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“El gran propósito de la vida no es el conocimiento, sino la acción”.

Thomas Fuller
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Ex Presidenta de  Google 
para España y de General 
Electric España y Portugal. 
También ha sido Consejera 
Delegada de Dell 
Computer para el Sur 
de Europa. Es Consejera 
en Indra y BMN.

Isabel Aguilera

• Perfil del aspirante: Master para profesionales, directivos, empresarios, 

emprendedores, licenciados o diplomados.

• Duración: El programa se impartirá entre octubre de 2026 y julio 

de 2027.

• El horario de clases será los viernes entre las 17:00 y las 22:00 horas 

y los sábados entre las 9:00 y las 14:00 horas y entre cuatro y seis 

sesiones durante todo el curso académico que se desarrollarán en jue-

ves, de 17:00 a 22:00 horas.

• Coste y forma de pago: El coste total del Master será de 11.540 €, 

que se divide en una matrícula inicial de 940 € y ocho cuotas 

mensuales de 1.325 €.

• Lugar de impartición:  Las clases se impartirán en el Campus de For-

mación Empresarial de la Cámara de Madrid, en la C/ Pedro Salinas 

nº11, en Madrid.

• Actividades académicas: Programa basado en el práctico y contrasta-

do método del caso, con la resolución de situaciones empresariales 

basadas en entornos reales.

• Claustro de profesores: Los Profesores son todos cualificados profe-

sionales, con una amplia experiencia en la dirección de empresas y en 

formación empresarial en prestigiosas Escuelas de Negocios, es-

pañolas o extranjeras, con la obligación de estar permanentemente ac-

tualizados en la gestión empresarial, medio donde continúan ejercien-

do su labor profesional como consultores, directivos y/o empresarios.

Master en Administración de Empresas (MBA Executive)

CARACTERÍSTICAS

Es uno de los economistas 
más prestigiosos de 
España. Autor de diferentes 
libros de economía y 
artículos de investigación. 
Es colaborador habitual 
en diversos programas 
de televisión y radio. Ha 
sido Decano y Vicerrector 
en la UPO.

José María O´Kean 

Doctor en Economía. 
Autor de varios libros sobre 
economía, energía y 
mercados financieros 
con más de 100.000 copias 
vendidas. Colabora en 
medios  de información 
nacionales e internacionales.
Es Economista Jefe en 
Tressis Sociedad de Valores.

Daniel Lacalle

Fue Economista Jefe de 
Intermoney. Consejero 
de AC Hoteles by Marriot, 
1MillionBot y PV Solar. 
Especialista en análisis 
y debate económico 
en diferentes medios de 
comunicación. Es Associate 
Partner de LUAfund. 

José Carlos Díez

La forma más rápida y eficaz de aprender a gestionar empresas
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La enseñanza de la dirección de empresas ha de tener un sentido eminentemente práctico. Por ello, en el Pro-
grama MBA de la Cámara de Madrid la teoría tiene su justo lugar, mientras que el método del caso y la reso-
lución de situaciones basadas en entornos reales ocupan grandes espacios en nuestros programas y amplios 
períodos de tiempo en nuestras horas lectivas. El método obliga a aprender a través de la práctica, colocándose 
en el lugar de los directivos.

El claustro de profesores, a pesar de su amplia experiencia docente, no procede de las aulas exclusivamente. 
Procede de las empresas, donde han ocupado y/o siguen ocupando destacados puestos de responsabilidad. 
Esta combinación de conocimientos, vivencias empresariales y capacidad de transmisión de ambos, es lo que 
caracteriza y diferencia el Programa MBA de la Cámara de Madrid. Nuestros profesores no son docentes al 
cien por cien, ni son directivos de forma exclusiva. Consideramos posible que una persona sepa mucho de algo 
y no sepa comunicarlo, contarlo o transmitirlo de forma adecuada. Aquí se trata de saber, de saber enseñar y 
de enseñar a aprender por cuenta propia.

Por ello, hemos seleccionado a nuestro profesorado de forma exhaustiva. Conociendo por nuestros largos 
años de experiencia en la formación empresarial a un elevado número de profesionales en la materia, hemos 
escogido de entre los buenos  a los mejores. Nuestra intención no es transmitir sólo conocimientos, sino –fun-
damentalmente- el desarrollo de habilidades de análisis y diagnóstico, y capacitar para la toma de decisiones 
que lleven a las empresas a una situación diferente y mejor. Pretendemos que la formación no conduzca sólo 
al conocimiento. Queremos  que lo que aprendan nuestros alumnos les lleve sobre todo a la acción.

Creo que la única diferencia entre lo que somos hoy y lo que seremos en cinco años viene de aquello que 
leamos y de las personas con las que nos relacionemos. La experiencia de un MBA y los contactos que en el 
mismo se realizan no deja a nadie indiferente y beneficia a todos de forma intensa y extraordinaria. El Master 
es un paso importante en ese camino hacia lo que soñamos como emprendedores, directivos, empresarios y, 
también, como personas.

Un cordial saludo.   

Miguel López
Director Académico
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Las Cámaras de Comercio son la entidad formativa más importante de España después del 

Ministerio de Educación.

Las Cámaras de Comercio son la institución formativa empresarial más conocida a nivel 
nacional e internacional: más conocida que cualquier Escuela de Negocios Europea.

En una Investigación de Mercado independiente realizada por la empresa MDK Investi-

gación de Mercados, el grado de conocimiento de Marca para diferentes Instituciones 
Formativas, tanto españolas como europeas, fue el siguiente:

¿Por qué hacer el Master (MBA) de la Cámara de Madrid?

Instituciones Formativas
% de conocimiento entre 

titulados españoles
% de conocimiento entre 

titulados europeos

Cámaras de Comercio 80% 58%

Instituto de Empresa 47% 9%

ESADE 39% 9%

London Business School 34% 53%

IESE 29% 9%

Confederaciones Empresariales 27% 14%

ESIC 26% 8%

EOI 24% 8%

IMD 9% 6%

INSEAD 6% 16%

https://www.mdk.es/
https://www.mdk.es/
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¿Por qué hacer el Master (MBA) de la Cámara de Madrid?

