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SOBRE EDUCA

Educa

Educa Business School es una Escuela de Negocios Virtual, con

BUSIness reconocimiento oficial, acreditada para impartir formacion superior de
F ° Z postgrado, (como formacién complementaria y formacién para el empleo), a
O M a C I O N través de cursos universitarios online y cursos / masteres online con titulo

Online propio.

NOS COMPROMETEMOS
CON LA CALIDAD

Educa Business School es miembro de pleno derecho en la Comision
Internacional de Educacién a Distancia, (con estatuto consultivo de categoria
especial del Consejo Econdmico y Social de NACIONES UNIDAS), y cuenta
con el Certificado de Calidad de la Asociacion Espaiola de

Normalizacioén y Certificacion (AENOR) de acuerdo a la normativa ISO

9001, mediante la cual se Certifican en Calidad todas las acciones

Los contenidos didacticos de Educa estan elaborados, por tanto, bajo los
parédmetros de formacién actual, teniendo en cuenta un sistema innovador
con tutoria personalizada.

Como centro autorizado para la imparticion de formacion continua para
personal trabajador, los cursos de Educa pueden bonificarse, ademas
de ofrecer un amplio catalogo de cursos homologados y

baremables en Oposiciones, dentro de la Administracién Publica.Educa
dirige parte de sus ingresos a la sostenibilidad ambiental y ciudadana, lo
gue la consolida como una Empresa Socialmente Responsable.

Las Titulaciones acreditadas por Educa Business School pueden
certificarse con la Apostilla de La Haya (CERTIFICACION OFICIAL DE
CARACTER INTERNACIONAL que le da validez a las Titulaciones Oficiales
en mas de 160 paises de todo el mundo).

Afios de experiencia avalan el Desde Educa, hemos reinventado la formacién online, de manera que nuestro
trabajo docente desarrollado en alumnado pueda ir superando de forma flexible cada una de las acciones

Educa, basandose en una formativas con las que contamos, en todas las areas del saber, mediante el apoyo
metodologia completamente a incondicional de tutores/as con experiencia en cada materia, y la garantia de

la vanguardia educativa aprender los conceptos realmente demandados en el mercado laboral.
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Master En Investigacion De Mercado + Postgrado En Estrategias De Ventas
(Doble Titulacion)

O, -

DURACION: MODALIDAD: PRECIO:

960 horas Online 1.795 €

Incluye materiales didacticos,
titulacion y gastos de envio.

-
CENTRO DE FORMACION: =/ EDUCA
, - BUSINESS
Educa Business School V3As¥ IscHooOL

Titulacion

Doble Titulacion:
- Titulacion de Master en Investigacion de Mercado con 600 horas expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL

como Escuela de Negocios Acreditada para la Imparticion de Formacion Superior de Postgrado, con Validez

Profesional a Nivel Internacional
- Titulacion de Postgrado en Estrategias de Ventas con 360 horas expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL

como Escuela de Negocios Acreditada para la Imparticion de Formacion Superior de Postgrado, con Validez
Profesional a Nivel Internacional
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Una vez finalizado el curso, el alumno recibira por parte de Educa Business School via correo postal, la titulacion que

acredita el haber superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el mismo.

Esta titulacion incluira el nombre del curso/master, la duracion del mismo, el nombre y DNI del alumno, el nivel
de aprovechamiento que acredita que el alumno superd las pruebas propuestas, las firmas del profesor y
Director del centro, y los sellos de la instituciones que avalan la formacion recibida (Euroinnova Formacion,
Instituto Europeo de Estudios Empresariales y Comision Internacional para la Formacion a Distancia de la
UNESCO).

