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1. COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE
1.1. Competencias
Competencias Basicas

CB7 Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de
resolucién de problemas en entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios
(o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio.

CB8 Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad
de formular juicios a partir de una informacion que, siendo incompleta o limitada, incluya
reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicacién de sus
conocimientos y juicios.

CB9 Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones
ultimas que las sustentan a publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin
ambigliedades.

CB10 Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar
estudiando de un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

Competencias Generales

CG2.- El alumno debe ser capaz de entender cdémo su profesion afecta a otros departamentos
de la empresa o institucion.

CG11.- Capacidad para integrar en la organizacion y gobierno de la empresa los valores y
politicas de igualdad efectiva, especialmente entre mujeres y hombres y atencién a la
discapacidad.

Competencias Especificas

CE1. Capacidad para comprender y utilizar el comportamiento del consumidor en el disefio de la
estrategia comercial.

CE3. Capacidad para establecer objetivos, plazos, definir prioridades y controlar la calidad del
trabajo de ventas y marketing.

CE7. Capacidad para trasladar a los clientes, a través de herramientas de marketing digital , los
elementos diferenciales y ventajas competitivas que justifican la adecuacién del bien o servicio
ofrecido, a la necesidad del consumidor

CE9.- Capacidad de dominar y aplicar las nuevas tendencias, oportunidades y practicas
empresariales en el ambito de la Economia Digital y Comercio Electrénico.
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CE11. - Capacidad para disefar y poner en marcha el Plan Comercial en la empresa/ institucion.
CE12. Capacidad para tomar decisiones de gestién y estrategia de Marketing Digital, a través

del uso de aplicaciones y herramientas de Business Intelligence (CRM, data mining, big data) y
analiticas de Marketing (métricas, sistemas de control).

1.2. Resultados de aprendizaje

- Ubicar la funcién de ventas en el contexto de la empresa y su relevancia como elemento
de sostenibilidad de la empresa.

- Comprender las relaciones con otras areas funcionales, muy especialmente con
marketing.

- Entender el proceso de compra del cliente.

2. CONTENIDOS

2.1. Requisitos previos

Ninguno.

2.2. Descripcion de los contenidos

- Laimportancia de la funcion de ventas en la sostenibilidad de la empresa

- Marketing y ventas, relacion necesaria entre ambas y su combinacion para la direccidn
comercial.

- El proceso de compra del cliente, y el comportamiento del consumidor en la direccion
comercial

- Relaciéon de las ventas con otros departamentos y la cadena de valor.

- The importance of the role of sales in the sustainability of the company

- Marketing and sales, necessary relationship between them and their combination for
business management.

- The purchase process customer and consumer behavior in business management

- Ratio of sales with other departments and the value chain.

2.3. Contenido detallado

- Importancia de la Funcion de Ventas.

- Relacion directa de ventas con marketing. Direccién Comercial.

- Objetivos de ventas.

- Relacion de ventas con el resto de las areas funcionales de la empresa.
- El plan comercial como motor de la actividad de a empresa

- Elcliente interno.

- Elcliente externo: B2B, B2C.

- Sostenibilidad de la empresa: ventas y clientes sostenibles.

- Importance of the sales function.

- Direct sales relationship with marketing. Commercial direction.

- Sales objectives.

- Sales relation with the rest of the functional areas of the company.

- The commercial plan as engine of the activity of a company the internal customer.
- The external customer: B2B, B2C.

- Sustainability of the company: Sales and sustainable customers.
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2.4. Actividades Dirigidas

Durante el curso se podran desarrollar algunas de las actividades, practicas, memorias o
proyectos siguientes, u otras de objetivos o naturaleza similares:

Actividad Dirigida 1 (AD1): Ejercicio de andlisis y enfoque de estrategia digital.

Los alumnos, divididos en grupos, deberan escoger una marca o institucion offline u online y
utilizando la metodologia Canvas, determinar los canales actuales de comunicacioén y relacién
con usuarios y posibles aspectos de mejora. Asi mismo, se debera llevar a cabo un analisis de
publicos-objetivo y de competencia, con el detalle suficiente que permita observar
posicionamiento actual, y posibilidades de mejora en la estrategia digital.

