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BIENVENIDO A IFFE BUSINESS SCHOOL

IFFE Business School es una Enfidad de
Formacion de Postgrado en Management y
Gestidn, de dmbito nacional e internacional,
con una clara vocacion hacia la prdactica
empresarial. Los retos constantes que se
presentan en la actualidad a las empresas les
exigen estar en permanente adaptaciény
disponer de las herramientas que ofrece el
conocimiento para su incorporacion a todas las
dreas de gestiéon.

La Formacion orientada a la direccién y la
gestién ha de estar fundada en la reflexiéon
sobre lo aplicado en el mundo real.

Los referentes tedricos son imprescindibles, pero
nuestros alumnos precisan los aportes practicos
y especificos que poseen los profesionales de
nuestro cuadro docente. Hemos de ir mds alld
de la bUsqueda del mero conocimiento
especulativo y tedrico, para conquistar la
realidad del mundo cambiante de las
organizaciones y los mercados.

Actuadlizarse a lo largo de toda la vida
profesional permite ajustarse a los cambios en
entornos complejos. Ello nos obliga a convertirnos
en algo mds que una Escuela de Negocios al uso
y nos aboca a ser un centro de oporfunidades
profesionales y empresariales.

113 .« o7 .
Nuestra vision es construir un

ecosistema de conocimiento,
semilla de una nueva generacion

. 1
de profesionales.

Nuestro profesorado estd compuesto por
profesionales con un obligado perfil académico
pero también con una necesaria presencia y
vinculacion al mundo empresarial.

Ofrecemos a los alumnos metodologias
avanzadas para lograr una completa formacién
en el dmbito empresarial en consonancia con
unos valores que fomentan la orientacion ala
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prdctica, la innovacién y el emprendimiento ,
asi como un entorno que estimula la
creatividad, la eficacia y la responsabilidad.

La metodologia, la relaciéon con las
empresas, la vocacion de conocimiento
global y las instalaciones en plena naturaleza
suponen algunos pilares sobre los que se
basa la formacién en IFFE.

v' Comunidad IFFE: Personas que aunan
conocimiento, solidaridad, respeto y
coherencia. Personas y profesionales
integros.

v Habitat Empresarial: Potenciar el
capital relacional de nuestra
comunidad IFFE.

ACTITUD Y DINAMISMO Y @ INNOVACION Y
APTITUD PRAGMATISMO EMPRENDIMIENTO
Fomento del trabagjo en Sesiones estructuradas con Potenciar el pensamiento
equipo, desarrollo de un cardcter eminentemente creativo, espiritu emprende-
competencias y capital pragmdatico y dindmico. dor, busqueda de modelos
relacional, evaluacién de negocio innovadores vy

continua al alumno, sostenibles.

evaluacién del esfuerzo y
participacion.
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| oBJETIVOS DEL CURSO

El Programa de Especializacion en Direccion de Marketing y Ventas se distribuye a lo largo de seis
modulos en los que el alumno adquirird una vision global del drea de Marketing y Ventas dentro de
una organizacion, asi como de las habilidades necesarias para la toma de decisiones vy el
establecimiento de estrategias de marketing y ventas adecuadas.

Con un enfoque eminentemente prdactico , el objetivo general del programa de especializacion es el
de dotar al alumno del dominio de las técnicas y herramientas especificas para la gestidén de la
Direccion de Marketing y Ventas.

Los objetivos especificos del programa son:

v Desarrollar y actualizar el conocimiento sobre los métodos y conceptos aplicables en Marketing y
Ventas.

v Integrar la vision y los objetivos generales de la empresa con las politicas y las estrategias de
Marketing.

4 Compartir y debatir las tendencias actuales y las futuras evoluciones de la gestién comercial en las
empresas.

4 Sensibilizarse con las estrategias y los planteamientos competitivos en entornos turbulentos.

v Desarrollar la capacidad del alumno para dirigir y coordinar equipos de trabajo con la méxima
eficacia.

Los principales conceptos de marketing

Las estrategias y politicas de comunicacion

Las técnicas de investigacion de mercados

Planificacion y organizacién comercial

Disefio e implementacion del plan de ventas

Estrategias y técnicas de negociacién comercial
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W, ") B ° Ponentes profesionales con
o g || | / .
N f‘% amplia experiencia en el
- |
: e sector.

N -~

o Networking: interaccién con

todos los participantes.

| mETODOLOGIA

IFFE Business School desarrolla su oferta formativa basdndose en una
metodologia propia que garantiza el éxito de todos sus programas.

La formacidn de IFFE Business School destaca por ofrecer un enfoque
global, orientada al dmbito profesional, e intimamente ligada a las
necesidades reales de la empresa.

Se busca la transmisidn a los alumnos de experiencias y tendencias en
cada una de las disciplinas impartidas.