Educa Business School

coma Escuela de Negocias de Formaciin de Postgrade
EXPIDE EL PRESENTE TITULD PROPIO

NOMBRE DEL ALUMNO/A
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Este Master en Investigacion de Mercado le ofrece una formacion especializada en al materia. Este Master en
Marketing e Investigacion de Mercados le ofrece una formacién especializada en la materia. Debemos saber
que en el ambito del mundo del comercio y marketing, es necesario conocer los diferentes campos de la
asistencia a los estudios de mercado e investigacion de mercados, dentro del area profesional de marketing
y relaciones publicas. Asi, con el presente Master en Marketing e Investigacion de Mercados se pretende
aportar los conocimientos necesarios para el conocimiento de los entornos e informacion de mercados, la
asistencia a la investigacion de mercados, y para intervenir, bajo la supervision del equipo director de la
investigacion, en la organizacion e inspeccion de la obtencion de informacion, a través de distintos medios o
tecnologias de informacion y comunicacion, coordinando y controlando o realizando encuestas/ entrevistas,
y colaborando en la presentacion de conclusiones de la investigacion de mercados para la toma de
decisiones de las organizaciones.

Este Postgrado en Estrategias de Ventas le ofrece una formacién especializada en al materia. Este curso en
Ventas le ofrece una formacion especializada en la materia. La responsabilidad de llevar una buena
comunicacion, garantizando ser entendidos y comprendiendo lo que lo los demas pretenden transmitir es
crucial, ya que no es raro encontraros errores por falta de compresion o comunicacion. Por ello tanto a nivel
personal como profesional es tan importante transmitir una idea de forma concisa y por diferentes medios,
asi como saber plantearse objetivos para alcanzarlos, llevar a cabo una conversacion se compone de
diferentes metas, y procesos a tener en cuenta para alcanzar la maxima compresion. Con este curso se
aprende a llevar a cabo ese aprendizaje en cuanto a la venta, conociendo los tipos y motivos de las compras,
la gestion comercial, las técnicas de venta, los documentos y herramientas basica en la compra-venta y la
importancia del servicio postventa.

Objetivos

EDUCA =
BUSINESS ) B LLAMAGRATIS: (+34) 958 050 217 ISO;
SCHOOL

/4



http://www.euroinnova.edu.es/Master-En-Investigacion-De-Mercado-Postgrado-En-Estrategias-De-Ventas-Doble-Titulacion-
https://api.whatsapp.com/send?text=Solicito Informacion desde el PDF&phone=34958050217

EDUCA
BUSINESS
SCHOOL

Master En Investigacion De Mercado + Postgrado En Estrategias De Ventas (Doble Titulacién) Ver Curso

- Analizar la incidencia de las variables del macro y microentorno de las empresas u organizaciones en la
actividad comercial

- Analizar y definir las fuentes y los sistemas de obtencion de informacion mas adecuados para el
mantenimiento del Sistema de Informacion de Mercados (SIM) de la organizacion

- Definir procedimientos de organizacion y control de la informacion en el desarrollo de la actividad para
configurar un sistema de informacion de mercados (SIM)

- Preparar la informacion e instrumentos necesarios para la investigacion de mercados

- Organizar y controlar la actividad de los encuestadores

- Realizar encuestas y/o entrevistas utilizando las técnicas y procedimientos establecidos

- Colaborar en el andlisis y obtencion de conclusiones a partir de la investigacion de mercados

- Conocer las habilidades comunicativas —tanto verbales como no verbales— que debe desarrollar el
vendedor para actuar eficazmente durante la venta.

- Ser consciente de la existencia de una serie de principios éticos y deontoldgicos que han de prevalecer
sobre los fines puramente comerciales.

- Saber en qué consiste la demostracion de un producto o servicio e identificar en qué momento se desarrolla
dentro del proceso de la venta personal.

- Comprender las diferencias entre demostracion y argumentacion, asi como las pautas que ha de seguir el
vendedor para desarrollar ambos cometidos de manera eficaz.

- Controlar el lenguaje no verbal durante la demostracion del producto ante el cliente

- Comprender la importancia que tiene la fase del cierre de la venta dentro del proceso de la venta personal y
aplicar las distintas técnicas para llevarla a cabo con éxito.

- Conocer la actitud y conocimientos previos que debe tener un vendedor para ganarse la confianza del
cliente y lograr el cierre de la venta.

- Aprender la técnica de las preguntas como medio para averiguar las necesidades y motivos de los clientes.

