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;Quiénes
somos?

EUDE Business School, Escuela Europea P~ . g
de Direccién y Empresa, es una institucion

de formacion de posgrado internacional,
~
reconocida por los principales rankings y medios a n
(

internacionales; con 25 anos de trayectoria

académica formando a mas de 100 mil

-~

Formando a grandes Lideres de muchas A nver .20C

alumnos, profesionales con experiencia laboral, personas, ejecutivos partes del mundo -t\ onale:
y emprendedores formados en nuestra Wnﬂacionales

Escuela %

emprendedores, y lideres con vision global

dispuestos a cambiar el mundo.. 2 -

Las areas académicas; MBA, Marketing, ; y b o 2 %

Marketing Digital, Comercio Internacional, ‘ ' l F I
Logistica, Recursos Humanos, Coaching, ' . 2

Finanzas, Medio Ambiente y sus distintas

modalidades de ensenanza; master

presencial en Madrid, méaster online, / o o Considerad
o la combinacién de ambas, . 9y des e — Ny los mejores master

online por el Listi.ﬁg

nos permite ofrecer alternativas ; o s
Financial Times

adaptadas a las necesidades de los
alumnos y sobre todo del mercado.



Datos Clave

o | Modalidad:

—— Presencial (Marzo, Junio y Octubre),
online u online PDDI + 15 dias en
Madrid

Duracion y Horario:

Presencial: 1.500 h = 60 créditos ECTS.
Turno de tarde.

Fechas de inicio:

Convocatorias:
Presencial: Marzo, Junio y Octubre
Online: cada 15 dias

> Metodologia:

Clases Teorico - Practicas
Contenido online - Campus Virtual
] Seminarios. Visitas Empresas

Idiomas:

Clases presenciales de ingles
(opcionales: FullTime y Exectuive)
7 idiomas: (Ingles, Frances, Italiano

Aleman, Chino, Espanol y Neerlandes).

Ubicacion:

Campus presencial de
EUDE Business School



Rankings

EUDE Business School esta reconocida

como una de las mas destacadas escuelas
de negocios a nivel internacional por medios
tan prestigiosos como Financial Times

y los principales rankings internacionales.
Estos avalan y posicionan a EUDE

en los primeros puestos en formacion

de posgrado.

o . BA reconocido como uno de los mejores de
racias al equipo de docentes y grandes A - y i
lideres que comparten sus conocimientos ) habl‘a hls N ' i E l' ranklng 2018 a nlvel‘ europeo

y experiencias profesionales con los L)
alumnos, EUDE Business School destaca _ / ‘
por 4° ano consecutivo en el top 8

a nivelinternacionaly en el top 5 a nivel
europeo del ranking FSO (2018).

ANCTAL

ES CONSEJO SUPERIOR DE INVESTIGACIONES CIENTIFICAS:




Ventajas

de nuestro Master
en Comercio
Internacional

Seleccion e investigacion
de mercados exteriores.

Financiacion de
operaciones
Internacionales.

Marketing, gestion
comercial y e-commerce.

Direccion comercial,
logistica y ventas.

Nos enfrentamos a una economia globalizada,
competitiva y cambiante que exige a las orga-
nizaciones un mayor nivel de eficiencia y pro-
ductividad. Por ello, es fundamental dominar
los procesos que intervienen en el mercado
mundial. La exportacion, la actividad financiera
y la logistica son areas que potencian la efi-

ciencia en la gestion de las operaciones.

El Master en Comercio Internacional de EUDE
Business School persigue la creacion de ex-
pertos en negocios y relaciones internaciona-
les, fomenta el espiritu emprendedor y profun-
diza en las claves de la estrategia econodmica

internacional.

El programa de Comercio Internacional va di-
rigido a profesionales con experiencia, que

cuestionan el pensamiento convencional y

buscan un desafio tanto personal como pro-
fesional. Personas que quieran impulsar su ca-
rrera y adaptarse a los cambios del mercado,
adquiriendo las herramientas y conocimientos
necesarios para triunfar en el sector del Co-

mercio Internacional.

Nuestra vision globalizada del mundo y de los
negocios hace que la formacion que recibas
tenga una perspectiva internacional, un as-
pecto indispensable dentro del entorno em-
presarial. Podras desarrollar todo tu potencial
y adquirir nuevas habilidades, aprender e inte-
ractuar con directivos de empresas internacio-
nales ampliando tus conocimientos y enrique-

ciendo tu Networking desde el primer dia.

