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DESCRIPCION:

El contenido del programa es de 80 horas de capacitacion, las cuales, estan
distribuidas en 6 modulos:

Gestion Humana, Gestion Financiera, Gestion de Negocios internacionales,
Gestion Estratégica de Marketing, Gestion de Ventas y Gestion mediante es-
trategias digitales; para dotar a los participantes de los conocimientos requeri-
dosy desarrollar las competencias gerenciales, orientadas al mejoramiento inte-
gral de las organizaciones.

OBIJETIVO:

Desarrollar en los participantes las competencias de liderazgo que les permitan
conformar, disefar y aplicar estrategias gerenciales efectivas, mediante las
cuales poder enfrentar los retos del mundo empresarial de hoy.

A QUIEN VA DIRIGIDO:

Administradores, empresarios, supervisores, directores de areas, ingenieros,
Emprendedores, mercaddlogos, y todo publico interesado en estos temas.




METODOLOGIA:

El diplomado de Alta Gerencia Empresarial tiene 80 horas. La formacion fomenta la participacion activa y variada,
distribuyéndose entre:

Documentacion sobre cada modulo: apuntes en pdf con toda la informacion requerida, infografias, lecturas
recomendadas, ebooks.

Evaluaciones de cada moédulo para medir lo aprendido.

La evaluacion de los moédulos se realizara mediante: Pruebas de Evaluacion Continua (PEC), consistentes en
practicas que el alumno debera realizar individualmente y donde aplicara los contenidos desarrollados en

cada modulo.

Presentacion de un proyecto final.




PLAN DE ESTUDIO:

Modulo I. Gestion Humana (18 horas).
Facilitador: Elba Tamaris Cabrera. Maestria en Educaciéon Superior
Objetivos generales:

A. Conocer el proceso evolutivo de las funciones relacionadas con la Gestion Humana en las organizaciones.
B. Desarrollar un marco conceptual que desde diversos enfoques tedricos posibilite a los participantes el manejo
de instrumentos y el fortalecimiento de competencias para la gestion estratégica de los Recursos Humanos en las
organizaciones.
C. Incorporar técnicas de gestion de Recursos Humanos aplicables a diferentes contextos organizacionales.

Temas a desarrollar:

1. Cambio de paradigma en gestion humana

2. La gestion humana en las organizaciones. Los desafios de |la gestion estratégica de los RRHH

3. Los objetivos organizacionales y los individuales. El desarrollo organizacional

4. Funciones del area de gestion humana

5. Los subsistemas de RRHH y la estructura organizacional. Caso de estudio

6. Objetivos de la gestion de los RRHH

7. El proceso de reclutamiento y seleccion (técnica) de los RRHH (tradicional) y porcompetencias. (Diferencias y
similitudes). Las competencias laborales

8. La evaluacion del desempenfo. Objetivos, los tipos

9. Las compensaciones financieras. Las politicas salariales. Filosofia en el manejo de la desvinculacidn laboral. Ejercicios




PLAN DE ESTUDIO:

Maédulo Il. Gestion Financiera (15 horas)
Facilitador: Angel Emilio Colén Fernandez. Maestria en Finanzas Corporativas.
Objetivos Generales:

A. Conocer el marco organizativo de la planificacion y la gestion financiera.
B. Analizar |la rentabilidad y coste de las operaciones financieras y sus aplicaciones practicas.
C. Comprender las finanzas empresariales y su relacion con las demas areas funcionales de la empresa.

Temas a desarrollar:

1. La Planeacion estratégica y la gestion financiera.

2. El analisis de las operaciones financieras.

3. Las funciones financieras, capitalizacion, descuento y tipo de interés.

4. Administracion y valoracion de los recursos organizacionales.

5. Interpretacion de los estados financieros.

6. Las estrategias financieras modernas.

7. Aplicacion del modelo de Balanced Scorecard y los contratos de desempeno.
8. Creacion de valor empresarial. Valoracion de empresas.




PLAN DE ESTUDIO:

Maodulo IlI. Gestion de Negocios Internacionales (12 Horas)
Facilitador: César A. José Pérez. Maestria en Redes y Negocios Internacionales.

