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MASTER EN DIRECCION COMERCIAL Y GESTION DE
CLIENTES

El desarrollo econémico actual y la necesidad de las empresas de ser competitivas estan
generando constantemente innovaciones en la gestién empresarial. La complejidad y
dinamismo de los mercados implica que la direccion empresarial debe lograr que la
actividad de la empresa se oriente hacia los mercados y se ajuste de un modo continuo y
sistematico. En este contexto resulta fundamental la existencia de profesionales que sean
capaces de tomar decisiones comerciales efectivas con las que se pueda alcanzar los
objetivos de marketing de la organizacién. El Master en Direcciéon Comercial y Gestion de
Clientes ofrece la formacién especializada en direcciéon comercial y marketing requerida

en este contexto.

CONTENIDOS

El Master estd impulsado y desarrollado por el Departamento de Economia de la Empresa
de la Universidad Carlos III de Madrid, que ha sido elegido como mejor departamento en
esta categoria dentro de las instituciones publicas espafiolas (segin diversos rankings). El
profesorado, tanto del ambito universitario como del sector privado, presenta una
enriquecedora combinacion de experiencia docente y empresarial, lo que se traduce en

una valiosa sintesis de contenidos tematicos y casos practicos en el programa.

El disefio del master se basa en los principios formativos de orientaciéon practica,
aprendizaje interactivo y flexibilidad. Este disefio ofrece un escalén intermedio entre la
formacidn académica y la empresa a estudiantes recién licenciados que quieran orientar
su carrera laboral hacia el &mbito de la gestion comercial y de marketing. Al mismo
tiempo, es importante resaltar que la metodologia propia de este Master online resulta
muy atractiva para aquellos profesionales que quieran especializarse en el ambito de la

gestion comercial y el marketing.

PERFIL ALUMNO Y SALIDAS PROFESIONALES

El Master en Direccién Comercial y Gestiéon de Clientes esta dirigido a hispanohablantes
que sean tanto profesionales de la empresa como recién titulados que deseen desarrollar,
estructurar y fortalecer sus conocimientos de comercializacion dentro del area de

marketing y la direccién comercial de acuerdo a la actual dindmica de los mercados, tanto



si residen en Espafia como en otros paises por tratarse de un programa online. Este
programa también estd dirigido a emprendedores y directivos de PYMES que necesiten
aprender las competencias necesarias para implementar las estrategias comerciales
tradicionales y complementarlas con las recientes técnicas para obtener el maximo

rendimiento a la actividad comercial.

Es requisito para la realizaciéon de este Master el disponer de una titulacién oficial

universitaria (diplomatura, licenciatura o grado).

La alta orientacion practica del master y su enfoque interdisciplinar se concretan y
potencian en el amplio abanico de salidas profesionales al alcance de los alumnos en
puestos de trabajo tales como Directores Comerciales y de Marketing, Jefes Nacionales de
Venta, Business Unit Managers, Gerentes Regionales de Venta, Product Managers,

Ejecutivos de Trade Marketing, Asesores Comerciales, entre otros.

COMPETENCIAS GENERALES DEL MASTER

El Master en Direccion Comercial y Gestion de Clientes proporciona una formacién

especializada que permite asumir responsabilidades de direccién comercial y de

marketing en una empresa. En concreto el master tiene como objetivos:

o Desarrollar profesionales capaces de afrontar con éxito las responsabilidades y
decisiones Comerciales y de Marketing en su ambito profesional.

o Dotar de las competencias que permitan al profesional alinear y coordinar las
funciones y actividades del area comercial de la empresa.

o Integrar la visiéon y los objetivos generales de la empresa con las politicas y las

estrategias de Marketing, Ventas y CRM.

ESTRUCTURA DEL MASTER

Cada asignatura tiene 5 créditos. Dado que cada crédito es equivalente a 25 horas de
trabajo por parte del alumno, esto supone la realizacién de material y tareas para un total

de 125 horas de trabajo por asignatura.

Se trata de un master con 60 créditos, correspondientes a 12 asignaturas de 5 ETCS. La

duracidn establecida para cada asignatura es de 5 semanas.



