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Curso de Posgrado en Marketing

Acerca del programa

En un contexto de negocios en constante cambio, tener y mantener una
ventaja competitiva es un desafio permanente para todo tipo
organizaciones.

La orientacidn al mercado es requisito para estas nuevas organizaciones en
pos de satisfacer las necesidades de los consumidores.

Los nuevos modelos de negocios centrados en Marketing 5.0 requieren un
analisis estratégico del mercado, a fin de tomar las mejores decisiones que
impacten positivamente en la creacién de valor.

Es asi que este programa, busca que los participantes obtengan una
comprension generalizada de las estrategias y tacticas de marketing que le
permitan planificar y optimizar los resultados organizacionales en los
escenarios volatiles, inciertos y complejos.

Destinatarios

El programa esta dirigido a jovenes profesionales — profesionales
provenientes de diversas areas de conocimiento ajenas al Marketing, pero
que se desempefian en el area o estan prontos a insertarse en sectores
relacionados. También para aquellos cuya funcién laboral se relaciona o
interactUa con esa area y desean adquirir o profundizar conocimientos y
herramientas de la disciplina, en forma introductoria, buscando una vision
integral, a fin de desarrollar organizaciones Customer Centric.

Para profesionales provenientes de carreras de Marketing o
Comercializacion, o con amplia experiencia en el area, sugerimos consultar
por la Maestria en Direccion Comercial.

Inicio: 7 de agosto
Finalizacion: 2 de julio
Receso: Diciembre a febrero
Clases: Jueves, de 19 a 22 hs.




éPor qué elegir Educacion Ejecutiva

en UADE Business School?

Respaldo de la Fundacién UADE.

Mas de 60 afnos ensefnando gestidon de negocios.

Mas de 30 anos en la capacitacion de lideres y ejecutivos.
Ensefanza orientada a la aplicacion de conceptos en el ambito
profesional.

Contenidos actualizados segun las ultimas tendencias y el
desarrollo de mejores practicas del mercado.

Toma de decisiones gerenciales utilizando el método del caso.
Interaccion permanente entre docentes y participantes,
enrigueciendo asi la experiencia de capacitacion.

Docentes con vasta trayectoria profesional y gerencial.
Infraestructura tecnoldgica de primer nivel.

Nuestros Valores y Competencias

Trabajo en Equipo. ® |nnovacion.
Integracion. ® Liderazgo.
Empoderamiento. ® Proactividad.
Responsabilidad Social. ® Flexibilidad.
Transformacion de la Realidad. ® Actualizacion.
Gestion del Cambio. ® Toma de Decisiones.
Creacion de Valor ® Emprendedurismo.

¢Qué beneficios ofrece este Programa?

Mejorar el perfil profesional.

Obtener herramientas para alcanzar el siguiente nivel en la organizacion.
Superarse personal y laboralmente.

Apalancar el crecimiento.

Alcanzar nuevos desafios, proyectos y responsabilidades.

Desarrollar el potencial creativo e innovador..




Objetivos del Programa

= Potenciar la funcién Marketing en un entorno volatil, incierto, complejo y
ambiguo.

= Desarrollar una vision integral del Marketing integrando herramientas
estratégicas y tacticas.

= Facilitar el desarrollo analitico en la toma de decisiones de cara a nuevos
mercados.

= Actualizar a los participantes en las ultimas metodologias de direccidn,
organizacion, implementacién y control de las funciones de Marketing.

= Reconocer la importancia de |la creacidn valor para el cliente en pos de una
ventaja competitiva sostenible.

= Desarrollar el pensamiento estratégico para la toma de decisiones en base a
la gestion de informacidn.

= Considerar a la planificacion estratégica como herramienta fundamental en
el area de Marketing.

Metodologia de ensenanza

a) Clases sincronicas semanales con TEAMS, de 3 horas.
Posibilidad de algunos encuentros presenciales, no obligatorios, a defini.

b) Foros de andlisis, investigacion y debate colaborativo de temas (puede ser
individual o grupal).

c) Trabajo en Equipo con transferencia al contexto puesto/area/ organizacién/
sector/industria.

d) Lectura de capitulos de libros, articulos de publicaciones de negocios y
notas técnicas.

e) Trabajo Integrador Final.




