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La mision del Grupo Master.D es: «ayudar a que el mayor nimero posible de
alumnos logre sus metas en el menor tiempo mediante un producto adecuado y
servicio excelentex».

«Asesoramos, preparamos y entrenamos a las personas para que triunfen en el
logro de sus metas profesionales y personales».

Ocho son los referentes que guian nuestros comportamientos como empresa:

0.- Buen juicio y ética. 5.- Somos un sistema.

1.- Orientacién al cliente. 6.- Mejora continua.

2.- Direccién participativa. 7.- Decisiones en base a hechos.
3.- Liderazgo y personas. 8.- Ganar — ganar.

4.- Gestidn por procesos.
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Master.D es una empresa dedicada a la Formacién Abierta , una modalidad
formativa actual y en permanente evolucion, que permite distintos ritmos de tra-
bajo, adaptados a las necesidades de cada usuario, y que incorpora al material
didactico tradicional los ultimos avances tecnoldgicos que facilitan la comunica-
cion con el alumno y potencian el aprendizaje.

La Formacion Abierta (blended learning) consiste en un proceso docente
semipresencial; esto significa que el proceso de preparacion combina las
ventajas de la formacion a distancia, e-learning y la formacién presencial.

En la actualidad, posee 54 centros repartidos por Espafia (46) Portugal (4) Gre-
cia (2), Brasil y China *, con un volumen de 1.228 colaboradores con una potente
red comercial de 360 colaboradores y un volumen de 868 profesionales docen-
tes y no docentes de los que el 80% posee titulacién superior y el 20% restantes
son diplomados y técnicos superiores.

El Grupo Master.D dirige su oferta formativa a empresa y particulares. Para
éstos ultimos la compafnia ofrece 170 cursos, de los que 77 corresponden a dis-
tintas oposiciones, 45 son del area técnica (ordenadores, electricidad, energias
alternativas, soldadura, etc) y 48 del area de nuevas profesiones (salud, agen-
cias de viajes, infancia, decoracion, etc.).

La oferta a empresas es especialmente variada y adaptada a las necesidades de
formacion de cada una de ellas, tanto en formato abierto, como presencial y a
distancia .

La compafia ofrece también formacion especializada a través de cursos de
postgrado y masters en virtud de acuerdos de colaboracién que tiene con la Uni-
versidad Camilo José Cela de Madrid y otras instituciones.

En 2010 el grupo de formacion Master.D ha superado el nivel de los 400 puntos
en la evaluacién de su calidad conforme al modelo de excelencia EFQM. De este
modo, la compafiia sigue a la vanguardia de la apuesta por la calidad dado que
fue la primera empresa de formacion que obtuvo la ISO 9001 y ahora el sello
EFQM a nivel nacional.

! Véase mapa al final del documento.
2 Véase apartado Business Training
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Master.D inici6 su actividad en 1994 y desde entonces su crecimiento ha sido
continuo. En aquél afo, los alumnos apenas llegaron a superar los 2.600, mien-
tras que al cierre del pasado ejercicio ya sumaban mas de 65.000.

70,0 - . 67,5
Importe de ventas anuales (mill. €) 65,3

65,0 -
60,0
55,0
50,0
45,0
40,0
35,0
30,0
25,0
20,0
15,0
10,0

5,0

0,0

1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

A finales de 2009, la compafia alcanzé una facturacion superior a los 67 millo-
nes de euros, lo que supone un crecimiento del 3% respecto del afio anterior.
Para los proximos afos, la empresa prevé un crecimiento en ventas de un 21%.

La compafiia emplea en la actualidad a mas de un millar de personas y tiene un
Plan Estratégico (2005-2014) que prevé un crecimiento exponencial tanto en
personal como en instalaciones, expansion internacional, productos y servicios.

El objetivo en 2014 es que el Grupo Master.D facture 215 millones de euros.
Cada dia sus paginas web son visitadas por mas de 40.000 personas y, cada

afo, la empresa atiende a un numero de alumnos superior al de muchas univer-
sidades espariolas.
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Tres son los pilares sobre los que el Grupo Master-D sustenta las razones de su
éxito en el presente y como apuesta de futuro:

El modelo estructural.

El modelo comercial.

El modelo metodoldgico.
La apuesta por un modo de trabajo que articula estos tres modelos ha generado
que la compafiia haya evolucionado de una empresa de formacién a distancia a

una empresa de formacion (entrenamiento y preparacion) abierta, que presenta
un valor diferencia muy importante en sus 54 centros.

