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SOBRE INESEM

INESEM Business School como Escuela de
Negocios Online tiene por objetivo desde su
nacimiento trabajar para fomentar y contribuir
al desarrollo profesional y personal de sus
alumnos. Promovemos una ensenanza
multidisciplinar e integrada, mediante la
aplicacién de metodologias innovadoras de
aprendizaje que faciliten la interiorizacion de
conocimientos para una aplicacidn practica
orientada al cumplimiento de los objetivos de
nuestros itinerarios formativos.

En definitiva, en INESEM queremos ser el lugar
donde te gustaria desarrollar y mejorar tu
carrera profesional. Porque sabemos que la
clave del éxito en el mercado es la "Formacion
Prdctica" que permita superar los retos que
deben de afrontar los profesionales del futuro.
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DURACION 1500

PRECIO 3495 €

CREDITOS ECTS 60

Master Oficial Universitario en Sales MODALIDAD ontine | @ SR
Management + 60 Créd|tOS ECTS Programa de Becas / Financiacion 100% Sin Intereses

Titulacion Masters Oficiales

- Doble Titulacion: - Titulo Oficial de Master Oficial Universitario en
Sales Management expedida por la Universidad e-Campus
acreditado con 60 ECTS Universitarios. Su superacion dara
derecho a la obtencion del correspondiente Titulo Oficial de
Master, el cual puede habilitar para la realizacion de la Tesis
Doctoral y obtencion del titulo de Doctor/a. - Titulacion de Master
en Sales Management con 1500 horas expedida por
EUROINNOVA INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION, miembro de
la AEEN (Asociacion Espanola de Escuelas de Negocios) vy
CLADEA (Consgjo Latinoamericano de Escuelas de Administracion)
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Resumen Objetivos

Gracias a este en Master Oficial Universitario en Sales Management podras conocer de

primera mano las funciones principales que un responsable del drea comercial debe de Con el Masters Oficiales Master Oficial Universitario en Sales
conocer para poder organizar y planificar las tareas relacionadas con las ventas de una Management + 60 Créditos ECTS usted alcanzara los siguientes
organizacion. Cuando haya finalizado, el alumno estara capacitado para elaborar un plan objetivos:

estratégico comercial usando los canales mas innovadores de venta y las técnicas mas

actuales. Por altimo, el alumno tendra la posibilidad de estudiar el negocio que lleva, o para el

que trabaja, de manera que pueda aplicar cambios o, al menos proponerlos, en vistas a ofrecer Saber de primera mano coémo llevar a cabo una buena estrategia
mejorar y llegar a fidelizar mas clientes que es lo que realmente es importante. comercial.

e Conocer las funciones del marketing digital en la empresa.
® Tener la posibilidad de descubrir la figura del Social Media Management.
® Introducirse enele

e commerce y descubrir sus aspectos mas importantes

A o ' e Asimilar técnicas de direccion de equipos de ventas y del CRM en la
A quien va dirgido

Este Master Oficial Universitario en Sales Management puede ir dirigido a propietarios de
negocios, responsables de areas, directivos, comerciales y cualquier persona con inquietudes

en el mundo comercial que quiera adquirir y actualizar sus conocimientos. Ademas,
trabajadores del sector del marketing que desean especializarse en este sector.
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., Por qué elegir INESEM?

Nuestro modelo de aprendizaje se adapta a las necesi-

El alumno dades del alumno, quién decide coémo realizar el proce-

es el so de aprendizaje a través de itinerarios formativos que

protagonista permiten trabajar de forma auténoma y flexible.

Ofrecemos un servicio de orientacion profesional y pro-

Innovacion : :
, : ) gramas de entrenamiento de competencias con el que
Para que te prepara Salidas Laborales y Calidad ayudamos a nuestros alumnos a crear y optimizar su
perfil profesional. 02
Con este Master Oficial Universitario en Las salidas profesionales de este Master
- . . . . . 1

Sales Management tendras la Oficial Universitario en Sales __
posibilidad de aprender las nuevas Management son las de componente de A w e - I - I ’
tendencias dentro del mundo comercial equipos comerciales, responsable de Empleabilidad - e e A o

. . i i . diendo a la realidad empresarial y al entorno cambiante
y digital que le ayudaran a desarrollar ventas, directivo comercial, asesor o y desarrollo con una alta rigurosidad académica combinada con for-
un plan comercial estratégico y efectivo consultor de un departamento de profesiona/ OB macion practica.
para aumentar de manera rentabley ventas o comercial.
eficiente las ventas de su empresa, Independientemente del tipo de
independientemente del sector en el producto y de empresa. Desarrolla tu : _ _ _