Objetivos generales:

A. Desarrollar habilidades de analisis de las variables econdmicas, tecnoldgicas, politicas, legales y sociales propias del
entorno internacional en el cual se movilizan las organizaciones.
B. Desarrollar habilidades de negociacidon que permitan aprovechar oportunidades de negocios para la organizacion.

Temas a desarrollar:

1. El entorno y los efectos de la globalizacion en el mercado internacional
2. De qué trata el comercio internacional. Sus bases

3. Aspectos claves a considerar en las negociaciones internacionales

4. Caracteristicas del mercadeo internacional

5. Conceptos generales del cambio. Fuerzas que impulsan el cambio.

6. Estructuras organizacionales para el comercio internacional

7. Tipos de distribucion internacional. Logistica del comercio internacional




PLAN DE ESTUDIO:

Maédulo IV. Gestion Estratégica de Marketing. (12 horas)

Facilitador: Ransis Garcia Sabater. Maestria en Negocios Internacionales y Gestién de marketing.

Objetivos generales:

A. Desarrollar conceptos sistémicos de la empresa para comprender la funcién comercial de la misma y su evolucion.
B. Conocer cémo evoluciona el consumidor y las vias mas eficaces para acercarse a él, detectando las tendencias mas

importantes que determinan estos cambios.
Temas a desarrollar:

1. Tendencias del marketing moderno. Los aspectos principales.
2. La gestion de clientes y el CRM

3. El plan de marketing. CoOmo se disena.

4. El servicio al cliente y el valor agregado.

5. Los beneficios y las tendencias del mercadeo digital.




PLAN DE ESTUDIO:

Moddulo V. Gestion de Ventas (12 Horas)
Facilitador: Leiko Ortiz. Maestria en Neuromarketing.

Objetivos generales:

A. Conocer las herramientas comerciales, para un desempeno eficaz en el manejo de las politicas de ventas de |la

empresa.
B. Conocer las estrategias de negocios, para contribuir con el logro de los objetivos de ventas.

Temas a desarrollar:

1. La planificacion estratégica de la gestion de ventas. Mapa VIP

2. Los territorios, las cuotas y los controles de ventas. Los objetivos SMART

3. Prondsticos, presupuestos y reportes de ventas. El Lienzo de A. Osterwalder. (El lienzo de modelos de negocios).
4. Funciones y responsabilidades de la gerencia de ventas. El liderazgo del gerente.

Proyecto final: Disefiar un Plan Estratégico de ventas




PLAN DE ESTUDIO:

Médulo VL. Gestion Mediante Estrategias Digitales (12 horas)
Facilitador: Edgar Arguello. Maestria en Marketing, Community Manager.

Objetivos generales:

A. Conocer los aspectos basicos del marketing, a través de una estrategia digital.
B. Aprender a planificar una campana de marketing integrada dentro de su estrategia de marketing online.
C. Conocer las ventajas de una adecuada gestion de la relacion con el cliente, mediante el Software CRM.

Temas a desarrollar:

1. ¢ Qué es una estrategia de marca digital?, aspectos principales
2. Las estrategias de promocion y promocion de ventas

3. El software CRM y social CRM

4. Neuromarketing y el manejo de crisis

5. Introduccidn a las redes sociales

6. Las herramientas del marketing digital

Trabajo Practico: Disenar una estrategia digital




FACILITADORES:

LIC. ELBA TAMARIS CABRERA

Licenciada en Contabilidad, Universidad Autonoma de Santo Domingo (UASD), Maestria en Educacion Superior. UNIBE.
Especialidad en Gestion Humana. UASD. Docente area de Negocios, Universidad Iberoamericana. UNIBE. Asesor empre-
sarial y entrenador gerencial, desde 1993, INFOTEP. Profesor del INFOTEP (maestria Técnica).

