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Antonio Ladrén de Guevara
Director

BIENVENIDA

Estimado amigo,
Estimada amiga,

El Posgrado en Marketing de Servicios esta pensado para complementar y ampliar tus
conocimientos basicos de marketing y desarrollar tu carrera profesional en el crecien-
te sector de los servicios.

¢Sabias que més de la mitad del producto interior bruto generado por la actividad eco-
némica en Espafia, al igual que en la mayoria de paises desarrollados, se produce enel
sector servicios? Ademas, el sector servicios se mantiene en continuo crecimiento. Los
subsectores de telecomunicaciones, servicios bancarios, turismo y servicios profesio-
nales entre otros, experimentan y continuaran experimentando crecimientos muy supe-
riores a los presentados por los sectores industriales y de consumo. Esta es una tenden-
cia a escala mundial, que hace que dia a dia las empresas de servicios se enfrenten a
grandes oportunidades, pero también a grandes retos.

Las empresas de servicios se encuentran hoy en dia con la paradoja de que las formu-
las tradicionales utilizadas en marketing de gran consumo han demostrado no ser
apropiadas para la promocion y comercializacion de los servicios. Esto hace necesario
que los directivos de marketing adapten sus estrategias a las especificidades del sec-
tor. Es por ello que el IDEC-Universitat Pompeu Fabra te ofrece esta excelente alterna-
tiva para desarrollar tu carrera profesional con este novedoso Programa de posgrado
en Marketing de Servicios, que complementara tu formacion teérica con diversas ac-
tividades, como el desarrollo de un plan de marketing tutorizado por un profesor, mini pro-
yectos con empresas del sector, asistencia a conferencias sectoriales, visitas a empre-
sas, foros de debate on liney la posibilidad de hacer practicas en empresas.

Esperamos haber aclarado algunas de tus posibles dudas. Sin embargo, no dudes en so-
licitarnos mas informacion si la precisas. Estaremos encantados de ayudarte.

Cordialmente,

Antonio Ladrén de Guevara
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El IDEC, en representacion
propia o de la Universidad
Pompeu Fabra, es miembro
de las siguientes redes y
organizaciones
internacionales:

= European Foundation for
Management Development
(EFMD)

- Consejo Latinoamericano
de Escuelas de
Administracion (CLADEA)

- Red de Educacion
Continua de América Latina
y Europa (RECLA)

= European Universities
Continuing Education
Network (EUCEN)

= Transatlantic Consortium
for Public Policy Analysis
and Education (TPC)

« Red Euroarabe de
Organizaciones No
Gubernamentales para el
Desarrollo

y la Integracién (READI)

IDEC-UNIVERSITAT POMPEU FABRA

La Universidad Pompeu Fabra (UPF), pdblica y fun-
dada en 1990, se integra en el tejido urbano y par-
ticipa del dinamismo de una ciudad cosmopolita co-
mo es Barcelona. Activa y emprendedora, la UPF ha
implantado un nuevo modelo de estudios y ha incor-
porado docentes del mas alto nivel tanto de ambi-
to nacional como internacional.

La UPF imparte docencia en Economia y Administra-
cion de Empresas, Derecho, Ciencias Paliticas,
Ciencias de la Salud y la Vida, Comunicacion y
Tecnologias de la Informacién. Comprometida con
la investigacion y puntera en cuanto al esfuerzo in-
vestigador, lidera dos proyectos capitales: el Parc de
Recerca Biomedica y el Parc Barcelona Media.

El IDEC (Instituto de Educacion Continua), fundacion
privada fruto del compromiso con la formacion con-
tinua de la Universidad Pompeu Fabra y de un gru-
po de empresas e instituciones punteras, nace en
1993, con vocacion global y raices locales. Los pro-
gramas del IDEC estan disefiados para desafiar a los
profesionales de hoy en un entorno de cambio cons-
tante, para hacer a los expertos del mafiana capa-
ces de modelar el futuro empresarial. La orientacion
practica de los cursos y el intercambio de opiniones
ayuda a los participantes a aprender desde la expe-
riencia. Empresas lideres en su sector y administra-
ciones publicas colaboran en muchos programas pa-
ra potenciar este enlace con el mundo profesional.