< >



Programa

de estudios
Comercio
Internacional

Programa

eude.es

1. Gestion para la

internacionalizacion de la

empresa

Objetivo:

En un mundo globalizado y cambiante como el

que vivimos, es indispensable que las empre-

sas tiendan a plantear su negocio en un merca-

do que no sea tan solo el domeéstico, tener una

vision global 'y conocer las distintas estrategias

y recursos necesarios que puede aplicar una

empresa para alcanzar el exito en mercados

internacionales.

El objetivo de este area es por tanto, transmitir

un grado avanzado de conocimiento de las re-

glas del juego en Comercio Internacional.

Se pretende que el alumno sea capaz de:

- Enfrentarse a los diferentes retos que se le
plantean a la empresa cuando acomete su

proceso de internacionalizacion.

#wWEAREHIPE

- Conocer todos los aspectos operativos pro-
pios del negocio internacional y comprender
su fundamentacion.

- Familiarizar al alumno con los procesos de
globalizacion mundial del comercio y la eco-
nomia.

- Aplicar los conocimientos adquiridos y su ca-
pacidad de resolucion ante la dicultad surgi-

da en entornos externos.

Contenido:

- Manejo de los Incoterms.

- Documentacion utilizada en las transacciones
internacionales.

- Principios basicos de la logistica aplicable.

- Distincion en los procesos aduaneros, dentro
de la UE y con terceros paises.

- Tratamiento arancelario y de IVA de las opera-

ciones internacionales.

Programa

2. Seleccidon e investigacion de
Mercados exteriores

Objetivo: La exportacion requiere una
seleccion de mercado inicial, donde se
determinen las caracteristicas especicas del
pais o region donde se quiere exportar.

Se trata por tanto, de identificar aquellos
mercados potencialmente mas interesantes
para la empresa, analizando con ello el interés
de nuestro negocio en el posible pais de
destino, asi como las dicultades de entrada,
con la nalidad de introducirnos en dicho
mercado a través de exportaciones sostenidas
y planificadas.

Con este area se pretende que el alumno sea
capaz de:

- Analizar los condicionantes internos de una

empresa, del mercado local y del entorno
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en el que opera, para poder alcanzar una
exportacion de exito.

- Evaluar y seleccionar mercados de forma
adecuada a nuestras necesidades de
comercializacion.

- Dominar las claves de internacionalizacion
con la finalidad de convertirlas en ventajas
competitivas para la empresa.

- Establecer  estratégicas empresariales
eficaces y recientes para introducirse en los

diferentes mercados elegidos.

Contenido:

- Coyuntura actual mundial.

-La PYME y su rol.

- El Entorno Internacional: Razones para inter-
nacionalizarse.

- Investigar un Mercado Internacional.

- Etapas de la Internacionaciolizacion.

- Cuestiones basicas para investigar un Merca-
do Internacional.

- Factores relevantes vy criterios claves para la
seleccion.

- Sistemas de Informacion de Marketing, S..M.

- Fuentes / Sistemas de Informacion.

- Métodos y Técnicas de Investigacion, aplica-
dos a la Investigacion de Mercados.

- Penetracion en Mercados Internacionales:

Formulas de entrada.

Objetivo:

La exportacion es un proceso mediante el
cual las empresas tratan de sacar el maximo
partido para posicionar con éxito sus produc-
tos y servicios en los mercados externos. Se
pretende con este area formar a profesionales

permitiéndoles una proyeccion de éxito en la

gestion empresarial mas alla de sus fronteras,
desarrollando una buena toma de decisiones
en el ambito de la exportacion y brindando
con ello una formacion adaptada a la deman-
day oferta del mercado exterior, fortaleciendo
su capacidad de deteccion de oportunidades
empresariales en el entorno internacional.

Se pretende, que el alumno sea capaz de:

- Aplicar los conocimientos adquiridos, habili-
dades de investigacion y capacidad de adap-
taciéon a nuevas situaciones de mercado.

- Ser capaz de comprar en un mercado interna-
cional productos a los mejores precios y ex-
portarlos obteniendo la mayor rentabilidad.

- Abordar con éxito el objetivo de competir en
mercados internacionales.

- Conocer las diferentes barreras comerciales
que actualmente existen y que pueden limi-
tar y perjudicar su introduccion en el merca-

do destino.
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Contenido:

- Instrumentos para el analisis macroeco-
nomico.