Profesor de psicologia industrial, dominicana. 2002-2005, impartiendo los mddulos de evaluacion del desempeno, su-
pervision de personal, capacitacion y adiestramiento, administracion de personal, administracion de empresas. Profe-
sora de la Universidad Nacional Tecnologica, UNNATEC, impartiendo las asignaturas: Administracion de Empresas | y I,
Administracion de personal | y II. Diplomado sobre gestion humana, 2005-2008.

Profesora de la Universidad Iberoamericana UNIBE, impartiendo las asignaturas: Gerencia Empresarial | y Il, Adminis-
tracion de Recursos Humanos | y Il, Etica Social y Empresarial, Orientacion, Derecho Laboral, Teoria Econémica. (Actual),
Profesor del Instituto de Empresas e Iniciativa Empresarial, de los cursos gerenciales (abierto): “Coémo organizar y di-
rigir un departamento de Recursos Humanos”, “Reclutamiento y Seleccion de personal”, “Habilidades gerenciales para
asistentes administrativas”, “Habilidades gerenciales y Liderazgo”, “Coémo dirigir y supervisar personal”, desde 1994, (ac-
tivo).

Coordinadora del diplomado de Alta Gerencia Empresarial, Universidad Dominico Americano”.

tamcabrera@hotmail.com




FACILITADORES:

ANGEL EMILIO COLON

Licenciado en Administracion de Empresas, Universidad APEC (UNAPEC), Santo Domingo, Republica Dominicana. Maes-
tria en Finanzas Corporativas, Instituto Tecnoldgico de Santo Domingo (INTEC). Santo Domingo, Republica Dominicana.

Diplomado en Formacion Docente Camaguey - UNAPEC. Master Business Administration (MBA) Université du Québec a
Montreal, de Canada.

aecolonle@gmail.com /a.colon@bancentral.gov.do



FACILITADORES:

RANSIS GARCIA SABATER
Profesional en el drea de ogistica, importacion, exportaciéon y servicio al cliente a nivel internacional. Ha desempefado fun-
ciones como: Coordinador de exportacion de Burgal y Cia., Gerente de Zona de AFP Siembra. Actualmente independiente

de empresas en Republica Dominicana y Espafna en el area de negocios internacionales. Coordinador del Comité Gerente
de Exportacion de ADOXPO.

Licenciado en Administracion de Empresas con Maestrias en Negocios Internacionalesy Direccion y Gestion de Marketing.
Actualmente, es catedratico de diferentes universidades de la Republica Dominicana.

ransis@gmail.com / ransisabater@hotmail.com

EDGAR ARGUELLO

CEO Traductor. Maestria en Marketing. RRPP., Community

Manager, editor de contenido. Asesor online marketing.

Mercaddlogo bilingUe (Espariol / Inglés) con experiencia en mercadeo estadistico / financiero, gerencia de marca de pro-
ductos de consumo masivo, mercadeo de productos-servicios por Internet via redes sociales. Nominado como mejor

Community Manager del 2012 por los TwitAwards. CEO del primer website en la Republica Dominicana.

Web: http://Mww.traductor.com.do




FACILITADORES:

CESAR A. JOSE PEREZ

Asesoria a cuentas corporativas, manejo de cartera de clientes de empresas multinacionales reconocidas, especialista en
promocion de inversion extranjera directa, con una solida comprension de aplicaciones de gestion empresarial internacio-
nal, internacionalizacion, direccion estratégica, gestion del riesgo internacional, marketing y manejo de proyectos.

Experiencia multi-cultural en comercio internacional, investigaciéon / inteligencia de mercados, inversién, finanzas, organ-
izacion de foros comerciales de negocios y eventos en general. Cultura de trabajo basada en el logro de resultados, cum-
pliendo con el estandar de calidad internacional. Dominio de los idiomas inglés y espanol.

EDUCACION:

- Universidad de APEC (UNAPEC), Santo Domingo, Rep. Dom, Diplomado, Experto en Docencia Universitaria —-Enero-
Agosto 2013.