Se llevara a cabo una presentacion grupal y todos los grupos deberan entregar sus trabajos en
Campus.

Actividad Dirigida (AD2): Ejercicio de plan de accion digital

Los alumnos, divididos en grupos, deberan retomar el proyecto iniciado en la Actividad Dirigida
1, revisar planteamientos corregidos, y detallar estrategias y acciones concretas para la
consecucion de objetivos de captacion y conversién. Estas acciones deberdn estar
debidamente justificadas y detalladas, reflejando los indicadores de rendimiento y las
estimaciones de resultados cuantificadas.

Se llevara a cabo una presentacion grupal y todos los grupos deberan entregar sus trabajos en
Campus.

2.5. Actividades formativas

AF1: Clase magistral y fundamentos tedricos: consiste basicamente en la explicacion general por
parte del profesor responsable y/o sus auxiliares del marco tedérico conceptual de cada médulo o
materia del Master, asi como también todas aquellas orientaciones conceptuales que debenser
tenidas en cuenta por el estudiante para la consecucion de un correcto aprendizaje conforme a
lo planificado.

En el Campus Virtual se almacenaran los materiales y lecturas correspondientes. Se incluye
como parte esencial de esta ensefianza personalizada, caracteristica de nuestro modelo
educativo, la plena disponibilidad del profesor responsable y de los profesores auxiliares que en
su caso se empleen para resolver cuestiones puntuales o prestar el asesoramiento académico
necesario a través de las clasicas tutorias, tanto individuales como grupales, a solicitud de los
estudiantes que lo precisen, si bien en el caso de la modalidad a distancia, las mismas seharan
a través del correo electrénico, foros, teleconferencias y videoconferencias, medios todos ellos
presentes en nuestra plataforma electronica como se describe en el apartado correspondiente
de esta memoria.

AF2: Explicacioén técnica para la resolucion de casos relacionados con las asignaturas o materias:
se trata aqui de una explicacion general aplicada al caso en la que el profesor responsable y/o
sus auxiliares centran las cuestiones objeto de estudio, discusion, debate o conflicto, orientando
la aplicacion en la practica de los conocimientos tedricos con los que el alumno cuenta, bien
basicos por su formacién previa en el Grado, bien avanzados por su profundizacion en el
postgrado.

AF3: Tutoria: se trata en este caso de la explicacion personalizada o en grupos mucho mas
reducidos tendente a asegurar la adquisicion de conocimientos y competencias concretas, la
resolucion de dudas tedricas o practicas, la orientacion de los enfoques y el seguimiento de los
procedimientos empleados por los estudiantes en la asignatura.

Tutorias a distancia:

. Los foros académicos de cada asignatura, en el Campus Virtual, moderados por el
profesor, con participacion de todos los alumnos, donde se pueden consultar y poner en comun
dudas de los alumnos y respuestas por parte del profesor, amén de efectuar discusiones sobre
los temas de trabajo en cada asignatura.

. El correo electrénico individual o colectivo entre estudiantes y profesor, para
aclaraciones, orientaciones y presentacion de trabajos, dudas o sugerencias para el mejor
aprendizaje.

. La tutoria telefénica o por teleconferencia, tanto individual como en su caso en grupo,
en el horario prefijado para cada modulo.
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. La tutoria telepresencial por videoconferencia utilizando herramientas tipo SKYPE o
ILLUMINATE, implementadas en la Universidad e integradas en las herramientas informaticas
de las que dispone el profesorado, que permiten la visualizacion directa entre profesor y
estudiante, la visualizacion de documentos y la retransmision de eventos, conferencias,
presentaciones y/o sesiones magistrales con intervencion bilateral de estudiantes y profesores o
invitados.
. Obviamente, el alumno que lo desee y pueda desplazarse, podra concertar ademas una

tutoria presencial con el profesor correspondiente en el Campus de la Universidad Nebrija o en
el lugar que se determine para ello.