- Globalizacion y Comercio Internacional.

- Panorama de los mercados internacionales
en la actual situacion econémica, social y
politica en el mundo.

- Cooperacion e integracion economica in-
ternacional.

- Instituciones economicas internacionales.

- Economias emergentes.

- El comercio exterior y sus implicaciones en
el Plan Estrategico de la Empresa. Proceso
de reflexion estratégica.

- Empresas con experiencia y sin experiencia
en exportacion. Factores criticos de éxito
en un entorno internacional. Capacidades y

fortalezas de la empresa.

Objetivo:
Dentro del entorno actual de globalizacion,
surge la necesidad de hacer uso de un instru-
mento juridico regulador que sustente y ga-
rantice una buena transaccion internacional.
Con este area formativa se pretende dar una
vision clara y practica de las caracteristicas
esenciales de la contratacion internacional,
haciendo especial hincapie en la problematica
de la ley aplicable y los mecanismos de reso-
lucion de conflictos, identicando y valorando el
cumplimiento de las obligaciones adquiridas
y concluyendo con el estudio de las distintas
tipologias de contrato mas utilizados en el co-
mercio internacional.
Se pretende que el alumno sea capaz de:
-ldenticary aplicar los distintos condicionantes
de un contrato internacional.
- Conocimiento para elaborar un contrato inter-
nacionaly legislacion aplicable en cada caso.

- Identicar las posibles practicas restrictivas de

la competencia, asi como los abusos de po-
sicion de mi cliente o proveedor.

- Capacidad para identicar los distintos meca-
nismos de resolucion de controversias inter-

nacionales.

Contenido:

- La Contratacion Internacional.

- Elementos basicos de la contratacion Inter-
nacional.

- Tipos de contratos internacionales.

- Sujetos operativos.

- Perfeccionamiento del contrato.

- El contrato de venta internacional.

- Los contratos de intermediacion comercial.

- ELArbitraje Internacional.

- ADR (Alternative Dispute Resolution).Clasica-
cion y tipologia. Mediacion, arbitraje y conci-
liacion.

- Arbitraje internacional. Denicion. Clases de
arbitraje.

- Descripcion del proceso arbitral.

< >



- Fiscalidad internacional:

- IVA en las transacciones internacionales.
Operaciones intracomunitarias, importacion
y exportacion.

- Convenios para evitar la doble imposicion in-
ternacional.

- Deuda aduanera.

Objetivo:

El sector logistico dentro del comercio inter-
nacional presenta una importancia signicativa,
es de especialinterés una busqueda de reduc-
cion de costes sin disminuir con ello la ecaciay
calidad en las cadenas logisticas, tanto a nivel
de exportacion como importacion, obteniendo
una vision global del movimiento de los ujos
materiales y de informacion.

Se abarcara los conceptos fundamentales de

la logistica, conociendo la funcionalidad y ca-

racteristicas esenciales de las principales in-
fraestructuras de soporte y apoyo al transpor-
te, mantenimiento de la cadena de suministro,
asi como el abastecimiento y distribucion de
los productos de la empresa en el mercado
internacional.

Con este area el alumno sera capaz de;

- Conocer los distintos intervinientes en las
operaciones de exportacion e importacion,
asi como la documentacion necesaria que le
acompana y certica cada proceso logistico.

-Adquirir la habilidad suciente para resolver los
problemas logisticos que a la empresa se le
pueda presentar.

- Conocimiento y capacitacion de labores de
control, gestion y direccion en la gestion de
almacenes.

- Conocimiento de los distintos aspectos tecni-

cos de cada uno de los modos de transporte.

Contenido:

Conocer los distintos intervinientes en las

operaciones de exportacion e importacion,

asi como la documentacion necesaria que le
acompana y certica cada proceso logistico.

- Adquirir la habilidad suciente para resolver los
problemas logisticos que a la empresa se le
pueda presentar.

- Conocimiento y capacitacion de labores de
control, gestion y direccion en la gestion de
almacenes.

- Conocimiento de los distintos aspectos tecni-

cos de cada uno de los modos de transporte.