7

Las Cámaras de Comercio se encuentran entre las instituciones empresariales más conocidas y 

prestigiosas del mundo. Existen Cámaras de Comercio en:

y en ciento cuarenta y dos países más.

La calidad del profesorado del MBA de la Cámara de Madrid puede apreciarse en el Ranking de Escuelas 

de Negocio del diario El Mundo, según el cual, los tres mejores MBA de España son los siguientes:

Escuela de Negocios y
 posición en el Ranking 

de El Mundo

Profesores del MBA de la Cámara 
formados en dichas Escuelas

Profesores del MBA de la Cámara con  expe-
riencia como Profesores en dichas Escuelas 

1º. Instituto de Empresa Jesús López Ferreras 
Isabel Aguilera

Jacobo Pedrosa Rey-Daviña
José María O´Kean

Isabel Aguilera
Daniel Lacalle

2º. IESE
Miguel López 

Jacobo Pedrosa Rey-Daviña
Daniel Lacalle

Trabajan principalmente con profesores exclusivos a 
tiempo completo

3º. ESADE Sixto Jansa Anadón Isabel Aguilera

Rusia

Sudáfrica

India

Australia

Bélgica

Suecia

Austria

Luxenburgo

Indonesia

Argentina

Brasil

Irlanda

Chile

México

Finlandia

Japón

Canadá

China

Italia

Dinamarca

Estados Unidos

Reino Unido

Francia

Alemania

Holanda

https://www.elmundo.es/especiales/2006/04/sociedad/100mba/executive.html
https://www.elmundo.es/especiales/2006/04/sociedad/100mba/executive.html
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¿Por qué hacer el Master (MBA) de la Cámara de Madrid?
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La Cámara de Madrid, a través de la Cámara de Comercio de España,  tiene 

reconocido su carácter internacional a través de su pertenencia a Euro-

chambres, la red de las Cámaras de Comercio de cuarenta y cinco diferentes 

países de Europa. 

Las Cámaras Oficiales de Comercio se encuentran entre las pocas Institu-

ciones de Formación Empresarial que son Entidades de Derecho Públi-

co, y tienen reconocido por ley la función de impartir formación en temas 

empresariales (Ley 4/2014, de 1 de abril. Ley Básica de las Cámaras Oficia-

les de Comercio, Industria, Servicios y Navegación).

Muchos de los profesores del MBA de la Cámara de Madrid escriben habi-

tualmente o son noticia en la prensa económica y generalista. A continua-

ción puedes ver una lista de artículos en la prensa.

Artículo 1

Artículo 2

Artículo 3

Artículo 4

Artículo 5

Artículo 6

Artículo 7

Artículo 8

Artículo 9

https://www.abc.es/economia/abci-alta-deuda-publica-deja-espana-sin-salvavidas-ante-proxima-crisis-201902102009_noticia.html
https://www.larazon.es/economia/20230108/gzwwcawm7feuzlxyho4kvkzoru.html
https://www.elmundo.es/encuentros/invitados/2011/02/4617/
https://www.mba-madrid.com/pdf/ABC_Mario_Weitz_25_04_2010.pdf
https://cincodias.elpais.com/cincodias/2022/09/12/opinion/1662983732_844857.html
https://cincodias.elpais.com/cincodias/2006/03/02/empresas/1141310418_850215.html
https://www.mba-madrid.com/pdf/Articulo_Mario_Weitz.pdf
https://tv.libertaddigital.com/videos/2022-12-15/daniel-lacalle-el-mejor-momento-para-invertir-fue-ayer-6967768.html?_ga=2.25336181.975962216.1673556962-1191894061.1673556962
https://www.lainformacion.com/opinion/jose-carlos-diez/dilema-bce-inflacion-crecimiento-deuda/2871326/


• Capacitar y formar en las más recientes y novedosas técnicas de gestión y administración de empresas para 

poder desempeñar funciones de dirección empresarial en mercados y entornos cambiantes, y competitivos.

• Que los alumnos aprendan a promover, organizar, gestionar y dirigir diferentes departamentos dentro de la 

empresa.

• Desarrollo de la capacidad directiva, tanto en su comprensión de los problemas como en la toma de decisio-

nes y en la valoración de las consecuencias que las propias acciones tienen para la empresa y para las personas.

• Habituar a utilizar fuentes de información en cuanto a mercados y sectores, con el fin de desarrollar criterios 

de oportunidad comercial.

• Capacitar para ascender en la empresa y alcanzar el prestigio profesional por medio de una formación de alto 

nivel.

• Potenciar las habilidades directivas para elaborar y construir alternativas estratégicas de decisión.

• Formar a especialistas y profesionales para la proyección de la empresa española a nivel internacional.

• Acostumbrar a los alumnos a razonar con rigor y profesionalidad.

• Construir una red de contactos entre los participantes, que refuerce su valor profesional a lo largo de su vida 

laboral.

“El ambiente de las clases tiene la mezcla exacta 

de formalidad académica y exigencia al alumna-

do, con humor, cercanía y cierto grado de diver-

sión”. Enrique Fuentes Haba. Gerente. Autopista Aumar 

AP-4. ABERTIS.  Alumno MBA 2014-2015.

“El Master ha sido en lo personal, un cambio. En 

lo académico, la excelencia. Una nueva forma de 

ver la vida y la empresa“. Carlos Mesa Llopis. Área de 

Gestión. Red BMW. Alumno MBA 2006-2007. 
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“Ha sido una experiencia inesperada en sentido 

positivo, pues ha superado con creces mis expec-

tativas y ha sido una gran oportunidad para el 

crecimiento tanto laboral como personal”. Jorge 
Juan Xavier Machuca. FM Supervisor. CBRE GWS Alumno 
MBA 2015-2016.