Debe considerarse ademas que siendo un programa fundamentalmente practico, a través de los
medios telematicos citados, es perfectamente posible la adquisicion de las competencias,
habilidades y conocimientos mediante la discusion de aspectos especificos de determinados
casos practicos en los foros, en los que los alumnos debaten sobre los mismos, entre si y/o con
el profesor, asi como aquellos temas relacionados que el profesor crea conveniente plantear para
que el alumno pueda adquirir y asimilar el itinerario formativo propuesto. Y desde luego también
dichos medios hacen posible la exposicion, individual o en grupo, tanto escrita como oral, delos
casos y practicas mencionados que, tras su evaluacion, serdn puestos en comun con la
correspondiente explicacion de los pormenores, para asegurar con certeza la plena comprension
por parte de los estudiantes.

AF4: Trabajo individual del estudiante: el trabajo individual es aquella actividad que han de
elaborar los alumnos y que han de entregar al término de cada uno de las asignaturas. Los
alumnos tendran que hacer asimismo trabajos breves individuales por indicaciéon del profesor
que imparte La asignatura o parte de la misma, basados en casos. Ello implica la adquisicion de
habilidades y competencias adicionales.

Cabe destacar que los trabajos y casos objeto del esfuerzo individual para el aprendizaje variaran
igualmente afio tras afio y versaran sobre los contenidos de la materia y su aplicacion a
problemas y ejemplos relacionados con la asignatura. Algunos de ellos se expondran oralmente
a lo largo del curso por parte de los alumnos y muchos de dichos trabajos requeriran el manejo
de programas informaticos que estaran disponibles tanto en los ordenadores de la Universidad
como a distancia (bases de datos juridicas o programas de gestion de despachos, por citar un
ejemplo). Ademas, la red Internet cuenta ya con numerosas aplicaciones y materiales disponibles
gratuitamente, no soélo en la sede virtual de la Universidad, sino también en otras fuentes
accesibles al publico. Igualmente, otros esfuerzos personales y colectivos de los estudiantes
requeriran un trabajo de investigacion sobre los contenidos de la materia o similares y
aplicaciones practicas y tedricas de toda clase, acudiendo para ello a las fuentes disponibles en
Red.

Para facilitar el estudio y la realizacion de los trabajos escritos, el alumno puede acceder, sin
horario predeterminado, a los recursos electrénicos de la biblioteca con todos los programas
informaticos que cada asignatura precise y que estaran a su disposicion en acceso libre.

Debe tenerse pues en cuenta que desde el principio del curso se encontraran a disposicién del
estudiante todos los elementos de material didactico asociados y necesarios a cada uno de Las
asignaturas del Programa de este Master, garantizando con ello la adquisicion de los
conocimientos, habilidades y competencias descritas en el programa formativo, que podemos
resumir en los siguientes:

1.- Contenidos tedrico-practicos del Master, tales como notas técnicas y el programa del mismo,
que incluyen bibliografia complementaria de consulta y enlaces web de interés.

2.- Resumen escrito o apuntes sobre los conceptos principales.

3.- Test de autoevaluacién. El alumno podré repetirlos y ver la puntuacion obtenida cuantas veces
desee, por mas que debe quedar claro que el contenido y resultados de dichos test de
autoevaluacion no forman parte de la evaluacidon de la asignatura, aunque si del itinerario
formativo.

4 .- Prueba de conocimientos. De mayor extensién que los test y que tampoco forman parte de la
evaluacion de la asignatura, aunque si del itinerario formativo.

5.- Presentacion resumen en Power Point de cada una de las partes de Las asignaturas o
materias.

6.- Colecciones de problemas y ejercicios que el alumno debe realizar y entregar al profesor por
via telematica y que este corregira y evaluara.

AF5: Trabajo en grupo del estudiante: el trabajo en grupo es aquella actividad que han de
elaborar los alumnos y que han de entregar al término de cada uno de las asignaturas. Los
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alumnos tendran que hacer asimismo trabajos breves por indicacién del profesor que imparte La
asignatura o parte de la misma, basados en casos. Ello implica la adquisicién de habilidades y
competencias adicionales.