Objetivo:

Dentro del comercio internacional, las empre-
sas intentan obtener financiacion en funcion de
la actividad comercial que estén desarrollan-
do. El objetivo fundamental de cualquier pais,

es el impulso del bienestar economico y so-




cial mediante la canalizacion del capital hacia
las inversiones mas rentables, este punto se
encuentra enfocado tanto a un financiamien-
to interno y externo como publico y privado,
destacando este punto tanto las exportaciones
como las importaciones.
Este area pretende transmitir los conocimien-
tos basicos y necesarios sobre la financiacion
de operaciones internacionales, determinan-
do la estructura de financiacion adecuada, la
eleccion correcta de divisa 'y el medio de pago
adecuado a tal fin.

Con este area el alumno sera capaz de:

- Distinguir los diferentes tipos de modalidades
de ayuda para la internacionalizacion de una
empresa.

- Conocimiento de las caracteristicas y funcio-
nes de los diferentes tipos de medio de pago
internacional.

-Analisis de la conveniencia del medio de pago
mas adecuado a la operacion comercial que

se esté desarrollando.

Contenido:

Clasicacion de medios de cobro.

-Medios de pago simples, o no documentales.

- Medios de pago documentales.

- Organizacion y funcionamiento del mercado
de divisas.

- Tipos de cambio, al contado y a plazo.

- Coberturas de los riesgos de tipo de cambio y

de tipo de interés.

-Seguro a la exportacion y seguro de credito.
- Financiacion a corto, medio y largo plazo.

- Financiacion a la importacion: de proveedo-

res, bancaria, leasing y confirming.

- Financiacion a la exportacion: al comprador,

bancaria, factoring y forfaiting.

- Financiaciones especiales: financiacion a la

exportacion con apoyo social y financiacion

de proyectos o “project finance”.

Objetivo:

Aproximar al estudiante a la realidad del fun-
cionamiento y composicion de las organi-
zaciones, haciendo especial hincapie en las
organizaciones empresariales. El estudiante
adquirira una vision eminentemente practica
del contenido de este area, profundizando en
las lecturas de casos practicos y libros que se
proponen, los cuales ejemplican los conteni-

dos de cada materia tedrica impartida.

Contenido:

‘Procesos de Direcciony Gestionen laEmpresa.

- Estructura y modelos organizativos en el con-
texto empresarial actual.

-Organizacion Interna de la Empresa. Clima Or-
ganizacional.

- Estrategia: objetivos, proceso estrategico y

formulacion.
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- Analisis estrategico, implementacion y desa-
rrollo del plan estrategico. El cuadro de Man-
do Integral.

-Introduccion a las finanzas. Sistemas de direc-
cion financiera.

Contabilidad generaly financiera.
-Cash & credit management. Gestion de costes.

- Valoracion de Empresas.

Objetivo:

Conocer los fundamentos y herramientas de
la direccion comercial, de la gestion de los re-
cursos comerciales desde la seleccion y orga-
nizacion de los canales de venta mas idoneos
para nuestro producto vy, cliente hasta los sis-
temas de incentivos y herramientas de motiva-
cion del equipo de ventas. Obtener una vision
global del Marketing Internacional aplicando

una estrategia de ecommerce.

Conocer las tecnicas para planicar y organizar
la comercializacion internacional de cualquier
producto y dotar a los estudiantes de unos co-
nocimientos basicos del marketing en medios
digitales que sirvan de base para el posterior

desarrollo de la actividad de e-commerce.

Contenido:

- Direccion de Marketing.

- Gestion Comercial.

- Diferencias y similitudes entre el Marketing

Internacional y el domestico.

-Segmentacion y Posicionamiento:
Establecimiento de Objetivos. Seleccion de
mercados exteriores.

 Formas de acceso a mercados exteriores.

- International Marketing Mix: Productos
y Servicios para consumidores.

- Plan de Marketing.

- Introduccion al e-commerce.

- Tecnologia del comercio electronico.

- El Marketing electronico.
- Logistica. El Impacto en la Distribucion.
- Medios de pago en internet.
- Internet como contexto para el desarrollo

de los negocios internacionales.
-Ele-commerce como canalparalaexportacion.
- Marco legal.

- Comunicacion electronica.

Objetivo:

El directivo de hoy, debe enfrentarse a multi-
ples situaciones inesperadas en las que ade-
mas de los conocimientos es necesaria la
adquisicion de una serie de habilidades y com-
petencias que le permitan interactuar adecua-
damente con las personas.

Una vez finalizada, el alumno sera capaz de:

- Identicar y promover las conductas relaciona-

das con desempenos profesionales exitosos.




