PROGRAMA
MASTER

MASTER EN DIRECCION COMERCIAL Y MARKETING

FORMACION



2 Master en Direccion Comercial y Marketing

INDICE
MASTER EN DIRECCION COMERCIAL Y MARKETING ......cceevirvererieressessessesessesessessssessessessessssessessessessssessensesees 1
Lo Td e T g b= T AV 1 =T SR 1
1. CARACTERISTICAS.. eeeeeseseeeeeeteeenrreeeeetetennrrtieeetteeannssieetetatennrrsiteettteennnssssssteseennnnrnns 4
1.1. DESCRIPCION BREVE DEL CURSO ...vvvveeeeeeiiuurureeeeeeasasssseeseeesasssssesssesssesaassssssesssassssssssssssenssssssssessansnsnnsssnes 4
1.2. HORAS CERTIFICADAS Y IMIODALIDAD ...cevtverieerereeeierettseseeeaeaeaeteaeasaeaeaeesresteeeteeeteeseeeetesasasasesesaeaeasaeaaaaaaaaaes 5
HOras CertifiCatas ....uuuuiiiee i e e e e et e e e e e e e e e e e e taba e e e e e e seannaeeaaeeaan 5
Plazo Maximo d@ REAIIZACION .....c.uuieeeiiiie ettt e eetee ettt e et e e e e et e e e eaaaaa e e snreeeenraeeennns 5
Modalidad
1.3, DESTINATARIOS teeeeuetttreteeeeaunereeeeessasussesesesssasssnnsssseeeesssansssseeesssssasssssessssesnnsssseeesseessesssssssseessenssssenees
2. OBIJETIVOS
2.0 OBJETIVOS .utuuuuuuuuuuuunuansussssssssssssssssssssssssssssssnsssasssssssssesssssssssssssessssssssssssssesssssessssssssssssssssesesasesssssssnsnnnns
2.2, SALIDAS PROFESIONALES.....uuuuuuuuuuuussessssssssssssssssssssesssssssesssnsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnmmsssmsssssssnnne 7
3. METODOLOGIA Y EVALUACION eeteeteeeeereeteteeee et ettt et et e e s e et et et e Reese st et e aeeae et e e eaeas 8
3.1, IVIETODOLOGIA «.vveeeeeeeeeiitteeeeeeeeeitteeeeeeeeaataeeeaeseeesaaassaeseeeesaassssaaaaeesaasssssaaaeeesansssnssssaeeeeesassssseeaeeeannnes 8
I R N [ £~ T e Tl VA e Y21 LT 1= TP 8
200 007 © 1111 T PR PSSPRE 9
3.2, EVALUACION. .. ttttteteeeeeetitttte e e e eetaeeeeeesessaataaeseeeaeesasssasaeeeeeesanssaseaaeeesassssseaaeesesansansssasaeeeeesnnsssseeaesennnnnes
4. PROGRAIMA ... ceeeeeeceieetteeennssneeeeeeeenssssssssseeeennsssssssesseennsssssssssseeennsssssssseeesnnssssssssssesnnnsssssssnsssennnnnnsssnns
AREA DE COMUNICACION ...ttt ettt et et et e e s e e e e et e e eee s eeeee s et eeees et eaeen et eeseseeeeseeeaeenneans

Moddulo 1: Comunicacién Interna de la empresa
Moddulo 2: Comunicacién Externa de la Empresa

M&dulo 3: Protocolo y CeremMonial ........ieeccuiiee et eaae e saaee e

AREA DE MIARKETING

Mdédulo 1: Introduccion al Marketing .......ccueeeeecieeeiiiie e ecee e et eaae e saaee e
Moddulo 2: Conceptos Tedricos Bdsicos del Marketing Estratégico.......ccceevcvveieeeeeeeciiienneennn. 11
Modulo 3: El Comportamiento del ConsumMIdor .........cooiiiiiiiei i e 11
Modulo 4: Investigacion de IMErCatOS .....uuieeiieciiieeee et eeecre e e e e e e e e e e e e e e eaaaeeea s
Modulo 5: Segmentacion de MerCados ......cccocciiiiiieee et e e e e e eea s
Médulo 6: Marketing MiX — ProdUCEO ....eeeccuiiie ettt ee e e e ir e e e eaae e e aaeeeens
MOdUlo 7: Marketing IMiX — PreCiO....ccuuieeeciieeeeiieieeciee e e sttt e e e etee e esaaeeesstaeeeeabeeaeeesaaeessaeaaans
Mddulo 8: Marketing Mix — distribUCION........coceiiii e
Mdédulo 9: Marketing Mix — promocion ................

Moddulo 10: Plan de Marketing........cccccccvvvvvveeeenn.

Moddulo 11: El Departamento de Marketing

AREA DE PUBLICIDAD

Mddulo 1: Historia de [a PUBIICIAad ........ccocuiiiiieiiie ettt
Mddulo 2: Introduccion a la PUblicidad ........cooeeeiiiiiiieeeceeees e e
M&dulo 3: El Briefing de ProdUCLO .......uveeeeiieieeciie ettt ee et ae e e eaaa e e snaeeens
(1Yo Yo [0] Lo T S o 1N o 1¥ s Tl =Y | PR SSN
MOAUIO 5: El PrOQUCTO. .eeiii ittt ettt e e e et e e e e e e e e e e e e anba e e e e e e eesnnnraeeas
1Y/ LeYe IV1 [N SR DI 1Y =T o o Ko [l ad oo [V L1 { o JE PP
MOAUIO 7: El GrUPO ODJETIVO...uveiiieiieiiiiie ettt e et e e e e e e e e e e eataaeeeaeas
MOdUulo 8: El POSICIONAMIENTO....ciiiiiieiiiiiiie et e et e e e et e e e e e e e e abaaeeeaeas
Mddulo 9: Creatividad PUDIICITAria.....cveee et e
Mddulo 10: El Departamento Creativo .................

