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Presentacion

El ambito de los negocios es altamente competitivo. La globalizacién ha favorecido
el comercio internacional y el avance de las nuevas tecnologias ha creado nuevos
habitos de consumo. Por ello, las estrategias para captar al publico objetivo han ido
evolucionando a lo largo de los afios. En este punto, la figura del director comercial
y de Marketing adquiere un papel relevante, al ser la persona encargada de controlar
que las campafas y estrategias puestas en marcha cumplan con los requerimientos
del mercado. Con esta titulacion de TECH, se ofrece a los alumnos una oportunidad
Unica para mejorar su cualificacion en este sector, alcanzando un nivel de competencias

superior que le abrira las puertas al mundo de los negocios.
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Los equipos comerciales y de Marketing precisan
sequir una serie de estrategias para alcanzar los
objetivos de su compania. Tu labor como directivo
de estas dreas sera fundamental para asegurar
que se cumplen todos los procesos”
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Las compafiias se enfrentan, cada dia, a nuevos retos. Adaptarse a los cambios
y exigencias del mercado y luchar por ser mas competitivos son tareas que no
pueden dejarse de lado en ningun momento. Para lograrlo, es imprescindible
contar con las areas de comercial y de Marketing, fundamentales en cualquier
gran companfia que busca un mayor crecimiento. De esta manera, conseguir

un impulso efectivo de estos departamentos permitira a las empresas adquirir
una gran ventaja competitiva.

Pensando en esto, TECH ha decidido crear este Master Semipresencial, en el que

se ofrece a los alumnos una especializacion tedrico-practica para que conozcan los
aspectos mas relevantes a nivel comercial y de marketing, pero, sobre todo, sera una
oportunidad Unica para conocer y desarrollar las habilidades de liderazgo que deberan
poner en practica durante su faceta laboral. Para ello, los estudiantes accederdn,

en un primer momento, a un Master de un afio de duracién, que cursaran

de manera online.

Con este plan de estudios, los alumnos se especializaran en diferentes aspectos
relacionados con los negocios, como el Management y liderazgo, la gestion logistica,
la investigacion de mercados, la direccion comercial o las diferentes ramas del
Marketing. Asi, podran adquirir un conocimiento profundo sobre todo lo que rodea

a este sector. Este programa contara con multitud de recursos tedrico-practicos,
ejercicios multimedia y una novedosa metodologia didactica que favoreceran

el aprendizaje del alumno. Adicionalmente, los egresados podran acceder a

10 Masterclasses exclusivas y complementarias, creadas por un renombrado
especialista de reconocimiento internacional en el campo de la Direccion

de Ventas.

Tras superar esta parte de la ensefianza, el profesional podra acceder a una estancia
practica intensiva, de 3 semanas, en la que el alumno formara parte de un equipo real
de trabajo, conociendo como se realiza el trabajo en los departamentos de comercial
y de Marketing, y los beneficios reales de estas areas aportan a sus empresas.

Este Master Semipresencial MBA en Direccion Comercial y Marketing (CRO, Chief
Revenue Officer) contiene el programa mas completo y actualizado del mercado.
Sus caracteristicas mas destacadas son:

+ Desarrollo de mas de 100 casos practicos presentados por expertos en direccion
comercial y de Marketing

+ Sus contenidos graficos, esquematicos y eminentemente practicos con los
que estan concebidos, recogen una informacion especifica sobre aquellas
disciplinas indispensables para el ejercicio profesional

+ Los planes integrales de actuacion sistematizada en el ambito de los negocios

+ El sistema interactivo de aprendizaje basado en algoritmos para la toma
de decisiones sobre las situaciones planteadas

+ Las guias practicas para el uso de las principales herramientas de Marketing

+ Su especial hincapié en las metodologias mas innovadoras para la aplicacion
de técnicas de liderazgo en los negocios

+ Todo esto se complementara con lecciones tedricas, preguntas al experto, foros
de discusion de temas controvertidos y trabajos de reflexion individual

+ Disponibilidad de los contenidos desde cualquier dispositivo fijo o portatil
con conexion a internet

+ Ademads, podras realizar una estancia de practicas profesionales en uno
de los mejores centros

ijPreparate para convertirte en Director
Comercial y de Marketing con TECH! Tendras
acceso a 10 Masterclasses exclusivas y
adicionales, impartidas por un renombrado
docente de prestigio internacional”



Tus habilidades directivas te permitiran
dar un impulso a tu carrera profesional,
logrando acceder a las empresas de

mayor renombre a nivel internacional”

En esta propuesta de Master Semipresencial, de caracter profesional y modalidad
semipresencial, el programa esta dirigido a la actualizacion de profesionales de los
negocios que requieren un alto nivel de cualificacion. Los contenidos estan basados
en la Ultima evidencia cientifica, y orientados de manera didactica para integrar el

saber tedrico en la practica diaria. De esa manera, los elementos tedrico-practicos
facilitaran la actualizacion del conocimiento y permitiran la toma de decisiones en
entornos complejos.

Gracias a su contenido multimedia elaborado con la Ultima tecnologia educativa,
permitiran al estudiante obtener un aprendizaje situado y contextual, es decir, un
entorno simulado que proporcionara un aprendizaje inmersivo programado para
entrenarse ante situaciones reales. El disefio de este programa se centra en el
Aprendizaje Basado en Problemas, mediante el cual debera tratar de resolver las
distintas situaciones de practica profesional que se le planteen a lo largo del mismo.
Para ello, contara con la ayuda de un novedoso sistema de video interactivo realizado
por reconocidos expertos.
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Apuesta por el Marketing Digital
como principal método para
llegar a tu publico objetivo.

Gracias a las habilidades directivas

que podras desarrollar con este
programa, tus equipos de trabajo
alcanzaran un mayor rendimiento.
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¢ Por qué cursar este
Master Semipresencial?

Estudiar este programa es indispensable para todos aquellos profesionales que deseen
actualizar sus conocimientos acerca de la Direccion Comercial y de Marketing. La titulacion
dispone de los contenidos mas innovadores con respecto a esos sectores del ambito
empresarial. Y, al mismo tiempo, se distingue por su doble enfoque didactico. Por un lado,
ofrece materias tecricas de gran relevancia para ese marco laboral y, seguidamente, cuenta
con una estancia practica de primer nivel que ayudara al estudiante a reforzar su dominio

sobre esas tematicas.
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Con TECH, adquiriras conocimientos
profundos sobre logistica financiera
y los aplicaras de manera inmediata
en tu actividad laboral cotidiana”
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1. Actualizarse a partir de la ultima tecnologia disponible

Las ultimas herramientas digitales para la Direccion de Marketing estan al alcance
de los alumnos de TECH por medio de esta innovadora titulacion. Asimismo, podran
examinar de forma directa, todas aquellas tecnologias que posibilitan una adecuada
gestion comercial en las empresas del siglo XXI.

2. Profundizar a partir de la experiencia de los mejores especialistas

A'lo largo de ese programa, TECH contara con el apoyo de grandes expertos. Esos
profesionales se encargaran de supervisar los progresos académicos del estudiante
durante la fase tedrica de este Master Semipresencial. A su vez, los responsables de
monitorizar su practica profesional en centros de primer nivel, les ayudaran a adquirir
las competencias mas solicitadas del mercado laboral.

3. Adentrarse en entornos empresariales de primera

Tras examinar las empresas mas reconocidas en el mercado por su innovadora
gestion comercial y del Marketing, TECH ha elegido un grupo de ellas para acoger a
sus estudiantes. Esto dara paso a una estancia profesional 100% practica e intensiva,
en la cual el alumno podra acceder a los mejores conocimientos, de la mano

de competitivos profesional y tecnologias de punta.
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4. Combinar la mejor teoria con la practica mas avanzada

A'lo largo de 3 semanas de practica profesional, el alumno desarrollara tareas de
altisimo nivel desde el primer momento. Ese aprendizaje practico e inmersivo les
facilitara la comprension de las responsabilidades y dinamicas de operacion mas
complejas de las direcciones de Comercial y Marketing de las empresas.

