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Instituciones lideres

Los Programas Master son fruto de la intensa colaboracién entre varias institucio-
nes, lideres cada una de ellas en su campo de actuacion.
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La Escuela de Administracion de Empresas es una institucién de Formacion Superior
en Management, con una trayectoria de mas de 50 afios como Escuela de Negocios
gue ha participado en la formacién de mas de 56.000 directivos y profesionales.

DEUSTO

Ediciones Deusto es, dentro del sector editorial profesional, lider indiscutible y tradi-
cional en la edicion y distribucion de obras relacionadas con el mundo de la empresa.
Deusto edita los soportes pedagdgicos de estos programas Master de EAE.

EDP formacion @

Empresa pionera en la gestién de programas de formacién no presencial de nivel uni-
versitario, que durante los ultimos afios ha gestionado la matriculacién de mas de
50.000 alumnos. Es la organizacién encargada de gestionar las plazas y becas de
estos Programas Master no presenciales de EAE.



Confianza Profesional y Empresarial

La confianza que las personas y las organizaciones han depositado en EAE se refleja
en la participacién en sus programas de directivos, profesionales y técnicos proce-
dentes de un gran ndmero de pymes y de grandes empresas e instituciones, entre

otras, las siguientes:

SECTOR ALIMENTACION

CAMPOFRIO ALIMENTACION, S.A.

CHUPA CHUPS
DIVERSIFICACION
COBEGA, S.A.

CODORNIU, S.A.

DAMM, S.A.

DANONE, S.A.

FONT VELLA, S.A.

GALLINA BLANCA PURINA, S.A.
KELLOGS ESPANA

LECHE PASCUAL

NABISCO BRANDS ESPARA
NESTLE, S.A.

NUTREXPA, S.A.

PANRICO, S.A.

SAN MIGUEL, S.A.

VICHY CATALAN, S.A.

SECTOR FINANCIERO
BANC SABADELL
BANCO BILBAO VIZCAYA
ARGENTARIA

BANCO SANTANDER
CENTRAL HISPANO
BANKINTER, S.A.
BARCLAYS BANK

CAIXA DESTALVIS | PENSIONS
CAIXA D'ESTALVIS DE
CATALUNYA

CITIBANK ESPANA

SECTOR TURISMO

BARCELO CLAVEL HOTELES, S.A.

HOTEL ARTS BARCELONA
HOTELES CATALONIA

SERVICIOS

ANDERSEN CONSULTING
ERNST & YOUNG
MANPOWER
PRICEWATERHOUSECOOPERS

SECTOR QUIMICO
FARMACEUTICO

ALMIRALL PRODESFARMA, S.A.

ANTONIO PUIG, S.A.
BAYER, S.A.

BOEHRINGER INGELHEIM
DOW CHEMICAL IBERICA, S.A.
HENKEL IBERICA, S.A.
ROCHE

SANDOZ PHARMA, S.A.E.

DISTRIBUCION
CAPRABO
CARREFOUR
CORTEFIEL, S.A.

EL CORTE INGLES
GRUPO INDITEX, S.A.

Garantia de calidad

COMUNICACION
ANTENA 3 TELEVISION
GRUPO PLANETA
GRUPO ZETA

LA VANGUARDIA
TELEVISION ESPANOLA

EDITORIAL

SALVAT EDITORES
ESPASA CALPE
EDITORIAL PLANETA

INFORMATICO Y
TELECOMUNICACIONES
AGFA GEVAERT, S.A.
ALCATEL

EPSON IBERICA, S.A.
FUJIFILM ESPARNA, S.A.
HEWLETT PACKARD
ESPANOLA

HITACHI DATA SYSTEMS
1.B.M.

KODAK S.A.
TELEFONICA, S.A.

SECTOR ENERGETICO
FECSA

GAS NATURAL, S.A.
REPSOL PETROLEROS

AUTOMOCION

GOODYEAR ESPARNOLA, S.A.
NISSAN MOTOR IBERICA, S.A.
PEUGEOT ESPARNA

SEAT, S.A.

TRANSPORTES
BRITISH AIRWAYS
IBERIA LINEAS AEREAS

ASEGURADOR
MAPFRE
WINTERTHUR

ELECTRONICA

JVC ESPANA

PHILIPS IBERICA, S.A.
SAMSUNG ELECTRONICA, S.A.
SANYO ESPANA

SONY ESPANA, S.A.