“Recomendable para cualquier persona que 

quiera emprender, y muy buena relación calidad/

precio. Los casos que se ven son super interesan-

tes”. Héctor Gutiérrez Ayala. Quemono. Socio-Emprendedor. 
Alumno MBA 2020-2021. 

• Perfil del aspirante: Master para profesionales, directivos, empresarios, emprendedores, licenciados o diplomados.

• Duración: El programa se impartirá entre octubre de 2026 y julio de 2027.

• El horario de clases será los viernes entre las 17:00 y las 22:00 horas y los sábados entre las 9:00 y las 

14:00 horas. También se impartirá clase entre cuatro y seis jueves durante todo el curso académico, entre las 17:00 

y las 22:00 horas.

• Coste y forma de pago: El coste total del Master será de 11.540 €, que se divide en una matrícula inicial de 940 € y 

ocho cuotas mensuales de 1.325 €, que se abonarán mediante domiciliación bancaria (obligatoria) durante los ocho 

primeros meses de realización del Master, desde primeros de noviembre hasta primeros de junio. Esas ocho cuotas de 

1.325 € suponen los 10.600 € restantes.

• Lugar de impartición: Las clases se impartirán en el Campus de Formación Empresarial de la Cámara de Madrid, en 

la calle Pedro Salinas nº 11, de Madrid.

• Actividades académicas: Programa basado en el práctico y contrastado método del caso, con la resolución de situa-

ciones empresariales basadas en entornos reales.

• Programa práctico: Los alumnos realizan a lo largo del curso un trabajo intensivo de prácticas basado en el desarrollo 

de un Proyecto de Creación de Empresa.

• Numerus Clausus: El MBA cuenta con un número de plazas limitadas, que se asignarán por riguroso orden de 

admisión e inscripción.

• Proceso de Admisión: Los interesados deberán superar una entrevista de admisión, que se realiza telefónicamente 

con el Subdirector Académico del Programa MBA, donde se valorará la adecuación del nivel de los candidatos al nivel 

del resto de alumnos, su carácter y el interés en la asistencia al Master.
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“El Master es práctico: de teoría tiene lo justo. 
Concreto: va directamente a los aspectos impor-
tantes de una empresa. Personalizado: no nos tra-
taron como a un número.”. Fátima Reguero Sánchez. 
Tasaciones Andaluzas. Alumna MBA 2006-2007.

“Buenos profesores y buen ambiente general de 

aprendizaje a un precio competitivo. Un método 

práctico - teórico que te da una amplia visión de 

las empresas y del emprendimiento en general”.  

Enrique Bellido Ribera. Responsable de Planificación y Com-

pras. Obeikan MDF. Alumno MBA 2021-2022.

La metodología docente utilizada se basa en los siguientes principios:

• Transmitir los conocimientos técnicos de gestión empresarial es fundamental para formar a nuestros alum-

nos desde y hacia la empresa, para que puedan desarrollar su actividad profesional desde una perspectiva de 

productividad y eficacia.

• La formación es eminentemente práctica, basada en la resolución de situaciones empresariales y casos rea-

les, que van adquiriendo mayor complejidad a medida que avanza el programa.

• El método académico permite y exige que los participantes realicen trabajos y estudios complementarios de 

forma individual y en equipos de trabajo, con el fin de lograr el intercambio de información y experiencia.

• Los profesores evalúan sus capacidades y potencialidades, permitiendo de esta manera que cada participante 

oriente su formación de la manera más práctica posible.

• A los participantes se les exige, en equipos de trabajo, la realización del Proyecto de Creación de Empresa, que 

permite la aplicación práctica de los conocimientos que se van adquiriendo.

• Los participantes que hayan asistido a un mínimo del 80% de las horas lectivas,  hayan superado las evaluaciones 

de las diferentes asignaturas y hayan presentado y defendido un Proyecto de Creación de Empresa apto, obtendrán 

el correspondiente Diploma o Título MBA de la Cámara Oficial de Comercio, Industria y Servicios de Madrid.
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Las personas que quieran participar en el MBA tendrán que demostrar alguno de los siguientes requisitos:

1. Su titulación académica mediante una fotocopia compulsada del título de Licenciado, Diplomado o correspondien-

tes certificaciones académicas.

2. Su condición de directivo o gerente de empresa por medio de una carta firmada por el responsable de Recursos 

Humanos de la Empresa.

3. Su condición de empresario con trabajadores a su cargo, por medio de documentos administrativos o fiscales.

4. Su condición de emprendedor dentro de la demarcación de la Cámara.

Una vez demostrada cualquiera de las cuatro condiciones anteriores, los candidatos deberán entregar:

1. Copia digital del Carnet de Identidad.

2. Foto digital tamaño Carnet.

Los interesados deberán superar una entrevista de admisión, que se realiza telefónicamente con el Subdirector Aca-

démico del Programa MBA, donde se valorará la adecuación del nivel de los candidatos al nivel del resto de alumnos, 

su carácter y el interés en la asistencia al Master. La entrevista se solicitará en:

Campus de Formación Empresarial 
Cámara de Comercio de Madrid
C/ Pedro Salinas nº 11, 28043 Madrid 
Telf.: 91 277 20 59

administracion@mba-madrid.com

mailto:administracion@mba-madrid.com
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Programa dirigido a:

• Directivos y gerentes, que quieren potenciar sus habilidades de liderazgo y administración, así como mejorar su 

desempeño y rendimiento en beneficio de su organización.

• Empresarios que lideran proyectos y equipos, y que buscan elevar sus capacidades de dirección y gestión empresarial.

• Profesionales con titulación universitaria, licenciados, diplomados y graduados, que desean orientar su carrera 

laboral hacia el ámbito de la empresa completando y consolidando sus conocimientos en materia de administración y 

gestión de negocios.

