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CARACTERISTICAS

[ Titulacion ]

Master en Direccién Comercial y Marketing.

Titulo emitido conjuntamente por la Universidad de Alicante, la
Universidad Auténoma de Barcelona y la Universidad Carlos IIl de
Madrid.

[ Dirigido a ||

 Profesionales con experiencia en el ambito comercial y/o
marketing que quieran promocionar en su ambito laboral.

= Titulados universitarios superiores que quieran orientar su carrera
laboral hacia el &mbito de la gestién comercial y de marketing.

I Metodologia .

El disefio del programa formativo del Master toma como referente
los principios de orientacién préctica, interaccion,
interdisciplinariedad e innovacion. Para ello, se apoya en la
formacién on-line, sistema avanzado de aprendizaje a distancia
a través del uso extensivo del ordenador, las telecomunicaciones
y las nuevas tecnologias.

Antes de comenzar el programa académico, el alumno realiza
un curso de toma de contacto con el campus virtual, que

le permite familiarizarse con la forma de trabajo en ese
entorno y facilitarle el uso de las distintas herramientas

de colaboracién y comunicacion.

El programa se desarrolla en un entorno virtual donde el alumno
resuelve los casos préacticos que se le plantean, interactuando
con sus compafieros a través de los foros y el correo web y
consultando cualquier duda a los profesores.

Asimismo, el programa integra gradualmente los documentos
y herramientas necesarias para cada tarea, con el fin de facilitar
al alumno la resolucion de los casos.

El aprendizaje es progresivo y la evaluacion es continua: se realiza
al final de cada ciclo de trabajo por el profesor, quien tendra
en cuenta no soélo el trabajo individual de cada alumno, sino
también su participacion en las actividades de grupo.

Evaluacion .

La calificacion final se obtiene por evalucién continua a partir de:
« La realizacién de los ejercicios planteados en cada modulo.

« La participacion en debates, trabajos en grupo y simulaciones.
= Examen final presencial.

Duracién |

El Méster se realiza a lo largo de 16 meses, con un total de 72
créditos ECTS.

OBJETIVOS DEL IUP

El Instituto Universitario de Posgrado es una empresa de
formacién superior promovida por tres universidades publicas
de prestigio: la Universidad de Alicante, la Universidad Auténoma
de Barcelona y la Universidad Carlos Ill de Madrid, y por
Santillana Formacion, empresa del Grupo Santillana especializada
en la formacion de adultos a través de Internet.

La existencia de una empresa formada por tres universidades
publicas y un grupo privado de educacién y comunicacion es
una iniciativa sin precedentes en Espafia, necesaria para dar una
respuesta eficaz y agil a los cambios que las nuevas tecnologias
estan introduciendo en la sociedad y, muy especialmente, en el
mundo de la empresa y en el de la formacion.

El objetivo del IUP es proyectarse como una institucién
universitaria de alto prestigio académico en el mundo de habla
castellana, con una clara orientacion latinoamericana, capaz
de dar una respuesta global en materia de posgrado a las
demandas de la sociedad, las empresas y los profesionales.

Como institucion universitaria de alta calidad, el IUP se distingue
por la maxima prioridad que concede a la exigencia académica,
el rigor cientifico de los contenidos y su dimension practica,
la adecuacién metodoldgica, la actualizacion, la calidad docente
y la participacion de profesionales de empresas y organizaciones
del sector correspondiente.



PROGRAMA

Area de empresa y mercados

- El precio de venta idéneo del producto.

| Factores esenciales de la administracién de la empresa

- Métodos de fijacion de precios.

- La empresa: direccién y gestion.

- La mision, vision y objetivos de la empresa.
- La organizacion y cultura de la empresa.

- Los recursos humanos en la empresa.

- La distribucién comercial.

- Eleccion del sistema de distribucion idoneo para la
empresa.

- Las herramientas de comunicacion comercial en la
empresa.

m Direccion estratégica

| - Diseflo de una accién publicitaria efectiva para la empresa.

- Andlisis del entorno.

- Andlisis interno y estrategia competitiva.

- Las estrategias corporativas.

- Fusiones y adquisiciones de empresas.

- La estrategia de cooperacion entre empresas.

| Simulacion: las decisiones en mercados competitivos

- Presentacion de la simulacién Quantum.

- La gestion de marketing en la empresa.

- Simulacién: pasos a seguir y valoracion de la situacion
inicial.

m El marketing en la empresa

- Primera decision del marketing estratégico.

- Conceptos basicos.

- Analisis de la respuesta del mercado.
- Marketing estratégico.

- El plan de marketing.

- El marketing de relaciones.

Area de Marketing

- Mapas perceptuales: instrumentos de andlisis del mercado
y de la imagen de marca.

- Niveles en la respuesta de mercado: modelos y medidas.

- Marcas: matrices para su analisis.

- Ultima decision.