Fundamentado en la idea de «<empresa de empresarios»

Master.D apuesta por el rol del responsable de area o departamento
como lider empresario de su negocio, alineado con el objetivo comun del
colectivo y con autonomia para establecer y alcanzar sus propias me -
tas.

Frente a un concepto convencional y tradicional de empresa familiar que pasa de
padres a hijos y con la supervivencia ligada al éxito de un lider — patrono, Mas-
ter.D cree en una empresa dirigida por profesionales que, a su vez, estan impli-
cados como copropietarios.

Diversas estrategias empleadas para desplegar esta vision:
Participacién accionarial . Los directivos y lideres de proyectos o paises
son socios. Hoy 85 socios ostentan distintas responsabilidades en la em-

presa.

Grupo de empresas . Las empresas de cada pais son autébnomas y tie-
nen el soporte de la empresa matriz del grupo.

Direccion de centros . El centro de gravedad de la empresa esta en los
54 centros que la compaifiia tiene por la geografia.

La empresa se dirige y gestiona por Unidades de Negocio.

Equipos emprendedores
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La razon de ser del modelo comercial del Grupo Master.D esta reflejada en la
primera parte de la misién de la companiia: «ayudar a que el mayor nimero posi-
ble de alumnos logre sus metas».

El Grupo Master.D es una empresa netamente comercial.

Este modelo comercial tiene dos caracteristicas importantes:

La compafiia vende un intangible. No vende productos, sino
metas.

kY - Todas las personas que trabajan en la empresa son conscien-
. tes de que la compafiia tiene 400 vendedores y mas de 1.000
comerciales (todos los colaboradores de la empresa.

Los elementos diferenciales y esenciales del modelo comercial de Master.D.
La diversificacion. Venta multicanal.

Las redes de ventas profesionalizadas y especializadas. Las mejor
pagadas del sector.

Argumentos de venta definidos por canal.
Entrenamiento (inicial y continuo) de los comerciales.
Control y seguimiento.

Motivacion y acompafiamiento.

Etica personal y profesional.
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Un modelo que parte de la vivencia y de la experiencia y que est4 en constante
evolucion.

Este modelo metodolégico se fundamenta en 6 pilares filoséficos, con un poso
actitudinal:

Comprometidos con un unico estilo docente : la formacién abierta.
Comprometidos con un camino : Unico y exigente.
Comprometidos con el alumno : hacer que haga.

Comprometidos con nuestro principal elemento diferenciador : la acti-
tud.

Comprometidos con el rigor : invertimos en quien invierte en si mismo.

Comprometidos con una meta: la del alumno.

Solo la puesta en practica de estos principios basicos y esenciales nos
permite en Master.D ser coherentes con lo que somos y con nuestra mi-
sion: conseguir que nuestros alumnos alcancen sus metas.

Momentos docentes que marcan el itinerario del alumno.

Transmitimos conocimientos.

Practicamos destrezas.

Entrenamos.

Consolidamos aprendizajes.
El componente humano que da soporte a este despliegue de ideas y medios es
fundamental: los tutores (expertos en contenidos), los entrenadores (expertos

en el acompafiamiento personal) y el servicio 100% (profesionales que testean
y se anticipan a las necesidades de los alumnos).
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El convencimiento de que el sistema de entrenamiento y preparacion que Mas-
ter.D ofrece a sus alumnos es garantia de éxito esta reflejado por contrato y ante
notario con una serie de garantias como la de devolucién del dinero en el caso
de no aprobar una oposicion habiendo seguido el sistema de propuesto por la
compafiia.

El producto y servicio (prodicio) ofrecidos tienen un interés especial en conseguir
la meta del alumno, para lo cual, sobre todo, hay que evitar que abandone.

_de

s

Prodicio es un neologismo de uso interno creado por Master.D para defi-
nir la articulacion indisoluble del prod ucto y el servicio que se ofrece a los
alumnos con el Unico objetivo de que alcancen sus metas personales y
profesionales.

Con el objetivo de evitar el abandono y permitir el logro de las metas del alumno,
el Grupo Master.D pone al servicio de sus clientes un conjunto de productos y
servicios, entre los mas sobresalientes:

Una metodologia guiada : un modo especifico de crear los textos que
articula el conocimiento de manera constructiva y conduce al estudian-
te.