Mddulo 11: La Estrategia Creativa .......ccceeeeveeennes

Moddulo 12: Creando para Vender........ccouvveeeeen..

Modulo 13: Planificacion de Medios ........eeiie it e e e e

www.clayformacion.com

cursos@clayformacion.com T 902 367 376 International Calling + 34 923 191 962

>

clay

FORMACION



3 Master en Direccion Comercial y Marketing

AREA DE E-COMMERCE - COMERCIO ELECTRONICO ...oveveecerveseseseeeceseesesesssessesesesesesesesessssssnsssssssesessssssnessssenas

AREA DE GESTION COMERCIAL....v.vovevevereeeceesesesessesessesesesesesssessssssssssesesasssssessens

Mddulo 1: Introduccion al Comercio ElectrOniCo.......uevieiiiieiiiii e
Modulo 2: EI EScenario TECNOIOZICO.....uuuiiiieeie ettt
Médulo 3: Comercio Electronico entre Empresas (B2B) ......ccoecveeeeiiieeeciieeeeieee e
Mddulo 4: Comercio Electronico de Empresa a Consumidor (B2C) ....eeecvveeeeveeeevvieeesiieeens
Mddulo 5: Modelos de Negocio en el Comercio EIectronico.......ccocvveeeiieeeeciiee e
Mddulo 6: Mecanismos de Pago y Aspectos de Seguridad.........cccceveeeeviieeeciieeeciee e
MOdulo 7: Gestion de CONTENIAOS .....ccviiiiieriiieiie ettt et
Modulo 8: Marketing €n INTEINET .....c.uuviiiiee et ea e
Moddulo 9: Aspectos Juridicos del Comercio Electrénico
Moddulo 10: La Importancia de la Logistica en el Comercio Electrénico

Mddulo 1: Comunicacidn de enfoque directo a ventas
Modulo 2: Las entrevistas COMErciales / VENTAS ..vvevvvviiiiceviiieeeeeeceeeieee e eeeereeee e e e ses s eaareeee s
Mddulo 3: Técnicas de Negociacion COMErCIal........cocuiiieiiuiieeeiie e ee e
Modulo 4: Comportamiento del coNSUMIAOr .......eeeiiiiiiiiiiiiiiee e
Modulo 5: El Servicio de Atencion al ClIENte.........uviiiieeeiiiieeee et
Modulo 6: La gestion de la cartera de Clientes ......eeeeeieeiiiiiiiiei e
MOdulo 7: Hablar @n pUBIICO......ceii it

AREA DE DIRECCION COMERCIAL .....v.vevevececeesesessesesessesesesssssssssessesssssssessssssssssssassssssssssssssesesssssssssesesesesesesnns

Médulo 1: El concepto de Marketing....................
Médulo 2: La planificacion comercial....................
Modulo 3: El mercado y la demanda.........oooooeeiiiiiiiiici e
Moddulo 4: El estudio del comportamiento de compra de los consumidores
Moddulo 5: La segmentaciéon de mercados y el posicionamiento ........cccceeeeeeciiieieeececcinneenn..
MOdulo 6: Politica de ProdUCTO.....ccii et e e e e e
Mdédulo 7: Lanzamiento de NUEVOS ProduUCTOS. .......cccuieeeiviieeeiieeecieeeeeiiee e eciree e eeaee e eeeveeeens
1Y/ T Yo L] Fo TR s FR = I oY =Tl Lo YR UURPRS
Mddulo 9: La comunicacion: herramientas.......oceeeeeerieiieeniiieniee s e sveessiee e
MOdUIO 10: La distribUCION.....ciiiiiiiiiiiieee ettt
Moddulo 11: Direccidn y gestidn del equipo comercial........ceeeeieeiiiiiiiicceeceeee e,

AREA DE GESTION DE PROYECTOS EN IMIARKETING ......veveveveececececeseneseesessesssseesesesesessesesssssesssessssssssssassesssssssssns

Moddulo 2: Gestién integrada de proyectos
Mddulo 3: Gestidn de alcance del proyecto
Mddulo 4: Gestidn de la planificacion del proyecto

Mddulo 5: Gestidon de Costes del Proyecto...........

Médulo 6: Gestidn de la Calidad del Proyecto

Modulo 7: Gestidn de [os Recursos del Proyecto........cccccvieieeeiieiiiiiieee e

Moddulo 8: Gestidn de los Recursos Humanos del Proyecto ........ccccveeeeeieeciiieeeee e,

Moddulo 9: Gestidn de las Comunicaciones del Proyecto .......ccccoeecevieieeeieeciiieeeee e,

Modulo 10: Gestidn de los Riesgos del Proyecto ........cccccuviiiieeiieiiiiieeee et

Mddulo 11: Gestidn de Adquisiciones del Proyecto ........ccceeeecveieiiieeeeciie e e
5. MATERIAL ESPECIFICO: MODULO DE IDIOMAS........ceeuerereerereereressesessesessssesssssesssessesssssssssnsesesessesssssenes
6. PROFESORADO .......cccoiirunreitiiiiiissnneettisssissssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns
7. CERTIFICACION .......coeeerereueuencesssessssenestssssssssesssssssssssassssssssssssesesssssssssssssssssssesssssessssssssssesessssssssssesensssnns
8. INSCRIPCION Y IMATRICULA.......ceveueueeerrrsensseneessssssssenessssssssssesensssssssssesensssssssssssessssssssssesessssssssssesesssens
9. FORIMAS DE PAGO ....ccuuuiiiieniiiinniiiiinsiiiiessiiiiessisissssissssssiosssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnssssssassssssnnsans
10. CONTACTO ..ceeeiiiiiiccnneeeriiiseesssnnreeesssssssssssssessssssssssssssesssssssssssssessssssssssssnssessssssssssssssessssssssssnsesssssssssssnnans

www.clcgformccion.com cursos@clayformacion.com T 902 367 376 International Calling + 34 923 191 962

>

clay

FORMACION



‘8
clay

FORMACION

4 Master en Direccion Comercial y Marketing

1. CARACTERISTICAS

1.1. Descripcion breve del curso

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

expectativas.