- Anélisis final.

| Investigacién comercial

| Area Direccién comercial

- ¢Qué es la investigacion de mercados?
- Como conseguir buena informacion (1): disefio, datos
secundarios y datos cualitativos.

- Cémo conseguir una buena informacion (Il): cuestionarios,

entrevistas y encuestas.

- Cémo analizar los datos (I): resimenes graficos y numéricos.
- COmo analizar los datos (Il): estimacion y contraste de

hipotesis.

- Como analizar los datos (lll): asociaciones y relaciones.

- El informe final.

| m La organizacién comercial

- Planificacion de las funciones comerciales.

- Fijacion de objetivos comerciales.

- Desarrollos comerciales estratégicos.

- La orientacion empresarial y el departamento comercial.
- Alternativas de organizacién comercial.

- Control del departamento comercial.

| m La funcion directiva en los equipos comerciales

- La funcioén directiva en el &mbito comercial.
- Funciones del Director Comercial.

[ m Analisis del entorno comercial de la empresa

| - Reclutamiento, seleccién e incorporacion de vendedores.

- Identificacion y analisis de los factores del macroentorno.

- Identificacion y analisis de los factores de decisién de
compra.
- Analisis del mercado y de la demanda actual.

- Andlisis de los segmentos del mercado y estrategias de

segmentacion y posicionamiento.

- La comunicacion interna en el equipo de ventas.
- Motivacién del equipo comercial.

- Formacién del equipo comercial.

- Trabajo en equipo.

| Direccién comercial y nuevas tecnologias: CRM

- EI CRM y la excelencia en gestion de la base de clientes.

| m Las decisiones de marketing

| - Estrategia de empresa e implementacion de un sistema CRM.

- El producto en la cartera empresarial.
- La cartera empresarial competitiva.

- Objetivos en la implementacion de un plan CRM.
- Implementacién del plan de CRM.

| = Elplan de ventas

| |[m Control de la gestién comercial

- Resumen ejecutivo.

- Objetivos de empresa y estrategia comercial.
- Estrategia de distribucién.

- Los canales de comercializacion.

- Planificacion de la campafia de ventas.

- Incentivos del equipo de ventas.

EQUIPO ACADEMICO

DIRECCION DEL MASTER
Lluis Jovell Turré.

- Profesor Titular de Economia. Director del Master en
Administracion y Direccion de Comercios y Distribucion, y del
Maéster en Direccion y Gestion de Empresas Internacionales.
Universidad Auténoma de Barcelona.

Nora Lado.
- Profesora titular de Comercializacion e Investigacion de
Mercados. Universidad Carlos Ill de Madrid.
Francisco Mas.
- Catedratico de Comercializacion e Investigacion de
Mercados. Universidad de Alicante.

Aurora Calderon Martinez.

Profesora Titular de Escuela Universitaria del Area de Comercializacion
e Investigacion de Mercados. Universidad de Alicante.

Ana B. Casado Diaz.

Profesora titular de Escuela Universitaria del Area de
Comercializacion e Investigacion de Mercados. Universidad de
Alicante.

Joan Carol.

Gerente del Ayuntamiento de Palau-Solita i Plegamans. Ex
responsable de CRM de Hewlett-Packard.

Rossano Eusebio.

Profesor del Departamento de Comercializacion e Investigacion
de Mercado. Universidad Auténoma de Barcelona.

Carme Gil Ripoll.

Consultora de empresas y Profesora. Universidad Auténoma de
Barcelona.

Josep Lluis Llacuna.

Consejero de Lowell & Arrow’s. Profesor del Departamento de
Economia de la Empresa. Universidad Auténoma de Barcelona.
Pilar Lépez.

Profesora titular del Departamento de Economia de la Empresa.
Universidad Auténoma de Barcelona.

- Seguimiento de la gestion comercial de una empresa.
- La auditoria comercial.

- Control de las ventas.

- Control de los costes comerciales.

m Proyecto fin de master

Presentacion de un caso sobre una empresa para la que habra
que elaborar un plan estratégico y de comunicacion corporativa,
un plan de marketing y un plan de ventas.

Bartolomé Marco Lajara.

Profesor Titular de Universidad. Departamento de Organizacion
de Empresas. Universidad de Alicante.

Eva Martin.

Profesora Asociada de Comercializacién e Investigacion de
Mercados. Universidad Carlos Ill de Madrid.

José Francisco Molina Azorin.

Profesor Titular de Universidad. Departamento de Organizacion
de Empresas. Universidad de Alicante.

Enric Maragall.

Responsable de CRM de impresion comercial de Hewlett-Packard.
Héctor Martinez.

Director de Marketing-International Manager. Cafés Pont. Asesor
de empresas.

Josefa Parrefio Selva.

Profesora Titular de Escuela Universitaria del Area de
Comercializacion e Investigacion de Mercados. Universidad de
Alicante.