5. Expandir las fronteras del conocimiento

TECH dispone de un amplio nimero de convenios y contactos a través de los cuales
ha organizado la capacitacion practica de este Master Semipresencial. Por medio de
esas colaboraciones, el estudiante tendra acceso a empresas internacionales y desde
ellas dominara los estandares mas globales de esta area profesional.

Tendras una inmersion practica total
en el centro que tu mismo elijas”
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Objetivos

El principal objetivo de este Master Semipresencial de TECH es ofrecer a los alumnos
una completa especializacion en la que la teoria tiene tanta importancia como la
practica. De esta manera, la combinacion de ambas favorecera el aprendizaje del

estudiante, dotandolo de las competencias precisas para desarrollarse con éxito en
su faceta profesional. Asi, al finalizar, estara capacitado para dirigir equipos de trabajo
de las dreas de comercial y Marketing que logren alcanzar las metas de la compafiia.
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Llevar a cabo campanas de Marketing
exitosas dara una ventaja competitiva
a tu empresa”
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Objetivo general

+ Gracias a la realizacion de este Master Semipresencial de TECH, el alumno sera
capaz de desarrollar las habilidades de liderazgo indispensables para ponerse
al frente de los departamentos de comercial y Marketing de grandes empresas
multinacionales. Asi, aprenderan, de un modo practico, todos los aspectos que
deben tenerse en cuenta a la hora de dirigir equipos de trabajo, logrando sus
maximos rendimientos y los mayores beneficios posibles para sus negocios
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Objetivos especificos

+ Integrar la vision y los objetivos generales de la empresa con las politicas + Ser capaz de dirigir las gestiones comerciales de la empresa
y las estrategias de Marketing, adaptando la empresa a las necesidades
del mercado y del cliente

*

Planificar y llevar a cabo campafias de ventas
+ Formar equipos de vendedores de alto nivel mediante técnicas de coaching
+ Implementar los métodos de investigacion de mercado mas adecuados, e inteligencia emocional

asi como analizar las diferentes fuentes de datos, para aplicar politicas

' ' + Gestionar todo el proceso de venta
y estrategias comerciales en la empresa

+ Llevar a cabo estrategias de Marketing orientadas a la comercializacion

+ |dentificar oportunidades, amenazas y cambios en el entorno competitivo de los productos y fidelizacién de los clientes

y actuar agilmente frente a estos cambios en el mercado, en los canales

y en la competencia + Lograr una vision internacional de la direccion comercial y de Marketing

+ Utilizar los medios digitales para dar a conocer la empresa y sus productos,

+ Definir, ejecutar y liderar una estrategia de marketing de éxito, dominando las )
asi como para llevar a cabo los procesos de ventas

herramientas del proceso de Marketing y usandolas en beneficio de la empresa

+ Crear estrategias focalizadas en el cliente que ofrezcan propuestas
de valor personalizadas

+ Desarrollar las habilidades directivas que permitan crear y dirigir equipos
de venta que generen valor afiadido a la organizacion

+ Adquirir habilidades de liderazgo que te permitan dirigir equipos de comercial

y marketing
+ Tener conocimientos profundos en gestion logistica y financiera de la empresa Gestiona con éxito las transacciones
+ Realizar investigaciones de mercado para entender los cambios en el mismo comerciales de tu empresay /ogra

y los comportamientos de compra que puede definir la estrategia de marketing los méximos beneficios posib/es”
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Competencias

Este Master Semipresencial de TECH ofrece a los alumnos la posibilidad de
mejorar su capacitacion para la alta direccion empresarial, centrados en las areas
de comercial y Marketing. De esta manera, al finalizar el programa, los estudiantes
estaran capacitados para disefar, implementar y gestionar estrategias y campanas
comerciales y de Marketing que favorezcan el logro de los objetivos de la empresa.
Sin duda, una oportunidad de crecimiento para quienes deseen enfocar su carrera

hacia esta rama profesional.
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@ @ Adquiere las destrezas necesarias para

dirigir equipos de trabajo en las grandes
empresas del mercado internacional”
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Competencias generales

+ Desarrollar campafias de Marketing, en diferentes soportes, que favorezcan
el conocimiento y crecimiento de la compafiia

+ Controlar las campafias comerciales de las empresas en las que trabaje

+ Gestionar equipos de trabajo que cumplan con los objetivos de la empresa

A través de este programa
aplicaras técnicas profesionales
de SEM y SEO en las campanas
de Marketing de tu empresa”
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Competencias especificas

+ Desarrollar unas habilidades de liderazgo que te permitan dirigir adecuadamente equipos
de trabajo en el area del Marketing

+ Desarrollar y poner en practica una estrategia competitiva que promueva el crecimiento
de la empresa frente a los competidores

+ Realizar un diagndstico financiero de la empresa que permita analizar la viabilidad
de la empresa

+ Dirigir la gestion logistica de las compras
+ Llevar a cabo una investigacion de mercados, a nivel nacional e internacional
+ Disefar y dirigir camparias de Marketing

+ Realizar negociaciones comerciales, aportando técnicas de inteligencia emocional,
automotivacion y empatia

+ Tener unos profundos conocimientos en las diferentes ramas del marketing

+ Aplicar técnicas SEM y SEO en las campafias de Marketing
i - + Aplicar los maximos niveles de calidad en todos los procesos llevados a cabo

en la empresa
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Direccion del curso

El cuadro docente de este Master Semipresencial se distingue de cualquier otro
disponible en programas similares del mercado pedagogico. Todos ellos cuentan
con una dilatada experiencia en la Direccion Comercial y Marketing de empresas.
TECH los ha elegido por sus resultados y habilidades en el manejo de herramientas
digitales que facilitan esa clase de tareas. Ese claustro ha sido responsable de
componer un innovador temario de estudios donde han quedado plasmadas las
materias mas actualizadas de ese sector.
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TECH ha elegido a los mejores docentes
para esta titulacion y ellos se encargaran
de ofrecerte, en todo momento, una guia
educativa personalizada”
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Directora Invitada Internacional

Qiava Martinez es una destacada figura internacional en la industria del deporte, con una amplia
trayectoria en el equipo de fltbol americano Las Vegas Raiders, donde se ha desempefiado como
Vicepresidenta y Directora de Ventas. En este rol, ha liderado y gestionado todos los esfuerzos
de ventas y retencion de clientes, asi como los eventos del Allegiant Stadium, monetizando
asociaciones corporativas, suites y ventas de boletos premium y de temporada. Asi, su liderazgo
ha sido clave durante el periodo de reubicacion a Las Vegas, jugando un papel fundamental en la

estrategia de ventas de PSL, suites y asientos loge.

También con los Raiders, ha trabajado como Directora de Asientos y Servicio Premium, para
después ser promovida a Vicepresidenta de Servicio Premium y Experiencia del Huésped. Antes
de su carrera en el deporte profesional, Qiava Martinez ha sido Editora y Propietaria de Culture
Magazine, una plataforma que ha permitido a escritores adolescentes expresar sus experiencias
de vida. Igualmente, ha ocupado el cargo de Directora Ejecutiva en Youth Achieving Destiny, una

organizacion sin fines de lucro que ha servido a jévenes desfavorecidos, ensefidndoles capacitacion
y desarrollo empresarial. Cabe destacar también que ha publicado su primer libro, titulado “Sports

Dream”, para inspirar a los nifios a seguir sus pasiones a pesar de los desafios.

Asimismo, ha sido honrada como una de las Mujeres Poderosas del Area de la Bahia, un
reconocimiento que celebra a las mujeres apasionadas por educar, empoderar y conectar con
otras mujeres en los negocios y en la comunidad. Adicionalmente, ha sido galardonada como
Mujer Inspiradora en el Deporte por Women in Sports and Events (WISE) Las Vegas. Ademas,
ha formado parte de las juntas de Teach For America, Las Vegas, y la Fundacion Icy Baby, ambas

enfocadas en la juventud y el deporte.