Comunicacién interna y externa: La comunicacion es el todo en una empresa y de ella
penden todas las demas areas relativas al contacto con el publico al que se dirige una
organizacion. Sin embargo, no sélo es imprescindible una comunicacion dirigida al
exterior, pues sin una buena comunicacion interna, la anterior se haria mas que dificil.
Esta trata de poner en contacto todas las areas de trabajo de una empresa, ademas de
intentar favorecer las relaciones laborales, asi como el sentimiento de permanencia de
un empleado con su empresa. La comunicacion externa, trata de poner en contacto la
empresa con su publico a través de los diferentes medios de comunicacion para darla a
conocer, para que se recuerde o por infinidad de motivos. No hay que olvidar que una
empresa que no mantiene comunicacion con su publico es una empresa avocada al

fracaso.

Protocolo: Otra manera, entre otras muchas, de comunicarse con el cliente es la
organizacion de eventos. Aqui se pone en escena todas las habilidades que tiene una

empresa para comunicar a través de los eventos y actividades del estilo.

Marketing: El Marketing es para la empresa una de las dreas mas importantes que
garantizan su futuro en un mundo cada vez mas competitivo. De ahi, que la mayoria de
ellas depositen sus mayores esfuerzos en salvaguardar la calidad y el buen
funcionamiento de todo lo que tenga que ver con la actividad comercial, la
comunicacién vy, al fin y al cabo, el marketing. Es, de alguna manera, la estrategia de

una empresa y, por tanto, lo que le va a diferenciar del resto de sus competidoras.

www.clcgformccion.com cursos@clayformacion.com T 902 367 376 International Calling + 34 923 191 962
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Publicidad: La publicidad es el modo en que una empresa se pone en contacto con su
cliente. Es la comunicacion, el mensaje que se quiere transmitir como valor de empresa
y, de calidad y efectividad de esta, depende la imagen, el posicionamiento y, de alguna

manera, el éxito o fracaso de la organizacién.

E-Commerce: El comercio electrénico es una de las estrategias cada vez mas puesta en
marcha en los Ultimos afnos en el ambito empresarial. El auge de Internet como medio
eficaz y rentable, esta favoreciendo a una mayor inversién por parte de las empresas

en acciones de marketing y publicidad en formato electrénico en la Red.

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

cliente.

1.2. Horas Certificadas y Modalidad

Horas Certificadas 600
Plazo Maximo de Realizacion | 12 meses
Modalidad A distancia/ On Line

1.3. Destinatarios

Licenciados y Diplomados en Publicidad, Marketing, Comunicacién, Periodismo,
Relaciones Publicas, Psicologia (entre otras) y Profesionales del Sector que desean
ampliar conocimientos. Ademas también pueden acceder a esta formacion estudiantes

de Ultimo afio de carrera.
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2. OBJETIVOS

2.1. Objetivos

®  Conocer las nuevas tendencias del mercado y saber adaptarlas a cada

circunstancia gracias a una formacion considerablemente practica

® Adquirir una vision actual y realista del comportamiento del mercado y su

repercusion en la actividad de la empresa

" Disefiar objetivos y estrategias adecuados a cada caso en funcion de las metas

marcadas por la empresa

® Visionar la actividad del departamento de marketing como una de las areas mas
importantes dentro de una empresa, asi como conocer las diferentes funciones
que desempefia este departamento tales como la planificaciéon estratégica, la
elaboracién del plan de marketing o planes de comunicacion interna y externa

de la organizacién

® Adquirir las habilidades necesarias para el desempeiio de funciones del mando

intermedio: Direccion de departamentos

® Capacitar para la direccion de equipos comerciales para extraer el maximo

rendimiento de estos para la consecucion de los objetivos marcados

" Conocer y manejar las diferentes técnicas y tacticas comerciales y de
negociacién que se desempefian actualmente en el terreno de ventas vy

comercial

® Dominar el E-Bussines adquiriendo los conocimientos necesarios para
desempefiar las estrategias de marketing en la Red de una manera efectiva y

rentable

" Ser conocedor de las nuevas tecnologias aplicadas al marketing asi como
identificar las ventajas que tienen para el desarrollo comunicacional de la

empresa hacia el exterior

" Intercambiar experiencias entre los participantes u ponentes, procedentes de
distintas empresas, de distintos paises, con distintas visiones en cuanto al

desempefio de las funciones del departamento de Marketing

www.clcgformacion.com cursos@clayformacion.com T 902 367 376 International Calling + 34 923 191 962
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2.2. Salidas Profesionales

Consultor o Técnico en: Comunicacion, Publicidad, Marketing, Comercial y E-
Commerce; Coordinador de Area como: Comunicacién, Publicidad, Marketing, Comercial
y E-Commerce; Responsable del Departamento de: Comunicacion, Publicidad,

Marketing, Comercial y E-Commerce; Director de Departamento de las Areas ya

mencionadas.

ACABADO EL MASTER EL ALUMNO ESTARA CAPACITADO PARA:

® Estudiar y determinar una ""vision global"" relacionada con todas las actividades

que integran la funcion de Marketing en las organizaciones.

® Analizar, establecer y aplicar las diferentes Estrategias y Politicas de Marketing,

adaptadas al actual entorno competitivo.
® Entender el cambio estructural de la concepcion del Marketing.
" Crear y desarrollar Campafias Publicitarias efectivas.

