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EDUCACIÓN CONTINUA 

CICLO 2015
PROGRAMA DE DIRECCIÓN ESTRATÉGICA DE PYMES
BREVE INTRODUCCIÓN 
El Programa de Dirección Estratégica de Pymes está orientado a la formación y actualización en las competencias fundamentales para una gestión empresaria eficaz: planificación en escenarios de incertidumbre, desarrollo de estrategias para alcanzar ventajas competitivas, incorporación de nuevas estrategias de marketing e implementación de una gestión sustentable basada en la Responsabilidad Social Empresaria. 
CARACTERÍSTICAS DEL PROGRAMA
El Programa está planteado en siete Módulos con elementos conceptuales y Módulos correlativos con Estudio de Casos para resolución en equipo, lo que permite establecer espacios de capacitación-acción en la dinámica del desarrollo.
DESTINATARIOS

Directivos, nivel gerencial y demás mandos medios de Pymes.
OBJETIVOS
· Actualizar competencias de gestión empresaria frente a escenarios de incertidumbre.
· Desarrollar los últimos conceptos en gestión, estrategia, marketing y sustentabilidad.

· Plantear casos de estudio como simulación de la realidad de las Pymes.
DURACION DEL PROGRAMA
El Programa completo tiene una duración de 21 horas reloj, desarrollado de acuerdo a la siguiente modalidad:

· 7 Módulos.
· Encuentros semanales de 3hs cada uno.
El curso está compuesto por los siguientes módulos:

· Modulo Nº 1:
Planeamiento y escenarios actuales.
· Modulo Nº 2:
Estrategias y gestión en incertidumbre.
· Modulo Nº 3: Marketing y ventas en tiempos de crisis.
· Modulo Nº 4: Estudio de caso.
· Modulo Nº 5: Control de Gestión.
· Modulo Nº 6: Toma de decisiones ante el cambio.
· Modulo Nº 7:
 Estrategia ante los cambios. Temática impositiva.
Coordinadora General del Programa:

Cdra.  Nilda Moroldo.

Contadora Pública Nacional Univ. De Bs. As. (1973-1978), Doctorado en Administracion Univ. Católica de Bs. As. (2009 en curso), Docente de la Univ. De Belgrano. Consultora independiente en Gestión empresarial, auditorías externas, asesoramiento a PYMES. Implementadora de Calidad. Consultora RSE. Disertante en foros internacionales: Colombia, Perú y nacionales sobre Calidad Educativa. Autora de diversos artículos profesionales de la especialidad.
EL CURSO ESTA COMPUESTO POR LOS SIGUIENTES MODULOS:

· Modulo Nº 1:
Planeamiento y escenarios actuales

· Modulo Nº 2:
Estrategias y gestión en incertidumbre

· Modulo Nº 3: Marketing y ventas en tiempos de crisis

· Modulo Nº 4: Estudio de caso
· Modulo Nº 5: Control de Gestión.

· Modulo Nº 6: Toma de decisiones ante el cambio.

· Modulo Nº 7:
Estrategia ante el cambio. Temática impositiva.

· DIAS Y HORARIOS: martes de 9:30 hs. A 12:30hs.

· LUGAR DE DICTADO: Lavalle 485 Cdad. Autónoma de Bs. As., Sede: Universidad de Belgrano.
· COMIENZA: El 14 de abril de 2015.
· FINALIZA: El 26 de mayo de 2015.
· DURACION: 7 semanas calendario.
INFORMES:
Informes:

Universidad de Belgrano – Educación Continua
Coordinadora:

Cdra. Nilda Moroldo
Mail:


administracionem@estudiomoroldo.com.ar

Teléfono:

011-3529-2806

CONTENIDOS DEL PROGRAMA:
Módulo Nº 1: Planeamiento y escenarios actuales
Objetivos:
· Reconocer el planeamiento como ejercicio asociado a la evolución del entorno empresario.

· Interpretar las tendencias de cambio en la realidad empresaria actual. 
· Construir escenarios a partir del diálogo estratégico.
Contenidos:
¿Por qué planificar? Etapas y tipos de planeamiento. Necesidad de Escenarios. Factores Clave de Éxito. Método Shell.
Módulo Nº 2: Estrategia y gestión en incertidumbre
Objetivos:

· Revisar conceptos y relacionar la Estrategia con el Planeamiento y el Control de Gestión. 
· Reinterpretar herramientas estratégicas disponibles
· Elegir la estrategia más adecuada a cada caso.
Contenidos:

¿Qué es la Estrategia? Relación con la ventaja estratégica. Encaje y renuncia. Modelos cooperativos Modelo Hax. Elección de Acción. Método AFA. Estrategia en acción y medición.

Módulo Nº 3: Marketing y ventas en tiempos de crisis
Objetivos:
· Presentar el contexto actual del mercado en las Pymes

· Plantear las tendencias y estrategias actuales del marketing.

