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DESCRIPCION GENERAL

Este programa de alta calidad abarca temas desde la investigacion de mercados y
el comportamiento del consumidor, hasta las estrategias promocionales. En el
postgrado y en vista de lo dinamico del mundo de negocios actual, se estudia el
desarrollo de nuevos productos y el mercadeo internacional; se culmina el mismo
integrando todo el contenido en la Gerencia de Ventas y Mercadeo.

Consistente a su caracter moderno e integrado, el postgrado es impartido tanto
por catedraticos nacionales como por catedraticos internacionales con una
amplia experiencia gerencial y con solidas bases académicas.

OBJETIVO GENERAL

Desarrollar profesionales altamente calificados en el area del mercadeo, brindan-
doles las herramientas gerenciales necesarias para que en un ambiente altamen-
te competido y de consumidores exigentes, puedan consolidar ventajas competi-
tivas sostenibles en sus organizaciones.

DIRIGIDO A

Profesionales que se desempenan en el area de mercadeo como director, gerente o
jefe y aquellos que estan involucrados en una actividad que requiere soélidos
conocimientos de mercadeo.

METODOLOGIA

El proceso de ensefanza-aprendizaje comprendera talleres, estudio de casos, videos,
ejercicios sobre experiencia profesional y discusiones tematicas. Cada catedratico
desarrollara los sistemas de evaluacién de participantes a la medida del médulo
correspondiente, disenara estrategias de ensefanza-aprendizaje, y propondra
lecturas y tareas para evaluar a los estudiantes.



MODULO 1

MERCADEO INTERNACIONAL

Catedraticos: José Alfonso Lainez

Programacion de clases:
20y 27 de agosto; 3,10, 17 y 24 de septiembre; 1y 8 de octubre.

Horario:
6:30 p.m. -8:30 p.m.

Descripcion:
Desarrollar en el estudiante, el conocimiento y entendimiento del ambiente de la
comercializacién de los conceptos y de las herramientas globales, ademas de brin-
darle la teoria que le prepare para tomar la responsabilidad de la penetraciéon de
mercados globales exitosamente en su organizacion.

Temas a desarrollar:

1. Investigando el mercado internacional

2. El plan de marketing internacional paso a paso

3. Logistica internacional: INCOTERMS y aspectos logisticos

4. Estrategias internacionales de precios, promocidon, comunicacién y canales
de ventas

5. Seleccion de socios comerciales y negociacion internacional.

CATEDRATICO NACIONAL

José Alfonso Lainez

Director Ejecutivo de PRAXIS-CORP, experto
en Estrategia y Marketing Internacional. Certi-
ficado como experto en Gestion Empresarial
por el Centro de Comercio Internacional de
Naciones Unidas. Master en Direccion y Admi-
nistracion de Empresas e Ingeniero Industrial
de la Universidad Centroamericana José
Simedn Canas, El Salvador.




MODULO 2

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Catedratico: Ernesto Montalvo

Programacion de clases:
21y 28 de agosto; 4,11, 18 y 25 de septiembre; 2 y 9 de octubre.

Horario especial:
7:00 a.m. - 9:00 a.m.

Descripcion:
Analizar el comportamiento del consumidor, orientado al desarrollo de la
capacidad de analisis en sus acciones, directamente implicadas con la obtencién,

consumo y uso de bienes y servicios, incluyendo el proceso de decision
correspondiente.

Temas a desarrollar:

Necesidades y motivaciones de los consumidores

Segmentacién de mercados: tipos y analisis de mercados

Personalidad y comportamiento del consumidor: tipologias de la personalidad
Desarrollo de productos y servicios acordes al consumidor

Andlisis del mercado, la competencia y el consumidor

Influencia personal y el proceso de liderazgo de opinién.
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CATEDRATICO
NACIONAL

Ernesto Montalvo

Consultor Marketing and Planning. Doctor en
Business Administration, Atlantic
International University, EE. UU. MBA,
University of Southern Mississippi, EE. UU.
Licenciatura en Economia, Utah State
University, EE. UU.
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CATEDRATICO
ESTRATEGIAS PROMOCIONALES NACIONAL

Catedraticos: Raul Paniagua

Programacion de clases:
15,22y 29 de octubre, 5,12, 19y 26 de noviembre; 3 de diciembre.

Horario de clase:
6:30 p.m. - 8:30 p.m.

Descripcion:

Raul Paniagua

La perspectiva de este mdédulo es de hacer una inmersién de los participantes en el

nuevo consumidor, con las nuevas herramientas de marketing para la promocién
Socio y Director de Consumer Understanding

de una marca. No es posible sequir tratando al consumidor con herramientas que de ROCHI, agencia de inteligencia de
se inventaron antes de la era digital. Es por ello que la creacion y desarrollo de mercado con operaciones en Centroamérica;
Director de EL LABORATORIO, agencia de
marketing experiencial. Global MBA de
como algo intrinseco a los nuevos medios, habitos, tecnologias, etc. Thunderbird School of Global Management y
el Instituto Técnico y de Estudios Superiores
de Monterrey. Licenciado en Comunicacién
Estratégica de la Escuela de Comunicacion

) ) L ) Monica Herrera; Catedratico de Maestria y
1. ;Como competir con éxito en la era actual? 10 verdades del marketing, Post Grado, Seminarista y Conferencista de

comunicacién para el nuevo consumidor. ISEADE- FEPADE. Cuenta con 24 afos de
experiencia en marketing, planning y

estrategia.

nuevos productos no se puede ver como algo aislado al cliente/consumidor, sino

Temas a desarrollar:

2. El Neuromarketing: qué es y no es, fundamentos, neuromarketing vrs
marketing, proceso de toma de decisiones.

3. El marketing experiencial - Disefiando experiencias

4. Herramientas para la creacién de experiencias de marketing.




MODULO 4

INVESTIGACION DE MERCADOS

Catedratico: José Alfonzo Lainez

Programacion de clases:
16, 23 y 30 de octubre; 6, 13, 20y 27 de noviembre; 4 de diciembre.