AUTORES Y PROGRAMA:

ASIGNATURA AUTOR/ES

ADMINISTRACION DE LA SIMON PEDRO DEFFENDINI
EMPRESA Y ENTORNOS

DIGITALES

INVESTIGACION DE MERCEDES ESTEBAN

MERCADOS

EL MARKETING EN LA JUAN IGNACIO DE RUS, ALICIA BARROSO
EMPRESA

MARKETING OPERATIVO DAVID GIL

MARKETING ESTRATEGICO JOSE MANUEL VIDAL

DIRECCION COMERCIAL NURIA ALBERQUILLA

SIMULACION EN MERCADOS NORA LADO

COMPETITIVOS

PLAN COMERCIAL PALOMA PEREZ

ORGANIZACION COMERCIAL  JOSE MANUEL RUZ

CRM JOSE ANTONIO URBANO
MARKETING RELACIONAL Y LOLA C. DUQUE, FABRIZIO CESARONI
CREACION DE VALOR

TRABAJO DE FIN DE MASTER  PALOMA PEREZ

ADMINISTRACION DE LA EMPRESA EN ENTORNOS DIGITALES

Objetivos:

Combinar el negocio digital con la gestién general del negocio, para guiar a las empresas a
través de la evolucién tecnoldgica del mundo virtual, estableciendo un marco general
integrado, para la tarea de la administracién de empresas o management. El médulo
servird para entender el impacto y valor que las tecnologias digitales afiaden a los
distintos procesos de negocio de una empresa, lo que posibilitard ubicar la gestion de
marketing digital, como el eje central del master, por ser la fuente principal de la creaciéon
de la demanda. Ofrecer al alumno una visién general de la direccion de una empresa,
remarcando la necesidad de integrar las tecnologias digitales, por ser estas esenciales para
la viabilidad de los negocios en el largo plazo, y su impacto en los procesos clave de la
gestion de un negocio, desde la creaciéon de la demanda hasta la gestion de la cadena de
suministro, proporcionando una serie de herramientas y marcos conceptuales de analisis
y toma de decisiones estratégicas.

Contenido:

1. La empresa: direccion y gestion.

2. Misidn, vision y objetivos de la empresa.

3. Andlisis del sector

4.  Andlisis interno y estrategia competitiva en el entorno digital.
5.  Evolucidn de las estrategias corporativas en el entorno digital.



EL MARKETING EN LA EMPRESA

Objetivos:

Dar a conocer los principales conceptos tedricos de marketing estratégico y operativo, asi
como las nuevas tendencias del marketing; comprender la necesidad de las empresas de
implantar un plan de marketing y aprender a elaborar uno y conocer las distintas
posibilidades de organizacion del trabajo dentro de un Departamento de Marketing.

Contenido:

1. Conceptos Basicos de Marketing.

2. Marketing Holistico y 1a Cadena de Valor.
3. Inteligencia de Marketing y CRM.

4. Plan de Marketing.

5. Nuevas Tendencias en Marketing.

INVESTIGACION DE MERCADOS

Objetivos:

Entender la importancia de la informacién para la toma decisiones en empresas
orientadas al mercado; comprender la diferencia ente la investigacién cualitativa y
cuantitativa, asi como el objetivo que se persigue al hacer estudios exploratorios,
descriptivos y causales; conocer los principales tipos de estudios en las diferentes
categorias.

Contenido:

1.  Introduccidn a la Investigacién de Mercados.

2. Investigacion Cualitativa.

3. Investigacion Cuantitativa.

4, El Disefio del Cuestionario.

5. Anadlisis de Datos y Elaboracion del Informe y Presentacion de Resultados.

MARKETING ESTRATEGICO

Objetivos:

Entender el concepto de mercado de referencia; conocer los requisitos de una
segmentacion eficaz; comprender la importancia y relacién entre la atractividad del
mercado y la competitividad de la empresa; conocer las diversas estrategias de
posicionamiento seglin una ventaja competitiva sostenible.

Contenido:

Direccion Estratégica.

Segmentacion y Posicionamiento.

Gestion de la Cartera de Productos.

Estrategias frente a la Competencia.

Estrategias de Crecimiento, Diversificacion e Internacionalizacién.
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MARKETING OPERATIVO

Objetivos:

Desarrollar en profundidad las variables comerciales (producto, precio, distribucién y
comunicacion) que permitan al alumno dar a conocer la oferta de la empresa e impulsar su
venta en el mercado.

