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OBJETIVO GENERAL

Desarrollar profesionales altamente calificados en el
drea del mercadeo, brindéndoles las herramientas
gerenciales necesarias para gque en un ambiente
altamente competido y de consumidores exigentes,
puedan consolidar ventajas competitivas sostenibles
en sus organizaciones.

Descripcion general
del programa

Este programa de alta calidad abarca temas desde Ia
investigacion de mercados y el comportamiento del consumidor,
hasta las estrategias promocionales. En el postgrado y en vista de
lo dindmico 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 cardcter moderno e integrado, el postgrado es
impartido tanto por catedrdticos nacionales como  por
catedrdticos internacionales con una amplia experiencia
gerencial y con sélidas bases académicas.

» DIRIGIDO A

Profesionales que se desempenan en el
drea de mercadeo como director, gerente
o jefe y aquellos que estan involucrados en
una actividad que requiere soOlidos

conocimientos de mercadeo.



METODOLOGIA

El proceso de ensenanza-aprendizaje comprenderd talleres, estudio de
casos, videos, ejercicios sobre experiencia profesional y discusiones
tematicas. Cada catedrdtico desarrollard los sistemas de evaluacion de
participantes a la medida del mddulo correspondiente, disenard estrategias
de ensenanza-aprendizaje, y propondrd lecturas y tareas para evaluar a los
estudiantes.
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Fechas de clases:
Febrero: 4, 1,18 y 25
Marzo: 4,11, 18 y

25 (examen final)
Horario:

6:30 pm — 9:00 pm

MODULOI

MERCADEO
INTERNACIONAL

Descripcion
Desarrollar en el estudiante, el conocimiento vy
entendimiento del ambiente de la comercializacion de los
conceptos y de las herramientas globales, ademds de
brindarle la teoria que le prepare para tomar la
responsabilidad de la penetracion 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, promocion,
comunicacion y canales de ventas

5. Seleccidon de socios comerciales y negociacion
internacional.

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. Mdaster en
Direccion y  Administracion  de

Empresas e Ingeniero Industrial de la MASTER
Universidad Centroamericana José

Simeodn Canas, El Salvador. I.AINEZ

El Salvador

JOSE ALFONSO

Fechas de clases:
Febrero: 5,12,19 y 26
Marzo: 5,12,19 y

26 (examen final)
Horario:

7:00 am — 9:30 am

MoDuULO Il

COMPORTAMIENTO
DEL CONSUMIDOR

Descripcion

Analizar el comportamiento del consumidor, orientado al
desarrollo de la capacidad de andlisis en sus acciones,
directamente implicadas con la obtencidon, consumo y uso
de bienes y servicios, incluyendo el proceso de decision
correspondiente.

Temas a desarrollar:

1. Necesidades y motivaciones de los consumidores

2. Segmentacion de mercados: tipos y andlisis de mercados

3. Personalidad y comportamiento del consumidor:
tipologias de la personalidad

4. Desarrollo de productos y servicios acordes al
consumidor

5. Andlisis del mercado, la competencia y el consumidor

6. Influencia personal y el proceso de liderazgo de opinién.

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.

DOCTOR
ERNESTO
MONTALVO

El Salvador




Fechas de clases:
Abril: 1, 8,22 y 29

Mayo: 6, 13,20 y

27 (examen final)
Horario:

6:30 pm = 9:30 pm

Descripcion

La perspectiva de este modulo es de hacer una inmersion
de los participantes en el nuevo consumidor, con las
nuevas herramientas de marketing para la promocion de
una marca. No es posible seguir tratando al consumidor
con herramientas que se inventaron antes de la era digital.
Es por ello que la creacion y desarrollo de nuevos
productos no se puede ver como algo aislado al
cliente/consumidor, sino como algo intrinseco a los
nuevos medios, habitos, tecnologias, etc.

Temas a desarrollar:

1.cComo competir con éxito en la era actual? 10 verdades
del marketing, comunicaciéon para el nuevo consumidor

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

decisiones

3.El marketing experiencial - Disehando experiencias
4. Herramientas para la creacion de experiencias de

marketing.

MODULOIII

ESTRATEGIAS
PROMOCIONALES

Socio y Director de Consumer Understanding de
ROCH,I, agencia de inteligencia de mercado con
operaciones en Centroamérica; Director de EL

LABORATORIO, agencia

marketing

experiencial. Global MBA de Thunderbird School

of Global Management y el Instituto Técnico y de
Estudios Superiores de Monterrey. Licenciado en
Comunicacion Estratégica de la Escuela de
Comunicacion Moénica Herrera; Catedrdatico de
Seminarista vy
Conferencista de ISEADE- FEPADE. Cuenta con 24
anos de experiencia en marketing, planning y

Maestria y Post Grado,

estrategia

b7

MASTER
RAUL
PANIAGUA

El Salvador

Fechas de clases:
Abril: 2,9, 23 y 30

Mayo: 7,14, 21y

28 (examen final)
Horario:

7:00 am — 9:30 am

Descripcion

MODULO IV

INVESTIGACION DE
MERCADOS

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 definicion de los objetivos y las
necesidades de informacidn hasta el diseno de la
metodologia, la recoleccion, el andlisis de datos y la

elaboracion del informe final.