) . i Ofrecemos una asistencia complementaria y personalizada

que se encuentre. Gracias a este Master, carrera profesional y adquiere una IN=S=Y que impulsa la carrera de nuestros alumnos a través de nu-
se convertira en el lider de su equipo formacién avanzada. Orienta estro Servicio de Orientacion de Carrera Profesional permi-

comercial.

tiendo la mejora de competencias profesionales mediante 04

programas especificos.

Ofrecemos a nuestros alumnos facilidades para la rea-
lizacion del pago de matriculas 100% sin intereses asi
como un sistema de Becas para facilitar el acceso a
nuestra formacion.

Facilidades
Economicas
y Financieras
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Master Oficial Universitario en Sales Management + 60 Créditos ECTS

Maodulo 1. Direccidn estratégica

Modulo 2. El papel del marketing digital en la empresa

Modulo 3. Social media management
Maodulo 4. E-commerce

Modulo 5 . Diseno de la estrategia comercial y plan de ventas

Maodulo 6. Elaboracidon y control de presupuestos

Maodulo 7. Direccidn y gestidon de equipos comerciales

Maodulo 8. Customer relationship management

Maodulo 9. Proyecto fin de master

Master Oficial Universitario en Sales Management + 60... [ 12 ] INESEM BUSINESS SCHOOL


https://www.inesem.es/

Master Oficial Universitario en Sales Management + 60 Créditos ECTS

Modulo 1.

Direccion estratégica

L

as bases de la direccion estratégica Proceso de planificacion estratégica

1
2
3
4
5
6
7

. Introduccion a la estrategia empresarial 1. Vision, mision y valores Empresariales

. Pensamiento estratégico 2. Esquema del proceso estratégico

3. Organizacién y niveles de planificacién de la decision
estratégica

. Aspectos esenciales de la estrategia
. Los tipos de estrategias

. Estrategias corporativas 4. Las unidades estratégicas de negocio
. Estrategias genéricas

. Estrategias de mercado
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Analisis estratégico de la empresa

La estrategia propuesta
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. Concepto y tipologia del entorno

. Analisis del entorno general PEST/EL

. Analisis del entorno especifico

. Analisis de PORTER

. Grado de rivalidad existente entre los competidores
. Amenaza de productos sustitutivos

. Poder de negociacion de los clientes

. Poder de negociacién de los proveedores

Diagnostico interno de la empresa

1. Generacion de opciones estratégicas
2. Formulacién y seleccién de la estrategia

3. Criterios de eleccion y evaluacidn de la estrategia

Implantacién y control estratégico

1.
2.

3. Las matrices de cartera de productos como modelos de

El perfil estratégico de la empresa
Anélisis DAFO

analisis estratégico

4.
5.

Matriz del BCG o de crecimiento-cuota de mercado

Matriz General Electric-McKinsey o de posicidon

competitiva-atractivo del sector

6. Matriz ADL o de posicion competitiva-madurez del sector

1. Puesta en marcha de la estrategia
2. Nuevo disefo organizativo

3. Disponibilidad de recursos

4. Control y evaluacién de resultados
5. Inicio de ajustes correctivos

6. Cuadro de mando integral
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Modulo 2.

El papel del marketing digital en la empresa

El papel del marketing dentro de la estrategia
empresarial

El plan de marketing digital

Comportamiento de los usuarios de internet

1. Orientaciéon al consumidor
2. Orientacion a la competencia
3. Orientacién interna

1. El plan de marketing digital

2. Analisis de la competencia

3. Andlisis de la demanda

4. DAFO, la situacién actual

5. Objetivos y estrategia del plan de marketing digital

6. Estrategias basicas: segmentacion, posicionamiento,
competitiva y de crecimiento

7. Posicionamiento e imagen de marca
8. Captacion y fidelizacion de usuarios

9. Integracion del plan de marketing digital en la estrategia
de marketing de la empresa
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1. El comportamiento de navegacién y compra del
internauta

