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En el dinámico mundo empresarial actual, la 
capacidad de adaptarse rápidamente y tomar 
decisiones es crucial para el éxito y la sostenibilidad 
de cualquier negocio. Este programa permite 
profundizar los conocimientos y habilidades en 
áreas clave de la gestión y estrategia empresarial, 
y adaptarse a esta nueva revolución tecnológica 
donde estamos inmersos globalmente. 
Combina métodos estratégicos con un enfoque 
intensivo en la aplicación práctica. Los participantes 
adquirirán competencias avanzadas en estrategia 
empresarial, planeamiento estratégico, marketing 
estratégico y digital, finanzas y planificación 
económica, innovación y desarrollo de productos, 
gestión de proyectos (AGILE) y operaciones, 
simulación de negocios y estrategia digital en 
inteligencia artificial. 

Fomenta el aprendizaje activo y aplicado, con un 
fuerte énfasis en simulaciones, estudios de caso, 
debates con speakers referentes del mercado y 
proyectos reales.  
Al finalizar, los líderes empresariales habrán 
adquirido un conjunto integral de herramientas 
y conocimientos para tomar decisiones 
estratégicas, anticiparse a las necesidades del 
entorno y adversidades del contexto, aprovechar 
oportunidades del mercado, impulsar la innovación 
y el crecimiento, y liderar sus organizaciones hacia 
un éxito sostenible.
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20 encuentros

Modalidad 
Híbrida
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Teambuilding de apertura01
Nora
Szarazgat

Profesora

Abordando la estrategia
	• Métodos estratégicos que se utilizan en los mercados a nivel mundial, 

comprendidos en matrices de gestión. Trabajo con casos de empresas 
reales (Método Harvard).

	• Panorama global de la innovación tecnológica, oportunidades y 
amenazas del mundo actual, su impacto en la economía y la sociedad, 
y qué nos deparan los próximos años. Cuánto puede afectar esto a cada 
sector y empresa.

	• Principales tendencias disruptivas en diversos sectores claves de la 
economía local, regional y mundial. Cómo adaptar la compañía para 
generar mayor valor.

02
Mariela
Bucciarelli

Luis
Regueira

Ximena
Díaz Alarcón

Profesores

Evaluando el valor de mi empresa y las oportunidades
	• Cómo la propuesta de valor impacta en el consumidor/usuario y la 

relevancia de su monetización.
	• Oportunidades estratégicas de crecimiento alineadas con las 

capacidades de la compañía. Argumentos sobre su potencial y beneficio 
esperado.

	• Frameworks prácticos y estratégicos sobre casos reales de empresas 
líderes para entender cómo estructuran su posicionamiento competitivo 
y comunican internamente las decisiones clave que generan 
alineamiento y compromiso organizacional.

	• Trabajo con casos propios, ingresándolos dentro de matrices de decisión, 
mapeo competitivo, y definiendo cuáles serán los stakeholders a mapear 
y el nivel de involucramiento a dar a los mismos.

03
Mariela
Bucciarelli

Profesores

Mariano
Guarchetti
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Comunicando el plan estratégico
	• Comunicación de la estrategia a través del storytelling y elevator pitch, 

tanto a inversores, colaboradores, socios y otros stakeholders de valor.
	• Métodos y herramientas de la comunicación efectiva en la propuesta 

de valor para analizar si una idea puede transformarse en un plan de 
negocio efectivo y una propuesta formal.

	• Stakeholders necesarios para el desarrollo del plan de negocios 
estratégico.

	• Casos reales de referentes en la industria de la comunicación: nos 
contarán sus estrategias y debatiremos la mejor manera de ejecutarlas.

06
Juan Ramiro
Fernández Varela

Profesores

Mariela
Bucciarelli

Planificando y optimizando el negocio
	• Operativizando el negocio. Estrategia de operaciones en el negocio. 

Segmentación de las operaciones:

	• Segmentación de productos, clientes y proveedores.
	• Metodología para definir segmentos y una estrategia de operaciones 

acorde.

	• Planificación de las operaciones:

	• Planificación de la demanda.
	• S&OP: Sales & Operations Planning: qué es y qué no es - IBP: 

Integrated Business Planning.
	• Torre de control: una forma de trabajo para lidiar con las excepciones.