®  Qperar tanto en Agencias de Publicidad, como en los Departamentos de

Publicidad de los anunciantes y en medios de comunicacion.
® Conocer los procedimientos de analisis de oportunidades de negocios.
® Dirigir, gestionar y liderar equipos comerciales.
® Conocer e implementar técnicas de ventas y promociones.

" Desempefarse en Direcciones gerenciales de nivel medio (Direccion de

Departamentos).
®  Crear y materializar ideas innovadoras.

® Desarrollar e implementar Planes de Comunicacion Interna y Externa en las

Organizaciones.

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

corporativo.
®  Estudiar, analizar e implementar e-Business.

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

www.clcgformacion.com cursos@clayformacion.com T 902 367 376 International Calling + 34 923 191 962
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3. METODOLOGIA Y EVALUACION

3.1. Metodologia

Nuestra escuela trabaja para conseguir formar a profesionales perfectamente

capacitados.

En nuestros cursos el alumno es el verdadero protagonista de su formacion y el

tutor le acompafia, a modo de guia o mentor, en su proceso de aprendizaje.

Por ello, en cada curso el alumno cuenta con un Tutor Personalizado que se encarga

de velar por su proceso de aprendizaje. Resolviendo sus dudas y asesorandole.

Nuestra maxima es conseguir que el alumno aprenda a través del estudio y la practica

“Aprender haciendo” (“Learning by doing”).

Por eso, nuestro campus, cuenta con herramientas de comunicacion y colaboracién
que convierten las acciones formativas en, sencillas, amenas y, sobre todo, dindmicas.
Estas herramientas son: los foros de debate, chats, mensajeria interna, correo

electrénico, etc.
A continuacion se detallan las dos modalidades que ofrecemos a nuestros alumnos:
3.1.1. A distancia/ online

Este tipo de modalidad incluye:

® Envio de material al domicilio del alumno (gastos de envios incluidos en el precio

del curso)

® Plataforma educativa: disponible las 24 horas del dia, todos los dias del afio.

(Esta modalidad sodlo esta disponible para alumnos residentes en territorio espafiol,

incluido Islas Canarias, Baleares, Ceuta y Melilla)

www.clcgformacion.com cursos@clayformacion.com T 902 367 376 International Calling + 34 923 191 962
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3.1.2. Online

Este tipo de modalidad supone la completa realizacion del Programa Formativo a través
del Campus Virtual. Incluye toda la documentacion y material didactico necesario para

la realizacion completa de los estudios. No precisa de traslados para evaluaciones.
3.2. Evaluacion

La evaluacién se llevard a cabo a través de la realizacion de casos practicos. Estos
estan basados en casos reales extraidos del mundo laboral, de manera que el alumno
podra aplicar los conocimientos adquiridos en su futuro trabajo o en el que ya
desempefia. Una vez estudiado el material didactico en profundidad, el alumno debe
realizar todos los casos practicos propuestos y enviarlos a su tutor personal para su

correccion.

Si cumple con los objetivos marcados en los ejercicios y estan suficientemente
desarrollados, el equipo de tutorias le enviard una hoja de evaluacion con aquellas
anotaciones que consideren oportunas. En el caso de que la calidad de dichos ejercicios
no llegue a los minimos establecidos los tutores se pondran en contacto con usted, con

el fin de asesorarte en su mejora.

Se dara por concluido el curso cuando se hayan superado positivamente todos los casos

practicos.

www.clcgformacion.com cursos@clayformacion.com T 902 367 376 International Calling + 34 923 191 962
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4. PROGRAMA

Area de Comunicacién
Moédulo 1: Comunicacion Interna de la empresa

La Comunicacion, un paraguas que nos envuelve. La Organizacion Empresarial. El
Modelo de Calidad en la Empresa. La identidad corporativa. Los flujos de comunicacion
en la Empresa. La Comunicacion Interna en el entramado empresarial. La participacion
de los empleados. El Liderazgo y la comunicacidon. Las herramientas fisicas de la
comunicaciéon interna. Cémo se redactan los documentos internos. Aportacién de las

nuevas tecnologias a la comunicacion. Conexién entre comunicacion interna y externa.
Moddulo 2: Comunicacion Externa de la Empresa

La Comunicaciéon Externa. El mensaje y sus caracteristicas. La imagen corporativa.
Comunicacion y Marca. El mix de la comunicacién. Las herramientas de la Comunicacion

Externa. Las relaciones publicas. Relaciones con los medios. Comunicaciéon de crisis.
Mddulo 3: Protocolo y Ceremonial

Introduccién al Protocolo. Los actos: tipos. La organizacion de actos. La documentacion
en protocolo. Detalles sobre la simbologia. Los medios de comunicacién. Algunos

consejos basicos para la mesa.
Area de Marketing
Modulo 1: Introduccion al Marketing

El Marketing como Filosofia. El Marketing como Funcion. El Marketing en nuestras
Vidas. Origen y Desarrollo del término Marketing. El Marketing en el Presente y Futuro.