Direccién del curso [ 23 tecn

Dna. Martinez, Qiava

* Vicepresidenta y Directora de Ventas en Las Vegas Raiders, Estados Unidos

- Vicepresidenta de Servicio Premium y Experiencia del Huésped
en Las Vegas Raiders

- Directora de Asientos y Servicio Premium en Las Vegas Raiders

* Fundadora y Editora de Culture Magazine

- Desarrollo Empresarial y Relaciones Publicas en Inversiones Inmobiliarias Harper
- Directora Ejecutiva en Youth Achieving Destiny

* Master en Administracion de Empresas por la Universidad de Phoenix

* Licenciada en Ciencias Politicas por la Universidad de California

* Premios: Mujeres Poderosas del Area de la Bahia y Mujer Inspiradora en el Deporte
por Women in Sports and Events (WISE), Las Vegas

Gracias a TECH podras
aprender con los mejores
profesionales del mundo”

* Miembro de: Teach For America, Las Vegas y Fundacion Icy Baby
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Direccion

D. Lopez Rausell, Adolfo

* Consultor Independiente en KMC
Comercial y Técnico de Investigacion en Investgroup
Consultor de Marketing en Alcoworking
Gerente en el Club de Innovacion de la Comunidad Valenciana
Licenciado en Ciencias Economicas y Empresariales por la Universidad De Valencia
Diplomado en Marketing por ESEM Escuela de Negocio

Miembro de AECTA (Vocal de comunicacién de Junta Directiva), AINACE (vocal de Junta Directiva) y Club Marketing
Valencia (expresidente)







Estructura y contenido

Este Master Semipresencial dispone de un actualizado temario de estudios donde el

alumno encontrara los contenidos mas innovadores acerca del liderazgo de empresas.
En particular, ahondara sobre como se llevan a cabo esos procesos en los departamentos
de comercial y Marketing de diversas compafias y qué peso han pasado a jugar las
tecnologias digitales. Esos conocimientos se abordaran desde una novedosa metodologia
didactica, basada en el Relearning, que facilitara la asimilacion rapida y flexible de los
conceptos mas complejos de este plan académico.




e
]
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Este programa de estudios consta

de una parte tedrica donde le alumno
asimilara los contenidos mas complejos
desde una plataforma de aprendizaje
100% online e interactiva”
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Mddulo 1. Management y liderazgo 1.8.  Gestién del cambio

1.8.1.  Anadlisis del rendimiento
1.1.  General management

. : : : . 1.8.2.  Liderar el cambio. Resistencia al cambio
1.1.1.  Integracién de estrategias funcionales en las estrategias globales de negocio
1.1.2.  Politica de Gestién y Procesos

1.1.3.  Society and Enterprise

1.8.3.  Gestion de procesos de cambio

1.8.4. Gestion de equipos multiculturales

1.2 Direccion estratégica Médulo 2. Logistica y gestion economica

1.2.1. Establecer la posicion estratégica: mision, vision y valores L :
) 2.1.  Diagnostico financiero
1.2.2.  Desarrollo de nuevos negocios , . ,
2.1.1.  Indicadores para el andlisis de los estados financieros

2.1.2.  Analisis de la rentabilidad
2.1.3.  Rentabilidad econémica y financiera de una empresa

1.2.3.  Crecimientoy consolidacién de la empresa
1.3.  Estrategia competitiva

1.3.1.  Andlisis del mercado

1.3.2.  Ventaja competitiva sostenible

1.3.3.  Retorno de la inversion

2.2, Anélisis econémico de decisiones
2.2.1.  Control Presupuestario

_ i 2.2.2.  Andlisis de la competencia. Analisis comparativo
1.4.  Estrategia corporativa

1.41.  Driving Corporate Strategy
1.4.2.  Pacing Corporate Strategy

2.2.3.  Toma de decisiones. La inversion o desinversion empresarial
2.3.  Valoracion de inversiones y portfolio management

; 2.3.1.  Rentabilidad de los proyectos de inversion y la creacion de valor
1.4.3.  Framing Corporate Strategy

: - : 2.3.2.  Modelos para la evaluacion de proyectos de inversion
1.5, Planificacion y estrategia

) ) » o » 2.3.3.  Andlisis de sensibilidad, elaboracién de escenarios y arboles de decision
1.5.1.  Relevancia de la Direccion Estratégica en el proceso de Control de Gestion ) B o
2.4.  Direccion de logistica de compras
241, Gestion de stocks

2.4.2.  Gestion de almacenes

1.5.2.  Andlisis del entorno y la organizacion
1.5.3.  Lean Management
1.6.  Gestion del talento
1.6.1.  Gestion del Capital Humano
1.6.2.  Entorno, estrategia y métrica

2.4.3.  Gestion de compras y aprovisionamiento
2.5, Supply Chain Management
» » 2.517. Costesy eficiencia de la cadena de operaciones
1.6.3.  Innovacion en la gestion de personas ,

o ) 2.52. Cambio en los patrones de demanda
1.7.  Desarrollo directivo y liderazgo : ) )
. : : 2.5.3.  Cambio en la estrategia de las operaciones

1.7.1. Liderazgoy estilos de liderazgo

1.7.2. Motivacion

1.7.3. Inteligencia emocional

1.7.4. Capacidades y habilidades del lider 2.0

1.7.5.  Reuniones eficaces

2.6. Procesos logisticos
2.6.1.  Organizacion y gestion por procesos
2.6.2.  Aprovisionamiento, produccién, distribucion
2.6.3.  Calidad, costes de calidad y herramientas
2.6.4. Servicio posventa



2.7.

2.8.

Logistica y clientes

2.7.1.  Andlisis de demanda y prevision

2.7.2.  Prevision y planificacion de ventas

2.7.3.  Collaborative planning, forecasting and replacement
Logistica internacional

2.8.1.  Aduanas, procesos de exportacion e importacion
2.82.  Formasy medios de pago internacional

2.8.3. Plataformas logisticas a nivel internacional

M@ddulo 3. Investigacion de mercados

3.1.

3.2.

3.3.

3.4.

3.5.

Fundamentos de marketing

3.1.1.  Principales definiciones

3.1.2.  Conceptos basicos

3.1.3.  Evolucion del concepto de marketing
Marketing: de la idea al mercado

3.2.1.  Concepto y alcance del marketing
3.2.2.  Dimensiones del marketing

3.2.3.  Elmarketing 3.0

Nuevo entorno competitivo

3.3.1.  Innovacion tecnoldgica e impacto econémico
3.3.2.  Sociedad del conocimiento

3.3.3.  El'nuevo perfil del consumidor
Métodos y técnicas de investigacion cuantitativas
3.4.1.  Variablesy escalas de medida

3.4.2.  Fuentes de informacion

3.4.3. Técnicas de muestreo

3.4.4.  Tratamiento y analisis de los datos
Métodos y técnicas de investigacion cualitativas
3.5.1.  Técnicas directas: focus Group

3.5.2.  Técnicas antropoldgicas

3.5.3.  Técnicas indirectas

3.5.4.  Two face mirror y método Delphi

3.6.

3.7.

3.8.

3.9.

3.10.
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Segmentacion de mercados

3.6.1. Tipologias de mercado

3.6.2. Conceptoy analisis de la demanda
3.6.3.  Segmentacion y criterios

3.6.4.  Definicion de publico objetivo

Tipos de comportamiento de compra

3.7.1.  Comportamiento complejo

3.7.2.  Comportamiento reductor de disonancia

3.7.3.  Comportamiento de busqueda variada

3.7.4.  Comportamiento habitual de compra

Sistemas de informacion de marketing

3.8.1.  Enfoques conceptuales del sistema de informacion en marketing
3.8.2.  Data Warehouse and Data Mining

3.8.3.  Sistemas de informacion geogréfica

Gestion de proyectos de investigacion

3.9.1. Herramientas de analisis de informacion
3.9.2.  Desarrollo del plan de gestion de expectativas
3.9.3.  Evaluacion de viabilidad de proyectos

Marketing intelligence

3.10.1. Big Data

3.10.2. Experiencia de usuario
3.10.3. Aplicacion de técnicas

Modulo 4. Direccion comercial

4.1.