• Emprendedores de la provincia de Madrid que necesitan adquirir conocimientos y asesoramiento profesional de valor 

para encauzar y desarrollar sus proyectos empresariales con éxito.

• Profesionales cualificados que buscan impulsar su empleabilidad y dar un nuevo rumbo a su trayectoria profesional.

De los datos extraídos de las últimas promociones de los Master in Business Administration en los que ha colaborado el 

Claustro Senior de Gestión Empresarial, y realizados entre los años 2003 y 2025, el perfil de los asistentes ha sido 

el siguiente:

* Estos datos deben considerarse orientativos, y no como un compromiso exacto del perfil de los alumnos asistentes al Master, 
pues sólo muestran una descripción objetiva de la realidad de anteriores ediciones.
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SI
• Abengoa
• Accenture
• Acerinox
• Aena
• Airbus
• Airgroup
• Alcatel España
• Amadeus
• American Income Life
• Asepeyo
• Banco Santander
• Barclays Bank
• BBVA
• BMW
• British Telecom
• Cadena SER
• Caixabank
• Caja Rural
• Cellnex
• Cepsa
• Cinesur

• Cirsa
• Citröen
• Correos
• Cuatrecasas
• Día
• EDP Renovables 
• El Corte Inglés
• Endesa
• Eroski
• FCC
• Ferrovial
• Ford
• Gamesa
• Gas Natural
• Grupo ACS
• Helvetia Seguros
• Hilti Española S.A.
• Hoteles NH
• Ibercaja
• Iberdrola
• Ikea

• Indra
• Inerco
• Johnson & Johnson
• KPMG
• Lo Mónaco
• Mapfre
• Media Market
• Meliá
• Mercedes Benz
• Multiasistencia
• Northgate
• OHLA
• Onda Cero
• Osram
• Panasonic
• Pavigesa
• Pelayo
• Pepsico
• Prosegur
• Procter & Gamble
• Renault

• Repsol
• Sacyr
• Samsung Electronic
• Sanitas
• Securitas Direct
• Siemens
• Schneider Electric
• Telefónica
• ThyssenKrupp
• Typsa
• Unicaja
• Unión Fenosa
• Universidad Carlos III
• Universidad de Palermo
• Valeo
• Viajes Iberia
• Vodafone
• Volkswagen
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“Muchos conocimientos aprendidos y muy prácti-

cos. Excelentes profesores, en conocimientos, en 

las clases, en accesibilidad… Un 10 para ellos”.

Santos Alarte Gorbe. Gerente. Automóviles Santos 

S.L. Alumno MBA 2015-2016.

“Las materias principales se han impartido con 

un excelente nivel de calidad por parte de los 

profesores”.  Antonio Vázquez González. Volkswagen. 

Alumno MBA 2008-2009.

“Lo mejor de cada Master, en la Cámara”

Profesionales con una dilatada experiencia en la actividad de formación de Empresarios, Directivos, Cuadros Ejecuti-

vos de Empresa, Postgraduados en las diferentes especialidades, integrados en la red nacional de Escuelas de Negocios.

El claustro de Profesores imparte clases en Escuelas de Negocios españolas e internacionales, así como en 

Cámaras de Comercio, Asociaciones y Confederaciones de Empresarios, empresas nacionales y multinacionales.

Los Profesores son todos cualificados profesionales, con amplia experiencia en dirección de empresas y formación, 

con la obligación de estar permanentemente actualizados en la gestión empresarial, medio donde continúan ejer-

ciendo su labor profesional como consultores o directivos.

Es obligatorio contar con un dilatado número de horas de impartición de clases de gestión empresarial, la obligación 

de haber impartido clases en prestigiosas Escuelas de Negocios, españolas o extranjeras, y haber ocupado 

posiciones directivas en empresas españolas o  multinacionales.
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José María O´Kean:  
Profesor Área Análisis Económico
Formación: Economista y Doctor en Economía.
Experiencia profesional: Es uno de los economistas más prestigiosos de España. Es autor 
de diferentes libros de economía y artículos de investigación, así como de un Manual de 
Economía del que se han publicado varias ediciones. Escribe artículos de prensa en varios pe-
riódicos, y es colaborador habitual en diversos programas de televisión y radio. Fue 
Decano y Vicerrector en la Universidad Pablo de Olavide. Ha sido Senior Associate Member 
del St. Anthony´s College de la University of Oxford e investigador visitante en la John F. 
Kennedy School of Government de Harvard University.
Experiencia docente: Profesor de diferentes materias económicas en la Universidad Pablo 
de Olavide y en el Instituto de Empresa (IE Business School) desde hace casi 30 años.

Mario Weitz:
Profesor Área Entorno Económico
Formación: L. Economía, Master en Economía y Doctor en Economía por la American Univer-
sity (USA).
Experiencia docente: Profesor en ICADE, Universidad Carlos III de Madrid y formador en 
Bancos y grandes empresas españolas y argentinas.
Experiencia profesional: Economista del Banco Mundial (USA), del Fondo Monetario Inter-
nacional (USA), Jefe de Asesores de Presidentes de varios bancos en USA, Argentina y España. 
Consejero en Ferrocarriles Argentinos y varias empresas en USA, Argentina y España.

Daniel Lacalle:
Profesor Área Análisis Económico y Bursátil
Formación: Doctor en Economía y  Master en Investigación Económica por la Universidad 
Católica de Valencia. 
Experiencia profesional: Gestor de Fondos de Inversión y asesor internacional con más de 
24 años de experiencia en los sectores de economía, energía y mercados financieros. Actual-
mente es Economista Jefe en Tressis Sociedad de Valores.
Experiencia docente: Profesor de Economía Global, Finanzas y Mercados Financieros Inter-
nacionales en el Instituto de Empresa (IE Business School), en el Instituto de Estudios Bursátiles 
y en la UNED.