A quién va dirigido

Este Postgrado en Estrategias de Ventas estd dirigido a todos aquellos profesionales de esta rama
profesional. Ademas Este curso en Ventas esta dirigido a personas interesadas profesionalmente o por
motivos personales en las técnicas de venta personal generalmente, y mas concretamente en la
comunicacion empresarial y concertacion de visitas comerciales, aprendiendo a coordinar los diferentes tipos
de venta asi como los equipos.

Para qué te prepara
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Este Master en Investigacion de Mercado le prepara para conseguir una titulacion profesional. Este Master en
Marketing e Investigacion de Mercados le prepara para formarse en los entornos e informacion de mercados,
la asistencia a la investigacion de mercados, y para intervenir, bajo la supervision del equipo director de la
investigacion, en la organizacion e inspeccion de la obtencion de informacion, a través de distintos medios o
tecnologias de informacién y comunicacion, coordinando y controlando o realizando encuestas/ entrevistas, y
colaborando en la presentacion de conclusiones de la investigacion de mercados para la toma de decisiones
de las organizaciones.

Este Postgrado en Estrategias de Ventas le prepara para conseguir una titulacion profesional. Este curso en
Ventas te prepara para saber los conceptos fundamentales sobre la venta y comunicacion empresarial asi
como para ser capaz de fijar objetivos y estrategias para conseguirlos tanto profesional como personalmente.

Salidas Laborales

Este Master Profesional en Elaboracién de Estudios de Mercado y Andlisis de Datos esta dirigido a los
profesionales del mundo de los servicios del comercio y marketing, concretamente en la asistencia a la
investigacion de mercados, dentro del area profesional del marketing y relaciones publicas, y a todas
aquellas personas interesadas en adquirir conocimientos relacionados con la asistencia a la investigacién de
mercados.

Comercio, Marketing, Economia, Direccion, Gestion, Comunicacion, Publicidad, Venta, Promocion.

Formas de Pago

- Tarjeta

- Transferencia

- Paypal

Otros: PayU, Sofort, Western Union, SafetyPay
Fracciona tu pago en comodos plazos sin intereses
+ Envio Gratis.
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- Tarieta

Llama gratis al teléfono A — (J
<« ENVIO GRATIS o
e 1" | Tarjeta I ‘ j
inférmate de los pagos a l i @

Paypal

plazos sin intereses que
hay disponibles

Transferencia

e

_ ij Contrareembolso

Financiacion

Facilidades econémicas y financiacion 100% sin intereses.
En Educa Business ofrecemos a nuestro alumnado facilidades econémicas y financieras para la realizacion

de pago de matriculas, todo ello 100% sin intereses.
10% Beca Alumnos: Como premio a la fidelidad y confianza ofrecemos una beca a todos aquellos que

hayan cursado alguna de nuestras acciones formativas en el pasado.

ANTIGUOS ALUMNOS

Agradecemos tu fidelidad y la %
confianza depositada

en Eurocinnova Formacién.

—————

Metodologia y Tutorizacion
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El modelo educativo por el que apuesta Euroinnova es el
aprendizaje colaborativo con un método de ensefianza
totalmente interactivo, lo que facilita el estudio y una mejor
asimilacion conceptual, sumando esfuerzos, talentos y
competencias.

El alumnado cuenta con un equipo docente especializado
en todas las areas.

Proporcionamos varios medios que acercan la
comunicacion alumno tutor, adaptandonos a las
circunstancias de cada usuario.

Ponemos a disposicion una plataforma web en la que se
encuentra todo el contenido de la accion formativa. A través
de ella, podra estudiar y comprender el temario mediante
actividades practicas, autoevaluaciones y una evaluacion
final, teniendo acceso al contenido las 24 horas del dia.
Nuestro nivel de exigencia lo respalda un
acompaifiamiento personalizado.