- Facilitar el conocimiento y la adquisicion de
las competencias y habilidades directivas
basicas de los diferentes miembros que inte-
gran la organizacion.

- Conocer y dominar las técnicas que permiten
potenciar la capacidad de gestion y de toma
de decisiones.

- Elaborar las bases estrategicas que permitan
planificar y anticipar los movimientos futuros
en el ambito de la direccion de equipos hu-
manos y organizaciones.

- Contar con un mayor poder de adaptacion a

las exigencias del actual mercado laboral.

Contenido:

- Direccion y comunicacion empresarial.

- Desarrollo de competencias para la direccion.
- Téecnicas de negociacion empresarial.

- Técnicas para la toma de decisiones eficaces.

El Proyecto de Fin de Master (PFM") tiene
como finalidad la aplicacion practica de los
conocimientos y herramientas adquiridas por
el alumno durante el programa, a una inicia-
tiva emprendedora o a una mejora sustancial
de una actividad empresarial ya existente, me-
diante el desarrollo de un Plan de Negocio o
Business Plan.

Pretendemos que el PFM" sea:

~Un Plan de Empresa, donde el alumno reco-
rre la transformacion de una idea de negocio
en un proyecto de empresa real y viable.

- Una oportunidad de poner valor todo lo
aprendido en el Master de Comercio Interna-
cional.

Para todo ello, el estudiante cuenta con el ase-
soramiento personalizado de todo el Claustro

academico de EUDE Business School.

EUDE Business School en su apuesta por la
formacion integral de profesionales, el plan
de estudios presencial ofrece la posibilidad
de realizar practicas en Espana sin vinculacion
laboral, con el objeto de ampliar los conoci-
mientos obtenidos y mejorar las capacidades
y habilidades adquiridas con una experiencia

real en una empresa.

< >



Programas
Expertos

Habilidades Directivas

El desarrollo de habilidades sociales, el
liderazgo, las habilidades comunicativas, la
inteligencia emocional y el dominio de los
pilares fundamentales del entorno digital
tienen una importancia vital hoy en dia. EUDE
como formacion complementaria al Master
en Comercio Internacional y con el objetivo
de buscar la excelencia y ayudarte a destacar
profesionalmente, incorpora al programa una
serie de modulos formativos que te aportaran
un granvalor a nivel profesionaly, por supuesto,
tambien a nivel personal. Comprobaras de
inmediato los resultados.

01. Experto en Inteligencia
Emocional
Saber manejar nuestras emociones
de forma que nos ayuden a
comportarnos como deseamos.

02. Experto en Programacion
Neurolinguistica:
Poder organizar el mundo tal
como lo percibimos y mediante
nuestros sentidos

03. Experto en Marketing en
buscadores
Actividades que incluyen tanto las
practicas SEO como el Search
Engine Marketing (SEM)

04. Experto en
Responsabilidad Social
Corporativa
Saber lo que hacen las empresas en
la practica por ser responsables.

05. Experto en Oratoria,
Influencia y Persuasion
Saber como estructurar la
informacion, comunicacion de
forma creativa, coherente, concisa'y
con un hilo conductor claro.

06. Experto en Usabilidad

y Experiencia de Usuario
Construir mapas de web dentro
de una correcta arquitectura
web y hacer analisis correctos de
medicion.

07. Experto en Estados
Contables y Valoracion
Financiera
En el ambito empresarial existen
determinadas decisiones de
inversion que han de ser analizadas
con sumo cuidado y metodologias

de analisis.
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Idiomas

Tu Master incluye el aprendizaje

de 7 idiomas.

EUDE Business School te ofrece la opcion de
cursar diferentes idiomas a la vez. Dispondras
de 5 niveles, un tutor y formacion online para
que tu mismo decidas como distribuyes el

tiempo de estudio.

La modalidad presencial executive incluye
acceso a la plataforma online para estudio de

hasta 7 idiomas por un ano.

Management Business English Program

EUDE Business School utiliza un metodo
propio con un alto nivel de efectividad
en la formacion de inglés con base en la
metodologia de aprendizaje efectivo,
adquiriendo, profundizando y consolidando
el conocimiento del idioma.

Clases con contenido dinamico vy variado,
trabajando sobre: listening, reading, grammar,

speaking, entre otros.

Se modula en distintos niveles, con objetivos
y contenidos adaptados, destacando en el
NIVEL AVANZADO: un curso de habilidades
directivas integramente impartido en inglés.