- Universidad de Valladolid (UVa), Escuela de Estudios Empresariales, Valladolid, Espafia Master en Comercio Exterior —
Especialidad en Direccion Estratégica Internacional Septiembre 2011 - Julio 2012

- Universidad Camilo José Cela (UCJC), EAE Business School, Madrid, Espana

- Master en Negocios y Redes Internacionales — Especialidades en Internacionalizacion de Empresas y Gestion de Riesgo
Internacional Octubre 2008 — Octubre 2009

- Pontificia Universidad Catdlica Madre y Maestra (PUCMM), Santo Domingo, Republica Dominicana

- Licenciatura en Administracion de empresas-Cum Laude. Agosto 2003 — Enero 2008

- Instituto San Juan Bautista de la Salle, Santo Domingo, Republica Dominicana

Bachiller en Ciencias y Letras
Septiembre 1999 - Junio 2003

Email: joseperez.cesar@gmail.com




FACILITADORES:

LEIKO ORTIZ
Amplia experiencia en diseno de estrategias de posicionamiento y comercializacion.

Ha logrado establecer una cultura comercial dinamica e innovadora con objetivos logrados a tiempo de forma sostenida.
utilizando herramientas de neuromarketing y comunicacion con resultados eficientes. Reconocida por su entrega, pasion
y automotivacion. Asi como la transmision de conocimiento y energia positiva en organizaciones comerciales y educativas.

Formacion Académica:

Maestria en Neuromarketing por la Escuela Espanola de Negocios, 2017 * MBA, Universidad de Palma de Gran Canarias,
Impartido en las instalaciones de la Universidad Apec 2002 * Post-grado En Direccion de Comunicacion, Universidad Sevil-
la, en Sevilla 2004 * Licenciada en Mercadotecnia, Universidad APEC 1998 * Administradora Comercial, Universidad APEC
1996 * Inglés Berlitz * Management Siglo XXI, Funglode * Despierta tu excelencia, Meta * Diplomado de Relaciones Publicas
Corporativa, Refine * Gestion Actividad y Productividad.

Tel. 809-732-2040 cel. 809-299-4546 E-mail: leikortizcruz@gmail.com

ANGEL EMILIO COLON FERNANDEZ

Licenciado en Administracion de Empresas, Universidad APEC (UNAPEC), Santo Domingo, Republica Dominicana. Maes-
tria en Finanzas Corporativas, Instituto Tecnoldgico de Santo Domingo (INTEC). Santo Domingo, Republica Dominicana.
Diplomado en Formacion Docente Camaguey — UNAPEC. Master Business Administracion (MBA) Université du Quebec a
Montreal, de Canada.

E-Mail: aecolonle@gmail.com / a.colon@bancentral.gov.do




CERTIFICADO

El certificado del diplomado Alta Gerencia Empresarial sera expedido por la Universidad Dominico Americano.
El alumno recibira un diploma certificando la formacion recibida tras superar satisfactoriamente todas las evaluaciones,
practicas y las horas del diplomado que no deben ser menor al 80% de participacion.



Inversion y forma de pago:

El costo es de RD$ 22,000.00

Las formas de pago admitidas son: Efectivo, Tarjeta de Crédito, Cheque de
Administracién y Transferencia a cuenta bancaria.

A.: Pago convencional

* 50% Inscripcion

« 25% 2da. cuota a los 30 dias a partir de la fecha en que inicia el diplomado.

+ 25% 3ra. cuota a los 15 dias del segundo pago

Nota:
Al cumplirse el mes de haber iniciado el diplomado se vence la lera. cuota.
Si se paga con retraso se pagara un cargo de un 10% del valor adeudado.

B. Depésito o transferencia:

- Banco Popular Dominicano
Cuenta corriente numero: 828134031

Nota: Enviar via correo electronico el voucher a: ventas@icda.edu.do con
copia a cobros2@icda.edu.do. Teléfono: 809-535-0665 ext. 2321y 2322.