4.2.

Negociacion comercial

4.1.1.  Inteligencia emocional en la negociacion y venta
4.1.2.  Automotivacion y empatia
4.1.3.  Desarrollo de capacidades de negociacion

Fundamentos de la direccion comercial

4.2.1.  Analisis interno y externo. DAFO
4.2.2.  Andlisis sectorial y competitivo
423. Modelo CANVAS
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4.3.

4.4.

4.5.

4.6.

4.7.

4.8.

Toma de decisiones en gestion comercial

4.3.1. Estrategia comercial y estrategia competitiva
4.3.2.  Modelos de toma de decisiones

4.3.3.  Analiticas y herramientas para toma de decision
Direccion y gestion de la red de ventas

4.4.1.  Planificacién de la campafa de ventas

4.42.  Redes al servicio de la actividad comercial
4.43.  Politicas de seleccion y formacién de vendedores
4.4.4.  Sales Management

Implementacion de la funcién comercial

4.5.1. Contrato comercial

4.52.  Control de la actividad comercial

4.53. Elcodigo deontologico del agente comercial
Key account management

4.6.1. lIdentificacion de Cuentas Clave

4.6.2. Beneficios y Riesgos del Key Account Manager
4.6.3. Ventas & key account management

4.6.4. Fases delaaccion estratégica del KAM
Prevision comercial

4.7.1. Prevision empresarial y prevision de ventas
4.7.2.  Métodos de prevision de ventas

4.7.3. Aplicaciones practicas de la prevision de ventas
Gestion financiera y presupuestaria

4.8.1. Cuadro de mando integral en marketing

4.82. Control del plan anual de marketing

4.8.3. Impacto financiero de las decisiones estratégicas

Maddulo 5. Estructura y organizacion comercial

5.1.

5.2.

5.3.

5.4.

5.5.

5.6.

Organizacion comercial

51.7. Introduccion a la organizacion comercial
51.2.  Estructuras comerciales mas tipicas
51.3.  Organizacion de delegaciones

5.1.4. Desarrollo de modelos organizativos comerciales
Organizacion de la red de ventas

5.2.1.  Organigrama del departamento

5.2.2. Disefio de las redes de ventas

52.3. Realidad multicanal

Andlisis de mercado interno

5.3.1.  Definicion de Cadena de Servicio
5.3.2.  Anadlisis de calidad de servicio

5.3.3.  Benchmarkig de Producto

53.4. Factores claves de éxito en el negocio
Estrategia de ventas

54.1. Meétodos de ventas

54.2. Estrategias de captacion

54.3. Estrategias de servicios

Go-to-market strategy

55.1.  Channel management

5.5.2.  Ventaja competitiva

5.5.3.  Fuerza de ventas

Planificacion de la campafia de ventas

5.6.1.  Fijacion de objetivos y cuotas

5.6.2.  Productividad comercial

5.6.3.  Planificacion de la actividad comercial
5.6.4. Plan de contingencia



5.7.

5.8.

5.9.

5.10.

Organizacion de la cartera de clientes

5.7.1. Planificacion de clientes

5.7.2.  Clasificacion de clientes
Preparacion de las zonas comerciales

5.8.1. Realizacion del plan de visitas

5.8.2.  Concertacion de visitas

Control de la actividad comercial

59.1. Principales ratios y métodos de control
5.9.2. Herramientas de supervision

59.3. Metodologia del Balanced Scorecard
Organizacion del servicio postventa

5.10.7. Acciones postventa

5.10.2. Relaciones con el cliente

5.10.3. Autoanadlisis y mejora

M@ddulo 6. Formacion y coaching de la red de ventas
6.1.

6.2.

6.3.

Seleccion del equipo de ventas

6.1.1.  Acciones de reclutamiento

6.1.2.  Perfiles de vendedores

6.1.3. Entrevista

6.1.4.  Plan de acogida

Formacion de vendedores de alto nivel

6.2.1.  Plan de formacion

6.2.2.  Caracteristicas y actividades del vendedor

6.2.3. Formacion y gestion de equipos de alto rendimiento
Coaching personal e inteligencia emocional

6.3.1. Inteligencia emocional aplicada a las técnicas de venta
6.3.2.  Asertividad, empatia y escucha activa

6.3.3.  Autoestimay lenguaje emocional

6.3.4. Inteligencias multiples

6.4.

6.5.

6.6.

6.7.

6.8.

6.9.

6.10.
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Motivacion y remuneracion de redes de venta

6.4.1. Técnicas de motivacion

6.4.2.  Sistemas de remuneracion

6.4.3.  Sistemas de incentivos y compensacion
Psicologia y técnicas de venta

6.5.1.  Nociones de psicologia aplicada a la venta

6.5.2.  Técnicas para mejorar la comunicacion verbal y no verbal
6.5.3.  Factores de influencia en la conducta del consumidor
Desarrollo del proceso de venta

6.6.1. Metodologia en el proceso de venta

6.6.2.  Captacion de la atencion y argumentacion

6.6.3.  Objeciones y demostracion

Preparacion de la visita comercial

6.7.1.  Estudio de la ficha de cliente

6.7.2.  Planteamiento de objetivos de venta al cliente
6.7.3.  Preparacion de la entrevista

Realizacion de la visita comercial

6.8.1.  Presentacion al cliente

6.8.2.  Determinacion de necesidades

6.8.3.  Argumentacion

Negociacion y cierre de la venta

6.9.1. Fases de la negociacion

6.9.2. Tacticas de negociacion

6.9.3.  Cierre y compromiso del cliente

El proceso de fidelizacién

6.10.1. Conocimiento exhaustivo del cliente

6.10.2. El proceso comercial a llevar a cabo con el cliente
6.10.3. El valor que tiene el cliente para la empresa

tecn
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Maédulo 7. Strategy in marketing management y marketing operativo

7.1. Marketing management
7.1.1.  Positioning and Value Creation
7.1.2.  Orientacion y posicionamiento de la empresa al marketing
7.1.3.  Marketing estratégico vs. marketing operativo
7.1.4.  Objetivos en direccion de marketing
7.1.5.  Comunicaciones integradas de marketing
7.2.  Funcioén del marketing estratégico
7.2.1.  Principales estrategias de marketing
7.2.2.  Segmentacion, targeting y posicionamiento
7.2.3.  Gestion del marketing estratégico
7.3.  Dimensiones de la estrategia del marketing
7.3.1.  Recursos e inversiones necesarias
7.3.2.  Fundamentos de la ventaja competitiva
7.3.3.  Comportamiento competitivo de la empresa
7.3.4.  Focus marketing
7.4.  Estrategias de desarrollo de nuevos productos
7.4.1.  Politicas de fijacion de precios
7.4.2.  Estrategias de promocion y merchandising
7.4.3.  Estrategias de distribucion, expansion e intermediacion
7.5.  Marketing mix
7.5.1.  The marketing value proposition
7.5.2. Politicas, estrategias y tacticas de marketing mix
7.5.3.  Elementos del marketing mix
7.5.4.  Satisfaccion del cliente y marketing mix
7.6.  Gestion de productos
7.6.1.  Distribucion de consumo 'y ciclo de vida del producto
7.6.2. Obsolescencia, caducidad, campafas periddicas
7.6.3.  Ratios de gestion de pedidos y control de stocks
7.7.  Principios de precios
7.7.1.  Andlisis del entorno
7.7.2.  Costes de produccion y margenes de descuento
7.7.3.  Precio final y mapa de posicionamiento

7.8.

7.9.

7.10.

711,

7.12.