Desde su fundacion, el IDEC ha destacado por la
apuesta continua por la excelencia. Es por este
motivo que, junto con las principales escuelas de ne-
gocios y fundaciones universitarias de Barcelona, ha
creado la Asociacion para la Calidad de la Formacion
Permanente (forQ).

Una puerta al mundo

Cosmopolita, plural, moderna y abierta a Europay al
mundo, Barcelona es una ciudad en la que se cruzan
diferentes culturas y corrientes. Una ciudad que
avanzay que invita a compartir. Una ciudad para vi-
vir en el sentido mas amplio de la palabra.

Su mezcla de modernidad y tradicion hace que en
ella se respire arte y se entrelacen culturas y razas
que enriquecen una sociedad cambiante y, a la vez,
fiel a su identidad. Ademés, la ciudad se abre al mar
Mediterraneo, ofreciendo al visitante un valor afia-
dido dificil de igualar.

Y si Barcelona es crisol de culturas, también el
IDEC vive un espiritu cosmopolita, con participantes
de mas de 50 nacionalidades y profesorado prove-
niente de la extensa red que la UPF siempre ha pro-
movido.

La intensa colaboracion con universidades de todo
el mundo en el desarrollo de proyectos de formacion
de alcance internacional ha consolidado una red de
extraordinario valor que crece afio tras afio.

Gran parte de la actividad exterior se concentra en
Latinoamérica y el Mediterraneo. Asi, desde el
afio 2004, el IDEC cuenta con una delegacion per-
manente en Buenos Aires y, desde el 2005, con un
Consejo Asesor que agrupa empresas argentinas,
espariolas y multinacionales que impulsa la imagen
y el conocimiento de las actividades del IDEC.




MARKETING DE SERVICIOS

Objetivos

= Proporcionar a los participantes los conceptos y
herramientas especificos de marketing de servicios,
tanto en la dimension tedrica como practica, de
aplicacion tanto en las empresas del llamado “sec-
tor terciario o de los servicios”, como en otras em-
presas, sea cual sea su sector, en las areas de
Servicio al Cliente.

» Ofrecer una formacion orientada a la toma de de-
cisiones e implementacion de acciones de
marketing dentro del sector servicios y en empre-
sas de otros sectores en las areas empresariales re-
lacionadas con la posventa.

- Facilitar la incorporacion al mercado laboral,
dentro del sector servicios, a los participantes que
aun no tengan experiencia laboral, gracias a los pro-
gramas de practicas en empresas, complementarios
al posgrado.

- Ofrecer formacion complementaria a aquellos pro-
fesionales en activo que deseen desarrollarse y pro-
mocionarse en el area de Marketing de Servicios.

El programa

El sector servicios es el principal motor de ocupa-
cion en Catalufia y Espafia, generando mas del
60% del producto interior bruto, y esta en continuo
crecimiento. Sus particularidades hacen necesaria
una formacién especifica en marketing para poder
responder a los cambios continuos que se suce-
den en los distintos mercados de servicios: financie-
ro, turistico, servicios publicos, servicios no lucrati-
VoS, servicios profesionales, comunicaciones, etc.

Este programa pretende cubrir esas necesidades
que actualmente tiene el sector. Se trata del primer
Posgrado en Marketing de Servicios en Catalufia, y
cuenta con la experiencia del IDEC-Universitat
Pompeu Fabra y de profesores de importantes Uni-
versidades/Escuelas de Negocio de Europa (Dublin,
Helsinki, Turin, Lisboa). Tiene ademas la colabora-
cion docente de miembros de diversas instituciones
profesionales como la Asociacion de Profesionales
de Marketing y la Asociacion de Marketing Juridi-
co que aproximan la realidad del mundo empresa-
rial a sus participantes.