Formacion en Idiomas

Nuestro programa de aprendizaje de
idiomas ofrece soluciones que se adaptan a
todas las necesidades de aprendizaje de sus
estudiantes: desde alumnos con exposicion
limitada a idiomas, a aquellos de nivel
intermedio y avanzado que desean mejorar
sus resultados academicos y prepararse
para el mundo profesional.

Ademas te ofrecemos la opcion de cursar
diferentes idiomas a la vez. Elige entre:
Inglés, Francés, Italiano, Aleman, Chino,
Espafiol y Neerlandés. Dispondras de 5
niveles, un tutor y formacion Online para
que tu mismo decidas como distribuyes el
tiempo de estudio.
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Campus
Presencial

EUDE Business School es el punto de
encuentro de lideres de diversas partes

del mundo. Lugar donde, ademas, se llevan

a cabo conferencias, eventos, seminarios
y charlas concebidas exclusivamente para
que nuestros alumnos puedan enriquecer

su networking desde el primer dia.

Mas de 9,000m? distribuidos entre aulas,
zonas comunes, salas de estudio,
cafeteria y estacionamiento. El acceso
al campus tiene conexiones directas
de transporte publico (estaciones

de metro, autobuses y taxis).



Campus
Virtual

EUDE Business School ha mantenido desde
Sus inicios una apuesta hacia una metodologia
online de calidad. Por esta razon, y gracias
alinnovador método académico de su
campus virtual, el cual ha sido
reconocido como uno de los mejores

y mas importantes en el ambito europeo,
la escuela permanece a la cabeza

en la formacion online del mundo.

La plataforma favorece la formacion
de profesionales a nivel global, sin
que existan las barreras
espacio-temporales habituales

de la metodologia online.

De esta manera, el alumno se
beneficia de un meétodo

totalmente flexible.




#|49]s]3 professors

Claustro Académico de Comercio Internacional

Contamos con un claustro de profesores constituido por excelentes docentes y
contrastadas trayectorias profesionales en puestos de responsabilidad y direccion en
empresas nacionalesy multinacionales de renombre. Estos profesores, acompanaran
dentro y fuera del aula a los alumnos, ofreciendo atencion individualizada, gracias
a las diferentes herramientas de comunicacion que hoy en dia nos brinda internet.

Como complemento, tambiéen contaremos con profesores invitados

DIRECTOR

D. Miguel Angel
Sanchez

‘ Valenzuela

Miguel Angel Sanchez Valenzuela, director del

Master en Comercio Internacionalen EUDE Bu-
siness School. Cuenta con mas de 25 anos de
experiencia en Comercio Internacional y mas
de 5 en Sourcing de productos, especialmente
en Mercados Asiaticos. Amplia experiencia en
procedimientos de importacion y exportacion.
Profesor del modulo de Incoterms y Gestion
de la compra venta internacional en el master
de Comercio Internacional; y en MBA imparte
el Modulo Gestion operativa del Comercio In-
ternacional. Es un entusiasta de ser colabora-
dor y formador en el area internacional de la

empresa.

DOCENTE:

D. Borja
Roibas

/7 N

Consultor financiero en Mercados de Valores

desde 1999 en salas de tesoreria y cotizacion
de opciones financieras. Comenzo su carrera
en Natwest y continuo en Citibank Internacional
donde fue coordinador de ventas de warrants en
Espana y Portugal. Tras varios anos, prosiguio su
carrera en Consultoria mientras compatibilizaba
su trabajo con formacion en empresas y diversas

Escuelas de Negocio.
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DOCENTE:
D. Ihaqui
Acosta
Barrera

Inaki Acosta Barrera, profesor asociado de
EUDE Business School en el master de Comer-
cio Internacional. Imparte las asignaturas de
Marketing Internacionaly Analisis de Riesgo,

Actualmente es Managing Partner - Jump In-
ternacional. Estudio en la Escuela Politecnica
de Madrid Msc Civil Engineer- Ingeniero de ca-
minos, canales y puertos. Escuela Politécnica
de Madrid, Civil enginner- Ingeniero Tecnico
de Obras publicas. Instituto Estudios Bursatiles
(IEB) Executive-MBA- Mencion especial Tribu-

nal.