Gestion de canales de distribucion

7.8.1.  Trade marketing

7.8.2.  Cultura de la distribucion y competencia
7.8.3.  Designing and Managing Channels

7.8.4.  Funciones de los canales de distribucion
7.8.5.  Route to market

Canales de promocion y ventas

7.9.1.  Branding corporativo

7.9.2.  Publicidad

7.9.3.  Promocién de ventas

7.9.4.  Relaciones publicas y venta personal

7.9.5.  Street marketing

Branding

7.10.1. Brand evolution

7.10.2. Creacioény desarrollo de marcas de éxito
7.10.3. Brand equity

7.10.4. Category management

Gestion de grupos de marketing

7.11.1. Equipos de trabajo y la direccion de reuniones
7.11.2. Coachingy gestion de equipos

7.11.3. Gestién de laigualdad y diversidad
Comunicacion y marketing

7.12.1. La comunicacion integrada en el marketing
7.12.2. El disefio del programa de comunicacion de marketing
7.12.3. Habilidades comunicativas e influencia
7.12.4. Barreras para la comunicacion empresarial

Mddulo 8. International marketing

8.1.

La investigacion de mercados internacionales
8.1.1.  Emerging Markets Marketing

8.1.2.  Andlisis PEST

8.1.3.  ¢Qué, como y donde exportar?

8.1.4.  Estrategias de marketing mix internacional



8.2.

8.3.

8.4.

8.5.

8.6.

8.7.

8.8.

Segmentacion internacional

8.2.1.  Criterios para la de segmentacion de mercados a nivel internacional
8.2.2.  Nichos de mercado

8.2.3.  Estrategias de segmentacion internacional
Posicionamiento internacional

8.3.1.  Branding en mercados internacionales

8.3.2.  Estrategias de posicionamiento en los mercados internacionales
8.3.3.  Marcas globales, regionales y locales

Estrategias de producto en mercados internacionales

8.4.1. Modificacién, adaptacion y diversificacion de productos
8.4.2.  Productos estandarizados globales

8.4.3.  Elportafolio de producto

Precios y exportacion

8.5.1.  Calculo de los precios de exportacion

8.5.2. Incoterms

8.5.3.  Estrategia internacional de precio

Calidad en marketing internacional

8.6.1.  Calidad y el marketing internacional

8.6.2. Lasnormas y certificaciones

8.6.3.  El'marcado CE

Promocion a nivel internacional

8.7.1.  EIMIX de promocién internacional

8.7.3.  Advertising y publicidad

8.7.4. Ferias internacionales

8.7.5. Marca pais

Distribucion a través de canales internacionales

8.8.1.  Channel and Trade Marketing

8.8.2. Consorcios de exportacion

8.8.3.  Tipos de exportacion y comercio exterior
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Médulo 9. Digital marketing

9.1.

9.2.

9.3.

9.4.

9.5.
9.6.
9.7.

Marketing digital

9.1.1.  Plan de marketing integrado: convencional y digital
9.1.2.  Marketing digital estratégico y toma de decisiones
9.1.3.  Elmodelo CANVAS en el marketing digital

Gestion de comunidades virtuales: community management
9.2.1.  Cambios en los paradigmas de comunicacion
9.2.2.  Marketing intelligence y consumidor 2.0

9.2.3. Gestién de redes y comunidades

9.2.4.  Gestion de contenido en social media

9.2.5.  Las comunicaciones de marketing en la Web 2.0
9.2.6.  Monitorizacion, analitica y resultado en social media
E-commerce

9.3.1.  Logistica y distribucion en e-commerce

9.3.2. Venta, medios de pago y seguridad en internet
9.3.3.  Marketing digital aplicado al e-commerce

9.34. Plataformas tecnoldgicas para e-commerce
Performance marketing

9.4.1.  Marketing de afiliacion

9.4.2. Desarrollo de campafas de emailing

9.4.3. Herramientas de gestion de performance marketing
Web analytics y social media intelligence

Search Engine Marketing (SEM)

Search Engine Optimization (SEQ)

9.7.1.  Principios basicos de funcionamiento de los buscadores
9.7.2.  Seleccion de KWs

9.7.3.  Elementos basicos de un analisis SEO

Médulo 10. Customer relationship management

10.1.

Conociendo al mercado y al consumidor
10.1.1.  Open innovation

10.1.2. Inteligencia competitiva

10.1.3. Sharing economy
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10.2. CRM y marketing relacional
10.2.1. Filosofia empresarial u orientacion estratégica
10.2.2. Identificacion y diferenciacion del cliente
10.2.3. Laempresay sus stakeholders
10.2.4. Clienting
10.38. Database marketing y customer relationship management
10.3.1. Aplicaciones del database marketing
10.3.2. Leyesy regulacion
10.3.3. Fuentes de informacidén, almacenamiento y procesamiento
10.4. Psicologia y comportamiento del consumidor
10.4.1. Elestudio del comportamiento del consumidor
10.4.2. Factores internos y externos del consumidor
10.4.3. Proceso de decision del consumidor
10.4.4. Consumerismo, sociedad, marketing y ética
10.5. Areas del CRM management
10.5.1. Customer service
10.5.2. Gestién de la fuerza de ventas
10.5.3. Servicio al cliente
10.6. Marketing consumer centric
10.6.1. Segmentacion
10.6.2. Anadlisis de la rentabilidad
10.6.3. Estrategias para fidelizar al cliente
10.7. Técnicas de CRM management
10.7.1. Marketing directo
10.7.2. Integracion multicanal
10.7.3. Marketing viral
10.8. Ventajasy peligros de implementar CRM
10.8.1. CRM, ventasy costes
10.8.2. Satisfaccion y lealtad del cliente
10.8.3. Implementacion tecnoldgica
10.8.4. Errores estratégicos y de gestion
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Mddulo 11. Marketing 1to 1

11.1. Inteligencia emocional en la empresa
11.1.7. Inteligencia emocional y comunicacion
11.1.2. Asertividad, empatia y escucha activa
11.1.3. Autoestima y lenguaje emocional
11.2. Capital relacional: coworking
11.2.1. Gestion del capital humano
11.2.2. Andlisis del rendimiento
11.2.3. Gestion de la igualdad y diversidad
11.2.4. Innovacion en la gestion de personas
11.3. Liderazgo y gestion de equipos
11.3.1. Liderazgoy estilos de liderazgo
11.8.2. Capacidades y habilidades del lider 2.0
11.3.3. Gestion de procesos de cambio
11.3.4. Gestion de equipos multiculturales
11.8.5. Coaching
11.4. Seleccion de clientes objetivo (CRM)
11.4.1. Disefio de un e-CRM
11.4.2. Implicaciones y limitaciones de la LOPD
11.4.3. Orientacion al consumidor
11.4.4. Planificacion 1to 1
11.5. Gestion de cuentas clave
11.5.1. Identificacion de cuentas clave
11.5.2. Beneficios y riesgos del Key Account Manager
11.5.3. Ventasy Key Account Manager
11.5.4. Fases de la accion estratégica del KAM
11.6. El proceso de fidelizacion
11.6.1. Conocimiento exhaustivo del cliente
11.6.2. El proceso comercial a llevar a cabo con el cliente
11.6.3. Elvalor que tiene el cliente para la empresa




07
Practicas

La ensefianza practica es imprescindible en cualquier carrera, ya que es la mejor manera
de que los estudiantes puedan aprender realmente como se deben llevar a cabo todos
esos conceptos y estrategias que han aprendido durante sus estudios tedricos. Gracias
a este Master Semipresencial, los alumnos tendran la oportunidad de acceder a un
periodo intensivo de practicas en una compafiia de referencia en el sector comercial
y de Marketing, lo que sera fundamental para su crecimiento personal y profesional.
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Accede a esta estancia practica y aprovecha
al maximo las 3 semanas en las que estaras
rodeado de profesionales con amplia
experiencia en el sector”




tecn 38| Practicas

La opcion de capacitacion practica de este programa esta conformada por una estancia
practica en una compafifa de referencia en el sector, de 3 semanas de duracién de lunes
a viernes, con jornadas de 8 horas consecutivas de ensefianza practica al lado de un
profesional en la materia. Esta estancia permitira a los alumnos conocer en profundidad
los entresijos de la labor directiva en el entorno comercial y del Marketing.

