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Presentación

Ante la necesidad de trazar el rumbo adecuado para nuestras empresas, la planificación estratégica se postula como 
necesaria, tanto como ejercicio de reflexión, como para poner foco a nuestros esfuerzos. Especialmente en época de 
crisis, es cuando aquellas empresas particularmente afectadas deben reformular su estrategia con el fin de definir el 
segmento al que dirigirse, o dicho de otra manera: detectar la necesidad específica que mejor pueden satisfacer. 

Sin embargo, el despliegue de la estrategia se constituye como un arma de doble filo, ya que si no se realiza 
apropiadamente corremos el riesgo de caer en errores y rutinas negativos: excesivas reuniones, procesos 
inflexibles, y en definitiva, la falta de coherencia y motivación para materializarla.

Por ello, Apd convoca, con la colaboración de Analiza Consultoría Estratégica S.A., el seminario “Cómo ser único 
para tu cliente objetivo”. A lo largo de esta sesión, los directivos responsables de la formulación estratégica en sus 
compañías, podrán conocer una metodología específica y eficaz para la realización del plan de diferenciación 
estratégica y su despliegue.  

Cómo ser único para tu cliente objetivo
El plan de diferenciación estratégica y su despliegue

Martes 24 de enero

 9,15 Recepción de asistentes

 9,30  Presentación del seminario

 9,45 Sesión I

 11,30  Pausa-café

 12,00 Sesión II

 14,15 Almuerzo de trabajo

 16,00 Sesión III

 19,00 Fin de la sesión

Miércoles 25 de enero

 9,15 Sesión práctica

 11,30 Pausa-café

 12,00 Sesión práctica (cont.)

 14,15 Cierre del seminario

Horario



Seminario

Álvaro Aznar

Licenciado en Ciencias Empresariales, MBA por ICADE y titulado en programas de 
especialización en Gestión Estratégica en IESE y HARVARD. 

Director general de Analiza Consultoría Estratégica S.A., ha dirigido más de 50 planes 
estratégicos tanto de empresas como de sectores a nivel nacional. 

Ha impartido cursos de estrategia y asignaturas de MBA en la International School of 
Management (Alemania), Escuela Universitaria Real Madrid – Universidad Europea 

de Madrid, Universidad Pompeu Fabra, Fundesem Business School e INEDE. Es director del Executive MBA de 
Estema Escuela de Negocios – Universidad Europea de Madrid. 

Creador del método Analiza Strategic Planning©, es colaborador habitual de Intereconomía Business en el 
programa Método y Empresa, para el que analiza los retos de futuro de distintos sectores empresariales. 

Dirigido aObjetivos

✔  Capacitar a los asistentes para formular e implantar un 
plan estratégico con el cual canalizar los retos presentes y 
futuros de la empresa de forma integrada 

✔  Aprender a actualizar y controlar la evolución del plan 
estratégico con el máximo nivel de eficiencia 

✔  Visualizar un modelo de despliegue de la estrategia en 
360º de forma flexible y sencilla. El modelo ASP.

Experto



Programa

La diferenciación como esencia en la gestión 
directiva: 

 
M. Porter.

producir y comunicar un elemento clave que distinga 
a tu empresa de la competencia. 

estratégico de diferenciación con el método Analiza 
Strategic Planning®. 

Utilizando modelos estratégicos de forma 
práctica: 

BCG, Cadena de Valor, Pestel, Balanced Scorecard, 
ciclo de vida, curva de valor, etc. 

estratégico.

herramientas clásicas.

de las decisiones a tomar.

Cómo transformar ideas en elecciones 
estratégicas: 

Cómo operativizar en acciones los conceptos 
estratégicos: 

estrategia y las operaciones.

Claves para la implantación efectiva de la 
estrategia: 

implantación.

estrategia.

la estrategia.

El proceso de control y actualización estratégica 
en un entorno de alta turbulencia competitiva: 

estrategia.

proceso.

Aplicación práctica del modelo de 
diferenciación estratégica:

seminario podrá realizar un supuesto práctico 
utilizando el caso de su propia empresa.  



  Inscripción

Información práctica del seminario
Fecha: 24 y 25 de enero de 2012
 Lugar: Aulas APD C/ Montalbán 3, 1º dcha. 28014 Madrid
 Horario: de 9.30 h a 19.00 h / de 9.15 h a 14.15 h
Salas de Formación: Zona WIFI

Tel: 91 522 00 25 – 607 674 243

Cuota de inscripción
 Socios Protectores de APD: 410€ + 18% I.V.A.
 Socios Globales e Individuales: 575€ + 18% I.V.A.
No socios: 820€ + 18% I.V.A. Ser socio de APD tiene 

importantes ventajas, consúltenos en el 91 522 75 79. 
Derechos de inscripción
Almuerzo
Documentación
Certificado de asistencia

Cancelaciones
En caso de no cancelar la inscripción o realizarla con menos 

de 24 horas deberá abonar el 100% del importe.

Forma de pago
Domiciliación 
 Transferencia a favor de APD:  

Banco Santander: c/c 0049-1182-37-2110033641  
(C/ Juan de Mena, 8 - 28014 Madrid).

Cheque nominativo.
Los gastos de formación de personal tienen la consideración de gastos deducibles para la 
determinación del rendimiento de las actividades económicas, tanto en el Impuesto sobre 
Sociedades como en el Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas. Aquellos gastos e 
inversiones destinados a habituar a los empleados en la utilización de las nuevas tecnolo-
gías de la comunicación y de la información dan derecho a practicar una deducción en la 
cuota íntegra de ambos impuestos en el porcentaje previsto legalmente.
Si no pudiera asistir a este acto, le rogamos haga llegar esta información a otra persona 
a quien Ud. estime que pueda serle de utilidad. Si recibiera más de un programa de esta 
convocatoria, le rogamos lo comunique a nuestro departamento de base de datos, e-mail: 
basededatos@apd.es:

www.apd.es

Formaliza tu inscripción a este 
seminario a través de nuestra web 
www.apd.es y te aplicaremos un 
descuento del 10% en factura
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