Cabe destacar que los trabajos y casos objeto del esfuerzo para el aprendizaje variaran
igualmente afo tras afio y versaran sobre los contenidos de la materia y su aplicacion a
problemas y ejemplos relacionados con la asignatura. Algunos de ellos se expondran oralmente
a lo largo del curso por parte de los alumnos y muchos de dichos trabajos requeriran el manejo
de programas informaticos que estaran disponibles tanto en los ordenadores de la Universidad
como a distancia (bases de datos juridicas o programas de gestion de despachos, por citar un
ejemplo). Ademas, la red Internet cuenta ya con numerosas aplicaciones y materiales disponibles
gratuitamente, no sélo en la sede virtual de la Universidad, sino también en otras fuentes
accesibles al publico. Igualmente, otros esfuerzos colectivos de los estudiantes requeriran un
trabajo de investigacion sobre los contenidos de la materia o similares y aplicaciones practicas y
tedricas de toda clase, acudiendo para ello a las fuentes disponibles en Red.

AF6: Puesta en comun de resultados y procedimientos: se trata en este caso de la actividad de
puesta en comun de los avances efectuados por cada estudiante o equipo, bien por grupos de
varios equipos, bien con caracter general para todo el grupo de alumnos que constituya una
clase.

Actividades formativas:

Modalidad Presencial:

Actividad formativa | Horas | Porcentaje de presencialidad de la AF

AF1 17,5 100%
AF2 5 100%
AF3 5 25%
AF4 22.5 0%
AF5 20 0%
AF6 5 100%

Modalidad Semipresencial:
Actividad formativa |Horas | Porcentaje de presencialidad de la AF

AF1 17,5 0%
AF2 5 0%
AF3 15 25%
AF4 225 | 0%
AF5 10 0%
AF6 5 50%
Modalidad a distancia:
Actividad formativa |Horas | Porcentaje de presencialidad de la AF
AF1 17,5 | 0%
AF2 10 0%
AF3 10 0%
AF4 12,5 | 0%
AF5 20 0%
AF6 5 20%

2.6. Metodologias docentes

METODOLOGIAS DOCENTES DEL TITULO PROPUESTO
Cddigo | METODOLOGIA DOCENTE
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MD1 Método del Caso

MD2 Aprendizaje Cooperativo

MD3 Aprendizaje Basado en Problemas (ABP)
MD4 Clase magistral

Modalidad presencial: MD1; MD2; MD3; MD4
Modalidad semipresencial: MD1; MD2; MD3; MD4
Modalidad a distancia: MD1; MD2; MD3; MD4
3. SISTEMA DE EVALUACION
3.1. Sistema de calificaciones
El sistema de calificaciones finales se expresara numéricamente del siguiente modo:
0 - 4,9 Suspenso (SS)
5,0 - 6,9 Aprobado (AP)
7,0 - 8,9 Notable (NT)
9,0 - 10 Sobresaliente (SB)

La mencion de "matricula de honor" podra ser otorgada a alumnos que hayan obtenido una
calificacion igual o superior a 9,0.

3.2. Criterios de evaluacion

Convocatoria ordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacion Porcentaje
Trabajo individual 25%
Trabajo grupal 25%

Prueba final: La prueba final consistira en un examen final presencial e
individual 50%

Convocatoria extraordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacion Porcentaje
Trabajo individual 50%
Trabajo grupal 0%

Prueba final: La prueba final consistira en un examen final presencial e
individual 50%

Convocatoria ordinaria

Modalidad: Semipresencial

Sistemas de evaluacion Porcentaje

Trabajo individual 35%

Trabajo grupal 15%
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Prueba final: La prueba final consistira en un examen final presencial e
individual 50%

Convocatoria extraordinaria

Modalidad: Semipresencial

Sistemas de evaluacion Porcentaje
Trabajo individual 50%
Trabajo grupal 0%

Prueba final: La prueba final consistira en un examen final presencial e
individual 50%

Convocatoria ordinaria

Modalidad: A distancia

Sistemas de evaluacion Porcentaje
Trabajo individual 40%
Trabajo grupal 10%

Prueba final: La prueba final consistira en un examen final presencial e
individual 50%

Convocatoria extraordinaria

Modalidad: A distancia

Sistemas de evaluacion Porcentaje
Trabajo individual 50%
Trabajo grupal 0%

Prueba final: La prueba final consistira en un examen final presencial e
individual 50%

3.3. Restricciones

Calificacion minima
Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al menos una
calificacion de 5 en el trabajo final.