DIVERSOS

ACERINOX

AKZO NOBEL INDUSTRIAL
PAINTS

ALTADIS, S.A.

BP OIL ESPANA

NIKE, S.A.

VILLEROY & BOCH
WORLD TRADE CENTER
CIRSA, S.A.

EAE-Escuela de Administracion de Empresas es miembro de la Asociacion Espafiola
de Escuelas de Administracion de Empresas -AEEDE- fundada en 1989, por algunas de
las mds prestigiosas Escuelas de Negocios de Espafia.

J Instituto
San Telmo

v ESADE
v/ ICADE

J La Comercial
de DEUSTO

acreditado por

AEED
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Master en Direccion de Marketing y Ventas

El Master, fundamentalmente practico e interactivo, se dirige a empresarios y profesionales con titulacion
superior que desean:

@ Afrontar con éxito los cambios y las nuevas tendencias del marketing, liderando los cambios
tecnoldgicos y convirtiendo las oportunidades en ventajas competitivas para la empresa.

e Impulsar su desarrollo profesional no sélo en el campo Comercial y de Marketing sino también
en aquellos aspectos que mas interesan de la direccién y gestidn de estas areas funcionales.

e Conocer las oportunidades y riesgos que las nuevas tecnologias suponen para el departa-
mento Comercial y de Marketing.

e Mejorar el desarrollo de competencias y habilidades directivas como la empatia y la capacidad
de trabajar en equipo.

e Acceder ala direccion del drea Comercial y/o de Marketing.

El Master, se ha disefiado para que cada alumno aprenda y trabaje los contenidos de manera auténoma,
flexible y ordenada, adaptandolos a sus necesidades e intereses.
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Modelo pedagogico

EAE- Escuela de Administracién de Empresas ha desarrollado un modelo pedagdgico propio que se funda-
menta en el aprendizaje flexible, activo y practico por parte del alumno. Este modelo supera a los modelos
clasicos de formacién presencial y a distancia.

LA FORMACION NO PRESENCIAL ASISTIDA

Esta nueva metodologia es fruto de un estudio realizado por EAE entre empresarios, directivos y profe-
sionales con el objetivo de conocer sus necesidades de formacién.

ALUMNO




Ejes pedagogicos

El contenido del Master se estructura entorno a ocho grandes ejes pedagdgicos que sitdan al alumno en el
centro de toda la actividad formativa.

ASESOR DOCENTE ACTIVO

El asesor docente activo es la persona de referencia para el alumno y su mejor garan-
tia para finalizar con éxito el Master.

CAMPUS VIRTUAL

El campus virtual permite el contacto interactivo del alumno con el asesor docente y
con otros alumnos del Master.

AULA DE DEBATE Y ANALISIS

En este espacio, y bajo la supervisién de un asesor docente, los alumnos debaten y re-
flexionan sobre temas de actualidad e interés relacionados con la gestidon empresarial.

Cada uno de los cinco manuales del programa incorpora un CD Rom con los que el
alumno podra realizar actividades de cardcter practico y la resolucién de casos (Grupo
Inditex, Caprabo, Toshiba, IBM, Global, Pizza Mévil, etc).

Con los casos practicos se presentan al alumno experiencias reales de prestigiosas y re-
conocidas empresas nacionales e internacionales que han llevado a cabo, con éxito, la
implantacién de diferentes estrategias dentro de la gestién empresarial.

Los mddulos on line amplian y complementan los contenidos de los diferentes manuales
del Master, permitiendo, ademads, la permanente actualizacién de los temas tratados.

Seleccién de articulos de los mds prestigiosos autores nacionales e internacionales,
donde se aporta una amplia perspectiva de enfoques, visiones y reflexiones sobre como
innovar en la organizaciéon empresarial

PLAN DE MARKETING

El proyecto final supone para el alumno y para la empresa donde trabaja una excelente
oportunidad para realizar un plan contando con la tutorizacién y el asesoramiento de
profesionales expertos.
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Caracteristicas del Master

El Master en Direccién de Marketing y Ventas tiene unas caracteristicas y unas ventajas que lo
hacen uUnico y lo diferencian del resto.