Horario:
7:00 a.m. - 9:00 a.m.

Descripcion:

La materia es un curso practico orientado especificamente a que el estudiante
pueda vivenciar la experiencia de conducir una investigacion de mercado
desarrollando todas sus fases, desde la definicién de los objetivos y las necesidades
de informacién hasta el diseno de la metodologia, la recoleccién, el analisis de
datos y la elaboracion del informe final.

Temas a desarrollar:

1. Analisis del Entorno

2. Metodologia para crear Mapas de Valor Percibido: pasando de percepciones
generales a atributos de calidad

3. Entendiendo el comportamiento del cliente
Los factores que afectan el Comportamiento del Consumidor

5. Proceso de Investigacidon de Mercados: técnicas formales y especializadas,
“Value” de los productos y preferencias futuras de los consumidores.

6. Planificacion de la Investigacion de mercado

7. Cémo investigar los factores clave del mercado internacional

CATEDRATICO
NACIONAL

José Alfonso Lainez

Director Ejecutivo de PRAXIS-CORP, experto
en Estrategia y Marketing Internacional.
Certificado como experto en Gestion
Empresarial por el Centro de Comercio
Internacional de Naciones Unidas. Master en
Direccion y Administracion de Empresas e
Ingeniero Industrial de la Universidad
Centroamericana José Simeon Canas, El
Salvador.




MODULO 5

GERENCIA DEVENTAS Y MERCADEO

Catedratico: Mauricio Recinos

Programacion de clases:
16,23 y 30 de octubre; 6, 13,20y 27 de noviembre; 4 de diciembre.

Horario:
10:40 a.m. - 12:40 p.m.

Descripcion:

Proporcionar al estudiante las técnicas de andlisis y conceptos avanzados de
merca-deo y ventas para entender y ejecutar el proceso de decisidon relacionado
con la comercializacién de bienes y servicios; asi como la administracién del
recurso humano del drea de mercadeo y ventas.

Temas a desarrollar:

Integracién de marketing y ventas

Introduccion a la administracion de ventas

Planeacién Estratégica: La funcién de ventas y ventas multicanal

Analisis de clientes y mercados

Diseno y organizacion de la fuerza de ventas: reclutamiento, capacitaciony
desarrollo de la fuerza de ventas

6. Supervision, administracién y liderazgo de la fuerza de ventas.
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CATEDRATICO
NACIONAL

51

Mauricio Recinos

Director general en Inversiones Moddama SA
de CV. Director general en Catalogo Rikeli, El
Salvador. Maestria en Administracion de
Empresas con especializaciéon en Finanzas,
ISEADE FEPADE. Postgrado Internacional en
Marketing Management, Universidad del Sur
de Florida - ISEADE FEPADE. Ingenieria
industrial, Universidad Catolica de El Salvador
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MODULO 6

DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS

Catedratico: Mario Arambula

Programacion de clases:
Semana Intensivadel 6 al 11y 17-18 diciembre

Horario:

Dias de semana: 6:30 pm - 9:30 pm

Sabados: 9:00 am - 12:00 m
2:00 pm - 5:00 pm

Descripcion:

Mostrar a los estudiantes una guia logica para el desarrollo de productos, los
diferen-tes métodos para estimular la creatividad, asi como ejemplos y practicas
sobre los temas ensefados. Al final del curso el alumno debera ser capaz de:

- Explicar los aspectos basicos que conforman un producto.
« Dominar al menos un proceso para el desarrollo de nuevos productos.
- Comprender como estimular su propia creatividad.

Temas a desarrollar:

Importancia del Producto: clasificacidn y estrategias de productos
Definicidn y sistemas para crear nuevos productos

Desarrollo de productos nuevos: modelos “paso a paso”
Creatividad y generacion de ideas
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Aplicacion de un sistema mixto para desarrollar nuevos productos.

CATEDRATICO
INTERNACIONAL
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Mario Arambula
(México)

Director de Consultoria. Socio de eTalent
Prole SA. de CV. Doctorado en
administracién, especialidad en desarrollo
organizacional, Universidad La Salle. Maestria
en Calidad y Productividad, Universidad La
Salle. Ingeniero quimico petrolero, Instituto
Politécnico Nacional.




INVERSION

USS 1,200.00
MESES A SER dividido en 6 cuotas de

IMPARTIDOS: USS 200.00 c/u

Agosto a diciembre

de 2021 FORMAS DE PAGO

Pago por transferencia bancaria
Pago click/ llamada telefénica.
180 horas Pagos con tasa 0% de interés a 12
meses con tarjetas de crédito de
BAC Credomatic, Davivienda y 24
meses con Promérica.

INCLUYE

Graduacion online.

E-Diploma de ISEADE-FEPADE,
protegido con tecnologia blockchain
mediante un Cédigo Seguro de
Verificacién (CSV).
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REQUISITOS PROCESO DE INSCRIPCION

Profesionales con titulo universitario 1. Completar formulario de
inscripcion y usuario en linea

2. Sera contactado para solicitarle
documentacién adicional

3. Realizar pago.

INSCRIBETE AQUI '}

CONTACTANOS

E-mail: contacto@iseade.edu.sv
Whatsapp: 7971-9877 / 7340-6337
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https://www.iseade.edu.sv/ingreso/postgrados.html