Aquién se dirige

El programa se dirige tanto a diplomados y titulados
universitarios superiores, preferentemente en Cien-
cias Empresariales, Economia, Administracion y Di-
reccion de Empresas, Investigacion y Técnicas de
Mercado, Publicidad y Relaciones Piblicas, como a
personas que posean conocimientos de marketing.
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PROFESORADO

Direccion

Antonio Ladron de Guevara

Director

Profesor titular de Marketing de la Universidad Pompeu Fabra. Ingeniero industrial por la UNED. MBA por
el IESA (Venezuela). Doctor en Economia por la Universidad Carlos IIl de Madrid.

“En las dltimas décadas los mercados, cada vez mas competitivos y dindmicos, han llevado a una profe-
sionalizacion del marketing en un intento por desarrollar y mantener ventajas que permitan a las empre-
sas mantener su posicion competitiva. Sin embargo, en el sector servicios, que acapara practicamente las
dos terceras partes de la riqueza en los paises desarrollados, y con la mayoria de los mercados en conti-
nuo crecimiento, las formulas tradicionales utilizadas en marketing de gran consumo han demostrado no
ser apropiadas.

Las empresas de servicios se enfrentan ahora a los nuevos retos de profesionalizacion del marketing con
las especificidades del sector. Es por ello que en los proximos afios el mundo del marketing incorporard a
sus filas a profesionales con formacion adecuada para disefiar e implementar estrategias y programas de
marketing efectivos en el mundo de los servicios. En ese sentido, este posgrado es una alternativa exce-
lente para aquellos que quieran desarrollarse en el sector servicios.”

Miquel Bestratén

Coordinador

Presidente del Comité de Marketing Turistico de la Asociacion de Profesionales de Marketing. Responsa-
ble de Marketing de la Asociacion de Antiguos Alumnos de la Universidad Pompeu Fabra. Master en Mar-
keting por el Instituto Superior de Marketing, MBA por el Instituto de Empresa.

Isabel Sabadi

Coordinadora

Master en Direccion de Marketing (IDEC-UPF), Posgrados en e-businessy Marketing por Internet. Socia fun-
dadora y directora Marketing de la empresa de Marketing Interactivo, Iris Experience.



Profesorado

Antonio Almenara

Sacio Director del Bufete Ibafiez & Almenara Abo-
gados y Economistas. Presidente de la Asociacion
de Marketing Juridico.

Angel Arias
Presidente de la Camara de Comercio Hispano Rusa.

Inés Arteaga
Directora Grupo Salones Profesionales y Distribu-
cion de Fira de Barcelona.

Miquel Bestratén

Presidente del Comité de Marketing Turistico de la
Asociacion de Profesionales de Marketing. Respon-
sable de Marketing de la Asociacion de Antiguos
Alumnos de la Universidad Pompeu Fabra.

Samanta Jidez
Directora de Planificacion Estratégica en DDB Barce-
lona. Directora de Investigacion publicitaria en Ipsos.

Antonio Ladrén de Guevara

Profesor titular de Marketing de la Universidad
Pompeu Fabra. Doctor en Economia por la Univer-
sidad Carlos IIl de Madrid.

Fabrizio Mosca

Doctor en Direccion de Empresas por Bocconi Uni-
versity Milan, Profesor de Marketing y Estrategia en
la Facultad de Economia y la Escuela de Negocios
de la Turin University. Consultor para diversos gru-
pos empresariales.

Liliana Navarro

Master en Marketing por EADA. Responsable
Marketing y Comunicacion en Ibafiez & Almenara
Abogados.