/ Sin horarios fijos . \/Sin desplazamientos

J/ Ritmo individual
de aprendizaje

/ Compatible con el horario
laboral

/ Profesor / Asesor Docente : / Plan de Marketing

J/ Soportes multimedia h—“-ﬂ /Programa practico

y médulos on line basado en casos de éxito
que facilitan el aprendizaje empresarial

/ Examen final presencial
en sede EAE

/ Ciclos de conferencias
y seminarios

/ Bolsa de trabajo \/Ventajasfiscales*

Practicas en empresas

* De acuerdo con la normativa vigente en materia fiscal



ESTRUCTURA DEL MASTER

M1. ESTRATEGIA EMPRESARIAL

+ Conceptos basicos

+ Analisis del entorno

« Andlisis interno de la empresa

« El andlisis DAFO

« Planificacion estratégica

- La toma de decisiones estratégicas

+ La puesta en practica de la estrategia
« Internacionalizacion

Cdrom 1: Estrategia Empresarial

M2. MARKETING

- Conceptos basicos
La miopia del marketing
Caso 1. La publicidad de Benetton al Iimite
Caso 2. El miedo a volar después del 11/9
Caso 3. Barbie se informatiza
Caso 4. Un supermercado Plus Fresc para cada cliente
Caso 5. Pasteleria Maika
Caso 6. Fontdor: el agua de la vida

La direccién de marketing

Caso 1. MRW, la gestién de Francisco Marin

Caso 2. La familia Ferrer y el negocio del cava
Caso 3. Los doce afios de Cardhu

Caso 4. Imaginarium: un mundo para los pequefios
Caso 5. DOGI, International Fabrics

- Segmentacion de mercados y posicionamiento
Caso 1. La luz de Salou
Caso 2. La estrategia de lanzamiento de Volkswagen Lupo
en Espafa
Caso 3. Los americanos suefian con un Beetle
Caso 4. Las mujeres de Mango

+ El consumidor
Caso 1. Danone, la bebida de larga vida
Caso 2. Cémo cambiar de afio
Caso 3. Ya.com
Caso 4. Entre aviones y Aldeasa

- La investigacion de marketing
Caso 1. Royal & Sunalliance: Cémo desarrollar con éxito
una estrategia de CRM
Caso 2. Zara: el uso eficiente de las tecnologias de la
informacion
Caso 3. Kit Kat, la renovacién de una marca lider

Cdrom 2: Marketing

M3. MARKETING MIX

- Gestién de productos

« Gestién de precios

« La distribucién comercial
- La comunicacién

Cdrom 3: Marketing Mix

M4. LA VENTA PERSONAL/CASOS DE EXITO
EMPRESARIAL

« Venta personal y direccién de ventas. Introduccién. Objetivos
1. La venta personal como estrategia de comunicacién
1.1. Venta personal y comunicacién
1.2.Concepto actual de venta personal
2. El papel del vendedor y del director de ventas
2.1. El vendedor
2.2. El director de ventas
2.3. Importancia de las relaciones en el contexto de la
venta personal
2.4. La venta relacional
2.5. Habilidades de venta
3. El proceso de venta personal
3.1. Las diferentes etapas de la venta
4. Funciones basicas del director de ventas
4. Planificacion del equipo de ventas
4.2. Objetivos y gestidn del territorio
4.3. Organizacion del equipo de ventas
4.4, Motivacion y remuneracion
4.5. Evaluacién y control

Casos practicos
Caso 1. Un mundo de plastico la empresa plasticos S.A.
Caso 2. Ose S.A. se hace camino al andar

« Casos de éxito empresarial

1. Estrategia
Caso: Innovar para competir: las experiencias de Apple y Sony
Caso: Cémo rentabilizar un patrocinio: El caso de Toshiba
en el mundial de Alemania
Caso:Amazon Versus Barnes & Noble
Caso:El caso Iberdrola: RSE, algo mas que una operacion
de imagen