Redes Sociales

Siguenos en nuestras redes sociales y pasa a formar
parte de nuestra gran comunidad educativa, donde
podras participar en foros de opinién, acceder a
contenido de interés, compartir material didactico e
interactuar con otros/as alumnos/as, ex alumnos/asy
profesores/as. Ademas, te enteraras antes que nadie
de todas las promociones y becas mediante nuestras
publicaciones, asi como también podras contactar
directamente para obtener informacion o resolver tus

dudas.
You
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Reinventamos la Formacion Online

A Mas de 150 cursos Campus 100% Online
| ﬂ Universitarios 3 Impartimos nuestros programas
. formativos mediante un campus online
Contamos con mas de 150 cursos adaptado a cualquier tipo de dispositivo
avalados por distintas Universidades de P g P P )
reconocido prestigio.
Amplio Catalogo L@) Claustro Docente

[’Lﬁ

QAEC
aeca

Nuestro alumnado tiene a su
disposicion un amplio catalogo
formativo de diversas areas de
conocimiento.

Nuestro Aval AEC y AECA

Nos avala la Asociacion Espafiola de
Calidad (AEC) estableciendo los maximos
criterios de calidad en la formacion y
formamos parte de la Asociacion
Espafiola de Contabilidad y
Administracion de Empresas (AECA),
dedicada a la investigacion de vanguardia
en gestién empresarial.

Contamos con un equipo de docentes
especializados/as que realizan un
seguimiento personalizado durante el
itinerario formativo del alumno/a.

Club de Alumnos/as

Servicio Gratuito que permite a nuestro
alumnado formar parte de una extensa
comunidad virtual que ya disfruta de
multiples ventajas: beca, descuentos y
promociones en formacién. En este, se
puede establecer relacion con
alumnos/as que cursen la misma area de
conocimiento, compartir opiniones,
documentos, practicas y un sinfin de
intereses comunitarios.
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Bolsa de Practicas

Facilitamos la realizacion de practicas de
empresa, gestionando las ofertas
profesionales dirigidas a nuestro
alumnado. Ofrecemos la posibilidad de
practicar en entidades relacionadas con
la formacion que se ha estado recibiendo
en nuestra escuela.

Innovacion y Calidad

Ofrecemos el contenido mas actual y
novedoso, respondiendo a la realidad
empresarial y al entorno cambiante, con
una alta rigurosidad académica
combinada con formacién practica.

Revista Digital

El alumnado puede descargar articulos
sobre e-learning, publicaciones sobre
formacién a distancia, articulos de
opinion, noticias sobre convocatorias de
oposiciones, concursos publicos de la
administracion, ferias sobre formacion, y
otros recursos actualizados de interés.
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Acreditaciones y Reconocimientos

Abel
Al

Adobe

Unién Europea

Google

for Education

CERTIFIED aMaDEUS

ASSOCIATE Your technology partner t

Temario

1.CURSO 1: MASTER EN INVESTIGACION DE MERCADO

PARTE 1. ANALISIS PREVIO DEL ENTORNO E
INFORMACION DE MERCADOS

UNIDAD FORMATIVA 1. ENTORNO E INFORMACION DE MERCADOS
UNIDAD DIDACTICA 1. EL SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADOS (SIM).
1.Definicion y funciones del SIM.
2.Componentes del SIM.
1.- El subsistema de datos internos.
2.- El subsistema de inteligencia de marketing.
3.- El subsistema de investigacion de marketing.
4 - El subsistema de apoyo a las decisiones de marketing.
3.Diferencias entre el SIM y la investigacion comercial.
UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS DEL MACROENTORNO DEL MARKETING.
1.El entorno macroeconomico.
1.- Principales indicadores economicos.
2.- Bloques de integracion economica.
3.- Organismos e instituciones nacionales e internacionales.
4.- Fuentes de informacion economica nacional e internacional.
5.- La Balanza de Pagos.
2.El entorno demografico.
1.- Principales indicadores demograficos.
2.- Variables que influyen en el entorno demografico.
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3.El entorno cultural.

1.- Instituciones sociales.

2.- Comunicacion y lenguaje.

3.- La estetica de los productos.

4 - Lareligion.

5.- Etica'y moral.

6.- La marca pais.
4.El entorno politico.
5.El entorno legal.

1.- Los contratos internacionales y los sistemas legales.

2.- Barreras arancelarias.

3.- Barreras no arancelarias.

4.- Los derechos de propiedad industrial e intelectual.
6.El entorno tecnoldgico.
7.El entorno medioambiental.