Isabel Aguilera:  
Profesora Área Recursos Humanos y Liderazgo
Formación: Arquitecto, MDCM por el Instituto de Empresa y PDG por IESE. 
Experiencia profesional: Fue Presidenta de Google Iberia y de General Electric España 
y Portugal. También ha sido Consejera Delegada de Dell Computer para el Sur de Europa. Es 
Consejera Independiente en Indra, BMN (Banco Mare Nostrum) y Aegón España, Presidenta del 
Consejo Social de la Universidad de Sevilla y miembro del  Consejo de Deusto Business School.
Experiencia docente: Ha sido ponente en conferencias, jornadas, seminarios o programas 
de diferentes Escuelas de Negocios (Deusto Business School, Instituto  de Empresa, ESADE, 
ITAE, etc.).

José Carlos Díez:
Profesor Área Análisis Coyuntura Económica
Formación: Economista por la Universidad de Alcalá de Henares. 
Experiencia profesional: Fue Economista Jefe de Intermoney. Consejero de AC Hoteles by 
Marriot, 1MillionBot y PV Solar. Es Associate Partner de LUAfund y CEO de Global Economic 
Analysis. 
Experiencia docente: Fue profesor en ICADE Business School. Profesor de Macroeconomía 
y Finanzas Internacionales e investigador económico en la Universidad de Alcalá de Henares.

José Manuel Toledano:  
Profesor Área Recursos Humanos
Formación: Lic. en Psicología y Master en Desarrollo Organizaciones por el Inst. G.R. de Tel 
Aviv.
Experiencia docente: Universidad Politécnica de Cataluña, I.C.E., Bayer y Centro Internacio-
nal de la Formación de la Organización Internacional del Trabajo (Turín).
Experiencia profesional: Grupo Mahou-San Miguel, Isolux y Danone. Ha sido Director de 
Recursos Humanos del Grupo Cespa, Vueling y Grupo Peralada.

Jesús López Ferreras: 
Profesor Área Dirección de Marketing
Formación: L. Economía y MBA por el Instituto de Empresa de Madrid.
Experiencia docente: ESCP-Europe de la Cámara de París, UPSA (Bolivia), Escuela Europea 
de Negocios, EDAE y Cámara de Comercio de Madrid.
Experiencia profesional: Project Manager en Solving International y GMS Consulting. Ha 
participado y dirigido diversos proyectos de Marketing en más de 30 empresas, en seis países 
diferentes.

Alejandro de Pablo:
Profesor Área Dirección de Marketing
Formación: Doctor en Economía de la Empresa por la Universidad Rey Juan Carlos. 
Experiencia docente: Profesor asociado en ESIC y en otras Escuelas de Negocios en áreas 
de Marketing Estratégico, Plan de Marketing, Marketing Digital y Dirección de Marketing In-
ternacional.
Experiencia profesional: Fue Brand Manager en The Coca-Cola Company e International 
Marketing Director para Europa en Fox International Channels. Actualmente es Business Men-
tor en Metxa, Aceleradora de Emprendedores y Asesor en Diluvia. Tiene más de 30 años de 
experiencia en desarrollo de negocios, ventas, marketing, gestión de equipos y alianzas estra-
tégicas.

Miguel A. López: 
Profesor Área Dirección Financiera
Formación:  L. Derecho, L. en Ciencias Políticas y Estudios en Economía y Empresa en el IESE.
Experiencia docente: IEDE, ESIC, IADE, Univ. Autónoma de Madrid, EDAE, Escuela Europea 
de Negocios y en 15 Cámaras de Comercio en España y Latinoamérica.
Experiencia profesional: Jefe de Marketing P.R. de Citroën Hispania, Consejero Delegado 
de Arquimedia y de General Business Consulting. “Mejor Profesor” del Año Académico 2003-
2004 por el Institute for Executive Development.

Álvaro Benítez:
Profesor Área Dirección Financiera
Formación: Licenciado en Ciencias Económicas y Empresariales por la Universidad de Valen-
cia. Master en Dirección Económica Financiera y Master en Asesoría Fiscal por la Escuela de 
la Empresa.
Experiencia docente: Formador en Escuelas de Negocios y diferentes Cámaras de Comer-
cio españolas. Experiencia de más de 25 años en formación In Company. Experto en el área 
económica-financiera y análisis de costes.
Experiencia profesional: Socio Director del área de Consultoría de KAIZEN CONSULTING 
SL. y del área de consultoría estratégico-financiera del Grupo Empresarial BE DO IT GROUP. Es 
miembro del Consejo de Dirección y Consejero en diferentes empresas.

Jacobo Pedrosa Rey-Daviña:  
Profesor Área Estrategia
Formación: Doctor en Dirección de Empresas. Master in Business Administration por el IESE.
Experiencia docente: Profesor en el Instituto de Empresa, EOI, Manchester Business School, 
University of Houston (Texas-USA) o ICADE, entre otros .
Experiencia profesional: Subdirector de Inversiones del INI (Instituto Nacional de Industria), 
Arthur D. Little, Mckinsey Group, Accenture, consultor para la Comisión Europea, Astano y 
Director General de Preximade.

Sixto Jansa Anadón: 
Profesor Área Operaciones y Producción
Formación: Licenciado en Sociología por la Universidad Complutense y Diplomado en Direc-
ción de Empresas por ESADE.
Experiencia profesional: Dirige la Oficina de Transferencia Tecnológica de la UNED (OTRI), 
coordina proyectos de innovación entre científicos y empresas y apoya la creación de Spin-Off. 
Coordinador del Programa de Alta Dirección de Instituciones de Investigación y Transferencia 
de la Fundación GADEA y el IESE. Ha trabajado como consultor en los sectores industrial, 
financiero y de servicios, tanto en España como en Iberoamérica.
Experiencia docente: Profesor Asociado en las Universidades Carlos III de Madrid y en la 
UNED.
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Dirección Financiera

A. Introducción a las finanzas.
Contabilidad para Dirección. Márgenes. Cadena de Valor. El Punto de Equili-
brio. El Balance. La Cuenta de Resultados. El Cuadro de Flujo de Fondos. La 
Amortización. Los Fondos Generados por las Operaciones (Cash Flow).