Andrew Peter de Lancastre

Profesor y Coordinador de cursos de Marketing en
IADE (Lishoa). Investigador de Mercado en UNID-
COM (IADE). Consultor de Marketing para diversas
organizaciones Portuguesas e internacionales.

Toni Puig Ricart

Asesor de comunicacion del Ayuntamiento de Bar-
celona. Profesor de marketing en el Instituto de Di-
reccion y Gestion Publica de ESADE.

Ana Reventoés Gil de Biedma

Account Planner en DDB Barcelona. Responsable
de consumers trends. Asesora de Marketing y Co-
municacion para NGO Fundaci6 Natura, Fundacid
Joan Salvador Gavina.

Maria Ribas
Directora de comunicacion del CCCB (Centre de Cul-
tura Contemporania de Barcelona).

Isabel Sabadi
Presidenta del Comité de Marketing Interactivo de
la Asociacion de Profesionales de Marketing. Socia
fundadora y directora de Marketing y comercial de
Iris Experience.

Hilppa Sorjonen

Doctor of Science (Economia y Administracion de
Empresas) en Marketing por Helsinki School of
Economics (HSE). Profesor de Marketing en HSE. In-
vestigador en temas de orientacion al mercado y as-
pectos culturales de las empresas y ONGs.

Anna Sergeeva

Jefa del Departamento Juridico de la Camara de
Comercio Hispano Rusa. Presidenta de la Federa-
cion de Entidades Rusas.

Carlos Sousa

Master en Comercio y Doctor en Marketing por Uni-
versity College Dublin. Profesor de Marketing en
University College Dublin.

Ignasi Tebé

Director de FormaConsultores S.L. y de SaberPlus
S.L. Colaborador asiduo del portal de Microsoft/Em-
presas y del portal interno de Telefénica.

José Luis Vazquez Burguete

Director del Grupo de Investigacion en Marketing e
Investigacion Operativa (MIO) de la Universidad de
Ledn. Miembro fundador y Presidente de la Asocia-
cion Internacional de Marketing Pdblico y No Lucra-
tivo (AIMPN).

Muntsa Vilalta Cambra

Marketing de Servicios por ESADE y Direccion de
Ventas por IESE. Directora General de COMERTIA,
asociacion catalana de la empresa familiar del co-
mercio.
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PROGRAMA ACADEMICO

Maodulo 1. Concepto y naturaleza del marke-
ting de servicios.

1.1. El consumidor-cliente: patrones de comporta-
miento en el sector de servicios.

1.2. Servicio versus servicios. ;Son todas las empre-
sas hoy dia, empresas de servicios?

1.3. La orientacion al cliente: el servicio, en el centro.
1.4. Investigacion de mercados en el disefio y eva-
luacion de los servicios.

Madulo 2. Fundamentos del marketing de ser-
vicios.

2.1. Estrategias de segmentacion y posicionamien-
to en la comercializacion de servicios.

2.2. Implementacién de las estrategias de marke-
ting: ¢por qué no son suficientes las 4 “pes” en el
sector servicios?

2.3.Delas 4 alas 8 “pes”.

2.4. Estrategias.

2.4.1. Estrategias de producto.

2.4.2. Estrategias de precio.

2.4.3. Estrategias de comunicacion.

2.4.4. Estrategias de distribucion.

2.5. El disefio del servicio.

2.5.1. Procesos.

2.5.2. Prestacion.

2.5.3. Personas.

2.5.4. Pruebas fisicas.

Mddulo 3. Gestion de la relacion con los
clientes y fidelizacion-retencion de clientes
(atraves del servicio).

3.1. Gestion de la relacion con los clientes, perso-
nalizacion y gestion del servicio.

3.2. Fidelizacion a través del servicio.

3.3. Satisfaccion y fidelidad, ;estan unidos?

3.4. “La ecuacion de la lealtad” = Satisfaccion (su-
peracion de expectativas) + Privilegios + Sensacion
de personalizacion.