Temas a desarrollar:
1. Andlisis del Entorno

2. Metodologia para crear Mapas de Valor Percibido

3. Entendiendo el comportamiento del cliente

4. Proceso de Investigacion de Mercados

5. Planificaciéon de la Investigacion de mercado.

CEO y Fundador de Marketing Plus, agencia
de Customer Intelligence e Investigacion de
Mercados, Master en Investigacion de
Mercados, Madrid (Espana),  2000.
Certificaciobn como experto en Customer
Experience (CXDT), Customer Experience
Institute, CXLA, PerlU, 2020. Consultor
entrenado por la Asociacidon Mexicana de
Agencias de Investigacion de Mercados
(AMAI),  México. 2006. Master en
Administracion de Empresas ISEADE 1999.
Licenciado en Mercadeo, Universidad Dr
José Matias Delgado 1996.

MASTER
GERARDO
MACHUCA

El Salvador




Fechas de clases:
Abril: 23 y 30

Mayo: 7,14, 21y 28

Junio: 4 y 11 (examen final)
Horario:

10:40 am - 110 pm
Descripcion
Proporcionar al estudiante las técnicas de andlisis vy
conceptos avanzados de mercadeo y ventas para
entender y ejecutar el proceso de decision relacionado
con la comercializacion de bienes y servicios; asi como la

administraciéon del recurso humano del drea de mercadeo
y ventas.

Temas a desarrollar:

MODULO V

GERENCIA DE VENTAS
Y MERCADEO

1. Integraciéon de marketing y ventas

2. Introduccion a la administracion de ventas

3. Planeacidn Estratégica: La funcién de ventas y ventas multicanal

4. Andlisis de clientes y mercados

5. Diseno y organizacion de la fuerza de ventas: reclutamiento,
capacitacion y desarrollo de la fuerza de ventas

6. Supervision, administracion y liderazgo de la fuerza de ventas.

Director general en Inversiones
Moddama SA de CV. Director
general en Catdlogo Rikeli, El
Salvador.
Maestria en Administracion de \
Empresas con especializacion en i
Finanzas, ISEADE FEPADE. Postgrado
MASTER

MAURICIO
Ingenieria industrial, Universidad RECINOS

Catolica de El Salvador. El Salvador

Internacional en Marketing
Management, Universidad del Sur
de Florida — ISEADE FEPADE.

Fechas de clases:
Semana Intensiva

del 13 al 18 y 24-25 junio DESARROLLO DE
Horario: NUEVOS PRODUCTOS
Dias de semanai:

6:30 pm - 9:30 pm
Sabados: 9:00 am = 12:00 m
2:00 pm = 5:00 pm

MODULO VI

Descripcion
Mostrar a los estudiantes una guia l6gica para el desarrollo
de productos, los diferentes métodos para estimular la
creatividad, asi como ejemplos y prdcticas sobre los temas
ensenados. Al final del curso el alumno deberd ser capaz de:
« Explicar los aspectos bdsicos que conforman un producto.
« Dominar al menos un proceso para el desarrollo de

nuevos productos.
- Comprender como estimular su propia creatividad.

Temas a desarrollar:

1. Importancia del Producto: clasificacion y estrategias de productos

2. Definicion y sistemas para crear nuevos productos

3. Desarrollo de productos nuevos: modelos “paso a paso

4. Creatividad y generacion de ideas

5. Aplicacion de un sistema mixto para
desarrollar nuevos productos.

Director de Consultoria. Socio de
eTalent Prole S.A. de C.V. Doctorado
en administracion, especialidad Is

en desarrollo organizacional,
Universidad La Salle.

Maestria en Calidad y DOCTOR
Productividad, Universidad La Salle. MAB'O
Ingeniero quimico petrolero, ARAMBULA

Instituto Politécnico Nacional. L.
México



PROCESO DE INSCRIPCION

INICIAR SU PROCESO ENVIAR SU COMPLETAR SU

DE INSCRIPCION DOCUMENTACION EN USUARIO ONLINE Y
LLENANDO EL FORMULARIO FORMATO DIGITAL: CANCELA PRIMERA

DE SOLICITUD - DUI (revés y derecho) CUOTA DEL PROGRAMA

- Titulo Universitario
- NIT (Gnicamente para

persona juridica)

INSCRIBETE AQUi

CONTACTANOS

E-mail: contacto@iseade.edu.sv
Whatsapp: 7971-9877 [ 7340-6337 [ 7979-2843

f JwXGXin



https://www.iseade.edu.sv/ingreso/postgrados.html