Cursos multimedia

Mastervision : una television educativa servida por Internet.
Audiolecciones

Préacticas T1 : laboratorios fisicos y virtuales para ejercitarse.
Empresas . Servicio que permite realizar practicas «in company».
TABE: Taller Activo de Busqueda de Empleo.

Simulacros .

Test de personalizacion

Factor X: herramienta desarrollada para conseguir sorprender al
alumno.

Agenda web : para facilitar la gestion de citas con los entrenadores.

Plan Per: «plan personalizado», para facilitar la programacion y se-
guimiento individualizados.
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Campus virtual .

P3: banco de datos con méas de 100.000 preguntas al servicio del en-
trenamiento.

Una evaluacién continua basada en nuestro sistema P8 .10

La mision de esta division del Grupo Master.D consiste en realizar acciones
formativas a particulares, empresas e instituciones que imparten espafol , chino
einglés.

El uso de una metodologia Unica en el mercado permite que el alumno interactie
constantemente con e, idioma que practica, lo que ayuda a mejorar y acelerar
sus resultados.

Elementos clave de la metodologia de Master.D Idiomas:

Aula online.
Tutor.
Conversador.

Entrenador

Actualmente, cientos de alumnos son instruidos por un equipo de 40 personas
especialistas de la materia que opera en los mercados espariol, portugués, brasi-
lefio, chino y griego, en donde la compafiia tiene sedes.

El Grupo Master.D tiene suscrito un convenio de colaboracién con el Instituto
Cervantes para el uso y difusion del Aula Virtual Cervantes.

10
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Esta division del Grupo Master.D se encarga de gestionar y comercializar la
formacion a empresas, instituciones, agentes sociales y gobiernos. Esta forma-
cion es especifica (a la carta) en funcion de cada necesidad concreta y abarca
las siguientes areas:

Formacion continua de trabajadores y reciclaje profesional, general-
mente promovida por agentes sociales y directamente por empresas.

Formacion ocupacional (Plan F.I.P.) bajo las directrices de los diferen-
tes gobiernos autonémicos.

Formacion a discapacitados, promovido por entidades especializadas
en este tipo de colectivos.

Formacion obligatoria en contratos de formacién regulada por el INEM.
Formacion privada no reglada.

Formacion en programas de organismos oficiales (Ministerio de Cien-
cia y Tecnologia: programa FORINTEL, Ministerio de Trabajo y AASS:
Programa 6).

Andlisis especifico de necesidades a empresas en particular.

Formacion a empresas con la deduccién de la cuota de la Seguridad
Social.

Formacion a medida a grandes compaidiias.

Esta formacion puede impartirse de manera presencial, semipresencial, a distan-
cia y mediante teleformacion, con mas de 150 acciones formativas que abarcan
distintos temas entre los que destacan: energias renovables, prevencion de ries-
gos laborales, electricidad o mantenimiento industrial.

La metodologia utilizada es denominada «formacién por objetivos». Los entre-
nadores realizan un test de nivel antes de realizar la formacion, durante y al final
de la accion formativa, para comprobar si el alumno ha llegado a cumplir el obje-
tivo pretendido. De este modo, tanto el alumno como la empresa consiguen ren-
tabilizar la formacion y ajustarse a un plan de carrera perfectamente definido en
el tiempo y con unos objetivos claros.
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2.- Brazil
3.-China
4.- Greece (2)
5.- Portugal (4)

6.- Alava

7.- Alicante

8.- Almeria

9.- Badajoz

10. Barcelona (3)

11. Burgos

12. Cadiz

13. Castellon

14. Cordoba

15. Gerona

16. Granada

17. Guipuzcoa

18. Huelva

19. Huesca

20. Jaen

21. La Coruiia (2)

22. La Rioja

23. Las Palmas
de G. Canaria

24. Leon

. Lerida
26. Lugo /
27. Madrid (2) ,
28. Malaga !
29. Murcia 1
30. Navarra :

\

31. Orense

32. Oviedo

33. Pontevedra y

34. Salamanca \
35. Sta. Cruz de T\
36. Santander \\

37. Sevilla (2) \

38. Tarragona 41.Vjzcaya P
39 Valencia (2) 42, Zafagoza (3) ar
40. Valladolid 43. Palmae Mallorca e

N ——