3.5. Geomarketing y servicios.

3.6. Gestion de la base de datos y toma de decisio-
nes geograficas.

3.7. Relaciones “en el espacio”.

Madulo 4. Estrategias de diferenciacion a
través del servicio: hacia una “experiencia
digna de ser contada” (jy rentable para la
empresal).

4.1. Tendencias e implantacion de nuevos modelos.
4.2. Servicio al cliente: estrategias directivas de di-
ferenciacion a través del servicio.

4.3. Experiental marketing.

4.4. Como fijar estandares de calidad en el servicio.
4.4.1. Suimpacto en la satisfaccion del cliente.
4.5. Medir y gestionar la satisfaccion del cliente.
4.6. Responsabilidad social corporativa: factor dife-
rencial en marketing de servicios respecto a la
competencia.

Maodulo 5. Sectores de servicios: como apli-
car con éxito el marketing de servicios.
5.1. Marketing de servicios publicos.

5.2. Marketing bancario y seguros.

5.3. Marketing turistico y ocio.

5.4. Marketing de servicios profesionales.
5.5. Servicios de empresa a empresa.

5.6. Marketing no lucrativo.

5.7. Marketing Cultural.

5.8 Marketing Hospitalario.

5.9 Marketing Servicios Farmacéuticos

Practicum.

1. Tesinas en grupo: desarrollo de un plan de mar-
keting de servicios sobre un proyecto real de una
empresa, tutelado por un profesor.

2. Conferencias sectoriales; la aplicacion practica
del marketing de servicios.

3. Visitas a empresas.

4. Foros on line de debate.

5. Mini proyectos reales de empresas colaboradoras.
6. Simulador de Marketing de Servicios (de Praxis
Hispania).

7. Sesiones de Management (Liderazgo, Trabajo en
equipo, Coaching, Presentaciones Eficaces y Nego-
ciacion).



Evaluacion

La evaluacion de los alumnos se hara mediante la
calificacion continua de las distintas actividades que
se contemplan en el programa. Un 30% de la eva-
luacién dependera de la asistencia a las sesiones te-
dricas de los sabados, y el nivel de asistencia mini-
mo obligatorio sera del 80%. Un 40% de la evalua-
cién dependera de la participacion en las distintas
actividades programadas a lo largo del posgrado: fo-
ros on line, mesas redondas, discusiones en clases,
mini proyectos y simulador de marketing. El 30%
restante sera la realizacion y presentacion de la te-
sina en grupo.

Préacticas profesionales

El IDEC-Universitat Pompeu Fabra dispone de un Pro-
grama de Précticas Profesionales orientado a ofre-
cer a los participantes en los masters y programas
de posgrado una formacion complementaria a la ac-
tividad estrictamente lectiva.

Larealizacion de las practicas profesionales es op-
tativa. Las practicas se realizaran paralelamente y
en horario compatible con la actividad lectiva. La
participacion en el Programa de Practicas Profesio-
nales debera solicitarse en el momento de la inscrip-
cion, estando condicionada la aceptacion al nime-
ro de plazas disponibles y al informe favorable de la
direccion del programa.

La experiencia de los participantes

“Me atrajo la clara orientacion profesional del Pos-
grado de Marketing de Servicios del IDEC, con cla-
ses los sabados, asi como la posibilidad de traba-
Jaren el sector de servicios. Hoy hago practicas en
el Departamento de Marketing de la Cadena de Ho-
teles Hesperia, gracias a los acuerdos con el progra-
ma. El hecho de tener sesiones impartidas por pro-
fesores de diversas universidades europeas ha
aportado un marco conceptual importante al progra-
ma de posgrado, que se ha complementado con di-
versas actividades practicas como las visitas a em-
presas y las mesas redondas, con directivos del sec-
tor servicios.”