El Marketing como Actividad Empresarial. El Mercado. Aplicacion a la Realidad.
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Modulo 2: Conceptos Teéricos Basicos del Marketing Estratégico

Analisis de las Fuerzas Competitivas. ¢Qué es una Ventaja Competitiva? Estrategias de
Diferenciacion. Etapas del Analisis Competitivo. Esquema de las Fuerzas Competitivas
de Porter. Barreras de Entrada y de Salida. La Competencia. Productos Sustitutos.
Coémo actuar frente a la Competencia. Niveles de Competitividad. Determinacion del
Perfil de respuesta del Competidor. ¢{Cémo se consigue ser Competitivo?. Estrategias

para alcanzar la Competitividad. Aplicado a la Realidad.
Modulo 3: El Comportamiento del Consumidor

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

Modelos del Comportamiento del Consumidor. Aplicado a la Realidad.
Mddulo 4: Investigacion de Mercados

Definicion. Funciones de la Investigacion de Mercados. Proceso de la Investigacion de
Mercados. Tipos de Estudios de Mercados. Estudios de Mercado mas utilizados por las
Empresas. Investigacion de Mercados en la Estrategia de Marketing. Marketing
Estratégico. Marketing Operacional. Algunos tipos de Investigaciones de Mercados.
Aplicaciones de la Investigacidn de Mercados. Proceso de Identificacion y Desarrollo del

Nuevos Productos. Brief de Investigacion de Mercados. Aplicacién a la Realidad.
Moddulo 5: Segmentacion de Mercados

Segmento de Mercado. Segmentacion de Mercado. Tipos de Segmentacion de
Mercados. Requisitos de la Segmentacion de Mercado. Caracteristicas de una buena
Segmentacion. Criterios y Bases para una Segmentacién de Mercados. Tablas para
Consumidores. Proceso de Segmentacion de Mercados. Ventajas de la Segmentacion de
Mercados. Posicionamiento Estratégico. Tipos de Posicionamiento. Método para

Posicionar un Producto. Ejemplos de Posicionamiento. Aplicacion a la Realidad.
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Modulo 6: Marketing Mix — producto

Marketing Mix. Definicion de producto. Niveles de producto. Atributos del producto.
Gama vy linea de producto. Estrategias de lineas de producto. Desarrollo y disefio de

nuevos productos. Ciclo de vida del producto. Estrategia de productos.
Moddulo 7: Marketing Mix — precio

Definicion. El precio en el marketing. Objetivo de precios. Fijacién de precios. Seleccidon
del objetivo de la fijacién del precio. Determinacién de la demanda. Elasticidad de la
demanda. Estrategias para afinar el precio. Estrategias especiales de precio. Precios

durante tiempos de dificultades econdmicas.
Modulo 8: Marketing Mix - distribucion

La distribucion. Qué buscan los clientes en la distribucidén. Canales de distribucion. Los
intermediarios. Clasificacion de los canales de distribucidon. Disefnos y estructuras de
canales de distribucion. Seleccidon de los canales de distribucion (factores que influyen).
Estrategias de cobertura de mercado. Criterios para la eleccion de un canal de

distribucion. Trade marketing. El sistema de franquicias.
Moddulo 9: Marketing Mix — promocion

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

o marketing teleféonico. Otros tipos de marketing directo.
Moédulo 10: Plan de Marketing

Planeamiento Estratégico. El Plan de Marketing Estratégico. Realizacion del Plan de

Marketing. Feed Back. Dificultades o Inconvenientes. Aplicaciones a la Realidad.
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Modulo 11: El Departamento de Marketing

Evoluciéon del Departamento de Marketing. Organizacion del Departamento de
Marketing. Estructura del Departamento de Marketing. Actividades del Departamento de
Marketing. El Responsable de Marketing. El Responsable de Producto. El Responsable de

Investigacion. El Responsable de Publicidad. El Responsable de Ventas.
Area de Publicidad
Moédulo 1: Historia de la Publicidad

Introduccién. Las Primeras Manifestaciones Publicitarias. La Publicidad Impresa. Las
Publicaciones Publicitarias. La Publicidad Moderna. Los medio electrénicos aplicando lo

aprendido (opcional).
Moédulo 2: Introduccion a la Publicidad

Introduccién. ¢La Publicidad significa lo mismo para Todos? Definicion de Publicidad.
Objetivos de la Publicidad. Principios de la Publicidad. Tipos de Publicidad. Secretos

para lograr que nuestra Publicidad sea efectiva. La Eficacia de la Publicidad.
Modulo 3: El Briefing de Producto

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

Briefing.
Modulo 4: El Anunciante

Definicion de Anunciante. Tipos de Anunciantes. El Anunciante y la Agencia de

Publicidad. Objetivos de los Anunciantes.
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Moédulo 5: El Producto

Introduccién. éQué es el Producto?. Niveles de Producto. Clasificacion de los Productos.
Segun su Durabilidad. Los Bienes de consumo. Bienes Industriales. Atributos del

Producto. Aplicando lo Aprendido (Opcional).
Moédulo 6: Diseno del Producto

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

Eslogan. Poniendo en practica lo aprendido.
Moédulo 7: El Grupo Objetivo

Introduccién. El Mercado. Concepto de Mercado. Tipos de Mercado. Segmentacion de
Mercados. ¢Qué es la Segmentacion de Mercados?. Tipos de Segmentacion.
Macrosegmentacion. Microsegmentacién. Requisitos para una buena Segmentacion.
Criterios de Segmentaciéon. Criterio Demografico. Criterio Psicografico. Criterio
Geografico. Variables de Segmentacion. Demograficas. Psicograficas (conductuales).
Geograficas. Proceso de Segmentacién. Ventajas de Segmentar un Mercado.

Desventajas de Segmentar un Mercado.
Moédulo 8: El Posicionamiento

Introduccién. Definicion de Posicionamiento. Cualidades de un Posicionamiento. Como
crear un Posicionamiento. Bases para crear un Posicionamiento. Posicionarse como
Lider. Secretos en el liderazgo. Posicionarse como Segundos. Tipos de
Posicionamientos. Posicionamiento con base en Precio-Calidad. Posicionamiento con

respecto al Uso. Posicionamiento Orientado al Usuario. Posicionamiento por Estilo de
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Vida. Posicionamiento con relacion a la Competencia. Posicionarse a través del Nombre.