UNIDAD DIDACTICA 3. ANALISIS DEL MICROENTORNO DEL MARKETING.

1.El mercado.

1.- Definicion y dimensiones del mercado.

2.- Clasificacion de los mercados.

3.- Segmentacion de mercados: concepto y tecnicas.

4.- Posicionamiento de productos/marcas en el mercado.
2.Componentes del microentorno.

1.- Los clientes.

2.- La competencia.

3.- Los sistemas de distribucion.

4.- Los proveedores.

5.- Las instituciones comerciales.

6.- La normativa sectorial.

UNIDAD DIDACTICA 4. SELECCION DE LAS FUENTES DE INFORMACION DE MERCADOS.

1.Tipologia de la informacion de mercados.

1.- Informacion interna y externa.

2.- Informacion cualitativa y cuantitativa.

3.- Informacion primaria y secundaria.
2.Descripcion y caracteristicas de los principales sistemas de obtencion de informacion primaria cualitativa.

1.- Entrevista en profundidad.

2.- Dinamicas de grupo.

3.- Tecnicas de creatividad.

4.- Observacion.

3.Descripcion y caracteristicas de los principales sistemas de obtencion de informacion primaria cuantitativa:
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1.- La encuesta.
2.- El panel.
4.Fuentes de informacion secundaria sobre mercados nacionales e internacionales.
1.- Bases de datos especializadas sobre mercados nacionales e internacionales.
2.- Fuentes publicas de informacién secundaria externa.
3.- Investigacion de gabinete (desk research).
5.Procedimientos para cumplir los criterios en la seleccion de las fuentes y datos de informacion:
1.- Procedimientos para garantizar la fiabilidad, exactitud y economia de las fuentes y datos utilizados por el
SIM.
2.- Calculo de costes y tiempos en las acciones de recogida de informacion primaria y secundaria.
UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION Y ARCHIVO DE LA INFORMACION DE MERCADOS.
1.Aplicaciones informaticas para la gestion y archivo de la informacion de mercados.
1.- Procesadores de texto.
2.- Hojas de calculo.
2.Bases de datos.
1.- Funcion y estructura de las bases de datos.
2.- Pautas para la diseno de nuevas bases de datos.
3.- Manejo de herramientas de busqueda, consulta y generacion de informes en las bases de datos.
4.- El mantenimiento de las bases de datos.
3.Utilizacion de soportes informaticos para el almacenamiento de datos.
1.- Tipos de soportes informaticos para el almacenamiento de datos: ventajas y desventajas.
2.- Establecimiento de sistemas y procedimientos para la realizacion de copias de seguridad y actualizacion
de la informacién en soportes informaticos.
UNIDAD FORMATIVA 2. ENTORNO E INFORMACION DE MERCADOS
UNIDAD DIDACTICA 1. EL SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADOS (SIM).
1.Definicion y funciones del SIM.
2.Componentes del SIM.
1.- El subsistema de datos internos.
2.- El subsistema de inteligencia de marketing.
3.- El subsistema de investigacion de marketing.
4. - El subsistema de apoyo a las decisiones de marketing.
3.Diferencias entre el SIM y la investigacion comercial.
UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS DEL MACROENTORNO DEL MARKETING.
1.El entorno macroeconémico.
1.- Principales indicadores econdmicos.
2.- Blogues de integracion econémica.
3.- Organismos e instituciones nacionales e internacionales.
4.- Fuentes de informacién econémica nacional e internacional.
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5.- La Balanza de Pagos.
2.El entorno demogréfico.
1.- Principales indicadores demograficos.
2.- Variables que influyen en el entorno demografico.
3.El' entorno cultural.
1.- Instituciones sociales.
2.- Comunicacion y lenguaje.
3.- La estética de los productos.
4.- Lareligion.
5.- Etica y moral.
6.- La marca pais.
4.El entorno politico.
5.El entorno legal.
1.- Los contratos internacionales y los sistemas legales.
2.- Barreras arancelarias.
3.- Barreras no arancelarias.
4.- Los derechos de propiedad industrial e intelectual.
6.El entorno tecnoldgico.
7.El'entorno medioambiental.
UNIDAD DIDACTICA 3. ANALISIS DEL MICROENTORNO DEL MARKETING.
1.El mercado.
1.- Definicion y dimensiones del mercado.
2.- Clasificacion de los mercados.
3.- Segmentacion de mercados: concepto y técnicas.
4.- Posicionamiento de productos/marcas en el mercado.
2.Componentes del microentorno.
1.- Los clientes.
2.- La competencia.
3.- Los sistemas de distribucion.
4.- Los proveedores.
5.- Las instituciones comerciales.
6.- La normativa sectorial.
UNIDAD DIDACTICA 4. SELECCION DE LAS FUENTES DE INFORMACION DE MERCADOS.
1.Tipologia de la informacion de mercados.
1.- Informacion interna y externa.
2.- Informacion cualitativa y cuantitativa.
3.- Informacion primaria y secundaria.
2.Descripcion y caracteristicas de los principales sistemas de obtencion de informacion primaria cualitativa.
1.- Entrevista en profundidad.
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2.- Dindmicas de grupo.
3.- Técnicas de creatividad.
4.- Observacion.
3.Descripcion y caracteristicas de los principales sistemas de obtencion de informacién primaria cuantitativa:
1.- La encuesta.
2.- El panel.
4.Fuentes de informacion secundaria sobre mercados nacionales e internacionales.
1.- Bases de datos especializadas sobre mercados nacionales e internacionales.
2.- Fuentes publicas de informacion secundaria externa.
3.- Investigacion de gabinete (desk research).
5.Procedimientos para cumplir los criterios en la seleccion de las fuentes y datos de informacion:
1.- Procedimientos para garantizar la fiabilidad, exactitud y economia de las fuentes y datos utilizados por el
SIM.
2.- Calculo de costes y tiempos en las acciones de recogida de informacion primaria y secundaria.
UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION Y ARCHIVO DE LA INFORMACION DE MERCADOS.
1.Aplicaciones informaticas para la gestion y archivo de la informacion de mercados.
1.- Procesadores de texto.
2.- Hojas de calculo.
2.Bases de datos.
1.- Funcion y estructura de las bases de datos.
2.- Pautas para la disefio de nuevas bases de datos.
3.- Manejo de herramientas de busqueda, consulta y generacién de informes en las bases de datos.
4 - El mantenimiento de las bases de datos.
3.Utilizacion de soportes informaticos para el almacenamiento de datos.
1.- Tipos de soportes informaticos para el almacenamiento de datos: ventajas y desventajas.