Diego Quer Raman.

Profesor Titular de Universidad. Departamento de Organizacion
de Empresas. Universidad de Alicante.

Juan Romo.

Vicerrector de la Universidad Carlos IIl de Madrid. Catedratico de
Estadistica e Investigacion Operativa de la Universidad Carlos Il
de Madrid.

Felipe Ruiz Moreno.

Profesor titular de Escuela Universitaria del Area de Comercializacion
e Investigacion de Mercados. Universidad de Alicante.

Enar Ruiz Conde.

Profesora Titular de Escuela Universitaria del Area de Comercializacion
e Investigacién de Mercados. Universidad de Alicante.

Vicente Sabater Sempere.

Profesor Titular de Universidad. Departamento de Organizacion
de Empresas. Universidad de Alicante.



COMO FUNCIONA UN MASTER ON LINE

Sistema de ensefianza innovador ||

La metodologia de formacion on line del IUP se basa en un
modelo activo, participativo y colaborativo. Los contenidos se
articulan en escenarios basados en situaciones reales o
hipotéticas con problemas practicos de la vida profesional ante
los que el alumno debe aplicar estrategias y tomar decisiones.
Las estrategias van acompafadas de materiales tedricos
seleccionados por su calidad y de comentarios de expertos en
la materia. El objetivo es dotar a los alumnos de conocimientos
profesionales, pero también de habilidades y destrezas que
los capaciten para un mejor desempefio profesional.

Servicio integral al alumno

La imparticién es asincrona, no requiere la fijacion de horarios,
aungue si de calendario, debido a la estructura modular y
secuencial de los contenidos y a la limitacion de la duracion
del méster.

Es muy importante el apoyo permanente de los profesores,
expertos que resuelven dudas, corrigen las actividades y orientan
el aprendizaje. También hay recursos de apoyo: biblioteca
virtual, enlaces, plantillas, modelos, glosarios, videos y audios.

Dinamismo tecnoldégico

La formacion a través de Internet supone un giro de 180°
respecto a la tradicional, e incluso respecto a la formacion

a distancia, basada en los manuales, las fotocopias y el teléfono.
El tiempo y el espacio ya no son las variables mas importantes
en el aprendizaje. El peso recae en los factores como el apoyo
constante al alumno o la interactividad de los contenidos,
dos de sus principales caracteristicas, que permiten hablar
no de una formacion a distancia, sino de una formacion que
elimina distancias.

Flexibilidad para comunicarse ]

En el medio virtual, la comunicacion es méas proxima y
personalizada. El alumno se siente persona, no nimero. No
hay colas delante del departamento en reducidas franjas
horarias, ni tampoco hay que levantar la mano entre decenas
de personas para aclarar una duda. El profesor esta a disposicion
permanente del alumno, que se siente libre de preguntar y de
compartir sus experiencias con el resto de sus comparieros.

Exigencia formativa

El contenido formativo es més dinamico, en tres sentidos:
dinamismo audiovisual, lo que significa ver y oir opiniones
y procesos a los que no llegamos desde la silla del aula;
interactividad, o capacidad de poner en préactica de forma
inmediata lo que estamos aprendiendo; y actualidad de los
contenidos, la posibilidad de incorporar lo dltimo, lo mas
novedoso, sin necesidad de que salga al mercado como
publicacion.

MASTER EN DIRECCION COMERCIAL Y MARKETING

El desarrollo econémico actual y la necesidad de las empresas
de ser competitivas estan generando constantemente innovaciones
en la gestion empresarial. En particular, el rapido crecimiento

y la extension y complejidad producidos en los ultimos afios

en la direccion comercial y marketing son una consecuencia

de los importantes cambios acaecidos en el entorno

en el que operan las empresas a nivel tecnoldgico, econémico,
competitivo y sociocultural. La complejidad de los mercados,
con tendencias imprevisibles, la disparidad en los gustos

de los consumidores, y la globalizacién, entre otros, implican
que la direccién empresarial debe estar en permanente sintonia
con el mercado. En este punto encaja perfectamente la direccion
comercial y marketing en la direccion empresarial, lograr

que la actividad de la empresa se oriente hacia los mercados,
puesto que si sus productos o servicios no se venden no hay

posibilidades de continuidad en el futuro.

En un contexto de este tipo resulta fundamental una formacion
especializada que capacite la toma de decisiones comerciales
y de marketing efectivas con las que se puedan alcanzar los

objetivos de marketing de la organizacion.

El Master en Direccion Comercial y Marketing reconoce esta
necesidad aportando la programacion formativa requerida por los
empresarios, consultores y asesores de empresas, directivos

y mandos intermedios, asi como por profesionales interesados

en la ampliacion de sus conocimientos.

Resulta fundamental
una formacion
especializada en

la toma efectiva

de decisiones
comerciales

y de marketing