Aplicado a la Realidad.
Modulo 9: Creatividad Publicitaria

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

¢éComo?
Modulo 10: El Departamento Creativo

El Departamento Creativo. La mision del Departamento Creativo. Estructura del
Departamento Creativo. Algunas Consideraciones Iniciales. El Creativo Publicitario.
Secretos para estimular la Creatividad. Como Persuadir a nuestro Grupo Objetivo.

Tacticas de Persuasion en el Mensaje Creativo.
Modulo 11: La Estrategia Creativa

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

Modulo 12: Creando para Vender

Introduccién. Creatividad en la Television. Caracteristicas del Anuncio de T.V.. Consejos
para la Creatividad. Recursos para la Creacion de un Anuncio de T.V.. Creatividad en la
Radio. Caracteristicas del Anuncio de Radio. Consejos para la Creatividad. Recursos
para la creacién de un Anuncio de Radio. Cémo se presenta un Anuncio de Radio.

Creatividad en Medios Impresos. Caracteristicas en Medios Impresos. Consejos para la
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Creatividad. Recursos para la Creaciéon de Medios Impresos: Composicion. COmo se

presenta un Anuncio Impreso.
Moédulo 13: Planificacion de Medios

Introduccién. Definicion de Medios Publicitarios. Clasificacién de los Medios. Medios
masivos: (Mass Media). Medios especificamente publicitarios. Medios de Comunicacion
Masivos. Consideraciones generales. Medios Impresos. La Prensa. Caracteristicas de la
Prensa. Clasificacion del Medio Prensa. Ventajas que ofrece al Anunciante.
Inconvenientes para los Anunciantes. Formatos y Medidas en Prensa. Las Revistas.
Caracteristicas de las Revistas. Clasificacion del Medio Revista. Ventajas para los
Anunciantes. Inconvenientes para los Anunciantes. Formatos y Medidas en Revistas.
Suplementos / Dominicales. Algunos ejemplo representativos de los Medios Impresos.
Medios Auditivos. La Radio. Caracteristicas de la Radio. Clasificacion del Medio Radio.
Ventajas para el anunciante. Inconvenientes para el Anunciante. Formatos y Medidas en
Radio. Medios Audiovisuales. La Televisidn. Caracteristicas de la Television. Clasificacion

del Medio Television. Ventajas parta el Anunciante. Inconvenientes para el Anunciante.

Formatos y Medidas en Television. El Cine. Caracteristicas del Cine. Ventajas para el
Anunciante. Inconvenientes para los Anunciantes. Internet. Caracteristicas de Internet.
Ventajas para el Anunciante. Inconvenientes para el Anunciante. Formatos y Medidas
en Internet. Medios Exclusivamente Publicitarios. Medios Exteriores. Caracteristicas de
los Medios Impresos. Clasificacion de los Medios Exteriores. Ventajas para el
Anunciante. Inconvenientes para el Anunciante. Formatos y Medidas en los Medios
Exteriores. El Plan de Medios. Alternativas de Planes de Medios. Pasos para elaborar un
Plan de Medios. Definicion de objetivos de medios. Elaboracion de la estrategia de
medios. Seleccion de soportes. Programaciéon o distribucion del presupuesto.

Evaluacion. Frases finales.
Area de E-Commerce - Comercio Electrénico
Moédulo 1: Introduccion al Comercio Electrénico

Tecnologias de la Informacion y la Comunicacidén. Definicion de Comercio Electrénico.

Comercio Electronico: Elementos Fundamentales. Nuevas Oportunidades. Nuevos Retos
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y Posibles Dificultades. Nuevos tipos de intermediarios. Modalidades de Comercio

Electrénico.
Modulo 2: El Escenario Tecnologico

Evolucion y Servicios en Internet. Redes. Protocolos de Comunicacion en Internet.
Dominios. Intranets. Extranets. Sitios Web: Estructura y Caracteristicas. Lenguajes de

programacion web.. XML. Software libre Versus Software de propietario.
Mddulo 3: Comercio Electronico entre Empresas (B2B)

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

Pymes. Aspectos técnicos del B2B. Mercado del B2B.
Moddulo 4: Comercio Electronico de Empresa a Consumidor (B2C)

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

practica un proyecto B2C.
Mddulo 5: Modelos de Negocio en el Comercio Electrénico

Introduccién. El paso de la web 1.0 a web 2.0. Clasificacién general de Modelos de
Negocio en Internet. Clasificacion de los modelos de negocio de acuerdo con los
participantes. Servicios Financieros y Banca Virtual. Los 15 sitios web que han

cambiado el mundo y pertenecen a web 2.0.
Moddulo 6: Mecanismos de Pago y Aspectos de Seguridad

Cuestiones Generales sobre el Pago por Internet. El mecanismo de compra en el
comercio electréonico. Sistemas de pago en Internet. Los sistemas de pago en el
Comercio Electronico B2B. Aspectos de seguridad de las transacciones en Internet.

Condiciones necesarias para la seguridad en el comercio electrénico. Como funcionan
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los métodos de cifrado. Mecanismos de certificacion y firma digital. El DNI electrdénico o

eDNI. Protocolos de seguridad en las transacciones: PGP, SSL y SET.
Moédulo 7: Gestion de contenidos

Organizaciéon de la Informacion. Organizando Sitios Web. Organizaciones tematicas.
Diagramas Organizativo, funcionales y de producto. Los sistemas de gestiéon de

contenidos. Técnicas para esquematizar contenidos. Conclusiones.
Moédulo 8: Marketing en Internet

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

Modulo 9: Aspectos Juridicos del Comercio Electronico

Introduccién. Los inconvenientes juridicos de la contratacion electrénica. La normativa
espafola y comunitaria en materia de contratacién electronica. Cuestiones legales
acerca de la propiedad intelectual en Internet. Consideraciones sobre Fiscalidad en
Internet. La normativa en materia de proteccion de datos en Internet. La Ley de