2. La respuesta del internauta a los estimulos de marketing

3. Construir una estrategia adaptada al comportamiento del
internauta

4. Variables que inciden en el comportamiento del
internauta

Branding y posicionamiento en internet

1. Estrategia en la economia digital
2. Digital Branding Management

3. Digital Customer Experience

4. Promocion web

5. Mobile Marketing y Nuevas tendencias
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Modulo 3.

Social media management

Gestidn de instagram Gestidn de linkedin
1. Introduccién a Instagram 1. Introduccion a LinkedIn
Introduccién y contextualizacién del social Gestién de facebook 2. Instagram para empresas 2. LinkedIn para empresas
media 3. Creacion de contenido 3. Creacion de perfil y optimizacion
1. Primero pasos con Facebook 4. Uso de Hashtags 4. Grupos
1. Tipos de redes sociales 2. Facebook para empresas 5. Instagram Stories 5. 5EQ para LinkedIn
2. La importancia actual del social media 3. Configuracion de la Fanpage 6. Herramientas creativas 6. Analitica en Linkedin
3. Prosumer 4. Configuracién de mensajes: Facebook Messenger 7. Colaboracion con influencers 7. LinkedIn Recruiter
4. Contenido de valor 5. Tipo de publicaciones 8. Principales estadisticas
5. Marketing viral 6. Creacion de eventos
6. La figura del Community Manager 7. Facebook Marketplace Gestion de youtube
7. Social Media Plan 8. Administracién de la pagina Gestion de twitter
8. Reputacion Online 9. Facebook Insights 1. Introduccion a Youtube
1. Introduccién a Twitter 2. Video Marketing
2. Elementos basicos de Twitter 3. Crear una canal de empresa
3. Twitter para empresas 4. Optimizacion del canal
4. Servicio de atencion al cliente a través de Twitter 5. Creacion de contenidos
5. Contenidos 6. Gestion de comentarios
6. Uso de Hashtags y Trending Topic 7. Youtube Analytics
7. Twitter Analytics 8. Youtube vs Vimeo
8. TweetDeck 9. Keyword Tool
9. Audiense 10. Youtube Trends
10. Hootsuite
11. Bitly
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Publicidad social media- facebook ads

Publicidad social media- twitter ads

Publicidad social media- publicidad en youtube

. Introduccion a Facebook Ads

. Tipos de Campanas y objetivos publicitarios
. Segmentacion: publicos

. Presupuesto

. Formatos de anuncios

. Ubicaciones

. Administrador de anuncios

. Seguimiento y optimizacién de anuncios
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. Power Editor
10. Pixel de Facebook

Publicidad social media- instagram ads

1. Introduccién a Instagram Ads
2. Objetivos publicitarios

3. Tipos de anuncios

4. Administrador de anuncios
5. Presupuesto

6. Instagram Partners

7. Segmentacion

. Objetivos publicitarios

. Audiencias en Twitter

. Tipos de anuncios

. Administrador de anuncios

. Creacion de campanas y optimizacion
. Twitter Cards

. Instalacién cédigo de seguimiento
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. Listas de remarketing

Publicidad social media- linkedin ads

. Introduccion a LinkedIn Ads
. Formatos de anuncios

. Objetivos publicitarios

. Creacién de campanas

. Segmentacion

. Presupuesto

~N O 1 AN

. Seguimiento y medicion de resultados
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1. Ventajas de la publicidad en Youtube

2. Youtube y Google Adwords

3. Tipos de anuncios en Youtube

4. Campana publicitarias en Youtube con Google Adwords

5. Creacion de anuncios desde Youtube
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Modulo 4.

E-commerce

Marco legal

Introduccién al comercio electrénico Diseno
1. Auge del comercio online 1. Introduccion al Diseno Web
2. Tipos de eCommerce 2. Accesibilidad
3. Atencidn al cliente 3. Usabilidad
4. Embudos de conversion 4. Responsive Design
5. Casos de éxito 5. Home
6. Categorias
7. Fichas de Producto
Principales plataformas 8. Carrito de la compra y checkout
9. Principales herramientas

1. Principales plataformas
2. Gestion estratégica

3. Plataformas del c6digo abierto

Pasarelas de pago

1. Confianza, privacidad y seguridad

2. Principales formas de pago
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1. Ley de Ordenacion del Comercio Minorista

2. Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacién y del
Comercio Electronico (LSSI)