METWORKING

El claustro docente, integrado por profesionales de prestigio
procedentes del mundo empresarial, nos permite ofrecer una
formacién que combina la teoria con una visibn eminentemente

practica, en la que no sélo se transmiten conocimientos, sino fambién EXPERIENCIA HERRAMIENTAS
experiencias reales directamente aplicables al entorno profesional.

METCDOLOGIA IFFE BUSINESS SCHOOL

El programa de especializaciéon se desarrollard a lo largo de sesiones presenciales y online, lo que
permitird al alumno compatibilizar el curso con el desarrollo de otras actividades.

El alumno dispondrd del acceso al Campus Virtual para facilitar el seguimiento y encuentro de alumnos y
profesores, permitiendo a su vez disponer de los distintfos materiales de estudio y realizar diversas
actividades a través de este medio.

Las herramientas utilizadas y las actividades propuestas estardn compuestas por:

v" Casos prdcticos, para dar aplicacién a la materia estudiada y potenciar la iniciativa y habilidad de
bUsqueda de informacion.

v" Notas técnicas , que profundizan en aquellos conceptos de gran interés global pero que son
tangenciales con el nicleo de la materia tratada en el tema.

v Webinars, que permitirdn la tutorizacién y resolucién de dudas del alumno

v Bibliografia y referencias, para poder ampliar conocimientos sobre la materia.

v’ Cuestionarios de autoevaluacién, para conocer el grado de conocimiento del mddulo.
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I HORARIO Y CALENDARIO

El Programa de Especializacién en Direccion de Marketing y Ventas de IFFE Business School se desarrollard
en sesiones presenciales y online durante los meses de septiembre, octubre y noviembre.

Calendario Septiembre 2016
El curso tiene una duracién de 150 horas, del 12 de septiembre al 4 de

noviembre de 2016.

lLu Ma Mi Ju Vi Sa Do

Horario

Formacién presencial
Las clases presenciales se impartirdn los viernes de 16:00 a 21:00 y los

sdbados de 9:00 a 14:00. La formacidon se complementa con seminarios Octubre 2016
temdticos los jueves por la tarde de 18:30 a 21:00. lu Ma Mi Ju Vi Sa Do
Formacién online 2
Durante la semana, los alumnos podrdn acceder al Campus Virtual 4 5 6 7 8 K
para preparar las sesiones y consultar documentacion complementaria. . n N 4
Asi mismo, se programardn webinars para complementar la formaciéon o 16
presencial. 18 19 20 21 22 p&
vEN 26 27 28 29 30
Formacion Online. 31
Clases Presenciales. Viernes tarde y sébados maiana. X
Noviembre 2016
Formacion Complementaria presencial. Jueves tarde. lLu Ma Mi Ju Vi Sa Do
Entrega de proyectos fin de curso. 1 2 3 n 5 6

Asistencia
Es preceptiva la asistencia a un minimo del 90% de las actividades formativas para obtener el diploma
correspondiente.

* Las fechas pueden sufrir modificaciones, las cuales serdn informadas puntualmente a los asistentes.
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MODULO 1 - CONCEPTOS BASICOS DEL MARKETING

Fundamentos del Marketing

e Teoria de la soberania del comprador

e Principios de aplicacién del Marketing

e Marketing estratégico vs Marketing operativo
e Ofras definiciones del Marketing

El Marketing en la empresa
e El éxito de la gestidn del Marketing

e Orientacion a mercado como sistema de gestion
e Ambito de aplicacién del Marketing

Identificacion y satisfaccion de las necesidades
del consumidor

e Las necesidades del cliente
e Factores que influyen en la percepcién

Evolucion de la funcién de Marketing

e Fases de desarrollo

e Nuevos paradigmas del Marketing moderno

e Evolucion del organigrama de la empresa

e Organizacion del drea de Marketing en la empresa
e Campos de accidn

MODULO 2 - ESTRATEGIA DE MARKETING

El Plan de Marketing

e Plan Estratégico

e Plan Operativo

e Plan de Control

e Presupuesto de Marketing

Andlisis interno

e Diagndstico interno de la empresa

e La cadena de valor

e Andlisis e identificacion de recursos y capacidades
e Recursos y Capacidades

e Andlisis DAFO

Marketing industrial

e Concepto

e Singularidad de la demanda en el mercado industrial
e Comportamiento del cliente industrial

e Técnicas especificas de Marketing Industrial

e La accion del Marketing en los mercados industriales

Marketing de servicios

e La calidad del servicio

e Estudio de las necesidades del cliente de servicios

e Clasificacién de servicios

e Ventajas e inconvenientes de los servicios

e Gestion de las expectativas del cliente

e Elementos definitorios de la gestién del Marketing de
servicios

Andlisis externo

e El entorno de la empresa

e Andlisis generall

e Delimitacion del entorno especifico

e Andlisis de la estructura de la industria
e Segmentacién de la industria:

e grupos estratégicos

e Andlisis de competidores

Estrategias de Segmentacién y Posicionamiento (SBP)

e Segmentacién de mercados

e Criterios de segmentacioén

e Eleccidon de nichos de mercado

e Aproximacion al mercado objetivo

e Estrategias atacantes, defensivas y flanqueadoras

e Estrategias de marketing de guerrilla, de cobertura de
mercado y de posicionamiento en el mercado