04
David
Montemurri

Profesor

Rentabilizando el negocio
	• Principales herramientas para monetizar el plan de negocios o proyectos 

de la empresa. 
	• Diagnóstico financiero de empresas para conocer su estado antes de 

tomar decisiones estratégicas. 
	• Fuentes de financiación actuales, requerimientos y cómo desarrollar una 

planificación financiera para presentar a sponsors y stakeholders.
	• Instrumentos de financiación. Estructura del capital. Empresa en 

funcionamiento vs. startup.
	• Evaluación de decisiones de inversión. Criterios TIR y VAN. Proyectos que 

generan valor vs. los que destruyen valor.
	• Proyecciones de flujos de efectivo. Método directo y método indirecto.
	• Introducción a la valoración de empresas. Flujos de fondos descontados. 

Período de proyección. Valor terminal. Valuación por múltiplos.
	• Valor de liquidación.
	• Manejo de escenarios.

05
Julio
Fermo

Profesor

Compartiendo experiencias
	• Compartiremos junto a referentes de las principales empresas del país, 

experiencias, historias de éxitos y fracasos, y buenas prácticas a la hora 
de diseñar una estrategia.

07
Mariela
Bucciarelli

Profesores

+ invitados
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Simulando nuestra estrategia. De la teoría a la práctica
	• Comprensión de la interacción entre la estrategia de marketing, su 

implementación efectiva y la ejecución en el entorno empresarial. 
	• Identificación del público objetivo como clave para orientar las 

decisiones de diseño de productos y/o servicios. 
	• Estrategias de marketing sólidas: cómo traducirlas en acciones efectivas 

y ejecutarlas con éxito.
	• Empleo de métricas duras y blandas para medir el desempeño de la 

empresa considerando la respuesta a las acciones, como así también las 
reacciones competitivas en mercados volátiles, inciertos, complejos y 
ambiguos.

Segmentación

	• Análisis del mercado.
	• Definición de target y propuesta de valor.
	• Asignación de presupuesto y gestión de la fuerza de venta.
	• Relevancia del negocio. Inversión vs. ciclo de vida de producto.
	• Trabajar sobre el equilibrio entre la adquisición y retención de clientes, y 

el uso de indicadores de gestión.

Estrategia de precios

	• Comprender la naturaleza y dinámica de la sensibilidad al precio de los 
diferentes segmentos ante cambios en el precio.

	• Determinar diferencias e impacto en la cantidad demandada 
considerando un mercado heterogéneo.

	• Comprender el impacto de las decisiones de precios en los resultados 
financieros de una organización.

	• Determinar cómo optimizar el inventario por medio de variaciones en el 
precio (en términos de lograr equilibrar faltantes de stock y exceso de 
inventario).

08

Tomando decisiones con datos & data applied 
storytelling 
	• Construcción del dashboard: sesiones prácticas para aplicar los 

conceptos aprendidos a través de ejercicios, casos de estudio y proyectos 
reales. 

	• Herramientas para comunicar de manera efectiva a través de historias y 
visualizaciones de datos. 

	• Importancia e impacto en el ámbito empresarial de la comunicación 
efectiva de información.

	• Introducción al data storytelling. Principios de visualización de datos. 
Herramientas y técnicas de visualización de datos. Construcción de 
historias con datos.

09

Nancy
Maltagliatty

Profesora

Nancy
Maltagliatty

Profesora
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Nuestra estrategia - Navegando las oportunidades vs. 
las capacidades internas	  
	• Trabajaremos con los nuevos frameworks estratégicos que nos acercan 

las herramientas LEAN para:

	• Obtener una perspectiva amplia para identificar nuevos mercados 
potenciales y adquirir propuestas de valor innovadoras para diferenciar 
a nuestra empresa.

	• Encontrar una mejor posición de partida antes de enfocarnos a diseñar 
el modelo de negocios de punta a punta.

	• Identificar los escenarios y planes alternativos prometedores u 
opciones de crecimiento para el futuro.

	• A través del trabajo en equipo y el apoyo de referentes, pondremos en 
práctica las herramientas aprendidas para poder organizar el proyecto 
a presentar a expertos de la industria.

10
Mariela
Bucciarelli

Profesores

Santiago
Quatrocchi

Mariela
Bucciarelli

Profesores

Juan Ramiro 
Fernández Varela

Bonus track: el nuevo escenario de los negocios en la 
era de la inteligencia artificial	  
	• Nuevas tendencias mundiales, el impacto de las nuevas generaciones.
	• La IA para potenciar el negocio.
	• La IA para crear economías de escala.
	• Herramientas básicas de aplicación de la IA.
	• Ejemplos prácticos para incorporar a la empresa (IA generativa, agéntica 

y automation).