Plan de estudio

Moddulo 1 - Introduccion General y Plan de Marketing

Las funciones del Marketing en la empresa. El nuevo entorno.
Marketing 5.0 y los nuevos desafios.

Business Model Canvas propuesta de valor orientada al cliente. Plan de
Marketing. Analisis competitivo. Indicadores para evaluar el
desempeiio estratégico de la empresa en el mercado. La empresa
orientada al Marketing. Variables tacticas y estratégicas.

Moddulo 2 - Inteligencia de Negocios

El Papel de la Investigacion de Mercados y los Sistemas de Informacién.
El valor de la investigacion en la toma de decisiones y armado de
pronodsticos de ventas. Brief de investigacion. Metodologia y analisis
cuantitativo y cualitativo. Implicancia en la gestidon de la informacion.
Implicancia en la gestidn de la informacion. Relevancia de disefio
exploratorio, descriptivo y causal. Data Storytelling. Organizaciones Big
Data, Bl vs BA.

Modulo 3 - Marketing Estratégico

Segmentacion evaluacion del atractivo y potencial, del segmento de
mercado. Posicionamiento. Desarrollo de propuesta de valor.
Identificacidon de grupo estratégico de competencia. Desarrollo de
capacidades dinamicas. Ventaja competitiva. Claves del Marketing
estratégico. Conducta del Consumidor. Proceso de toma de decisiones
de los consumidores. Estrategias genéricas, competitivas corporativas y
funcionales. Estrategias de crecimiento. Sistemas de integracion.
Estrategias de cooperacion.




Moddulo 4 - Estrategia de Producto - Servicio

Productos y servicios. Diferencias entre producto y servicio 4 ps de
producto vs 8 ps de servicio. Desarrollo y ejecucion de las estrategias
de productos y lineas de productos, amplitud, longitud, profundidad de
linea. Ciclo de Vida del Producto. Relacién del ciclo de vida con las
estrategias de Marketing. Definicion USP Unique Selling Proposition.
Estrategia de la mezcla de productos. Brecha de servicio, matriz de
evaluacion. Gestion estratégica de Marca. Marcas y patentes. La
vinculaciéon de la marca con la imagen corporativa y con la estrategia
competitiva. Branding. La marca en situaciones de crisis. Nuevos
modelos de negocios Plataformas multilaterales, modelos Freemiun,
Long Tail.

Moddulo 5 - Canales, Trade Marketing. Comunicaciones

Integradas de Marketing.

Estrategias de Canales de Distribucion. Integracion entre clientes,
proveedores y socios del negocio. Logistica de distribucidon de
productos y servicios. Multicanalidad y Omnicanalidad. Trade. Acciones
en el punto de venta. Planificacion y acciones dirigidas al intermediario.
Material POP.

Comunicaciones integradas de marketing: Instrumentos de la
comunicacion diferencias entre Publicidad, promocidn, Relaciones
Publicas y marketing directo. Nuevos soportes y medios tradicionales.
Plan de comunicacidén Integrado. Objetivos, proceso de presupuesto,
tipos de publicidades, planificacion de medios. Tipos de promociones,
destinatarios, beneficios. Publicity, prensa y eventos. Elementos del
marketing Directo, marketing de datos. Evaluacidn de la efectividad.




Madulo 6 - Negocios Digitales

El ecosistema digital. Evolucidn en el contexto social global y regional.
La transformacion de los modelos de negocios: desafios y
oportunidades. Los medios tradicionales y las plataformas digitales:
cambios en la dinamica de las empresas y consumidores-usuarios.
Nuevas tecnologias y tendencias en los negocios web.

Comercio electronico. ZMQT. La nueva forma de tomar decisiones
economicas. Impacto del ecosistema digital. Buscadores y su impacto.
Quién lidera y por qué. Como ser efectivo con SEO y SEM. Mejores
practicas. Caso de negocio. Las redes sociales y su impacto real en el
ser humano y los negocios. Principales actores globales y su alcance.
Claves para comunicar mejor y escuchar a los consumidores. Desarrollo
de una estrategia de contenido. Tipos de contenido y planificacion.
Inbound Marketing. Qué es el Storytelling de marca. Storydoing.