Mariana Villalobos
Departamento Marketing
Hoteles Hesperia
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SERVICIOS

Antiguos alumnos:

punto de encuentro y de intercambio
El valor de la Asociacion de Antiguos Alumnos esta
en las personas que la integran. Un valor que crece
afio tras afio, proyectandose ademas como un orga-
nismo difusor de opinion en el mundo empresarial.
En definitiva, una poderosa herramienta de inter-
cambio, contacto y formacion que se estructura en
agrupaciones sectoriales, segun las afinidades de
los diferentes colectivos.

Practicas profesionales:
experimentar para aprender

El Servicio de Précticas Profesionales del IDEC-
Universitat Pompeu Fabra, pionero y diferencial, es
el complemento ideal a la formacion de aula. Y asi,
mientras los jovenes titulados universitarios en-
cuentran un camino para acercarse al mundo labo-
ral, las empresas disponen de una selecta fuente de
empleados potenciales.

Departamento de Carreras:
gestionando el futuro

Con el objetivo de acompafiar a los participantes y
antiguos alumnos en su desarrollo profesional, el
Departamento de Carreras ofrece herramientas
de apoyo para definir sus objetivos, para determi-
nary mejorar las habilidades necesarias y para bus-
car oportunidades de crecimiento profesional que
les permitan alcanzar sus objetivos. Asimismo,
ofrece a las empresas el acceso a perfiles de pro-
fesionales con formacion y experiencia a través del
servicio de Bolsa de Trabajo.

Como en casa

Para proporcionar una calida bienvenida a los par-
ticipantes no residentes en Catalufia y ayudarles a
integrarse en el pais y en la institucion, el IDEC-Uni-
versitat Pompeu Fabra pone a su disposicion el
Servicio de Bienvenida, con el que, a través de in-
formacion y sesiones colectivas e individuales, ob-
tienen el apoyo adecuado antes de llegar y duran-
te su estancia.

Instalaciones y servicios

El IDEC-Universitat Pompeu Fabra tiene su sede en
el distrito de negocios de Barcelona. Una situacion
privilegiada, tanto por lo que respecta al dinamis-
mo del entorno como por la excelente conexion con
la red de transporte pablico (Metro, FGC, autobu-
ses). Cuenta con mas de 30 aulas, 4 aulas informa-
ticas, conexion WI-Fl en todo el edificio y un audi-
torio con capacidad para 200 personas.

Ademas, los participantes tienen a su disposicion
360 dias al afio la red de bibliotecas de la Universi-
dad Pompeu Fabra, con mas de 500.000 vol(imenes,
y el Centro de Documentacion del IDEC-Universitat
Pompeu Fabra, que dispone de la bibliografia basi-
ca de los diferentes programas y un punto de acce-
s0 al servicio de préstamo interbibliotecario.

Otros programas de interés

Mésters
= Marketing
= Marketing Farmacéutico

Programas de posgrado

= Direccion de Marketing

= Marketing

= Marketing Directo e Interactivo



INFORMACION GENERAL

Titulo

Diploma de posgrado en Marketing de Servi-
cios, expedido por la Universidad Pompeu Fabra.
Para obtenerlo, sera indispensable la asistencia a
clase, la participacion en las distintas actividades
programadas Y la realizacion satisfactoria de la
tesina que se proponga durante el curso.

Requisitos de admision

Para acceder al Programa de posgrado de Mar-
keting de Servicios es necesario ser titulado
universitario o graduado con titulo propio de univer-
sidad. Excepcionalmente, podran acceder otros
profesionales en funcion de su experiencia profe-
sional y del puesto que ocupen en su empresa.

Proceso de inscripcion

En primer lugar, es necesario cumplimentar el formu-
lario de admision on line de la pagina
www.idec.upf.edu/dmser. También se puede com-
pletar la solicitud de inscripcion que esta disponible
en el apartado inscribirse de la web. Se debera en-
viar por correo electrénico a info@idec.upf.edu, por
fax (+34) 93 542 18 05, por correo postal ( ¢/ Balmes,
132 08008 Barcelona) o bien entregarla personal-
mente en la sede del IDEC-Universitat Pompeu Fa-
bra y adjuntar la documentacion necesaria que se
especifica.