Asistencia
El alumno que, injustificadamente, deje de asistir a mas de un 25% de las clases presenciales
podra verse privado del derecho a examinarse en la convocatoria ordinaria.

Normas de escritura

Se prestara especial atencion en los trabajos, practicas y proyectos escritos, asi como en los
examenes tanto a la presentacion como al contenido, cuidando los aspectos gramaticales y
ortograficos. El no cumplimiento de los minimos aceptables puede ocasionar que se resten
puntos en dicho trabajo.

3.4. Advertencia sobre plagio

La Universidad Antonio de Nebrija no tolerara en ningun caso el plagio o copia. Se considerara
plagio la reproduccién de parrafos a partir de textos de auditoria distinta a la del estudiante
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(Internet, libros, articulos, trabajos de comparieros...), cuando no se cite la fuente original de la
que provienen. El uso de las citas no puede ser indiscriminado. El plagio es un delito.

En caso de detectarse este tipo de practicas, se considerara Falta Grave y se podra aplicar la
sancién prevista en el Reglamento del Alumno.

4. BIBLIOGRAFIA
Bibliografia basica

Osterwalder, A., Pigneur, Y: Generacion de modelos de negocio, Deusto, 2010
Varios.: Claves del nuevo marketing, Gestién 2000, 2009
Hill, Charles; Jones, Gareth: Strategic Management, 2014

Bibliografia complementaria
Otros recursos

MarketingDirecto.com
Asociacion de Marketing de Espana
Puro Marketing

Estrategias 2.0
Estrategia y Negocio.com

EntrepriseWeb 2.0.
Digital Branding

Marketing News
Estrategia de negocios

5. DATOS DEL

PROFESOR
Nombre y Apellidos Joaquin Danvila
Departamento Administracién de empresas

Titulacion académica | Ingeniero de Minas

Correo electrénico jdanvila@nebrija.es
Localizacion Campus de Princesa. Sala de Profesores
Tutoria Contactar con el profesor previa peticion de hora por e-mail

Ingeniero de Minas con especialidad Energia y graduado en
Direccion General por IESE, especialista en Marketing, habiendo
ocupado posiciones en Direccién comercial y de marketing en
empresas como Gas Natural Fenosa, SEUR, Grupo Caja Rural,
Grupo Reacciona, CEF.-, UDIMA e ISIE. Conferenciante habitual,
habiendo realizado 2 charlas TED vy tertuliano de Intereconomia,
columnista en La Razén y habitual conferenciante y profesor en
Escuelas de Negocio y universidades, habiendo impartido docencia
en ISIE, CEU San Pablo, CEF.- Centro de Estudios Financieros,
UDIMA universidad a distancia de Madrid, Universidad de San
Jorge, Universidad Nebrija, ISIE Business School, EUDE y Sant
Louis University.

Actualmente, Director de Desarrollo Digital de IEB, miembro de la
Comision de la Asociacidon de Marketing de Espafa para los
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Experiencia docente,
investigadora y/o
profesional, asi como
investigacion del
profesor aplicada a la
asignatura, y/o
proyectos
profesionales de
aplicacion.

sectores banca y seguros y consejero de Grupo Reacciona, Ariete e
Innova Finance.

Nombre y Apellidos

Antonio de la Torre

Departamento

Administracion de empresas

Titulacion académica

Doctor en Ciencias Econdémicas y Empresariales y Licenciado en
Psicologia

Correo electrénico

atorre@nebrija.es

Localizacion

Campus de Princesa. Sala de Profesores

Tutoria

Contactar con el profesor previa peticién de hora por e-mail

Experto en temas operativos, ha sido Agregado de Cooperacion
Industrial a la Embajada de Espafa en Estados Unidos, Logistics
Officer en las Naciones Unidas y Subdirector de Produccion en
Lucent Technologies - Microelectronics. Actualmente, trabaja como
consultor de empresas.
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Nombre y Apellidos

Andrés Arenas

Departamento

Administracién de empresas

Titulacion académica

Abogado, Periodista, Master en Administracion de Empresas,
Master en Educacion y Doctor en Management en los Estados
Unidos

