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A lo largo de estos afos se han venido desarrollando diversas actividades
relacionadas con el marketing como congresos, grupos de trabajo, reunio-
nes.... Durante este tiempo ademéas hemos dado formacion a numerosos
profesionales con el deseo de adquirir una especializacion en este area de
gestion de la empresa.

El Club de Marketing pretende que las ideas de marketing se trasladen de
unos profesionales a otros, asi como crear un nucleo cultural importante alre-
dedor de esta metodologia.

Este es el gran objetivo del Club.
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Beneficios del programa:

s Potenciacion de las capacidades técnicas y practicas para el desarrollo
de las funciones estratégicas.

= Asimilacidn de las herramientas y elementos de éxito mas utilizados y de
inmediata aplicacion al puesto de trabajo.

s Desarrollo de habilidades de mejora en la gestion diaria.

= Transferencia de experiencias.

= Incremento de la capacidad analitica, a través de los casos y las meto-
dologias aplicadas.

= Programa compatible con la actividad profesional.



Duracion del programa:
180 horas lectivas.

Numero de asistentes:
30 asistentes por grupo (maximo recomendado).

Fechas y horario:
Sesiones en formato “executive” de viernes-tarde y sabado-mafiana (8 horas/sesion).

Diploma:
Los asistentes recibiran un diploma, asi como un certificado acreditativo de su asistencia y aprovechamiento
del programa, una vez que superen el plan de evaluacion y acrediten un indice de asistencia no inferior al 80%.

Profesionales de las areas comercial y de marketing (mandos intermedios, jefes de departamento,

de seccion, etc.), que acrediten una solida experiencia profesional.

Excepcionalmente podran admitirse profesionales que acrediten un minimo de tres anos de experiencia.
Dado el enfoque eminentemente executive del programa, tendran preferencia quienes acrediten una solida
experiencia profesional.

A lo largo del programa se combinaran diferentes metodologias de trabajo como:
Exposiciones de los ponentes, para el desarrollo de los contenidos, provocando la participacion
y comprobando, mediante “feed back”, la adecuada asuncion del marco conceptual.
Ejercicios y casos practicos “ad-hoc”, en los que se abordaran problematicas y situaciones empresariales.
Planteamiento de temas de debate, moderado por el ponente, con extraccion de conclusiones.

Durante todo el programa se dispondran de elementos de evaluacion continua que tendran en cuenta dos aspectos:
Aptitudinales o cuantitativos:
Casos practicos individuales y en grupo (40%).
Caso final del programa consistente en la realizacion y presentacion de un Plan de Marketing a elaborar en
grupos de trabajo (60%).
Actitudinales o cualitativos:
Grado de interés.
Participacion en aula.
Predisposicion y participacion en el trabajo en equipo.

Sesiones de trabajo asistido, en grupos de trabajo, para el desarrollo del Plan de Marketing, objeto de la evalua-
cion final del programa.
El proyecto de Plan de Marketing a desarrollar sera propuesto por la direccion del programa.

TRIBUNAL DE EXPOSICION Y DEFENSA DEL PROYECTO FINAL:
Sesion final de presentacion y defensa del proyecto de Plan de Marketing ante un tribunal mixto a determinar
entre ESIC, Business&Marketing School y el Club de Marketing de Gipuzkoa.



M1: INTRODUCCION: EMPRESA Y MARKETING

M2: GESTION ECONOMICO-FINANCIERA PARA LA DIRECCION DE

M3: PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

La estructura organizativa de la empresa

La funcién de direccion

El rol del responsable de marketing

El marco de relaciones del marketing con el resto de los ambitos funcionales
Adecuacion de la estructura de marketing a los objetivos estratégicos de la em
La evolucién del marketing: nuevas tendencias
El concepto de la planificacion del marketing

Introduccion

El ciclo del capital invertido

Concepto y relatividad del beneficio

Objetivos: rentabilidad y liquidez

Estados financieros

Estructura del balance y de la cuenta de resultados
Andlisis econémico-financiero

Anélisis financiero: masas fundamentales del balance. Ratios. Gestion del ¢
Anélisis econémico: la cuenta de resultados. Ratios de rentabilidad. Estudio
Presupuestos y control

Planificacion presupuestaria, elaboracion de presupuestos y control de resultados

Entorno econdmico. Analisis del entorno europeo y global. Factores de cambio
Investigacion de mercados

Concepto y alcance de la .M.