Contenido:

1. Introduccién al Marketing Mix.
2. Politica de Producto y Marca.

3. Decisiones sobre Precios.

4. Decisiones sobre Comunicacion.
5. Decisiones sobre Distribucion.

SIMULACION EN MERCADOS COMPETITIVOS

Objetivos:

Aprender, a través de una simulacién de estrategias de marketing en una gran empresa
que desarrolla su actividad en un mercado altamente competitivo y dindmico las
habilidades requeridas para la toma de decisiones de marketing estratégico. Estimular el
aprendizaje de los principios e instrumentos de marketing, con una orientacion
estratégica.

Contenido:

Universo Competitivo Quantum.

Analisis Situacién Competitiva y Toma de Decisiones de Marketing-Mix.
Posicionamiento de Marcas en el Mercado.

Medidas de la Respuesta del Mercado.

Valoracion de los Resultados y Analisis Critico de la Estrategia Competitiva.
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DIRECCION COMERCIAL

Objetivos:

Dar a conocer la funcién directiva dentro del dmbito comercial. En el mundo de los
negocios y de las empresas tiene mucho peso la figura de lideres capaces de llevar a cabo
cambios profundamente renovadores, encaminados a favorecer mecanismos de
aprendizaje, desarrollo y optimizacion de potenciales

Contenido:

1. La Direccion Comercial: Concepto e Implicaciones.

2. El Director Comercial.

3. Reclutamiento, Seleccion e Incorporacion de Personas al Equipo Comercial.
Comunicacidon Interna en el Equipo de Ventas.

4. Gestiony Comunicacién Interna en el Equipo Comercial.

5. Formacidén y Motivacion del Equipo Comercial.



CRM

Objetivos:

Saber qué es y qué supone el CRM, ver como el cliente y su satisfaccidn son el eje central
de la estrategia de las empresas para conseguir una posterior fidelizacién. Analizar como
debe ser la gestién de experiencia del cliente, que tendra un doble objetivo de generar
valor para la empresa y para el cliente. Conocer la aplicabilidad del CRM en las pymes.

Contenido:

1. Marketing Relacional y el CRM.

2. Estrategias de Captacion y Fidelizacidn.

3. Las Bases de Datos de Marketing, el Corazén del CRM.
4. Técnicas de Segmentacion.

5. Del Big Data al Analisis Digital.

PLAN COMERCIAL

Objetivos:

Elaborar un plan comercial, crear su contenido en una doble vertiente, la material y
humana. Para ello, es preciso analizar el ambiente, el entorno, el mercado y la competencia
desde el punto de vista de la venta. Se decidiran objetivos y medios para alcanzarlos con la
red de ventas.

Contenido:

1. La Integraciéon del Plan Estratégico de la Empresa y la Estrategia y Ejecucion
Comerciales.

Estructura y Desarrollos Comerciales Estratégicos.

Ejecucién Comercial.

Canales Digitales.

Medicion Comercial.
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LA ORGANIZACION COMERCIAL

Objetivo:

Comprender el fin y los objetivos de la actividad comercial; saber cdmo se ponen en
practica los planes comerciales; describir y analizar los recursos necesarios para la
organizacién comercial; comprender la importancia y los beneficios que aporta el plan
comercial, identificando los principales componentes de la organizacién comercial;
conocer los problemas que se presentan en el momento de controlar las actividades
comerciales.

Contenido:

Organizacion de la Red de Ventas.

Modelos de Ventas.

Remuneracién de los Vendedores.
Asignacién Optima de Vendedores.
Evaluacién y Control de la Fuerza de Ventas.
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MARKETING RELACIONAL Y CREACION DE VALOR

Objetivos:

Entender la importancia del marketing relacional para las empresas y sus clientes;
entender conceptos novedosos como la co-creacion y la coproduccién entre los actores
que interactiian para aumentar la creaciéon de valor; conocer los nuevos enfoques que
incorporan al consumidor en diversas fases de la creacién o modificacién de productos y
servicios; entender la importancia de la evaluacién de la satisfaccion de los clientes y sus
consecuencias para el beneficio sostenible de los clientes y de la empresa.

Contenido:

1. El Marketing Relacional: Implicaciones para las Empresas.

2. Cocreacion del Valor y Coproduccidn por parte del Cliente.

3. Implicacién del Cliente en el Desarrollo de Nuevos Productos y Servicios.
4. La Satisfaccion del Cliente.

5. Lealtad del Cliente y otras Consecuencias de la Satisfaccién

TRABAJO DE FIN DE MASTER