B. Finanzas a corto plazo.
Gestión del Circulante. El Apalancamiento Operativo. El Análisis Financiero 
a través de Ratios. Gestión de Deudores. Crédito a clientes e impagados. El 
Descuento de Efectos. Créditos, préstamos y otras fuentes de financiación.

C. Gestión de tesorería.
Conceptos básicos de Gestión de Tesorería. Los Flujos de Fondos. Los Déficits 
y su financiación. Inversión de Excedentes. La tesorería Cero-Negativa. La 
relación con las Entidades Financieras. El Presupuesto de Tesorería.

D. Costes.
La Contabilidad de Gestión. Clases de Costes. El Coste de las Mercancías 
Vendidas (CMV) o coste de ventas. Los sistemas de costes. Centros de Costes. 
Imputación de costes indirectos al producto.

E. Finanzas a largo plazo. Inversiones.
Valor temporal del dinero. Valor Actual y Final de un Capital Único. Valor 
Actual y Final de una Renta Anual. Métodos de análisis de Proyectos de Inver-
sión. Apalancamiento Financiero. Coste de Capital. Crecimiento Sostenible. 
Control de gastos financieros. Control del riesgo financiero.

Dirección de Recursos Humanos

A.  Departamento de recursos humanos.
Gestión y organización de RRHH.  Departamento de personal. Manuales de 
funciones. Organización del departamento.  Gestión por competencias.

B. Dirección de recursos humanos.
Selección de Personal. Formación y Planes de Carrera. Evaluación de puestos 
y gestión por competencias. Política retributiva. Sistemas de Incentivos. Ba-
lance Social. Auditoria laboral.

C. Organización empresarial.
Sistemas de organización y sus características. Estructuras organizativas: ven-
tajas e inconvenientes. Sistemas abiertos y cerrados.

D. Management & liderazgo.
Comunicación y protocolo empresarial. Estilos de Dirección. Liderazgo si-
tuacional. Técnicas de la decisión y toma de decisiones. Teoría de juegos.

Dirección de Marketing

A. Visión general del Marketing.
La constante y rápida evolución del mundo. Definición de Marketing y con-
ceptos básicos.  El Marketing como función dentro de la empresa. El Plan 
de Marketing. Marketing Estratégico versus Marketing Operativo.

B. Investigación de mercados.
Sistemas internos de información. Sistemas externos de información. Tipos 
de investigación comercial. El proceso de investigación de mercados. Ca-
racterísticas de una correcta investigación de mercado. Errores más comu-
nes. Los peligros de la investigación de mercados.

C. Público objetivo y segmentación.
Los mercados de consumidores. Los mercados empresariales.  Definición y 
delimitación del público objetivo. Segmentación de mercados. Estrategias 
de diferenciación y posicionamiento.
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D. El producto.
Definición de productos y servicios. La marca. Los atributos del producto. 
Desarrollo e introducción de nuevos productos. La gestión del producto a 
lo largo de su ciclo de vida. Estrategias de Marketing para empresas de 
servicios.

E. Estrategias y programas de precios.
Definición de precios y valor. Percepción de precios y valor.  Modelos de fi-
jación de precios. El precio a lo largo del ciclo de vida del producto. El dise-
ño del programa estratégico de precios. Los precios en la Unión Europea.

F. Política de distribución.
Las funciones de los canales. Tipologías de canales de distribución. Ele-
mentos clave para el diseño de una estrategia de distribución. Políticas 
de distribución.  Selección, motivación y evaluación de los miembros del 
canal. La dinámica de los canales.

G. La fuerza de ventas.
Técnicas de ventas. El diseño de la fuerza de ventas. La dirección de equi-
pos de ventas. Ejercicios y roll-plays.

H. La publicidad.
El establecimiento de los objetivos publicitarios. El mensaje y el medio. 
Diseño de la estrategia publicitaria. Valoración de la eficacia de la publi-
cidad.

I. Marketing Digital.
Marketing en Internet. Formatos publicitarios digitales. Permission Marketing. 
SEO. Adwords. Remarketing. Herramientas de SEO. Redes Sociales. Facebook. 
Linkedin. Twitter. Facebook Ads. Usabilidad Web.

J. Estrategias competitivas de Marketing.
Decisiones estratégicas de Marketing. Estrategias de crecimiento con pro-
ductos y mercados. Estrategias de desarrollo de nuevos productos. Estrategia 
de imitación. Estrategias de líder, retador, seguidor y especialista en nichos.

Dirección de Operaciones y Producción

A. Planificación y Control de Producción.
Convertir las previsiones de ventas en un plan de producción. Análisis de la 
capacidad productiva.  El análisis de la necesidad de personal. Trabajo a tur-
nos (3 turnos, 4 y 5).  Transformando los pedidos en órdenes de fabricación. 
Definición del lote económico. Cálculo de la producción y valoración de la 
misma. La Prevención de Riesgos Laborales en la Producción. El Real Decreto 
1215/97.

B. Gestión de Inventarios y Compras.
Importancia del inventario. Su incidencia en el resultado de la empresa. De-
finición del nivel de inventario óptimo. Trabajar con inventario “cero”. Las 
técnicas JIT y JIC. La relación con los proveedores. Homologación y evaluación 
de proveedores.  Control de entrada de productos. Las compras de productos 
peligrosos, útiles y herramientas. Su incidencia en la PRL.

