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1. DESCRIPCION GENERAL

El desarrollo del Trabajo de Fin de Posgrado (TFP) consiste en el desarrollo de un proyecto
real que incorpore las asignaturas del posgrado aplicadas de manera transversal. El
estudiante/a debe ser capaz de aplicar los diferentes conocimientos y herramientas
utilizadas en el programa, asi como desarrollar las habilidades de liderazgo, comunicacion,
creatividad y el trabajo en equipo para el cumplimiento de los objetivos.

EI TFP podra ser realizado en equipo de hasta tres integrantes y tutorizado durante todo el
proceso por un profesor experto en la materia.

EI TFP se presentard y defendera ante un tribunal.

2. OBJETIVOS

= Destacar laimportancia de una correcta gestion de las oportunidades comerciales en el éxito de
una empresa.

= Estructurar las fases habituales de un proceso de compraventa y los aspectos claves sobre los
que se ha de incidir en cada uno de ellos.

= Desarrollar la capacidad de influir en las decisiones de compra de los clientes.

= Fomentar las habilidades de comunicacién y presentacion de propuestas de valor a los equipos
decisores del cliente.

3. CONTENIDOS

TEMA1. ESTRUCTURA DE UNA PROPUESTA DE VALOR
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TEMA 2. PROPUESTA DE VALOR BASADA EN DATOS

TEMA 3. EL ROI (RETORNO DE LA INVERSION)

TEMA 4. PLANIFICACION DE LOS PASOS SIGUIENTES

TEMA 5. COMO PRESENTAR UNA PROPUESTA DE VALOR CONVINCENTE.

TEMA 1. ESTRUCTURA DE UNA PROPUESTA DE VALOR

Resultados del aprendizaje

El alumnado, una vez expuesto en clase y trabajado este tema, sera capaz de:

= Secuenciar correctamente las fases de la Propuesta.
= Estructurar un documento formal y sintetizarlo en una presentacién ejecutiva.
= Utilizar eficientemente las distintas herramientas y metodologias aplicables.

Contenido

1. Fases de una Propuesta de Valor.
2. Plantilla base para una presentacién ejecutiva.

TEMA 2. PROPUESTA DE VALOR BASADA EN DATOS

Resultados del aprendizaje

El alumnado, después de asimilar la informacién expuesta, sera capaz de:

= Ordenar secuencialmente la informacién obtenida en las distintas actividades realizadas
durante el Proceso de Venta.
= Relacionar Necesidades, Causas, Implicaciones, Requisitos y Beneficios.

Contenido

1. Ordenar y relacionar informacién y datos.
2. Analisis de Datos.
3. Filtros.

TEMA 3. EL ROI (RETORNO DE LA INVERSION)

Resultado del aprendizaje
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El alumnado, después de entender los conceptos tratados, sera capaz de:

= Junto con el Cliente, calcular los nUmeros que justifican la inversién propuesta.
Contenido

1. Componentes de un ROI.
2. Inversiény Retorno acumulados.
4. Grafica de ROI.

TEMA 4. PLANIFICACION DE LOS PASOS SIGUIENTES

Resultado del aprendizaje

El alumnado, después de tratar los conceptos del tema, sera capaz de:

= Definir los pasos siguientes hasta el cierre formal de la compraventa.
= Establecer el ambito de la ulterior negociacion.
= Proponer pasos siguientes con garantia de aceptacion.

Contenido

1. Dela Propuesta de Valor al cierre.
2. El plan de implantacién.
3. Pasos siguientes aceptables.

TEMA 5. COMO PRESENTAR UNA PROPUESTA DE VALOR CONVINCENTE

Resultado del aprendizaje

El alumnado, tras la exposicién del tema, sera capaz de:

= Hacer propuestas que expongan el valor de las mismas en términos del negocio del cliente.
= Presentar adecuadamente las mismas.

= Justificar el retorno de la inversién propuesta.

= Diferenciarse de la competencia.

= Caminar con éxito hacia el cierre.

Contenido

1. Caracteristicas de una presentacion convincente.
2. El como importa: habilidades de Comunicacion.
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4. METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

La metodologia de ensefianza y aprendizaje se desarrolla a partir de breves explicaciones teoricas
gue introducen ejemplos y casos que facilitan la aplicaciéon inmediata de los contenidos tratados en
cada tema al puesto de trabajo. El despliegue del modelo Learning by doing, basado en la
capacitacién experiencial, permite obtener aprendizajes orientados a la accion.

Ello se lleva a cabo a través de la participacidn en clase y el intercambio de experiencias entre los
asistentes, asi como a través de ejercicios y dinamicas de diverso impacto. Dicho enfoque promueve
el analisis y resolucion de los contenidos de los que consten las materias, teniendo en cuenta las
diferentes opticas y perspectivas, convirtiéndose ésta en una formula altamente didactica para la
comprension y asimilacién de cada una de las tematicas.

5. EVALUACION

Los programas Executive Education estan basados en un modelo de evaluacién por competencias,
en el cual se valora el progreso del alumnado en la consecucion de los objetivos planteados en el
programa de estudios. La calificacién final se calculara haciendo la media aritmética de las notas
obtenidas en los diferentes casos practicos, ejercicios y/o presentacién de trabajos practicos
realizados individual o colectivamente.

Esta asignatura pretende sintetizar en un documento formal y una presentacién ejecutiva ante el
equipo decisor de un cliente el recorrido de una oportunidad de negocio mutuo desde los primeros
contactos hasta la Propuesta de Valor basada en un Business Case. Se utilizard el Caso Practico
desarrollado a lo largo de todo el Postgrado. El resultado constara de dos entregables:

1. Propuesta formal en documento de texto.
2. Propuesta expositiva en formato Powerpoint o similar.
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