Se abrir un primer periodo de preinscripcion has-
ta el 6 de julio de 2007. EI IDEC-Universitat Pompeu
Fabra seleccionara los aspirantes y comunicara a
los seleccionados su admision en el programayy el
periodo de matricula. EI nimero de plazas es limi-
tado. Mientras haya plazas vacantes se mantendra
abierta la inscripcion.

Los candidatos preseleccionados podran ser invita-
dos a realizar una entrevista personal o telefonica
con la direccion del programa.

Derechos de inscripcion

Los derechos de preinscripcion son de 90 € a cuen-
ta del importe de la matricula. Esta cuota se devol-
vera si el aspirante no es admitido en el curso. El pa-
go se puede realizar en efectivo, mediante cheque
nominativo, tarjeta de crédito o transferencia ban-
caria, en cuyo caso debe remitirse una copia del
comprobante de pago al fax (+34) 93 542 18 08, es-
pecificando el codigo numérico del curso- 2227-y el
nombre del participante.

Fecha de inicio de las clases
10 de noviembre de 2007.

Fecha de finalizacion de las clases
28 de junio de 2008.

Horario

Sesiones tedricas: sabados, de 9.00 a 14.00 horas.
Sesiones de managementy mesas redondas secto-
riales (mensual): jueves, de 19:30 a 21:30 horas
Visitas a empresas (total 4), miércoles o jueves por
la tarde.

Tutorfas (total de 7 sesiones repartidas entre febre-
roy junio): fijadas a conveniencia del equipo y el tu-
tor, en dia de semana, de 19.30 a 22.00 horas.

Valor académico

30 ECTS*

*European Credit Transfer System. 1 crédito ECTS equivale a
una dedicacion total aproximada de 25 horas por parte del par-
ticipante, incluyendo horas lectivas y trabajo personal.

Importe del programa
3550 €.

Descuentos

Programa de bonificacion sobre el importe de ma-
tricula.

Los miembros de la Asociacion de Antiguos Alum-
nos del IDEC- Universitat Pompeu Fabra tendran un
descuento del 10%.

Financiacion

El IDEC-Universitat Pompeu Fabra ha establecido
acuerdos con Banco Bilbao Vizcaya Argentaria,
Caixa Catalunya, "la Caixa” y Sabadell Atlantico pa-
ra la concesion de préstamos por el importe de la
matricula.

Lugar
IDEC-Universitat Pompeu Fabra,
Balmes 132, 08008 Barcelona.

Informacion y matricula
IDEC-Universitat Pompeu Fabra
info@idec.upf.edu

Balmes, 132

08008 Barcelona

Telf. +34 93542 18 50

Fax : +34 93542 18 08

www.idec.upf.edu/dmser

Los datos contenidos en este documento
son a titulo informativo. Su vigencia
debera contrastarse en el momento de

formalizar la inscripcion.
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Patronato
Fundacién IDEC

Abertis
Banco Bilbao Vizcaya Argentaria
Caixa Catalunya

Cambra Oficial de Comerg, IndUstria
i Navegacio de Barcelona

Capgemini

Consorci de la Zona Franca de Barcelona
Cuatrecasas

Ernst & Young

Fira de Barcelona

Fundacid Agbar

Fundacid Cercle d’Economia
Fundacion Vodafone

Garrigues

Gas Natural SDG

Grupo Novartis Espafia

IBM Espafia

Institut Catala del Sol

Instituto de la Empresa Familiar
Port de Barcelona
PricewaterhouseCoopers
Quimica Farmacéutica Bayer
Sogecable

Telefonica

Universitat Pompeu Fabra

U.

—idEC

UNIVERSITAT
POMPEU FABRA