Correo electrénico

aarenas@nebrija.es

Localizacion

Campus de Princesa. Sala de Profesores

Tutoria

Contactar con el profesor previa peticién de hora por e-mail

Ha sido premiado por su desempefio profesional y académico tanto
nacional como internacionalmente, resalta “El Dia de Andrés
Arenas” que le otorg6 la Alcaldia de Miami en Florida. Tiene méas de
13 afios en multiples cargos académicos en universidades dentro y
fuera de Espafna. Cuenta con amplia experiencia gerencial de alto
nivel en empresas multinacionales como CEMEX, BellSouth, Mack
Trucks, entre otras. Sus lineas de investigacion son relacionadas
con el érea de negocios internacionales y el area de
emprendimiento empresarial satelital pues forma parte de un panel
de expertos de Universidad de Tokio en Japén llamado “Mission
Idea Contest”.
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Nombre y Apellidos

Jorge Hernando

Departamento

Administracién de empresas

Titulacion académica

Doctor en Fundamentos de Crecimiento Econémico (UCM, 2014) y
Licenciado en Economia (UAM 2002)

Correo electrénico

jhernanc@nebrija.es

Localizacion

Campus de Princesa. Sala de Profesores

Tutoria

Contactar con el profesor previa peticién de hora por e-mail

Experiencia profesional: Ha trabajado como consultor en el area de
Fondos Europeos en el Ministerio de Economia (2002). Experiencia
internacional: Accenture y Citigroup, en Dublin, Irlanda. Idiomas:
Inglés-Certificate of Proficiency in English. Cambridge University
(Junio 2006). Aleman-nivel B2 (UCM).
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Nombre y Apellidos

Helena Lépez Casares

Departamento

Administracién de empresas

Titulacion académica

Doctora en Ciencias Econémicas y Empresariales

Correo electrénico

helena.casares@ycasaresyvaughan.com

Localizacion

Campus de Princesa. Sala de Profesores

Tutoria

Contactar con el profesor previa peticién de hora por e-mail

Su tesis, titulada Neuromanagement, la necesidad de nuevos
paradigmas en el mundo empresarial del siglo XXI, obtuvo una
calificacién de sobresaliente cum laude. Es Licenciada en Ciencias
de la Informacion de la Universidad Complutense de Madrid y su
Diploma de Estudios Avanzados (DEA) versé sobre la comunicacion
interna en la empresa. Es Master en Marketing y Comunicacion por
IDE CESEM, experta universitaria en Comunicacion Publica y
Defensa por la UNED, postgrado en direccion de relaciones publicas
por ECOLUniversidad de Barcelona y Master en Neuromanagement
comercial por ESCO. Es coach ejecutiva por la Escuela
Transpersonal de Coaching.

Posee una experiencia de 18 afios en formacion y docencia.
Colabora con la Universidad Europea de Madrid, con la Universidad
Internacional de Andalucia, con la Universidad CEU San Pablo de
Madrid, con la Universidad Rey Juan Carlos de Madrid, con la
Universidad Complutense de Madrid y con la Universidad Jaime | de
Castellon en sus programas de postgrado, asi como con las
escuelas de negocio EUDE, IDE CESEM, Galicia Business School y
CMI Business School.

Las materias que imparte estan relacionadas con la neurociencia
aplicada al crecimiento personal y profesional, la aplicacion de la
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Experiencia docente,
investigadora y/o
profesional, asi como
investigacion del
profesor aplicada a la
asignatura, y/o
proyectos
profesionales de
aplicacion.

conciencia a los negocios, el emprendimiento y la innovacién, la
inteligencia emocional, la comunicacion, el liderazgo, la creatividad,
el trabajo en equipo o el coaching. Su experiencia profesional ha
estado ligada al mundo de la comunicacién corporativa, de la marca
y del marketing, areas que ahora trabaja desde la consultoria y la
docencia. Colabora en la gestidn de planes de gestion del cambio,
de comunicacion interna y externa, asi como de gestién de personas
en planes de transformacion empresarial para distintas consultoras.
Ha trabajado en medios de comunicacion como Vaughan Radio y
Television, TVE o Gestiona Radio. Es autora de siete libros, entre
ellos Nadal, pasién y coraje, Equipos 10 y Emprende con Richard
Vaughan. Es miembro de ANE, Academia de Neurociencia 'y
Educacion.
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