· Redefinir los alcances de la estructura de ventas en mercados turbulentos.
Contenidos:
Mercados competitivos con restricciones. Cómo implementar la gestión de marketing en Pymes. Nuevas estrategias de marketing 1.0 y 2.0 ¿3.0?. Cómo saber vender en tiempos de crisis.
Módulo Nº 4: Marketing y ventas en tiempos de crisis: Estudio de Casos
Objetivos:
· Presentar un caso de estudio para resolución grupal.

· Aplicar conceptos del Módulo anterior.

· Socializar las resoluciones grupales en forma comparada.
Contenidos:
Estudio de caso especialmente preparado.
Módulo Nº 5: Control de gestión
Objetivos:

· Conocer los fundamentos básicos del control de gestión.

· Incorporar conceptos que faciliten la medición de la gestión.

Contenidos:

Introducción al control de gestión.                                                                                                             

¿Qué es gestionar y cómo controlar la gestión?

Módulo Nº 6: Toma de decisiones ante el cambio
Objetivos

· Mejorar la rentabilidad de las empresa a través de la toma de decisiones basada en los resulta dos de la gestión.

· Obtener la información para tomar decisiones correctivas de las estrategias empleadas.
Contenidos:

Herramientas específicas del control de gestión.

Herramientas de medición, retroalimentación y toma de decisiones.

Módulo Nº 7: Estrategia ante el cambio. Temática impositiva. 
Objetivos:

· Internalizar el concepto de sustentabilidad al desempeño de la empresa.

· Analizar la incidencia de la presión tributaria en el desarrollo de los negocios.

Contenidos:

¿Qué es la sustentabilidad? Análisis de la competitividad en el marco de la RSE y cómo colabora con la mejora continua.
Breve análisis del abanico impositivo que deben enfrentar las empresas 

EQUIPO DOCENTE
Coordinador:

Lic. Juan Manuel Manes

Licenciado en Comercialización (UADE), Coaching and Managerial Styles Certificate (Harvard University, DCE – EDDE), Educational Administration for Institutions of Higher Learning Certificate (Harvard University,  DCE – UADE), Update in Marketing Certificate (University of California, Berkeley), Strategic Management Certificate (University of Pennsylvania, Wharton), Strategic Sales Management Certificate (University of California, Berkeley), miembro de la Asociación Argentina de Marketing y de la American Marketing Association, profesor universitario y conferencista internacional en España, Perú, Brasil, Colombia, Ecuador, República Dominicana, Uruguay y Chile. Consultor y capacitador especializado en marketing, gestión y calidad de servicios.
Cuerpo Académico:

Ing. Carlos Diego Cid
Ingeniero Civil (U.C.A.), MBA Adm. Estratégica (U.B.), MBA Logística Comercial (U.B.). Miembro del Depto. De Investigaciones de ESEADE. Ex Director de Carrera Técnico en Adm. Or. Pymes (U.B.), antes Director de Maestría de Negocios (FI-UNNE). Docente universitario en Univ. De Belgrano, Univ. Católica de Salta y Univ. De Bs. As. Actualmente se desempeña como gerente de Planeamiento y Nuevos Emprendimientos de OSDIPP y también consultor independiente. Participo como expositor en diversos foros nacionales e internacionales, especialmente en temas relacionados a la Dirección de Negocios y la aplicación de la Teoría de la Complejidad.

Dr. Juan Carlos Valda.
Licenciado en Administración (UB). Doctor en Ciencias de la Administración (UB) Posgrado en Control de Gestión (UADE). Consultor. Conferencista y Formador especializado en Pymes. Director del Blog. Grandes Pymes (más de 22.000.000 de visitas). Docente de la Universidad de Belgrano en materias de Dirección y Organización de Pymes.  
Ha dictado conferencias sobre su especialidad tanto en universidades e instituciones de nuestro país como en México, Colombia, Perú y Bolivia. Autor de varios artículos en publicaciones especializadas en Pequeñas y Medianas Empresas.
INFORMACIÓN GENERAL:
· ADMISIÓN:
Se requiere poseer título secundario y tener participación dentro de una Pyme.
· CERTIFICACIÓN:

La Universidad de Belgrano extenderá el respectivo certificado a quienes tengan la asistencia mínima exigida del 75% de presentismo. 

· METODOLOGÍA:

La metodología será de tipo teórico-práctica con contenidos conceptuales y estudio de casos por tiempos equivalentes.
· CUPOS:
Se establece un cupo máximo de 30 participantes.
· MATERIAL DIDACTICO:
Cada docente dispondrá del material a distribuir de considerarlo necesario.
· DOCENTES: 
Los módulos podrán ser dictados por todos o algunos de los docentes mencionados en forma indistinta. La Universidad se reserva el derecho de realizar cambios en el cuerpo docente que considere pertinentes.
· BENEFICIO PARA LOS PARTICIPANTES

La actualización en dirección y gestión de Pymes le permitirá a los participantes refrescar sus conocimientos e intercambiar experiencias en el marco de los desafíos que presentan los escenarios actuales. Este curso es un beneficio que otorga el Banco Ciudad a sus clientes con el aval académico de la Universidad de Belgrano.
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