Estrategias de marca

e Tipos de marca y posicionamiento

e |dentidad corporativa asociada a la marca
e Caracteristicas de las marcas

e El packaging

Estrategias de crecimiento

e Tipos de estrategias
e Estrategias de fidelizacién
e Estrategias de salida

* El programa puede verse modificado para la actualizaciéon de contenidos, modificaciones de las que los alumnos serdn puntuakente informados.
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MODULO 3 - MARKETING MIX

Decisiones sobre productos y marcas

e Tipos de productos

e Componentes del producto

e Decisiones sobre la cartera de productos
e Innovacion y adopcion de productos

e Ciclo de vida de productos

e Toma de decisiones

Politicas de distribucidon

e Distribucién comercial y canales

e Funciones del infermediario

e Diseno del canal de distribucion

e Evaluacion y seleccidn de alternativas

e Sistemas de organizacién del canal

e Conflicto y competencia dentro del canal
e Toma de decisiones

Estrategia de precios

e El precio como instrumento de Marketing
e Métodos de fijacién de precios

e Estrategias de precios

e Toma de decisiones

Comunicacién de Marketing

e Funcién de la comunicacioén

e Comunicacién integrada

e Proceso de comunicacion

e Comunicacion efectiva

e Planificacion de la comunicacion

e Herramientas de comunicacién tradicionales

Nuevas vias de creacién de valor empresa-cliente.
Marketing on-line

e Plan de Marketing on-line

e Las cuatro patas de la mesa: SEO, SEM, Contenidos,
Redes Sociales

e La web como cenfro de la estrategia

e KPI's y Métricas para andlisis y toma de decisiones

MODULO 4 - INVESTIGACION DE MERCADOS

Conceptos generales

e Definiciones: investigacién comercial, SIM.

e Departamento de investigacion en la empresa e institu-
tfos de mercado.

e Aplicaciones: plan de marketing, viabilidad lanzamiento
de producto

Técnicas de obtencidn de informacion

e Caracteristicas.
e Tipos: cualitativas, cuantitativas, mixtas y neuromarketing

Fuentes de informacidon

e Caracteristicas.
e Tipos: primarias, secundarias.

La realidad de la investigacidon comercial

e Disefo de la investigacidon comercial.
e Contratacién de una investigacion: briefing, proyecto,
informe.

* El programa puede verse modificado para la actualizaciéon de contenidos, modificaciones de las que los alumnos serdn puntuakente informados.
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MODULO 5 - DIRECCION COMERCIAL

Como generar valor para el cliente

e Concepto de valor

e El ciclo de compra

e Creacion de valor para el cliente en cada fase
e Elementos clave de la proposicién de valor

e Conocer la gama de capacidades

e Averiguar el impacto del producto/servicio

Conocimiento de necesidades

e Crear valor a fravés de la investigaciéon
e Consecucién de los objetivos con el cliente

Disminucion del riesgo

e Clasificacion de riesgos
e Riesgos estratégicos

e Riesgos Tdcticos,

e Riesgos Técnicos

e Riesgos Politicos

e Riesgos Individuales

Evaluacidn de alternativas

e Descubrir y clasificar los criterios de valor
e Compararse con la competencia

e |dentificar el valor

e La estrategia global

Obtencidn de resultados

e Las tres fases de la ejecucion
e Seguimiento del programa
e Aprovechar el éxito

De la planificacion estratégica a la comercial

e Definicidn de la planificacién

e Planificacion estratégica

e Planificacion operativa/comercial
e El plan de ventas

e Sistemas de conftrol

Diseno e implementacion del plan de ventas

e El plan de ventas

e Andlisis de estrategias

e Definicidn de estrategias
e Organizacién comercial

e Principios de organizacién

Organizaciéon comercial

e Manual operativo

e Nuevo paradigma de la organizacién empresarial

e Estructura

e Organizacion geogrdfica

e Organizacion por : producto, mercados, clientes y fun-
ciones

e Frecuencia y estrategia de visitas

e Determinacién del tamafo de la fuerza de ventas

e Estrategia de venta. Venta interna/venta externa

Territorio de ventas

e Las zonas de ventas

e Gestidn eficaz de las zonas de ventas
e Las rutas

Estrategias de control

e Fundamentos

e Sistemas de conftrol

e Tipos de control

Retribucién de vendedores

El proceso administrativo

* El programa puede verse modificado para la actualizacién de contenidos, modificaciones de las que los alumnos serdn puntuaknte informados.
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MODULO 6 - NEGOCIACION COMERCIAL