3. Reglamento General de Proteccion de Datos
4. Ley de Consumidores

5. SmartContracts
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Modulo & .

Diseno de la estrategia comercial y plan de ventas

Tipologias de ventas

Plan de ventas prevision de cuotas y ventas

Fidelizacién de clientes

El punto de venta

1. Venta directa

2. Venta a distancia

3. Venta multinivel

4. Venta personal

5. Otros tipos de venta

La plataforma comercial relaciones
proveedores-clientes

1. Contextualizacién de las relaciones fabricantes-
distribuidores

2. Técnicas de negociacion con proveedores

3. Red de proveedores y clientes

. Métodos de prevision y utilidad

. Analisis geografico de la zonas de ventas
. Fijacién de objetivos

. Diferencias entre objetivos y previsiones
. Cuotas de actividad

. Cuotas de participacion

. Cuotas econémicas y financieras

. Estacionalidad
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. El plan de ventas

Politica de fijacion de precios

1. Objetivos y factores de los programas de fidelizacion
2. Conceptos de fidelizacion

3. Programas multisectoriales

4. Captacion y fidelizacién de clientes

5. Estructura de un plan de fidelizacion

Experience customer

1. Analisis de la sensibilidad del precio
2. Discriminacion de precios
3. Estrategias de precio

4. Politicas de descuento
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1. Cébmo monitorizar la experiencia del cliente
2. Métricas de satisfaccion y experiencia del cliente
3. Generando valor anadido a cada cliente

4. Neuromarketing

Key account manager

1. ELrol del KAM
2. Tipos de estrategias segmentadas por cliente
3. Creacion de relaciones duraderas (fidelizacion)

4. Negocion de grandes cuentas y clientes potenciales

1. Merchandising

2. Condiciones ambientales

3. Captacion de clientes

4. Diseno interior

5. Situacion de las secciones

6. Zonas y puntos de venta frios y calientes

7. Animaciéon
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Modulo 6.

Elaboracion y control de presupuestos

Planificacién presupuestaria

Elaboracion del presupuesto anual

1. Proceso de planificacién de la empresa

2. Estructura del control

3. Organizacion del proceso presupuestario

4. La prevision

5. El presupuesto

6. Control presupuestario

7. Dossier de seguimiento presupuestario

8. Objetivos, requisitos y principios del proceso

presupuestario

9. Ejercicio resuelto. Dossier de seguimiento presupuestario

1. Presupuestos de explotacion: ventas, produccion y
compras

. Presupuesto de ventas

. Presupuesto de produccién

. Presupuesto de compras

. Presupuestos de capital: inversion, financiero y de capital
. Presupuesto de inversion

. Presupuesto financiero

. La viabilidad del presupuesto capital
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. Presupuesto de tesoreria

10. Plan de financiacién a corto plazo

11. Presupuesto de pagos a corto plazo

12. Ingresos previstos a corto plazo

13. Ejercicio resuelto. Presupuestos de capital y tesoreria
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Elaboracion de los estados financieros

1. Aproximacién a los estados financieros

2. Cuenta de resultados pro-forma: cuenta de pérdidas y
ganancias o cuenta de explotacién

3. Balance de situaciéon pro-forma

4. Activo

5. Pasivo y Patrimonio Neto

6. Estado de tesoreria pro-forma

7. Ejercicio resuelto. Cuenta de resultados

Control presupuestario

1. El control presupuestario: introduccion

2. Seguimiento y control del presupuesto de explotacion

3. Seguimiento y control de las inversiones y las fuentes de
financiaciéon

4. Seguimiento y control del presupuesto de tesoreria

5. Ejercicio resuelto. Desviaciones en ventas
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Modulo 7.

Direccion y gestion de equipos comerciales

El perfil del equipo de ventas

Liderazgo del equipo comercial

Creacion de equipos comerciales competitivos

La negociacién

. El vendedor

. Tipos de vendedores

. Caracteristicas del buen vendedor

. Como tener éxito en las ventas

. Actividades del vendedor

. Nociones de psicologia aplicada a la venta

. Consejos practicos para mejorar la comunicacion
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. Actitud y comunicacién no verbal

1. Actividades de gestion vs actividades de liderazgo
2. El lider de equipos

3. Liderazgo desde la planificacién comercial

4. Liderazgo desde la negociacion con los clientes

5. La influencia del lider Coaching de ventas

6. Modelos de gestion de equipos
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1. Técnicas basicas de seleccion de personal