2. Marketing
Caso: El caso DHL: ¢Es posible la fidelizacion y la retencién
de clientes?
Caso: Nestle y su estrategia de comunicacién
Caso: Cisco: Lecciones sobre Branding
Caso: Unilever: El enfoque publicitario de la marca
Caso: El lanzamiento mundial de Mach3 de Gillette
Caso: Del viejo " [imén " al nuevo escarabajo, la campafia
publicitaria de Volkswagen
Caso: Los buscadores la herramienta publicitaria de Internet

3. Ventas y atencion al cliente
Caso: Dell o cémo disefiar un sistema completo de ventas
Caso: Caja Madrid: un enfoque integral de servicio al cliente
Caso: La reorganizacién de los procesos entorno al cliente,
el caso IBM
Caso: El error de Boeing, cdmo una falta de comunicacién
entre fabricacién y ventas causa un grave problema
Caso: Condisline

Cdrom 4: El plan de marketing

M5. HABILIDADES DIRECTIVAS

« Gestion del tiempo

« Técnicas de comunicacién

» Comunicacién e imagen empresarial

+ Negociacidn y resolucién de conflictos

+ Motivacion

» Liderazgo

+ Trabajo en quipo

» Direccién de reuniones y presentaciones

Cdrom 5: Habilidades directivas



MODULOS EN CAMPUS VIRTUAL

Gestion de marcas

« Atencién a la relevancia de marca.
DaviD A. AAKER

+ Crear una experiencia de marca
relevante.
CRISTIAN SARACCO

« Estrategias para crear una marca
fuerte.
GERHARD GSCHWANDTNER

< Armonia en imagen, personalidad y
carisma de la marca.
ROBERTO M. ALVAREZ DEL BLANCO

« Promesas cumplidas: el secreto de
las marcas de éxito.
THEODORE B. KINNI

» De la marca ‘of-line’ a la marca
‘on-line’.
ROCHELLE GARNER

* BMW: Cuando “no es lo mismo con-
ducir que conducir”
IGNACIO FDEZ- SIMAL Y FERNAND

Gestion de clientes
« Servicio al cliente.
Clientes para toda la vida.
CHRISTOPHER W. HART Y MICHAEL D.
JOHNSON
Conocimiento del cliente
Pero... £Quién sabe lo que quiere el
cliente?
DaviD C. SWADDLING Y CHARLES MILLER
Respuesta al cliente
Gestidn de quejas y sugerencias:
herramienta clave de fidelizaciéon
de clientes.
DioNisio CAMARA
Satisfacciéon del cliente
éSeria usted cliente de su empresa?
LEOPOLDO ALANDETE
Fidelizacién
Cinco factores criticos para lograr
la lealtad del cliente.
JUAN CARLOS ALCALDE CASADO
“Clienting": metodologia para el
disefio de estrategias de clientes
Fomentar la orientacién al cliente
en la organizacion.
Luis MARiA HUETE
+ Creando enfoque al cliente.

TED MARRA E YVONNICK LEVESQUE

Gestion de la red comercial

« Las funciones de la direcciéon de
ventas y su equipo: del control al
estimulo.
CARMEN BARCENA

+ Claves para dirigir un equipo de
ventas.
VICTOR MOLINE.

* El reto de lograr un equipo excelente.
RENEE HOUSTON ZEMANSKI

* Objetivo: vender mas.
WILLIAM F. KENDY

« Reflexiones sobre la motivacién del
equipo de ventas.
Kim WRIGHT

« Cémo recuperar el control de un
equipo de ventas sin rumbo.
RENEE HOUSTON ZEMANSKI

» Cuando los objetivos son los resul-
tados.
EILENE ZIMMERMAN

« Claves para lograr la excelencia en
ventas: el vendedor consultor.
CosiMO CHIESA DE NEGRI

« Los seis pecados capitales de ventas.
BETSY CUMMINGS

» La remuneracién y fidelizacién de
equipos de ventas.
CosIMO CHIESA Y LLuis G. RENART.