Maédulo 7 - Pricing y Analisis Econdmico - Financiero

Analisis de costos. Relacidon costo - volumen - beneficio. Estrategias de
precios en Marketing. Objetivos y factores a considerar en la fijacion de
precios. Implicancias de la fijacion de precios en la demanda, los costos
y mezcla comercial. Analisis Econdmico — Financiero. Determinacion
del punto de equilibrio. Indicadores claves de rentabilidad ROA, ROE,
ROS y ROI. Valor Econdmico Agregado. Valor de Mercado Agregado.
Evaluacion de proyectos de inversion. TIR, VAN y Payback.

Madulo 8 - Innovacion

Proceso de Desing Thinking. Desarrollo de procesos de Innovacion en
contextos complejos. Cambio de Era econdmica y de paradigma del
Management. El nuevo Ecosistema del conocimiento y la Innovacion
(EDCI).

Gestion del cambio y la innovacion. El proceso continuo: Cambio -
Creatividad - Innovacion.




Cuerpo docente

MALTAGLIATTI, NANCY

Coordinadora del Curso de Posgrado en Marketing de
UADE Business School.

Profesora de Planificacion Estratégica. Taller de
integracion final e Investigacion de Mercados y
tutora de tesis en UADE Business School.
Doctorando en Administracién de Empresas, por la
Universidad Catdlica Argentina.

Magister en Inteligencia de Negocios, UNIR.
Licenciada en Relaciones Publicas, UADE.
Especialista en Marketing Strategies por CUNY, The
City University of New York.

Asociada de IM Consumers Intelligence.

Perito Comercial en Arbitraje internacional.




IVALDI, LAURA

Profesora de Comunicaciones Integradas de
Marketing y Trade en UADE Business School.

Docente Adjunta , UADE.

Doctorando en Administracién de Empresas por la
Universidad Catdlica Argentina.

Lic. En Relaciones Publicas, UADE.

Socia de IM Consumer Intelligence. Capacitadora en
temas de management en programas

de emprendedorismo para el Gobierno de la Ciudad
de Buenos Aires.

Fue Gerente de Marketing Y Publicidad en Diario
Crodnica.

Desarrollé distintas posiciones en Dpto. de Marketing
de Canale- Nabisco- Kraft. (Logistica y Trade).

Publica y es consultada habitualmente por medios de
comunicaciéon sobre temas de marketing y
comunicacion.

BRAGA, MARIO

MBA en Marketing, Economista.

Amplia experiencia regional en marketing y consultoria
centrada en innovacion en sectores como tecnologia,
servicios y consumo masivo como BDO, Natura Latin
America y Microsoft Latam, asi como en pequeias y
medianas empresas. Experiencia previa: MS&L/ Publicis
Groupe, Grupo Clarin, BCRA.

Profesor de posgrado y maestria en UADE Business
school, UDE (Uruguay), IES abroad, entre otros.




LAVATE, MARIANELA

= Profesora de Negocios Digitales en UADE Business
School.

= Magister en Ciencia de Datos e Innovacion
Empresarial.

= Licenciada en Ciencias de la Comunicacion

= Socia de Hula Digital, una consultora especializada en
Marketing y Negocios online.

= Acompaia a emprendedores y empresas a potenciar
sus negocios online. Capacitadora de Buenos Aires
Emprende.

ESCOLAR, MARCELA

= Master in Business Administration, IAE.

= Docente de Costos, Control, Toma de Decisiones en
UADE Business School.

= Training and Consulting Partner en MAE Consultores.




Requisitos de Admision

= Completar la solicitud de Admisidn.

e Presentar Curriculum Vitae

e Presentar copia Titulo de grado. Aquellas personas que no lo posean,
recibiran Certificacion de Programa Ejecutivo.

e Entrevista de admision, en caso de ser requerida.

Condiciones de Evaluacidn y Certificacion

Quienes cumplan con el 75% de asistencia al programa y hayan
cumplimentado todas las materias, recibiran su certificado de
Participacion.

Quienes ademas aprueben un Trabajo Integrador Final, recibiran un
certificado de Aprobacion.

Valor y forma de pago del programa

Consultar en:

@ posgrados@uade.edu.ar

11 6210-4814

Cursos y programas que no constituyen carreras de
posgrado en los términos del Art. 39 de la Ley de Educacion
Superior N2 24.521 y de la Resolucion Ministerial 160/11.

La Universidad se reserva el derecho de realizar los cambios
que considere necesarios respecto de fechas, docentes

y aranceles.
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