“Me llamó la atención el elevado grado de parti-

cipación en clase que se requiere a los alumnos, 

y me ha gustado mucho. También me ha gusta-

do trabajar con casos reales, pero sobre todo las 

clases tan amenas que la mayoría de profesores 

impartían”.  Juan Cabedo Sanmiguel. Gerente. Pascual 

Cabedo S.L. Alumno MBA 2015-2016.
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C. Sistema de Gestión de la Calidad.
Introducción a la calidad. La familia de normas ISO 9000.  Indicadores de la 
calidad. Equipos de Mejora. Costes de la calidad.

D. Logística de la Producción.
Mantenimiento. Fiabilidad.  Estudio de la distribución de maquinaria (Lay 
out) . PERT. Diagrama de flechas.

E. Mejora de Procesos. Análisis del Valor.
Análisis de procesos. La rueda de mejora. Análisis modal de fallos, efectos y 
criticidad (AMFEC). Herramientas para la mejora de procesos (Poka-yoke) . 
Análisis del valor de los procesos, de los equipos y de los productos.

Dirección Estratégica

A. Introducción.
Los distintos enfoques y su evolución. Los problemas básicos que trata el 
proceso estratégico. El concepto de Visión como entrada al Pensamiento es-
tratégico. Los conceptos de partida de la Estrategia. SBU versus Corporación. 
Los niveles de estrategia.

B. Formulación de la Misión.
Las variables relevantes de la Misión. La Misión como concepto central de la 
Estrategia. Prácticas relativas a la definición de la Misión.

C. Análisis del entorno.
El modelo de las 5 Fuerzas y sus desarrollos posteriores. El análisis amplio 
del entorno. Tratamiento del Sector Industrial. Factores clave de éxito en el 
sector. Segmentación estratégica.

D. Análisis Interno.
Estrategias genéricas de Posicionamiento. La cadena de Valor y la creación 
de Valor sostenible. Mapas de posicionamiento. Diferenciación y Bajo coste. 
Creación de valor para el Cliente.

E. Estrategias dinámicas de negocio.
Sostenibilidad del Valor. La Integración de las actividades en el Proceso. Los 
cambios complejos del entorno. La naturaleza dinámica de la estrategia. La 
escalera de la creación  de valor. Cambio de mapa estratégico.

F. Estrategia Corporativa.
La redefinición de la Misión. Desarrollo de competencias. Modelos de ali-
neamiento de los negocios con la estrategia corporativa. Recursos versus 
Actividades. Redes y competencia. Creación de Valor para el Accionista.

G. Implantación de la Estrategia.
Modelos y enfoques de Implantación. Identificación de los problemas  fun-
cionales de la Implantación. Modelo de tres niveles de creación de valor. 
Costes estratégicos.

H. Estructura organizativa.
Las tipologías organizativas como soporte de la estrategia. Tendencias ac-
tuales en Organización. Parámetros claves de diseño. Empleados, Directivos 
y Accionistas en la estructura organizativa. Conflictos entre ellos. Gobierno 
Corporativo. Alineamiento de las personas con la estrategia.

I. Cambio y Liderazgo.
Liderazgo estratégico. Modelo de cambio para implantar la estrategia. El 
problema cultural.

Análisis del Entorno Económico

A. Globalización, economía y empresa.
Significado de globalización. Impactos. Ganadores y perdedores.  Libre mo-
vilidad de capitales.  Aumento del comercio exterior. El incremento de los 
servicios.

B. Americanización de las economías europeas.
Características de la economía de USA. La tecnología. La formación. La crea-
ción de empresas. El mercado laboral.  La movilidad geográfica. Las vacacio-
nes. Los horarios laborales. Los salarios.

C. Características de la economía española.
Producto interior bruto: determinantes. El consumo: elementos que lo com-
ponen. La inversión.  El sector público. Ingreso y gasto. La balanza de pagos, 
cuenta corriente y cuenta de capital. Los problemas para exportar.

D. El euro y la economía española.

E. La economía mundial.
USA. Europa. Japón. Mercados emergentes: Casos prácticos. América Latina:
El caso de Argentina. Situación actual de los países en América Latina.  La 
crisis asiática. Caso Práctico. El Sudeste Asiático. Los problemas de la econo-
mía española.

F. Conceptos básicos de economía aplicados a la empresa.
Productividad. Competitividad. Elasticidad de la demanda. Oferta y demanda.

“Ha sido una experiencia vital en la que he podido integrar pun-

tos de vista adicionales sobre el mundo empresarial. El trabajo en 

grupo fue un simulacro de lo que ocurre en una empresa: hay que 

alinear diferentes personas, con diferente formación e intereses 

para obtener un objetivo común”.  Carlos Cagigas Martín. Engineering 

Supervisor. Flowserve. Alumno MBA 2021-2022.
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“Se entiende perfectamente lo que significa ser empresario, 
formar una empresa, qué conlleva crearla, cómo se crea, y po-
der valorar las posibilidades de éxito de un negocio “. Manuel 
Martín Sánchez. Dpto. Ingeniería. Abengoa. Alumno MBA 2005-2006.

Los participantes, en equipos de trabajo, como aplicación práctica y real de los conocimientos adquiridos, realizarán, 

desde el inicio del Programa, un Proyecto de Creación de Empresas, que deberá reflejar las diferentes áreas del 

programa, entre otras:

• Plan de Viabilidad Económico-Financiero.

• Análisis Financiero.

• Investigación de Mercados.

• Plan de Marketing.

• Sistema de comercialización.

• Estrategia empresarial.

• Estructura de los Recursos Humanos.

• Estructura Jurídico Fiscal.

• Plan de Operaciones. 

Los grupos se definen en función de intereses de los propios alumnos y se conforman interdisciplinariamente, según la 

especialidad de cada uno.
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“La claridad explicativa y los ejemplos utilizados por los profe-
sores fueron claves para el éxito del Master. Yo he emprendido 
un negocio y siempre me apoyo en lo que me enseñaron. Si 
no hubiera asistido al MBA, habría emprendido a ciegas”. Jaime 
Uriarte Vinageras. Consultor Senior. Infor. Alumno MBA 2007-2008.