En esta propuesta de capacitacion, cada actividad esta disefiada para fortalecer

y perfeccionar las competencias clave que exige el gjercicio especializado de esta area.
De este modo, se potenciara al maximo el perfil profesional, impulsando un desempefio
solido, eficiente y altamente competitivo.

Es, sin duda, una oportunidad para aprender trabajando en los departamentos

de comercial y Marketing, fundamentales, en la actualidad, en cualquier empresa. De
esta manera, sera una opcion de gran valor para el alumno que pase a formar parte
del trabajo diario en una empresa lider del sector, poniéndose al dia sobre los principales
avances en este campo.

De esta forma, la estancia practica en una empresa de referencia en comercio
y Marketing permitira al alumno completar una serie de actividades practicas en
distintas areas y departamentos de la compafiia, obteniendo una vision general
sobre el sector que le permita incorporarse rapidamente al mercado laboral,
convirtiéndose en uno de los profesionales mas competitivos del momento.

La parte practica se realizara con la participacion activa del estudiante desempefiando

las actividades y procedimientos de cada drea de competencia (aprender a aprender y

aprender a hacer), con el acompafiamiento y guia de los profesores y demas compafieros
de entrenamiento que faciliten el trabajo en equipo y la integracion multidisciplinar como

competencias transversales para la praxis de comercial y del Marketing (aprender a ser
y aprender a relacionarse).

Los procedimientos descritos a continuacion seran la base de la parte practica de la
capacitacion, y su realizacion esta sujeta tanto a la idoneidad de los pacientes como a la
disponibilidad del centro y su volumen de trabajo, siendo las actividades propuestas las
siguientes:

Capacitate en una compariia que te pueda
ofrecer todas estas posibilidades, con un
programa académico innovador y un equipo
humano capaz de desarrollarte al maximo”
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Médulo

Actividad Practica

Estrategias
de la Direccién
Comercial y Marketing

Detectar lagunas de gestién mediante la creacion y la preparacién de personas
y equipos en el &mbito de las ventas y la gestién de cuentas

Implementar procesos sélidos de gestion de ventas: pipeline, planificacién
de cuentas y propuestas

Tendencias
de Marketing
actualizadas para
el Chief Revenue

Propiciar en la construccién de un alcance con los clientes actuales y futuros
y coordinar su implementacion a través de los canales de venta, la gestion
de clientes, el marketing y las comunicaciones

Participar en el proceso de investigacion de clientes (cantidad y calidad) para
proporcionar liderazgo estratégico a la arquitectura y el posicionamiento de la marca

Officer Supervisar el desarrollo de canales/socios, afiadiendo nuevos canales de ventas
y revendedores y socios de terceros
Tendencias Aplicar procesos de supervision de los ingresos y los clientes potenciales, ajustandolos,
comerciales si es necesario, para crear un posibilitar sostenible

actualizadas para
el Chief Revenue
Officer

Apoyar la consecucion de los resultados a corto plazo y la estrategia a largo plazo,
incluyendo la prevision de ingresos

Actividades de mayor
alcance dentro de la
Direcciéon Comercial

y Marketing de las
empresas

Participar en el proceso para la prospeccion y cierre de relaciones con clientes clave

Dar soporte mediante acciones de aplicacion de las estrategias de crecimiento
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Seguro de responsabilidad civil

La maxima preocupacion de esta institucion es garantizar la seguridad tanto de los
profesionales en practicas como de los demas agentes colaboradores necesarios en
los procesos de capacitacion practica en la empresa. Dentro de las medidas dedicadas a
lograrlo, se encuentra la respuesta ante cualquier incidente que pudiera ocurrir durante
todo el proceso de ensefianza-aprendizaje.

Para ello, esta entidad educativa se compromete a contratar un seguro
de responsabilidad civil que cubra cualquier eventualidad que pudiera surgir
durante el desarrollo de la estancia en el centro de practicas.

Esta poliza de responsabilidad civil de los profesionales en practicas tendra coberturas
amplias y quedara suscrita de forma previa al inicio del periodo de la capacitacion

practica. De esta forma el profesional no tendra que preocuparse en caso de tener
que afrontar una situacion inesperada y estara cubierto hasta que termine el programa
practico en el centro.




Condiciones generales de la capacitacion practica

Las condiciones generales del acuerdo de practicas para el programa seran las siguientes:

1. TUTORIA: durante el Master Semipresencial el alumno tendra asignados dos tutores
que le acompafiaran durante todo el proceso, resolviendo las dudas y cuestiones que
pudieran surgir. Por un lado, habra un tutor profesional perteneciente al centro de
practicas que tendra como fin orientar y apoyar al alumno en todo momento. Por otro
lado, también tendra asignado un tutor académico cuya mision sera la de coordinary
ayudar al alumno durante todo el proceso resolviendo dudas y facilitando todo aquello
que pudiera necesitar. De este modo, el profesional estara acompafiado en todo
momento y podra consultar las dudas que le surjan, tanto de indole practica

como académica.

2. DURACION: el programa de practicas tendra una duracion de tres semanas
continuadas de formacion practica, distribuidas en jornadas de 8 horas y cinco dias
a la semana. Los dias de asistencia y el horario seran responsabilidad del centro,
informando al profesional debidamente y de forma previa, con suficiente tiempo
de antelacion para favorecer su organizacion.

3. INASISTENCIA: en caso de no presentarse el dia del inicio del Master Semipresencial,
el alumno perdera el derecho a la misma sin posibilidad de reembolso o cambio de
fechas. La ausencia durante mas de dos dias a las practicas sin causa justificada/médica,
supondra la renuncia las practicas y, por tanto, su finalizacion automatica. Cualquier
problema que aparezca durante el transcurso de la estancia se tendra que informar
debidamente y de forma urgente al tutor académico.
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4. CERTIFICACION: el alumno que supere el Master Semipresencial recibira
un certificado que le acreditaré la estancia en el centro en cuestion.

5. RELACION LABORAL: el Master Semipresencial no constituird una relacion laboral
de ningun tipo.

6. ESTUDIOS PREVIOS: algunos centros podran requerir certificado de estudios
previos para la realizacion del Master Semipresencial. En estos casos, sera necesario
presentarlo al departamento de practicas de TECH para que se pueda confirmar la
asignacion del centro elegido.

7. NO INCLUYE: el Master Semipresencial no incluira ningun elemento no descrito en
las presentes condiciones. Por tanto, no incluye alojamiento, transporte hasta la ciudad
donde se realicen las practicas, visados o cualquier otra prestacion no descrita.

No obstante, el alumno podra consultar con su tutor académico cualquier duda o
recomendacion al respecto. Este le brindara toda la informacion que fuera necesaria
para facilitarle los tramites.



08
¢Donde puedo hacer
las Practicas? o

5
|

Para realizar la estancia de capacitacion practica de este Master Semipresencial en |[

Direccion Comercial y Marketing, TECH esta llegando a acuerdos de colaboracion con ] ' LL

las principales empresas del sector a nivel nacional e internacional. De esta manera, T

los alumnos podran acceder a equipos reales de trabajo, con los que podran aprender

las principales estrategias que han puesto en marcha en estas areas para favorecer

su crecimiento. Sin duda, sera una oportunidad Unica para aprender de los mejores.

r i
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T T
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Accede a un equipo de trabajo real y
aprende de la mano de los principales
especialistas en direccion comercial
y de marketing”
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El alumno podra cursar la parte practica de este Master Semipresencial
en los siguientes centros:

| LY
Escuela de Negocios |

Blogomusas
Pais Ciudad

Espafia Cérdoba

Direccion: Calle Cruz Conde n°19,
planta 3 oficina 16

Blogomusas destaca por garantizar un servicio
personalizado y adaptado a cada empresa

Capacitaciones practicas relacionadas:

-MBA en Direccién Comercial y Marketing
(CRO, Chief Revenue Officer)
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Prodisema

Pais Ciudad
Espafia Cérdoba

Direccion: Calle Lucena N4, 14550.