Servicios de la Sociedad de la Informacion y de Comercio Electronico (LSSICE).
Mddulo 10: La Importancia de la Logistica en el Comercio Electronico

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

en el comercio electréonico. Gestion de la devolucion de productos.
Area de Gestion Comercial
Moddulo 1: Comunicacion de enfoque directo a ventas

Flujos de comunicacion. Analisis del proceso de comunicacion. Obstaculos de la

comunicacidn. Intercambio de estimulos y mensajes. La Comunicacion Comercial.
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Modulo 2: Las entrevistas comerciales / ventas

Planteamiento y desarrollo de la entrevista. La estructura de la entrevista de ventas. La

venta telefénica.
Mddulo 3: Técnicas de negociacion comercial

Conceptos Basicos de negociacién. Tipos de negociacion. Fases de la negociacion. Tipos

de negociadores. Herramientas y tacticas de negociacién. Negociacién internacional.
Moddulo 4: Comportamiento del consumidor

Conceptos basicos. Necesidades, deseos, motivaciones y demandas. Proceso de toma

de decisiones del consumidor. El proceso de compra en las organizaciones
Mddulo 5: El Servicio de Atencidon al Cliente

Introduccién: El servicio de atencién al cliente en los procesos de compraventa. El

servicio postventa. Tratamiento de las reclamaciones. Control de la calidad del servicio.
Modulo 6: La gestion de la cartera de clientes

La cartera de clientes. Clasificacion de la cartera de clientes. La gestion de la cartera de

clientes.
Modulo 7: Hablar en publico

Introduccién. Miedo a hablar en publico. Preparacién de la intervencion. Estilo de la

intervencion. El pablico. El lugar de la intervencién. La exposicion.
Area de Direccién Comercial

Modulo 1: El concepto de Marketing

La evolucion del concepto de marketing. Nuevas perspectivas del marketing: marketing
relacional y la orientacion al mercado. La funcién del marketing en la economia. El

sistema comercial y los instrumentos de marketing.
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Modulo 2: La planificacion comercial

Fundamentos de la planificacion comercial. Analisis de la situaciéon. Formulacién de

objetivos y de la estrategia de marketing. Control de la estrategia comercial.
Modulo 3: El mercado y la demanda

Concepto y clasificacion del mercado. Concepto y analisis de la demanda.
Modulo 4: El estudio del comportamiento de compra de los consumidores

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

comportamiento de compra de las organizaciones.
Mddulo 5: La segmentacion de mercados y el posicionamiento

La segmentacién y sus criterios. Estrategias de segmentacién. El proceso de

segmentacion. El posicionamiento en el mercado.

Modulo 6: Politica de producto

Concepto de producto. Decisiones sobre la linea de productos.
Modulo 7: Lanzamiento de nuevos productos

Ciclo de vida de los productos. Desarrollo de nuevos productos.
Modulo 8: El precio

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

fijacién de precios. Estrategias de fijacion de precios.
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Modulo 9: La comunicacion: herramientas

Concepto, importancia y mix de la comunicacion. Concepto y caracteristicas de la venta
personal. Concepto y caracteristicas de las relaciones publicas. Concepto vy

caracteristicas de la promocion de ventas.
Moédulo 10: La distribucion

Concepto e importancia de la distribucién. Las decisiones en el canal de distribucion.

Los intermediarios del canal: mayoristas y minoristas. La distribucién fisica.
Moddulo 11: Direccion y gestion del equipo comercial

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

control del programa de ventas. Analisis de los costes de las ventas.
Area de Gestion de Proyectos en Marketing
Modulo 1: Sistema de gestion de proyecto

Introduccién. Caracteristicas de un proyecto. Gestion de proyecto. Definicion de la
estructura basica del proyecto. Cualidades gerenciales. Influencias socioecondmicas.
Areas de conocimiento y procesos de gestion de proyectos. Interaccién y secuencia de

procesos. Plan estratégico general y plan de actuacion del proyecto.

www.clcgformacion.com cursos@clayformacion.com T 902 367 376 International Calling + 34 923 191 962



‘8
clay

FORMACION

22 Master en Direccion Comercial y Marketing

Modulo 2: Gestion integrada de proyectos

Principios basicos. Procesos relacionados con la gestion integrada del proyecto.
Preparacion del plan del proyecto. Ejecucion del plan del proyecto. Control global de

cambios. Un enfoque para el plan del proyecto.
Modulo 3: Gestion de alcance del proyecto

Principios basicos de la gestién de alcance del proyecto. Procesos relacionados con la
gestion del alcance del proyecto. Iniciacion. Planificacion del alcance. Definicién del

alcance. Verificacion del alcance. Gestidon de cambios en el alcance.
Mddulo 4: Gestion de la planificacion del proyecto

Principios basicos de gestion de la planificacion de proyectos. Procesos relacionados con
la gestion del plazo de de ejecucion. Definicion de fases. Definicion de actividades.
Secuenciamiento de actividades. Estimacién de la duracidn de actividades. Planificacion
del proyecto. Control de la planificacion. Aplicacion practica de los conceptos de la

planificacion.
Modulo 5: Gestion de Costes del Proyecto

Principios basicos de la gestién de costes del proyecto. Procesos relacionados con la
gestion de costes del proyecto. Evaluacién de recursos. Estimacion de costes.
Presupuestos de costes. Control de costes. Proceso de evaluacion del progreso del

proyecto.
Modulo 6: Gestion de la Calidad del Proyecto

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

diseno.
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Moddulo 7: Gestion de los Recursos del Proyecto

Principios basicos de la gestion de recursos del proyecto. Procesos relacionados con la
gestion de recursos. Planificacion de recursos. Asignacion de recursos. Control de

recursos.
Modulo 8: Gestion de los Recursos Humanos del Proyecto

Principios basicos de la gestién de recursos humanos del proyecto. Procesos
relacionados con la gestion de recursos humanos del proyecto. Planificacion
organizativa. Planificacidn organizativa. Asignacién del personal. Desarrollo del

proyecto.
Mddulo 9: Gestion de las Comunicaciones del Proyecto

Principios basicos de la gestiéon de comunicaciones del proyecto. Procesos relacionados
con la gestion de las comunicaciones. Planificacion de las comunicaciones. Distribucion
de la informacion. Informacién de progreso. Cierre administrativo del proyecto.