Infroduccidn

e Concepto de negociaciéon
e Tipos de negociacion
e Ambito de la negociacién

Zona de posible acuerdo

e Limites de proteccion
e Encuentro en la zona de posible acuerdo

Estrategias y técnicas de negociacion

) Preparacion de la negociacion
e Estrategias

Técnicas - .,
¢ e |dentificacion de las partes

e Intereses
e Planteamiento de soluciones
e Alternativas (MAPAN)

Fases de la venta personal

e Psicologia de ventas

e Toma de contacto: cémo vender interés

e Andlisis de necesidades

e Argumentacion profesional o el arte de vender e los
beneficios de tus productos

e Tratamiento de objeciones

e El cierre (3se acaba aquila venta?)

Estilos sociales de negociacién

e Descripcién de los estilos sociales

e Comportamientos asociados a los estilos
e Motivaciones asociadas a los estfilos

e Pautas de actuacion

CASOS DE EXITO

De la mano de los profesionales de MARKEA, Asociacion Galega de Marketing, conoceremos diversos casos de éxito
empresarial en el drea de Marketing.

* El programa puede verse modificado para la actualizacién de contenidos, modificaciones de las que los alumnos serdn puntuaknte informados.
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| CUADRO DOCENTE

Javier Gil
Ingeniero de Telecomunicaciones
Executive MBA por la EAE Business School

Ha ocupado diferentes posiciones de responsabilidad en Areas de Planificacién, Mar-
keting y Desarrollo de Negocio en operadores de Telecomunicaciones nacionales e
internacionales y es Socio Fundador de la consultora K de Marketing y Vicepresidente
de la Cdmara de Comercio Cataluia - Emiratos Arabes.

Ignacio Abeal
Licenciado en Psicologia y Relaciones Laborales
Mdaster en Direccion Comercial y Marketing

Socio Director de Nascor Consultores. Lieva 21 anos capacitando profesionales de
todos los sectores como coach, formador y consultor. Ha sido responsable de Recursos
Humanos de grandes companias como Aegon Seguros y Corporacion Voz de Galicia.

Beatriz Pereira
Licenciada en Psicologia
Experta en Comportamiento del Consumidor e Investigacién Comercial y de Mercado.

Responsable externo de investigacion comercial en R Cable y Telecomunicaciones de
Galicia, colaboradora en Anova, Sondaxe, Ideara o el Grupo de Investigacion en
Psicologia Comercial de la USC. Consultora Asociada en luni Consulting.

Maria JesUs Vazquez
Diplomada en Traduccién e Interpretacion
Especialista en Comercio Exterior y Marketing Internacional

Actualmente Consultora Asociada en luni Consulting y Consultora-Promotora de pro-
gramas de Internacionalizacién de ICEX, también ha sido Responsable Exportacion en
Porcelanas Galos y Responsable de Marketing y Comercio Internacional de Selmark.

Xosé Luis Reza
Administracién y Direccion de Empresas
Especialista en Marketing

Presidente de ClUster Comunicacion Grdfica de Galicia, Socio Consultor de luni

Consulting y del Movimiento Incitus, Delegado en Galicia del Foro de Marcas
Renombradas Espanolas y Presidente de Markea (Asociacion Galega de Marketing).
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PRECIO Y CONDICIONES | INSCRIPCION Y MATRICULA
ECONOMICAS

INSCRIPCION
El precio del Programa de Especializacién en El candidato/a formalizard la solicitud de

Direccion de Marketing y Ventas es de 850¢€ . admisién, remitiendo la documentacion

Para los miembros de la Comunidad IFFE y Co- requerida a IFFE Business School, completando el
lectivos es de 650¢€. formulario de inscripcion del curso dentro de la
web  www.iffe.es/programa-de-especializacion-
en-direccion-de-marketing-y-ventas

y adjuntando el justificante de pago.

FORMA DE PAGO

Transferencia Bancaria a:

IFFE S.L.

CIF: B-70.230.685

IBAN: ES47 0182 5778 0102 0153 4020
ENTIDAD BANCARIA: BBVA
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Somos lideres, formamos lideres

Campus IFFE

& Pazo das Cadeas, N-VI, Km 586
San Pedro de Nés,15176 - Oleiros
A Coruna - Espana

B (+34) 981 654 772

B admision@iffe.es

Q. www.iffe.es
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