 El caso Abbott Laboratories: ges-
tion eficaz de equipos de ventas.
EmiLio Diaz

- Objetivos de ventas: el caso practi-
co de Astrazeneca.
ROBERT MCGARVEY

La rentabilidad de marketing

+ Atencion a la rentabilidad del cliente

» Aumente la rentabilidad de la
inversion de marketing

» Marketing, crear el habito de medir
para decidir

+ Medir la fidelidad del cliente para
gestionar el fututo

» Minimice los riesgos de sus clientes

La tecnologia y los servicios de

informacion aplicados a la empresa

» Lariqueza estd en las ideas

« Las organizaciones son informacién

« El negocio estd en la comprensién

» La empresa descubre el valor de la
informacion

+ La red cambia las reglas

+ Hacia la infonomia

Marketing en los nuevos tiempos

« La direccién de marketing en tiem-
pos de cambio.
FREDERICK E. WEBSTER

 "e-marketing", una inversion de
retorno.
OMAR HiuAZI

« Comunidad de marca: mundos de
fantasia detrds de la pantalla.
ROBERTO ALVAREZ DEL BLANCO.

+ La nueva cara de la publicidad
"on-line".
Davip W. STEWART

« La televisién que viene como
medio publicitario.
MaANGELES GLEZ LoBO Y M@ DOLORES
PrIETO

» Marketing "one-to-one": la conquis-
ta del cliente.
DoN PEPPERS Y MARTHA ROGERS

Innovar en el marketing
Marketing estratégico y responsabili-
dad social corporativa.
« EI Marketing social: de la tactica a
la estrategia.
JUAN Luis MARTINEZ Y DAVID ALLEN

 Resultados ecolégicos.
GAIL DuTTON

» Marketing experiencial.
BERND H. SCHMITT

+ Marketing relacional: écafé para
todos?
LLuis G. RENART

« Cémo mejorar una estrategia de
Marketing relacional.
Lruis RENART Y CARLES CABRE

Marketing viral, el contagio positivo

para su negocio

» Marketing viral o Marketing 2.0.
JOSE ANTONIO DEL MORAL.

« La 'Web 2.0": érevolucién, burbuja
0 moda?
Jost M. CEREZO

« El caso de IBM: buenas practicas
en ‘Web 2.0'".
MAGGIE RAUCH

El consumidor y las comunidades

virtuales

» Nuevas formas de entender al con-
sumidor.
STEPHEN BROWN

* Los consumidores del mafiana:
valores de consumo de la “genera-
cién PlayStation”.
MARTIN VIVANCOS

» Marketing infantil: el consumidor
de hoy y de mafiana.
JOsE Luis NUENO Y CLARA MURIEL

« Movimiento coca-cola: andlisis
de un caso de innovacién en
Marketing.
ANGEL YBAREZ CARRILLO

La integraciéon del mévil en el ‘mix’

de promocién de las empresas

« Todo sobre el Marketing mévil.
MIGUEL ANGEL SUAREZ

* Once ideas erréneas sobre CRM
en la practica.
C. VERHOEF Y FRED LANGARAK

Hacia una estrategia eficaz de precios
« Marketing: crear el habito de medir
para decidir.
ROBERTA LAROCCA

MODULOS ON LINE

* La estrategia de ventas

« El impacto de las nuevas tecnologias

+ Finanzas y contabilidad para no
financieros

1. Los resultados de la empresa

2. El patrimonio de la empresa

3. Contabilidad de costes

4. Andlisis de estados financieros

5. Control presupuestario

6. Planificacién financiera

7. Analisis y seleccion de inversiones
8. Financiacion
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El alumno que realice el Master, y una vez superado el examen final presencial, obtendra el titulo de Mas-
ter en Direccién de Marketing y Ventas de EAE. El Master tiene una carga lectiva de 50 créditos equivalente
a 1.250 horas.

Condiciones de admision

El proceso de admisién consta de las siguientes fases:

1 Poseer la titulacién oficial de licenciado, diplomado o ingeniero

y) Cumplimentar la Solicitud de Admisién de EAE, indicando los datos personales, académicos
y profesionales. Para ello, debe presentar:

« Copia compulsada acreditativa del Titulo de los estudios realizados
« Curriculum Vitae, destacando los aspectos mas relevantes.
* Fotocopia de D.N.l. o N.L.E
- 4 fotografias tamafio carné, para cumplimentar el expediente académico.
3 Entrevista personal con uno de los asesores de los Programas Master, modalidad no presencial asistida.

4 El Comité de Admisiones analizara la solicitud, y en un plazo maximo de 48 horas dara una respuesta
positiva o negativa al asesor que realizd la entrevista con el interesado.
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