2. La heterogeneidad del grupo

3. Diferentes tipos de equipo

4. Estrategias de cohesion y comunicacién en el equipo

5. Determinacion de roles dentro del equipo de ventas

Motivacién del equipo de ventas

1. Motivacion personal del equipo de ventas
2. Motivaciones econémicas El plan de remuneracién
3. Plan de motivacién a largo plazo
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. Concepto de negociacion

. Bases fundamentales de los procesos de negociacion
. Tipos de negociadores

. Las conductas de los buenos negociadores

. Fases de la negociacién

. Estrategias de negociacion

. Tacticas de negociacion

. Cuestiones practicas de negociacién

. Lugar de negociacion
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Comunicacioén oral, expresidn escrita y escucha
en la venta

Elementos, habilidades y técnicas comerciales
los call centers

. Introduccién

. Defectos frecuentes por parte del/la que habla
. Defectos frecuentes por parte del/la oyente

. Leyes de la Comunicacion

. Principios de la Comunicacién

. El proceso de comunicacién

. Mensajes que facilitan el didlogo

. La retroalimentaciéon
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. Ruidos y barreras en la comunicacién

[N
o

. Como superar las barreras en la comunicacion

Juny
Iy

. La expresion oral en la venta

[y
N

. Como llevar a cabo la expresion oral en la venta

Juny
W

. La expresion escrita en la venta

N
~

. Las veinte sugerencias para la comunicacion escrita

. La escucha en la venta

[N
o U

. Como mejorar la capacidad de escuchar

Juny
~

. Tipos de Preguntas

[N
(o8}

. La comunicacién no verbal

Juny
O

. Emitiendo sefales, creando impresiones

20. Los principales componentes no verbales
21. La asertividad

22. Tipologia de personas

. Elementos de la comunicacion comercial

. Estrategias para mejorar la comunicacion

. Comunicacién dentro de la empresa

. Dispositivos de Informacién

. Habilidades sociales y protocolo comercial
. La comunicacion verbal

. Comunicacién no verbal

. La Comunicacién Escrita
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. Técnicas y procesos de negociaciéon

10. Bases fundamentales de los procesos de negociacion
11. Las conductas de los buenos/as negociadores/as

12. Estrategias y tacticas en la negociacion

13. Fases de la negociacién

14. Los Call Centers

15. La atencioén al cliente/a en el siglo XXI
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Modulo 8.

Customer relationship management

El papel del crm en la empresa

La estrategia crm

1. El papel del CRM en el marketing de la empresa
2. Diferencias entre CRM y Marketing Relacional
3. Objetivo y beneficios de una estrategia CRM

4. Estructura de la organizacién del CRM

. Definicion de estrategia CRM
. Las fuerzas del cambio

. Informacion

. Globalizacién

. Marketing one to one

. Canales de comunicacién

. Orientacién al cliente

. Integracién del CRM en nuestra estrategia online
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. Elementos de un programa CRM
10. Medicién y analisis de resultados
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El ecrm

1. eCRM como expansion de la estrategia CRM
2. Social CRM

3. Componentes del eCRM

4. Informacién basada en el cliente

5. Analisis y Segmentacién

6. Personalizacion y publicidad online

7. Implantacién del eCRM

Del crm al cem

Beneficios de una estrategia de crm en la
empresa

1. Customer Relationship Management vs Customer

Experience Management

2. La experiencia vista desde la parte interna de la empresa

3. La innovacion en el CEM

4. Procesos colaborativos: Crossumer &amp; Crowdsourcing

5. Impacto del CEM en la estrategia empresarial

. Lealtad y fidelidad de los clientes

. Reduccién del coste por cliente nuevo

. Cross Selling (venta cruzada)

. Up Selling (ventas afiadidas)

. Mayor eficiencia y productividad comercial
. Reduccioén de costes en comunicacion

. No existen duplicidades (en procesos y datos)
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. Conocimiento del mercado y de nuestro target

Beneficios de una estrategia crm para el cliente

1. La empresa conoce las necesidades del cliente
2. Aumento en la satisfaccion del cliente

3. Trato personalizado con el cliente

4. Cliente Unico en la base de datos

5. Mejora del servicio prestado al cliente
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Areas principales del crm

. Servicio al cliente

. La estructura del Call Center

. Tipos de Call Center

. Call Center Virtual

. Web Call Center

. Call Center Multimedia

. La funcion del CRM para el Call Center
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. El sistema de automatizacién de ventas

Procesos de instalacion de un sistema crm

1. Parametros de configuracion del sistema CRM
2. Otros modulos, caracteristicas e instalacion
3. Servicios de acceso al sistema CRM

4. Actualizacién del sistema CRM vy aplicacién de
actualizaciones
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Modulo 9.