Técnicas cuantitativas y cualitativas de .M.

Andlisis de la informacion

Desarrollo de un proyecto de .M. en la empresa

Estrategia empresarial

Planificacion estratégica

El entorno: variables internas y externas. Analisis y repercusion
Herramientas de andlisis estratégico: las matrices de decision
Formulacion, evaluacion e implantacion de las estrategias

El plan estratégico de negocio

Marketing estratégico

La evolucion de los habitos de consumo: los nuevos consumidores
Segmentacion y posicionamiento

Andlisis competitivo

La gestion estratégica de la marca. Branding

Marketing de consumo, industrial y de servicios

El enfoque internacional del marketing

M4: DE LA ESTRATEGIA A LA ACCION: EL PLAN DE MARKETING

= Estructura y elementos del plan de marketing

Desarrollo estratégico
Descripcion de la situacion actual
Andlisis interno y externo

DAFO



Desarrollo operativo =
Fijacion de objetivos
Estrategias del mix de marketing
Desarrollo tactico: acciones y programas
Presupuestos detallados
Prevision de ventas. Plan de ventas
Cuenta de resultados
Sistemas de control
Planes de contingencia

MARKETING TACTICO: DESARROLLO OPERATIVO DEL MARKETING: M5

La oferta: el producto y el servicio =
Andlisis del portfolio y ciclo de vida. Estrategias
Lanzamiento de un producto
El servicio y la percepcion de la calidad: los “gaps”
Estrategias de diferenciacion
El precioy el valor =
La teorfa clasica de precios: demanda costes y competencia
Meétodos de determinacion de precios
Mas alla del precio: el concepto del valor
Estrategias de precios
La distribucion =
Canales de distribucion
Lpply Chain Management (SCM): la integracion de la cadena de suministro
Trade Marketing, Merchandisingy Category Management
El didlogo con el mercado: la comunicacion =
Publicidad, relaciones publicas, patrocinios
Promocion comercial
Marketing directo y marketing relacional
Plan de comunicacion

HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS OPERATIVAS AL SERVICIO DEL MARKETING: M6

La evolucion tecnoldgica y el marketing =

Marketing interactivo: “on line marketing”, e-marketing =

- Marketing viral =

e Aspectos fundamentales del comercio electrénico: e-commerce =
Los “blogs” y las redes sociales =

RKETING Y VENTAS: DIRECCION Y ORGANIZACION COMERCIAL: M7

La organizacion comercial =
Tipologias estructurales
Modelos de venta
Direccion de equipos comerciales =
Dimensionamiento del equipo comercial
Seleccion, integracion y motivacion
Sistemas de retribucion
Seguimiento, control y evaluacion de la fuerza de ventas
Gestion de clientes y cuentas clave =
La eficacia de la utiizacion de la informacion para la gestion comercial: CRM
Prevision de ventas y asignacion de objetivos y cuotas
El plan de ventas



CLAUSTRO

JUAN CARLOS ALCAIDE

FRANCISCO BERNABE

JOSE I. BERNAD

JOSE DE JAIME

BARBARA DiAZ-CANEJA

MIKEL ECHEBERRIA

JESUS FERRADAS

RICARDO GARCIA

EMILIO GIMENEZ

JAVIER MOLINA

JOSE LUIS PEREZ PLA

FERNANDO ROMAN

JAVIER ROVIRA

IGNACIO TEMINO

MARIO WEITZ

Doctorando en Sociologia, UCM. Diplomado en Marketing, Camara de Comercio de Madrid. Director Gerente, ISMI.

Ingeniero Superior Industrial. Especialidad Gestion y Organizacion Industrial. Director de META Consejeros y profesor de la
Escuela Superior de Marketing de Gipuzkoa.

Licenciado en Ciencias Fisicas, Universidad de Navarra. Director de Formacion en Iteligencia Competitiva e Innovacion,
Infocenter. Ha desarrollado su labor profesional como: Director Comercial, DANOBAT SISTEMAS, como Director de Marketing
y Expansion, PANDA SOFTWARE, como Director Comercial y Marketing, PALMERA INDUSTRIAL, y como Director Programa de
Marketing, IBERMATICA.

