10,30 h. i )

CREATIVIDAD Y COMUNICACION EN LA GESTION DE

CAMPANAS DE MARKETING

® Qué es la creatividad en comunicacion.

e Como se aborda un campafia de marketing desde el
punto de vista de la creatividad.

e Cuales son los elementos clave para disefiar una
buena campafa de marketing.

D. Alfonso San Frutos, Socio Director y Director Creativo,
CONTINUUM

11,30 h i

EXPERIENCIA PRACTICA: CASO BLUE_BBVA

¢ Un modelo eficiente para ser afin en un segmento target.
e L a importancia de la integracion.

e El rol del prescriptor.

D. Ignacio Maldonado Goémez-Aparicio, Director de
Publicidad Corporativa, BBVA

12,30 h.

DISENO DE UNA ESTRATEGIA DE MARKETING INTE-

GRAL: EXPERIENCIA PRACTICA DE ACCIONA

e Definicion y andlisis estratégico de la campafa multi-
canal.

e Entendimiento de la convivencia de los distintos tar-
get groups.

¢ E| posicionamiento corporativo como eje vertebrador.

e Creatividad, ejecucién y seguimiento de la campafa.

D. Gerardo Mochales, Director de Marketing Corporativo,
Relaciones Institucionales y Comunicacién Internacional,
ACCIONA

14,00 h.

CONCLUSIONES FINALES

Dfia. Olga Broto, Profesor del Area de Sistemas de
Informacion, IE BUSINESS SCHOOL

14,15 h. Clausura del Seminario y entrega de Diplomas.

ALONSO COTO, Manuel

DEA en Psicologia (especialidad Publicidad),
UNED. DEA en CC. Econémicas (especialidad
Marketing), UNED. Advanced Management
Program (AMP), IE BUSINESS SCHOOL.
Executive MBA, |IE BUSINESS SCHOOL. Master
en Comercio Exterior, EOl. 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.

BROTO, Olga

Licenciada en Derecho, Universidad de Valencia
Master en Gestion del Comercio Internacional,
Universidad de Valencia.

Graduada en Marketing y Tecnologia, |E Business
School.

Profesora del Area de Sistemas de Informacion
del |IE Business School.

CUESTA FERNANDEZ, Félix

Doctor (PhD) en Ciencias Econdmicas y Empre-
sariales por la Universidad de Alcala.

Executive MBA en el |E Business School.
Fundador y Presidente del Centro Virtual de
Asesoramiento Empresarial. Advisor de Empresas
Internacionales.

Profesor del Area de Direccién Comercial y
Marketing del |IE Business School.
Extraordinario en la Universidad de Alcala por su
tesis Doctoral.

MALDONADO GOMEZ-APARICIO, Ignacio
Licenciado en Derecho y master en direccion de
empresas por la Escuela de Organizacion
Industrial de Madrid (EOI).

18 afios de experiencia nacional e internacional
en marketing FMCG (gran consumo en Philip
Morris y Kraft Food Internacional).

Director de publicidad corporativa, con respon-
sabilidad global pero claro foco en la la gestion
publicitaria en Espafa de las tres marcas que el
Grupo utiliza en esta unidad (BBVA, Uno-e y
Dinero Express).

MOCHALES, Gerardo

Doble Licenciatura en Ciencias Econémicas y en
Administracion y Direccion de Empresas por
ICADE.

Executive MBA por la Universidad Kellog-
Northwestern (Chicago); PMD (Program for
Management Development) por la Universidad de
Harvard.

Director de Marketing Corporativo, Relaciones
Institucionales y Comunicacién Internacional de
ACCIONA.

Es profesor asociado en los programas MBA y E-
MBA en ESIC.

PESO-VINALS, Juan José

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 Gestién hoy integrado en Adecco.
Ponente habitual en foros internacionales
ExpoManagement, Forum Mundial de Marketing
y Ventas.

POLO, Juan Luis

Es el fundador y responsable de nuevo negocio
de Territorio Creativo, agencia de Social Media
Marketing. Creada en 1997 actualmente es consi-
derada una de las agencias mas innovadoras en
este campo, con una comunidad propia de segui-
dores de la marca en los diferentes medios que la
agencia edita desde el afo 2005. Entre esos
medios cabe destacar el blog corporativo de la
agencia “elc, el Blog de Marketing en Espanol”,
que tras cinco afnos es el blog sobre marketing y
publicidad mas leido en espanol. Abogado de for-
macion, colabora con el Instituto de Empresa para
programas de formacién in-company, es director
académico del curso de Experto en Social Media
de Unidad Editorial y es profesor en Tracor dentro
del master de Comunicacion en Nuevos Medios.

PUCHADES MARTINEZ, Ramén

Estudios de Informatica de Gestién, Universidad
Politécnica de Valencia.

Socio Director de Sonoratec, compania especia-
lizada en la concepcidn, disefio y puesta en mar-
cha de proyectos online de toda indole.

DE LA ROSA BREVA, Antonio

Brand Manager de L’oréal.

Marketing Manager de Coca-Cola/light y Zero.
Director de Marketing de Flex.

Director de Marketing de Microsoft Consumo.
Director de Marketing Estratégico y Comunicacion
de MTV.