Proyecto fin de master
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metodologia de aprendizaje

La configuracién del modelo pedagégico por el que apuesta INESEM,
requiere del uso de herramientas que favorezcan la colaboraciény
divulgacion de ideas, opiniones y la creacion de redes de conocimiento mas
colaborativo y social donde los alumnos complementan la formacién
recibida a través de los canales formales establecidos.

I

Con nuestra metodologia de aprendizaje online, el alumno comienza su andadura en INESEM Business School a través de un campus
virtual disenado exclusivamente para desarrollar el itinerario formativo con el objetivo de mejorar su perfil profesional. EL alumno

debe avanzar de manera auténoma a lo largo de las diferentes unidades didacticas asi como realizar las actividades y
autoevaluaciones correspondientes.

El equipo docente y un tutor especializado haran un Nuestro sistema de aprendizaje se fundamenta en cinco
seguimiento exhaustivo, evaluando todos los progresos del pilares que facilitan el estudio y el desarrollo de
alumno asi como estableciendo una linea abierta para la competencias y aptitudes de nuestros alumnos a través
resolucién de consultas. de los siguientes entornos:
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Secretaria Campus Virtual

Sistema que comunica al alumno directamente Entorno Personal de Aprendizaje que

con nuestro asistente virtual permitiendo permite gestionar al alumno su itinerario

realizar un seguimiento personal de todos sus formativo, accediendo a multitud de re-

trdmites administrativos. cursos complementarios que enriquecen

el proceso formativo asi como
la interiorizacion de conoci-
mientos gracias a una
formacion practica,

Revista
Digital

social y colaborativa.

Espacio de actualidad/
donde encontrar
publicaciones
relacionadas con su

Comunidad

area de formacion.

Un excelente grupo Espacio de

de colabradores y encuentro que

redactores, tanto Comunidad pemite el contacto

internos como externos, de alumnos del

ue aportan una dosis :
q P mismo campo para

de su conocimiento =
y la creacion de

experiencia a esta . .
P vinculos profesionales.

red colaborativa Un punto de intercambio

de informacioén. . .. .
de informacion, sugerecias

Webinars

. . . . experiencias de
Pildoras formativas mediante el formato audiovisual y-£xp

- ; . miles de usuarios.
para complementar los itinerarios formativos y una

practica que acerca a nuestros alumnos a la realidad
empresarial.
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SERVICIO DE
Orientacionde Carrera

Nuestro objetivo es el asesoramiento para el desarrollo de tu carrera
profesional. Pretendemos capacitar a nuestros alumnos para su adecuada
adaptacion al mercado de trabajo facilitandole su integracién en el mismo.
Somos el aliado ideal para tu crecimiento profesional, aportando las
capacidades necesarias con las que afrontar los desafios que se presenten
en tu vida laboral y alcanzar el éxito profesional. Gracias a nuestro
Departamento de Orientacién de Carrera se gestionan mas de 500
convenios con empresas, lo que nos permite contar con una plataforma
propia de empleo que avala la continuidad de la formacion y donde cada
dia surgen nuevas oportunidades de empleo. Nuestra bolsa de empleo te
abre las puertas hacia tu futuro laboral.



Financiacion YR el

=N INESEM

Ofrecemos a
NUEestros alumnos
facilidades
economicas vy
filnancieras para la
realizacion del pago
de matriculas,

todo ello
1009%
sin intereses.

INESEM continGa ampliando su programa de
becas para acercar y posibilitar el
aprendizaje continuo al maximo nimero de
personas. Con el fin de adaptarnos a las
necesidades de todos los perfiles que
componen nuestro alumnado.
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Impulsamos tu carrera profesional

INESEM

BUSINESS SCHOOL

WWW.INESEM.ES

> W in (f

958 05 02 05 formaCiOﬂ@iﬂeSGm es Gestionamos acuerdos con mas de 2000

empresas Yy tramitamos mas de 500 ofertas
profesionales al ano.

Facilitamos la incorporacion y el desarrollo de
los alumnos en el mercado laboral a lo largo
de toda su carrera profesional.



http://www.youtube.com/user/inesembusinesschool
http://twitter.com/inesem
http://www.linkedin.com/company/2370697
http://www.facebook.com/inesem.business.school
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