Prodisema destaca por ser un referente
en la industria del Marketing y Disefio

Capacitaciones practicas relacionadas:

-MBA en Direccién Comercial y Marketing
(CRO, Chief Revenue Officer)
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CBM innovacién
en estrategias SAS

Pais Ciudad
México Ciudad de México

Direccion: Cda. 16 de Septiembre 4, Centro,
56100 Texcoco, Edo. de Méx.

Entidad especializada en promocién
comercial digital y offline

Capacitaciones practicas relacionadas:
-MBA en Marketing Digital
-MBA en Direccion de Business Intelligence
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.'I. L
Escuela de Negocios

Grupo Férmula
= B R

.I"'- '-.-.-.m— Pais Ciudad
e gpau@S | X ] México Ciudad de México

- Direccion: Cda. San Isidro 44, Reforma Soc,
Miguel Hidalgo, 11650 Ciudad de México, CDMX

Empresa lider en comunicacién multimedia
y generacién de contenidos

Capacitaciones practicas relacionadas:
-Disefio Grafico
-Administracién de Personas

"= E"EERE@gEEmDm
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Metodologia de estudio

TECH es la primera universidad en el mundo que combina la metodologia de los
case studies con el Relearning, un sistema de aprendizaje 100% online basado en la
reiteracion dirigida.

Esta disruptiva estrategia pedagdgica ha sido concebida para ofrecer a los
profesionales la oportunidad de actualizar conocimientos y desarrollar competencias
de un modo intensivo y riguroso. Un modelo de aprendizaje que coloca al estudiante en
el centro del proceso académico y le otorga todo el protagonismo, adaptandose a sus
necesidades y dejando de lado las metodologias mas convencionales.
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@ @ TECH te prepara para afrontar nuevos retos en
entornos inciertos y lograr el éxito en tu carrera”
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El alumno: la prioridad de todos los programas de TECH

En la metodologia de estudios de TECH el alumno es el protagonista absoluto.

Las herramientas pedagdgicas de cada programa han sido seleccionadas teniendo
en cuenta las demandas de tiempo, disponibilidad y rigor académico que, a dia de
hoy, no solo exigen los estudiantes sino los puestos mas competitivos del mercado.

Con el modelo educativo asincronico de TECH, es el alumno quien elige el tiempo que
destina al estudio, como decide establecer sus rutinas y todo ello desde la comodidad
del dispositivo electronico de su preferencia. El alumno no tendra que asistir a clases
en vivo, a las que muchas veces no podra acudir. Las actividades de aprendizaje las
realizara cuando le venga bien. Siempre podra decidir cuando y desde donde estudiar.

En TECH NO tendras clases en directo
(a las que luego nunca puedes asistir)”
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Los planes de estudios mas exhaustivos a nivel internacional

TECH se caracteriza por ofrecer los itinerarios académicos mas completos del entorno
universitario. Esta exhaustividad se logra a través de la creacion de temarios que

no solo abarcan los conocimientos esenciales, sino también las innovaciones mas
recientes en cada area.

Al estar en constante actualizacion, estos programas permiten que los estudiantes
se mantengan al dia con los cambios del mercado y adquieran las habilidades mas
valoradas por los empleadores. De esta manera, quienes finalizan sus estudios en
TECH reciben una preparacion integral que les proporciona una ventaja competitiva
notable para avanzar en sus carreras.

Y ademas, podran hacerlo desde cualquier dispositivo, pc, tableta o smartphone.

El modelo de TECH es asincronico,
de modo que te permite estudiar con
tu pc, tableta o tu smartphone donde
quieras, cuando quieras y durante el
tiempo que quieras”
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Case studies o Método del caso

El método del caso ha sido el sistema de aprendizaje mas utilizado por las
mejores escuelas de negocios del mundo. Desarrollado en 1912 para que los
estudiantes de Derecho no solo aprendiesen las leyes a base de contenidos
tedricos, su funcién era también presentarles situaciones complejas reales.
Asi, podian tomar decisiones y emitir juicios de valor fundamentados sobre
como resolverlas. En 1924 se establecié como método estandar de ensefianza
en Harvard.

Con este modelo de ensefianza es el propio alumno quien va construyendo su
competencia profesional a través de estrategias como el Learning by doing o
el Design Thinking, utilizadas por otras instituciones de renombre como Yale o
Stanford.

Este método, orientado a la accion, sera aplicado a lo largo de todo el itinerario
académico que el alumno emprenda junto a TECH. De ese modo se enfrentara
a multiples situaciones reales y debera integrar conocimientos, investigar,
argumentar y defender sus ideas y decisiones. Todo ello con la premisa de
responder al cuestionamiento de como actuaria al posicionarse frente a
eventos especificos de complejidad en su labor cotidiana.




Método Relearning

En TECH los case studies son potenciados con el mejor método de
ensefanza 100% online: el Relearning.

Este método rompe con las técnicas tradicionales de ensefianza para
poner al alumno en el centro de la ecuacion, proveyéndole del mejor
contenido en diferentes formatos. De esta forma, consigue repasar

y reiterar los conceptos clave de cada materia y aprender a aplicarlos
en un entorno real.

En esta misma linea, y de acuerdo a multiples investigaciones
cientificas, la reiteracion es la mejor manera de aprender. Por eso,
TECH ofrece entre 8 y 16 repeticiones de cada concepto clave dentro
de una misma leccion, presentada de una manera diferente, con

el objetivo de asegurar que el conocimiento sea completamente
aflanzado durante el proceso de estudio.

El Relearning te permitira aprender con menos
esfuerzo y mas rendimiento, implicandote mas
en tu especializacion, desarrollando el espiritu
critico, la defensa de argumentos y el contraste
de opiniones: una ecuacion directa al éxito.

Metodologia de estudio | 53 tecn

learning
from an
expert
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Un Campus Virtual 100% online con los mejores
recursos didacticos

Para aplicar su metodologia de forma eficaz, TECH se centra en proveer a los
egresados de materiales didacticos en diferentes formatos: textos, videos
interactivos, ilustraciones y mapas de conocimiento, entre otros. Todos ellos,
disefiados por profesores cualificados que centran el trabajo en combinar
casos reales con la resolucion de situaciones complejas mediante simulacion,
el estudio de contextos aplicados a cada carrera profesional y el aprendizaje
basado en la reiteracion, a través de audios, presentaciones, animaciones,
imagenes, etc.

Y es que las ultimas evidencias cientificas en el ambito de las Neurociencias
apuntan a la importancia de tener en cuenta el lugar y el contexto donde se
accede a los contenidos antes de iniciar un nuevo aprendizaje. Poder ajustar
esas variables de una manera personalizada favorece que las personas
puedan recordar y almacenar en el hipocampo los conocimientos para
retenerlos a largo plazo. Se trata de un modelo denominado Neurocognitive
context-dependent e-learning que es aplicado de manera consciente en esta
titulacion universitaria.

Por otro lado, también en aras de favorecer al maximo el contacto mentor-
alumno, se proporciona un amplio abanico de posibilidades de comunicacion,
tanto en tiempo real como en diferido (mensajeria interna, foros de discusion,
servicio de atencion telefonica, email de contacto con secretaria técnica, chat
y videoconferencia).

Asimismo, este completisimo Campus Virtual permitira que el alumnado

de TECH organice sus horarios de estudio de acuerdo con su disponibilidad
personal o sus obligaciones laborales. De esa manera tendra un control global
de los contenidos académicos y sus herramientas didacticas, puestas en
funcion de su acelerada actualizacion profesional.

La modalidad de estudios online de
este programa te permitira organizar
tu tiempo y tu ritmo de aprendizaje,
adaptandolo a tus horarios”

La eficacia del método se justifica con cuatro logros fundamentales:

. Los alumnos que siguen este método no solo consiguen la asimilacion de

conceptos, sino un desarrollo de su capacidad mental, mediante ejercicios
de evaluacién de situaciones reales y aplicacion de conocimientos.

. El aprendizaje se concreta de una manera solida en capacidades practicas

que permiten al alumno una mejor integracién en el mundo real.