DOCENTE:

D. Isidro
Sanchez

Doctor en Marketing por la Universidad Rey
Juan Carlos, Bachelor in Business Adminis-
tration, Staffordshire University (Reino Unido)
y Titulado Superior en Marketing y Relaciones
Publicas por la Escuela Superior de Direccion
de Empresas, Marketing y Relaciones Externas
de Madrid. MBA-Master of Business Adminis-
tration, por la Universidad de Barcelonay Mas-
ter Oficial en Marketing por la Universidad Rey
Juan Carlos. Desde el ano 2009 es CEO de The
Sensory Lab, empresa que lleva mas de 50
anos dedicada al Customer Experience y Mar-
keting Sensorial, con presencia en mas de 77

paises.

DOCENTE:

D. Javier Sanz
Alergui

Ingeniero de Caminos. MBA-Instituto Empresa;
Master en Comercio Exterior-EOI.

Drommer Consulting, consultoria estrategica
y de riesgos en proyectos de internacionali-
zacion /CEO + VT International, desarrollo de
proyectos internacionales y operaciones de
trading/Consejero + CFl, asesoria comercial
y financiera en proyectos de internacionaliza-

cion/ Asesor de operaciones.

DOCENTE:

D. Jesus
| Terreros

Jesus Terreros Andreu, Estrategia, transfor-
macion y nuevos modelos de negocio digital.
Transformacion digital, desarrollo de nuevos
modelos de negocio, gestion de medios de
comunicacion, sitios web transaccionales, li-
derazgo de equipos. Experiencia como Direc-
tor General, Director Comercial y de Marke-
ting en negocios de Internet (B2C, B2B, C20),
prensa, publicidad y medios de comunicacion.
Licenciado en Derecho, MBA ICADE. Actual-
mente es director de estrategia en el Grupo de
Unidad Editorial.
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DOCENTE:

D2 Laura
Monteagudo

Directora del Master en Marketing y Direccion
Comercial. Doctora Cum Laude en Comuni-
cacion por la Universidad San Pablo CEU. Li-
cenciada en Administracion y Direccion de
Empresas con especialidad en Marketing e In-
vestigacion de Mercados. Master en Marketing
y Publicidad Digital. Especializada en Marke-
ting, Investigacion de Mercados y en e-Com-
merce. Ha trabajado en agencias de publici-
dad como Young&Rubicam o Contrapunto, asi
como en la creacion de varios e-Commerce, el

ultimo el start-up The Yigibee Company.

DOCENTE:

D. Pelayo
Serrano Garcia

Actualmente Representante ADUANERO AU-
TORIZADO y coordinador aduanas-trafico de
AIR-PORT-TIR FORWARDERS. De 2008 -2013,
director del departamento comercial y de tra-
fico, en Aduanas Daok SL, y complemento al
departamento de aduanas. De 2006- 2008
director del departamento de logistica de
Streamwind. De 95-2006, trabajo en EAS IN-
TERNACIONAL ESPANA, SA. (actualmente
Kerry Logistics) en Creacion y direccion del de-
partamento de aduanas, compaginando esta
labor con la de operativo de transporte aéreo.
(1995-2000) y dirigiendo el departamento de
operaciones (Importacion / Exportacion ae-

rea + Aduanas) durante el periodo 2001-2003.

DOCENTE:
D. Ricardo
Martinez
Gormaz

Abogado. Asesoramiento juridico a PYMEs
(civil, mercantil, societario, laboral y fiscal.
Especializado en contratacion vy fiscalidad
internacional. Derecho Aeronautico.

Docente en masters y cursos de postgrado en
materia de Comercio Internacional en EUDE
Business School, Camaras de Comercio vy
otros organismos e instituciones. Derecho

Aeronautico.

DOCENTE:
D3, Rocio
Gonzalez
Lanzarote

Licenciada en Derecho por la Universidad
de Salamanca. Master Gestion Comercial y
Marketing en ESIC. Master en Comercio Exterior
en EXCAL Responsable del Departamento de
Comercio Exterior en INCAHERSA.

Técnico de Exportaciones de EXCAL SA.
Responsable de ventas internacionales para

Ilberoamérica S.I.F Madrid
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DOCENTE:

D. Jacek
Waszkiewicz

Area de Comercio Exterior

Licenciado en Direccion de Empresas vy
Marketing y MBA. Ha desarrollado su carrera
profesional como Director de marketing DEI
Andorra, Director de marketing y desarrollo
en PCE Polonia. Responsable de marketing e
investigacion en ZMK Pozna y como Consultor
de Marketing para varias empresas a nivel

nacional e internacional.