Doctor en Ciencias Econdmicas, UAM. Licenciado en Ciencias Sociales, Universidad de Salamanca. Profesor Mercantil,
Universidad de Navarra. Programa de Direccion General, PDG, IESE. Presidente del Instituto de Finanzas.

Licenciada en Ciencias Econdmicas y Empresariales, Universidad San Pablo CEU. Licenciada en Psicologia, UNED. Ex-Brand
Manager Procter&Gamble. Consultora Externa, Advertia. Socia de Bat&Bang, S.L.

Licenciado en Empresariales, ESTE. Master of Science in International Marketing, Glasgow University. Ha desarrollado su labor
profesional como Jefe de Marketing y Comunicacién, CABDY HOOVER, como Director de Marketing, IKUSI. Actualmente es
Socio Director de EL TALLER Contract Marketing.

Ingeniero Agrénomo y Técnico Agricola, Universidad de Lugo. Programa de Formacion Superior en Trade Marketing, CESMA.
Master en Marketing, CESMA. Actualmente: Presidente de OPTIMER y Consultor-formador del drea de Executive Education de
ESIC. Anteriormente: SAPROGAL- CONAGRA, Director de Franquicia. Gallina Blanca Purina, Director General.

Doctor en Economia Financiera. Actuario de Seguros. Licenciado en Ciencias Econdmicas y Empresariales y Licenciado en
Ciencias Actuariales y Financieras, UCM. MBA, Ohio State University (USA) y por Xavier University (USA). Programas de Alta
Direccion en Finanzas Corporativas, Universidad de Chicago (GSB), London Business School e IESE. Actualmente es Socio
Director del Grupo Sinergi, entidad vinculada al capital riesgo en el desarrollo de Proyectos Energéticos. Consultor-formador
de las dreas de Executive Education y Postgrado de y profesor de la Universidad de Almeria.

MBA, EOI. Ingeniero Industrial, Universidad Politécnica. Diplomado en Informatica. Ex-Director Corporativo, IZAR,
Construcciones Navales, S.A.

Licenciado en Direccion y Administracion de Empresas, University of Lincolnshire & Humberside. Licenciado en Gestion
Comercial y Marketing, ESIC. Diplomado en Investigacion de Mercados, AEDEMO. Programa de Desarrollo de Directivos, France
Telecom. Consultor-formador del area de Executive Education de ESIC. Miembro del Consejo Asesor de la Escuela de Ventas
de ESIC. Anteriormente: Broadnet, Grupo AGS, Director Comercial. Central Sales Director, Lince Telecomunicaciones. Grupo
France Telecom, Jefe de Ventas. Co-Autor del libro “El Plan de Ventas”, Editorial ESIC.

Ingeniero de Caminos, Canales y Puertos, UPM. MBA, IE. Socio- Consultor, ISMI. Socio, TEA-Cegos.

Licenciado en Gestion Comercial y Marketing, ESIC. Méster en Direccion de Comercio Internacional, ESIC. Curso Superior de
Marketing Directo, ICEMD. Socio Consultor, ENFOQUE 5.

Licenciado en Derecho y Administracion de Empresas. ICADE. PDG, Programa de Direccion General, IESE. Consultor formador
de las areas de Executive y Postgrado de ESIC y Socio-Director de KNOW-HOW Consultores. Ex-Director General de Neck Child.
Ex-Director General, Gonzalez Byass. Autor de Consumering, Editorial ESIC.

Doctor en Ciencias Economicas y Empresariales, Universidad Rey Juan Carlos. PDG, IESE. PDD, INSEAD/EUROFORUM.
Consultor-formador, experto en mercado hipotecario, medios de pago y e-commerce del drea de Executive Education, ESIC.
Anteriormente: BBVA, Director de e-distribucion y Director Comercial de e-commerce. Argentaria, Director de Relaciones
Institucionales.

Doctor en Economia, American University, USA. Licenciado en Economia, Universidad de Buenos Aires. Master en “Applied
Economics”, American University, Washington. Consultor de la Comision Europea y del Banco Mundial. Ex-Economista del
Banco Mundial y Consejero Delegado del Fondo Monetario Internacional.
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