C. Linea de crédito de FUNDAPEC:

- Llenar formulario SI-01

- Completar e imprimir formulario de solicitud de crédito en linea:
https://www.fundapec.edu.do/

2. Inscripcién Empresarial:
a) Llenar formulario SI-01
b) Carta compromiso de la empresa, sellada y firmada

Coordinador:

LIC. ELBA TAMARIS CABRERA
tamcabrera@hotmail.com

Descuento:

Se dispone de descuentos aplicables en las
siguientes condiciones:

1. Publico General:
a) 10% de descuento por pago total en efectivo
o depdsito en cuenta.
b) 7.5% de descuento por pago total con tarjeta
de crédito.

2. Publico Empresarial:
c) 5% de descuento de 3 a 5 participantes
d) 10% de descuento de 6 a 10 participantes
e) 15% de descuento de 11 participantes en
adelante

“PRECIOS SUJETOS A CAMBIOS”




FORMULARIO INSCRIPCION

=222 UNICDA

UNIVERSIDAD DOMINICO AMERICANO

FORMULARIO DE INSCRIPCION Y SOLICITUD DE CREDITO

SI-01
ACREDITO 8l () NO( ) PAGADO POR EMPRESA Sl () NO ()
% QUE PAGA LA EMPRESA % RD$
FACTURAR A LA EMPRESA RNC FECHA DE INSCRIPCION
! !
NOMBRES APELLIDOS NIVEL ACADEMICO ALCANZADO
CEDULA O PASAPORTE ISEXO FECHA NACIMIENTO LUGAR DE NACIMIENTO
2 ks FEM. { ) MASC.( ) ] i}
|ESTADO CIVIL TELEFONO RESIDENCIAL CELULAR ! BEEPER |E-MAIL
SOLTERO ( )} CASADO () ( } 5 { ) -
DIRECCION ACTUAL LOCALIDAD TRABAJA
SI { ) NO ( )
NOMBRE DE LA EMPRESA DONDE TRABAJA PERSONA DE CONTACTO/ PAGO DIRECCION DE EMPRESA
CARGO ACTUAL DEPARTAMENTO TELEFONQ (5) EMPRESA |EXTENSION | )
{ ) : FAX { ) .
HA PARTICIPADO ANTERIORMENTE EN OTROS NOMBRE CONYUGE O PARIENTE TELEFONO CONYUGE O PARIENTE
CURSOSDEUNICDA Sl (| ) NO ( ) ( ) -
FACTURA O CARTA AUTORIZADA DE EMPLEADOR PORQUE MEDIO SE ENTERO DE ESTE CURSO
Sl { ) NO ( )
PROGRAMA
TITULO DEL DIPLOMADO O CURSO GRUPO
DURACION HORARIO-DIAS FECHA INICIO FECHA TERMINO
! 120 ! 120
PARA USO EXCLUSIVO DE UNICDA
COSTO TOTAL DEL DIPLOMADO O CURSO COSTO A PAGAR POR INSCRIPCION BALANCE PENDIENTE A PAGAR
RD$ RD$ RD$
|MODALIDAD DE PAGOS 1ERA CUOTA [2DA CUOTA
RD$ RD$
FECHA DE PAGOS 1RA 2DA
! 120 I 120
POLITICA DE REEMBOLSO Y COMPROMISO DE PAGO
Se devolvera el dinero que pague el participante COMPROMISO DE PAGO: Me comprometo a pagar en las fechas indicadas
solamente en el caso de que el curso o v los montos estipulados en este formulario.En caso de faltar,
diplomado sea cancelado. autorizo a cancelar mi derecho de seguir participando en clases.
FIRMA DEL PERSONAL DE UNICDA FIRMA DEL PARTICIPANTE FIRMA AUTORIZADA POR REGISTRO
Y0 CENTRO DE GERENCIA




CONTACTO:

Informacion adicional e inscripcion
Universidad Dominico Americano
Web: www.unicda.edu.do

Twitter: @EIDominico

Facebook e Instagram:
@unicdard

Tel.. 809-535-0665 opcion 3

Flotas: 829-417-1464 /1465y
829-748-5144 /5145

Email: ventas@icda.edu.do

Av. Abraham Lincoln #21. Santo Domingo,
Republica Dominicana

UNIVERSIDAD
DOMIiNICO AMERICANO
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