DOCENTE:

D. Alberto
Palacios

DOCENTE:

D. Javier
Ignacio Lozano

Licenciado en Ciencias Politicas y Sociologia
por la UCM, Master en RR HH por la UNED y
Master en Direccion de Marketing por ESIC,
ha desarrollado su carrera en multinacionales
del sector de Telecomunicaciones e Internet.
Es socio fundador de la agencia digital 40ne,
especializada en comercio electronico. Ha
participado en proyectos de creacion de
Centros Especiales de Empleo, como Arte y
Cera SL, y actividades de gestion social en la
Asociacion para el Desarrollo de la Pedagogia
Curativa y Socioterapia de Rudolf Steiner.
Se considera un ‘foodie' Actualmente es Co
Fundadory Co CEO de Farmidable.

Licenciado en Ciencias de la Comunicacion por
la University of Wales (Reino Unido), Licenciado
en Publicidad y Relaciones Publicas por la
UCM, master MBA y Cursos Superiores en
Finanzas, Medios de Comunicacion y Comercio
Internacional. Socio, administrador y director
de logistica en Bounty Develops, S.L. (Madrid).
Socio-fundador y Administrador de Consproy,
SL., empresa de construccion y desarrollo
especializada en proyectos de manufactura,
logistica, mantenimiento y gestion inmobiliaria.
Division de asesoria logistica y gestion de la
cadena de suministros en Locket Research.
Ex Director de Relaciones Empresariales del
Instituto Tecnologico Autesel de Andalucia.

Profesor homologado en EOI (Escuela de
Organizacion Industrial), Publicacion de diversos

libros formativos.
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#[3vs]3partners

Partners Internacionales en Educacion

EUDE Business School tiene como principales avales universitarios
y partners acadéemicos a universidades en Europa, Estados Unidos y
Latinoamérica, lo que permite a sus alumnos acceder a titulos universitarios
propios y oficiales.

Partners Corporativos

EUDE Business School trabaja con mas de 1200 empresas nacionales e
internacionales, con el objetivo de potencializar el desarrollo de los alumnos.

PARTNERS

s
Instituto Universitario de

nvestigacién Ortega y Gasset
ONDACION OSE ORTEGAY GASSET - GREGORIO MARARON

Madrid, Espana Madrid, Espana

Universidad
Nacional
de Quilmes

Quilmes, Argentina

Medellin, Colombia

PARTNERS CORPORATIVOS

EDUCATIVOS

&

o
5] UNIVERSITA DEGLI
{4/ STUDIDICASSINOE
DEL LAZIO MERIDIONALE

Cassino, ltalia

@ Tecnoldgico
de Monterrey

Monterrey, México

\

Roma, Italia

Qurc

'UnivERSDAD Peuasa DE CIENGUAS ATLICADAS

Lima, Peru
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#139v]3talent

EUDE Business School es una escuela de negocios en
continuo desarrollo y crecimiento que ofrece a sus alumnos

una formacion innovadora, adaptada a las necesidades del
mercado laboral.

Gracias a los acuerdos que EUDE mantiene con grandes

empresas, se ha logrado que el 95% de alumnos encuentre
trabajo 0 mejore su situacion laboral.
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# [V talks

En EUDE Business School se quiere acercar la
innovacion y las nuevas tendencias del mercado a sus
alumnos. Por ello, como complemento a la formacion
de posgrado ofrece conferencias y eventos con lideres
de empresas a nivel internacional que les permite
ampliar sus conocimientos y enriquecer su networking
desde el primer dia.
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Digital Transformation Lead

& Design Thinker
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&0 EUDE |FiEs

ESCUELA EUROPEA DE DIRECCION Y EMPRESA

SEDE PRINCIPAL

C/ Arturo Soria, 245 Edificio EUDE CP: 28033 Madrid, Espana.

T. (+34) 91 593 15 45 #wEeAREHIDIE eude.es

DELEGACION EN COLOMBIA - C/98 # 9A - 41. Oficina 204.
Bogota DC, Colombia. T.(+57) 635 24 97

DELEGACION EN ECUADOR - C/ Catalina Aldaz y Portugal
Edificio La Recoleta, Oficina 71. 7mo piso Quito-Ecuador

T. (+593 998444631)
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