. Se consigue una asimilacién mas sencilla y eficiente de las ideas y conceptos,

gracias al planteamiento de situaciones que han surgido de la realidad.

. La sensacion de eficiencia del esfuerzo invertido se convierte en un estimulo

muy importante para el alumnado, que se traduce en un interés mayor en los
aprendizajes y un incremento del tiempo dedicado a trabajar en el curso.
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La metodologia universitaria mejor valorada
por sus alumnos

Los resultados de este innovador modelo académico son constatables
en los niveles de satisfaccion global de los egresados de TECH.

La valoracion de los estudiantes sobre la calidad docente, calidad de

los materiales, estructura del curso y sus objetivos es excelente. No en
valde, la institucion se convirtio en la universidad mejor valorada por sus
alumnos segun el indice global score, obteniendo un 4,9 de 5.

10 cm

Accede a los contenidos de estudio desde
cualquier dispositivo con conexion a Internet
(ordenador, tablet, smartphone) gracias a que
TECH esta al dia de la vanguardia tecnologica
y pedagogica.

Podras aprender con las ventajas del acceso

a entornos simulados de aprendizaje y el
planteamiento de aprendizaje por observacion,
esto es, Learning from an expert.
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Asi, en este programa estaran disponibles los mejores materiales educativos, preparados a conciencia:

Material de estudio

>

Todos los contenidos didacticos son creados por los especialistas que van a impartir
el curso, especificamente para él, de manera que el desarrollo didactico sea realmente
especifico y concreto.

Estos contenidos son aplicados después al formato audiovisual que creara nuestra
manera de trabajo online, con las técnicas mas novedosas que nos permiten ofrecerte
una gran calidad, en cada una de las piezas que pondremos a tu servicio.

Practicas de habilidades y competencias

Realizaras actividades de desarrollo de competencias y habilidades especificas en
cada drea tematica. Practicas y dinamicas para adquirir y desarrollar las destrezas
y habilidades que un especialista precisa desarrollar en el marco de la globalizacion
que vivimos.

Restiimenes interactivos

Presentamos los contenidos de manera atractiva y dinamica en pildoras multimedia
que incluyen audio, videos, imagenes, esquemas y mapas conceptuales con el fin
de afianzar el conocimiento.

Este sistema exclusivo educativo para la presentacion de contenidos multimedia
fue premiado por Microsoft como “Caso de éxito en Europa”.

Lecturas complementarias

Articulos recientes, documentos de consenso, guias internacionales... En nuestra
biblioteca virtual tendras acceso a todo lo que necesitas para completar tu capacitacion.

ORIANS
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Case Studies

Completaras una seleccion de los mejores case studies de la materia.
Casos presentados, analizados y tutorizados por los mejores
especialistas del panorama internacional.

Testing & Retesting

Evaluamos y reevaluamos periodicamente tu conocimiento a lo largo del
programa. Lo hacemos sobre 3 de los 4 niveles de la Piramide de Miller.

Clases magistrales e

Existe evidencia cientifica sobre la utilidad de la observacién de terceros expertos.

El denominado Learning from an expert afianza el conocimiento y el recuerdo,
y genera seguridad en nuestras futuras decisiones dificiles.

Guias rapidas de actuacion

TECH ofrece los contenidos mas relevantes del curso en forma de fichas o
guias rapidas de actuacion. Una manera sintética, practica y eficaz de ayudar al
estudiante a progresar en su aprendizaje.

LK)
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Titulacion

El Master Semipresencial MBA en Direccidén Comercial y Marketing (CRO, Chief Revenue
Officer) garantiza, ademas de la capacitacion mas rigurosa y actualizada,el acceso a un
titulo de Master Semipresencial expedido por TECH Global University.
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Supera con éxito este programa y recibe tu
titulacion universitaria sin desplazamientos
ni farragosos tramites”
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Este programa te permitira obtener el titulo propio de Master Semipresencial MBA en Direccién Comercial
y Marketing (CRO, Chief Revenue Officer) avalado por TECH Global University, la mayor Universidad digital
del mundo.

TECH Global University, es una Universidad Oficial Europea reconocida publicamente por el Gobierno de
Andorra (boletin oficial). Andorra forma parte del Espacio Europeo de Educacion Superior (EEES) desde
2003. EI EEES es una iniciativa promovida por la Union Europea que tiene como objetivo organizar el marco
formativo internacional y armonizar los sistemas de educacion superior de los paises miembros de este
espacio. El proyecto promueve unos valores comunes, la implementacion de herramientas conjuntas y
fortaleciendo sus mecanismos de garantia de calidad para potenciar la colaboracion y movilidad entre
estudiantes, investigadores y académicos.

Este titulo propio de TECH Global University, es un programa europeo de formacion continua y actualizacion
profesional que garantiza la adquisicion de las competencias en su drea de conocimiento, confiriendo un alto
valor curricular al estudiante que supere el programa.

TECH es miembro de la Business Graduates Association (BGA), la organizacién internacional que aglutina
a las principales escuelas de negocios de todo el mundo y es garantia de calidad de los mejores programas
de formacion para directivos. Las escuelas miembros de BGA estan unidas por su dedicacion a las practicas
de gestion responsables, el aprendizaje permanente y la entrega de un impacto positivo para las partes
interesadas de la escuela de negocios. Pertenecer a BGA es sinénimo de calidad académica.

TECH es miembro de:

W

BUSINESS

ES
N

Titulo: Master Semipresencial MBA en Direccion Comercial y Marketing (CRO, Chief Revenue Officer)
Modalidad: Semipresencial (Online + Practicas)
Duracion: 12 meses

Créditos: 60 + 4 ECTS

.
tecn
» university

D/Dha con de 6 ha superado
con éxito y obtenido el titulo de:

Master Semipresencial MBA en Direcciéon Comercial
y Marketing (CRO, Chief Revenue Officer)

Se trata de un titulo propio de 1.920 horas de duracién equivalente a 64 ECTS, con fecha de inicio
dd/mm/aaaa y fecha de finalizacién dd/mm/aaaa.

TECH Global University es una universidad reconocida oficialmente por el Gobierno de Andorra
el 31 de enero de 2024, que pertenece al Espacio Europeo de Educacion Superior (EEES).

En Andorra la Vella, a 28 de febrero de 2024

Dr. Pedro Navarro lllana

c6igo inico TECH: APWORZ3Stechitute.com/tituios

Master Semipresencial MBA en Direccion Comercial y Marketing (CRO, Chief Revenue Officer)

. Distribucion General del Plan de Estudios
Distribucién General del Plan de Estudios
Curso  Materia ECTS  Cardcter

Tipo de materia Créditos ECTS

e 1 Management y liderazgo 6 0B
Obligatorta (0B) 0 Logistica y gestién econémica 6 o8
Optativa (OP) 0 Investigacion de mercados o8B
Précticas Externas (PR) 4 Direccion comercial 08
Trabajo Fin de Master (TFM) o Estructura y organizacion comercial 08

B
B
.
.
S 1 Formaciony coaching de la red de ventas

1 Strategy in marketing management y marketing operativo

1 International marketing

1 Digital marketing

1 Customer relationship management

1 Marketing 1t0 1

o
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Dr. Pedro Navarro lllana » university

Rector

*Apostilla de La Haya. En caso de que el alumno solicite que su titulo en papel recabe la Apostilla de La Haya, TECH Global University realizara las gestiones oportunas para su obtencion, con un coste adicional.


https://bopadocuments.blob.core.windows.net/bopa-documents/036016/pdf/GV_2024_02_01_09_43_31.pdf
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Master Semipresencial

MBA en Direccion Comercial y Marketing
(CRO, Chief Revenue Officer)

Modalidad: Semipresencial (Online + Practicas)
Duracion: 12 meses

Titulacién: TECH Global University

Créditos: 60 + 4 ECTS



Master Semipresencial

MBA en Direccion Comercial y Marketing
(CRO, Chief Revenue Officer)

TECH es miembro de;
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