Configuracion de la documentacion.
Moddulo 10: Gestion de los Riesgos del Proyecto

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

riesgos.
Modulo 11: Gestion de Adquisiciones del Proyecto

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

de contratos.
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5. MATERIAL ESPECIFICO: MODULO DE IDIOMAS

Desde CLAY Formacién y EUDE - Escuela Europea de Direccién y Empresa - no
olvidamos la importancia que tiene en el ambito profesional el dominio de una segunda

lengua, y mas en concreto el conocimiento y uso cotidiano del inglés para profesionales.

Por ello este Master se complementa con un acceso gratuito y opcional durante un
aflo a una de las plataformas virtuales mas punteras de ensefianza de idiomas:
Auralog- Método “Tell me More”, donde el alumno podrd elegir entre diferentes

idiomas: inglés americano, inglés britanico, holandés, francés, aleman o italiano.

Si elige Ingles britanico, una vez completados todos los niveles, el alumno tendra un
nivel de asimilacion del idioma equivalente al del TOEIC (Test of English for
International Communication), pudiendo posteriormente certificar dicho nivel de inglés
con el Test TOEIC oficial.

Con los modulos de idiomas, los alumnos podran:

® Desarrollar todas las competencias linglisticas: comprensién y expresién, oral y

escrita
® Practicar la pronunciacidon con la ultima tecnologia del reconocimiento de voz

" Aprender en situaciones comunicativas reales con didlogos interactivos que

ilustran escenas cotidianas y de ambito profesional

® Estudiar las nociones gramaticales, léxicas, fonéticas y de conjugacion

imprescindibles para dominar el idioma, con actividades interactivas y amenas:
a) 37 tipos de actividades diferentes,
b) mas de 2.000 horas de contenido,
c) 10.000 ejercicios,
d) 200 explicaciones de gramatica,

e) 1.500 verbos conjugados que se pueden consultar en todo momento.
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Si desea informacion mas completa sobre el método y campus virtual “Tell Me More”,

puede verlo con detalle haciendo click en el siguiente enlace:

http://www.tellmemorecorporate.com/Presentation/ESP.html

En el mddulo de idiomas, los alumnos pueden estudiar a cualquier hora y en cualquier
lugar (en clase, en la sala multimedia del centro educativo o en casa), lo que les

permite planificar sus sesiones de formacion.

Al ofrecer a los alumnos la posibilidad de evaluar su nivel y su progresién con respecto
a las exigencias del ambito laboral, el Campus respondera de forma concreta a sus

objetivos y les implicara de forma activa en su formacion.
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6. PROFESORADO

Los contenidos de todos nuestros Master y Cursos han sido disenados y desarrollados
por un claustro de profesores expertos en cada una de las materias, garantizando un

caracter practico y pedagdgico.

Consultores sénior y junior, expertos en cada area de conocimiento, son responsables
de la atencion a nuestro alumnado y de la actualizacién de los contenidos del Campus
Virtual.

El grupo de tutores atiende de forma personalizada al alumno, le orienta sobre el
estudio de la materia, responde a las dudas que le surjan y dinamiza la participacion de
estudiantes de diferentes culturas empresariales en espacios de discusion e

intercambio.

7. CERTIFICACION

CLAY, Escuela Superior de Formaciéon Online, es distribuidor oficial de los Masters
impartidos por la Escuela Europea de Direccion y Empresa (EUDE), quien colabora

con el Real Centro Universitario Maria Cristina.

Por ello garantizamos que una vez finalizado el Master, el alumno recibirad la siguiente

titulacion:

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

" Titulo Profesional de Master de postgrado expedido por EUDE, miembro de las
asociaciones: AEEN (Asociacion Espafiola de Escuelas de Negocios) y ANCED
(Asociacién Nacional de Centros de Ensefianza a Distancia), que garantizan la

calidad de los programas académicos y la metodologia de estudio.
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* Para alumnos internacionales: envio a su domicilio del Titulo de Master certificado y

Apostillado por el Convenio de la Haya (previa solicitud y pago de tasas minimas)

8. INSCRIPCION Y MATRICULA

Para realizar la inscripcion tiene las siguientes opciones:

® Contactar a través del correo electrénico con el consultor/a que le ha enviado

esta informacion

® Enviar un correo a la direcciéon cursos@clayformacion.com donde indique sus

datos personales para ponernos en contacto con usted

" Sj reside en Espana puede llamar al teléfono 902 36 73 76 pero si quiere
llamarnos desde otro pais tendra que marcar 0034 923 19 19 62

9. FORMAS DE PAGO

Contamos con las siguientes formas de pago:

® Transferencia o ingreso bancario
® Tarjeta de crédito (pago on-line)
® Domiciliacién bancaria

®  Contra rembolso

®  Western Union
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10. CONTACTO

Para cualquier duda o cuestién relativa al curso, puede ponerse en contacto con

nosotros a través del teléfono:

CLAY Directo (Espafa): 902 36 73 76

International Calling: (34) 923 19 19 62

Fax: 923 13 48 80

Mediante el correo electronico: cursos@clayformacion.com o el correo de su consultor/a

personal.
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