La realización del PROYECTO DE CREACIÓN DE EMPRESAS, supone la aplicación práctica y 

operativa de las técnicas de gestión de la empresa, implica una detallada información acer-

ca del sector en el que se va a desarrollar el proyecto y la aplicación de simulaciones de diferentes 

escenarios empresariales.

 

Entre las preguntas fundamentales que habrá que responder cabe mencionar las siguientes:

• ¿Cuáles son los objetivos y estrategias de la compañía?

• ¿Cuál es el riesgo empresarial más importante, en el marco del sector en su conjunto, y en el 

de la compañía en concreto?

• ¿Qué factores pueden provocar en el futuro la necesidad de dinero en efectivo: el crecimiento de 

las ventas, la introducción de nuevos productos, los cambios en los procesos de producción y de 

distribución, los cambios en el margen de beneficios o el retraso en la recaudación de las cuentas 

por cobrar?

• ¿Cuáles son los objetivos, las estrategias y los incentivos de la dirección?

• ¿Cuál es la estructura de propiedad y qué objetivos e incentivos tienen los propietarios?

• ¿Qué situación financiera tendrá la empresa y cuál va a ser su situación dentro de un año y a 

lo largo de los tres próximos años?

Cada profesor del Programa, independientemente de las Tutorías, destinará la suficiente carga ho-

raria con el fin de ajustar los criterios formativos en función de los Planes Estratégicos de cada una 

de las Empresas objeto de los Proyectos.
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Al final del Master, el titulado debe:

• Dominar las técnicas de gestión y administración de empresas más actuales, que le permitan ser capaz de promo-

ver, organizar, gestionar y/o dirigir los departamentos de Dirección Comercial y de Marketing, Dirección Financiera, Dirección 

de Recursos Humanos o Dirección del Departamento de Operaciones.

• Conocer las tecnologías y herramientas más avanzadas en la dirección empresarial. 

• Saber localizar fuentes de información en cuanto a mercados y a oportunidades de negocio. 

• Analizar y diagnosticar situaciones de negocios para, a continuación, formular planes consecuentes de acción. 

• Elaborar y construir alternativas estratégicas y operativas de decisión. 

• En última instancia se trata de formar directivos y cuadros empresariales conscientes de una gran multitud de factores 

entre los que cabe destacar los siguientes:

 » Los objetivos y las estrategias de la empresa. 

 » Los objetivos y estrategias de los competidores.

 » La posición relativa de la empresa en el mercado. 

 » Los puntos fuertes y débiles de la compañía. 

 » Las necesidades económicas presentes y futuras de la 

empresa. 

 » La situación financiera de la compañía.

 » Las tendencias de la empresa, del sector y de la com-

petencia. 

 » La estructura de capital de los competidores. 

 » Las tendencias macroeconómicas. 

 » Las tendencias del mercado de capitales. 

 » El estado de ánimo y las inquietudes de la comunidad 

financiera y de la prensa.

“Ha sido una experiencia muy divertida. Si fuese 

posible lo repetiría”. Fernando Vallés García del Rincón. 

Jefe de Obra. Ferrovial Agromán, S.A. Alumno MBA 2003-

2004.

“En el MBA se aprenden aspectos muy diversos y esenciales del 

funcionamiento de una empresa. Lo que más me gustó del Master 

fue la promoción con la que compartí el curso, con perfiles muy 

variados e interesantes a la hora de aportar experiencia y cono-

cimientos”. Alejandro del Nogal Benasuli. Business Development Support 
Manager. Cambridge English Language Assessment.  Alumno MBA 2014-2015.
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Acreditar su capacitación para el Programa Master in Business Administration MBA, demostrando 

alguno de los siguientes requisitos:

a. Su titulación académica mediante una fotocopia del título de licenciado, diplomado o corres-

pondientes certificaciones académicas.

b. Su condición de directivo o gerente de empresa por medio de una carta firmada por el respon-

sable de Recursos Humanos de su Empresa.

c. Su condición de empresario con trabajadores a su cargo, por medio de documentos adminis-

trativos o fiscales.

d. Su condición de emprendedor dentro de la demarcación de la Cámara.

Solicitar la entrevista telefónica de selección en el teléfono 91 277 20 59, o en el Campus 

de Formación Empresarial de la Cámara de Madrid, en la Calle Pedro Salinas nº 11, o en el email: 

informacion@mba-madrid.com

Después de la entrevista telefónica se entregará:

• Acreditación de alguno de los requisitos para acceder al Programa MBA.

• Copia digital del Carnet de Identidad.

• Foto digital tamaño Carnet.

Una vez recibido el Certificado de Admisión, y sólo en el caso de que el solicitante haya sido 
admitido, deberá proceder a realizar Ingreso o Transferencia (por valor de 470 euros si se realiza 

antes del 31 de julio y de 940 euros, si se realiza después del 31 de julio), en concepto de Reserva de 

Plaza, en la cuenta:

Titular: MBA Cámara de Madrid
BBVA: 0182-7345-48-0201593063

IBAN: ES0301827345480201593063

En el apartado Observaciones o Concepto de la Transferencia se escribirá el Nombre del 

alumno/a.

Una vez realizado el Ingreso o la Transferencia, enviar un email a administracion@mba-madrid.com 

con los siguientes datos (la plaza quedará asignada en el momento de recibir el email):

Asunto: Inscripción en el Master in Business Administration

Alumno: “Nombre del alumno/a”

Número de Orden de Ingreso o Referencia de la Transferencia: “XXXX”

Las plazas se asignarán por riguroso orden de inscripción.

Para resolver cualquier duda, pónganse en contacto con la Dirección Académica del Programa MBA, en el teléfono 91 277 20 59, o en el email acceso@mba-madrid.com

mailto:informacion%40mba-madrid.com?subject=
mailto:administracion%40mba-madrid.com?subject=
mailto:acceso%40mba-madrid.com?subject=