11
Luis
Regueira

Profesor

Módulo final - Enfrentado el océano	  
	• Exponemos nuestra idea de negocio y las estrategias para el éxito en su 

ejecución frente a un jurado de expertos en la materia:

	• Storytelling.
	• Manejo de frameworks y escenarios.
	• Aplicación de lo aprendido.
	• Teambuilding.
	• Planificación estratégica.
	• Debate y networking.

12
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Audiencia Metodología

Líderes y gerentes de empresas que desean adoptar 
un enfoque más estratégico y profesional en su 
gestión; dueños y socios de pymes que deseen 
adquirir una mirada 360° en el manejo organizacional, 
conocimientos en los nuevos marcos estratégicos y 
una mirada actualizada.

Metodología de aprendizaje interactiva y multifacética, 
que incluye: sesiones interactivas de aula o blended 
(discusiones dirigidas por expertos, presentaciones que 
combinan teoría con ejemplos prácticos y actuales, y 
participación de speakers referentes), estudio de casos 
y simulaciones, y proyectos grupales e individuales.

Luis Regueira. Máster en Dirección de Marketing y Comunicación, Universitat Oberta de Catalunya. Posgrado 
en Gestión de la Comunicación, Universidad Internacional de Cataluña. Fue gerente de Transformación Digital e 
Innovación, responsable de Marketing, y líder de productos y campañas estratégicas. | Nora Szarazgat. Coach 
certificada por la Asociación Española de Coaching Profesional y Lic. en Cs. de la Educación, UNQ. Realizó 
posgrados en Nuevas Tendencias en Educación y Formación de Formadores, UBA, y se especializó en igualdad de 
oportunidades, gamificación, microlearning y didáctica virtual. | Nancy Maltagliatti. Doctoranda en Ciencias de 
la Administración, UCA. Mag. en Inteligencia de Negocios, Universidad Nacional de La Rioja. España. Consultora 
especialista en el desarrollo de planes de negocios y análisis comerciales. | David Montemurri. Ingeniero 
industrial, UBA, y MBA, UTDT. Se formó en Management en IDEA y UTDT. Cuenta con 20 años de experiencia en 
Operaciones, Logística e Ingeniería en empresas de consumo masivo, energía, petróleo y gas, automotriz y alta 
tecnología. | Julio Fermo. Máster en Finanzas del Centro de Estudios Macroeconómicos de Argentina (CEMA) 
y Máster en Quiebras, UBA. Director y profesor de la Maestría en Finanzas, profesor del MBA y de programas 
ejecutivos, UTDT. Socio fundador de Columbus Zuma Investment Banking. | Ximena Díaz Alarcón. Doctoranda 
en Sociología (UCA), magíster en Antropologia Social y Política (FLACSO) y en Management Integral en Negocios 
Digitales (UdeSA). Especialista en investigación de mercado, tendencias, innovación y planificación estratégica. 
Cofundadora y CEO de Youniversal. | Juan Ramiro Fernández. Doctor (c) en Sociología, UCA. Periodista y 
consultor especializado en Storytelling. Cofundador de Youniversal y Lectoramas. | Mariano Guarchetti. Magíster 
en Administración de Negocios, ESEADE. Lic. en Comercialización, UADE. Gerente de Experiencia del Cliente en 
La Caja y líder regional de NPS para Grupo Generali Italia. Cuenta con más de 15 años de trayectoria en Customer 
Experience. | Santiago Quattrochi. Ingeniero industrial con estudios de posgrado en Argentina, España, 
Alemania, EE. UU. y Australia. Diplomado en Negocios Internacionales y MBA, UTDT. Posee amplia experiencia en 
dirección de negocios.

Cuerpo docente

Dirección académica

MBA, UTDT y magíster en Negocios Digitales, Aalto University. Posgrado en Innovación, 
WU Austria y Diplomatura en IA generativa, MIT. Head de Phygital en Banco Galicia. 
Es manager regional de Strategy & Consulting en Industria Financiera para EE. UU. y 
Sudamérica Hispana en Accenture. Fue Head de la App Cuenta DNI Comercios y formó 
parte del equipo creador de Cuenta DNI como Product Manager.

Mariela Bucciarelli

(+54 911) 6178 6206
(+54 11) 5169 7342 | 7311 | 7346
admisiones_negocios@utdt.edu

https://wa.me/+5491161786201
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