DOCENTES

Cristian Meza

Director de Cuentas Ogilvy

Ejecutivo de cuentas en Darcy

Publicista Profesional con mencién en marketing,
Universidad del Pacifico

Masters of Science in Strategic Marketing, Leister
Business School, Demontfort University, England

José Antonio Cerda

Director de Ogilvy Interactive Chile, antes

Gerente General de Ogilvy One

Estudios Derecho en la Universidad Diego Portales
Licenciatura Historia Universidad Catdlica de Chile

Mark Bonnell

Fundador y miembro del directorio de las
compafifas Impirica (publicidad indoor) y
RollerMedia (publicidad outdoor).

Gerente y sacio de la divisién de Internet de
Microforum, compafiia que provee de tecnologias
de Internet.

Fund6 P2P Systems.

Estudios en Universidad de Utah.

MBA de la Universidad de McGill, Canada.

Rafael Garay

Ph.D. (c), Universitat de Lleida

MBA IP, Universidad Adolfo Ibafiez

Ingeniero Comercial, Universidad del Desarrollo
Vicerrector de Comunicaciones,

Universidad Central de Chile

Ex Director Comercial y Comunicaciones,
Universidad del Desarrollo

Ex Director de Marketing Corporativo,

Universidad Adolfo Ibéfiez

Consultor y asesor de empresas

Docente a nivel de pregrado y postgrado en diversas
catedras en areas de marketing, finanzas y economia

Rangiv A Ramgolam

Director de Planificacién Regional
Latinoamérica Ogilvy.

Director de estrategia para FutureBrand Chile,
y Consultor para FutureBrand NY, USA.
Bachelors of Science in Finance and Economics,
Universidad de Puerto Rico.

SVMP Harvard Business School.
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ANTECEDENTES

El crecimiento y desarrollo de las empresas, como también la manera en que éstas deben enfrentarse a un mundo cada
vez mas complejo, exige que los encargados de areas comerciales, de marketing y comunicacion de las empresas, tengan

una alta capacidad de analisis del entorno y los activos de valor, asi como las herramientas estratégicas para comunicarse
con sus consumidores.

En ese contexto, hoy existe la necesidad de crear estrategias de mercado que ayuden en la toma de decisiones de marketing
enfocadas hacia el consumidor, por lo que los encargados de esta area tienen la responsabilidad de responder al cambio,
ademés de ser capaces de identificar, analizar y evaluar las necesidades y deseos del mercado.

Mediante la planeacién, organizacién, direccion y control de las funciones de marketing, los estrategas comunicacionales
pueden establecer el vinculo entre la empresa y el consumidor de manera eficiente y creativa. Asi también, deben poder
identificar oportunidades de mercado, manejar y combinar adecuadamente estrategias de producto, precio, comunicacion,
distribucién y servicio, que conduzcan al logro de los objetivos estratégicos y econémicos de la organizacion.

DIRIGIDO A

Ejecutivos, Profesionales y Técnicos que trabajen o que tengan interés en desarrollar una carrera en las areas comerciales
y de marketing.

OBJETIVO GENERAL

El objetivo general de este programa es proporcionar conocimientos, herramientas y modelos sélidos y actualizados en
marketing y comunicaciones que le permita a los participantes disefiar e implementar planes y estrategias de marketing
efectivos y eficientes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

> Mejorar la empleabilidad y valor en el mercado laboral de sus egresados.

> Conseguir un sélido entendimiento de las variables de anélisis para las estrategias y gestion de marca, que parten desde
los modelos de anélisis para la empresa, hasta los modelos para comprender en mayor profundidad las necesidades
del consumidor.

> Tener una mirada holistica de las comunicaciones, logrando desarrollar estrategias efectivas y coherentes a corto y largo
plazo para las marcas.

> Conocer herramientas cuantitativas que permitan calcular la efectividad en las inversiones de comunicacién, mejorando
la calidad de las decisiones que toman los ejecutivos de marketing.

METODOLOGIA

Este programa desarrollaré en el participante las habi-
lidades necesarias para la toma de decisiones en el
marketing a través de textos y clases expositivas.

El'alumno deberé desarrollar una estrategia consistente
con factores de base preexistentes en la situacion
presentada, debiendo considerar las implicancias que
tal estrategia tendrda para la compafiia y su marca en
el futuro.

Al final del curso se realizard un plan de marketing
para que los alumnos logren aplicar los estudios de
marketing desarrollados en el diploma.

CONTENIDOS DEL CURSO

MODULO I: Entendimiento

A. Marcas y su valor

B. Técnicas de investigacion pasivas y activas
C. Modelo Spin

D. Andlisis del contexto, consumidor y marca

MODULO II: Estrategia de conexion

E. Estrategia de marketing

F. Arquitectura de marca

G. Cultivando una relacién a largo plazo
H. Venta efectiva

MODULO Ill: El sistema de contactos de las marcas
A. Del producto a la experiencia relacional

B. De medios analogos a medios digitales

C. Gestion de marketing

D. Administrando la efectividad en las relaciones de
marcas chilenas

MODULO IV: Integrated marketing communications
A. Segmentacién de clientes

B. Valorizacion de segmentos

C. Conectando las ideas y los segmentos

D. ROI, Retorno para la empresa

E. Implementacién de presupuesto
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DIRECTOR ACADEMICO

Rangiv A Ramgolam

Director de Planificacion Regional Latinoamérica Ogilvy.
Director de estrategia para FutureBrand Chile,

y Consultor para FutureBrand NY, USA.

Bachelors of Science in Finance and Economics,
Universidad de Puerto Rico.

SVMP Harvard Business School.

“Las comunicaciones y los consumidores estan cambiando
con igual o mayor velocidad. Las estrategias de marketing
tradicional estdn evolucionando a modelos de
relacionamiento que requieren de un conaocimiento mas
profundo del consumidor. Un conocimiento que asegura la
rentabilidad en las inversiones de comunicacion y permite
a las empresas generacién de valor continuamente. En
este nuevo mundo con mayor dinamismo, convergencia y
canales de distribucion consolidados, se requiere de
metodologias de comunicacion que generen experiencias
de valor a un consumidor que tiene todo a su disposicion.”

DURACION

96 horas presenciales

INFORMACION GENERAL
Fecha Inicio: Octubre 2008

Horario: Viernes 18.30pm-21.30pm,
Sabados 9.00am-13.00pm

Entrevistas: Se realizaran durante el periodo de
postulacién previa cita concertada con cada postulante.

Requisitos de ingreso:
- Curriculum vitae actualizado
- Entrevista Consejo Académico

Precio: $ 1.290.000
Inscripcion: § 90.000

Formas de Pago:

- Crédito especial Banco Santander
- Hasta 5 cheques precio contado

- Codigo Sence en Tramite