2.- Establecimiento de sistemas y procedimientos para la realizacion de copias de seguridad y actualizacion
de la informacion en soportes informaticos.

PARTE 2. PLANIFICACION DE LA INVESTIGACION DE
MERCADOS

UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS.
1.0bjetivos de la investigacion de mercados.
1.- Tipos de investigacion.
2.Las fuentes de informacion:
1.- Primarias.
2.- Secundarias.
3.Preparacion de informacion, de acuerdo con las especificaciones y criterios establecidos en el plan de la
investigacion.
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4.Las variables objeto de la investigacion de mercados y la demanda de informacion:
1.- Valoracion de la informacion secundaria con relacion al objeto de la investigacion.
2.- Andlisis Coste-beneficio de la investigacion.
5.Fases de la investigaciéon de mercados.
1.- Concepto: Elaboracién del Briefing de investigacion
2.- La preparacion de los soportes documentales
3.- Realizacion del trabajo de campo.
UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICAS DE MUESTREO.
1.Conceptos clave de las técnicas de muestreo: poblacion, universo y muestra.
2.Fases del proceso de muestreo:
1.- Definicion de la poblacion objetivo.
2.- Determinacion del marco de la muestra.
3.- Seleccion de la técnica de muestreo.
4.- Célculo del tamafio de la muestra.
5.- Ejecucion del proceso de muestreo.
3.Tipos de muestreo.
1.- Muestro probabilistico aleatorio.
2.- Muestreo no aleatorio.
3.- Estratificado.
4.- Por conglomerados.
5.- Muestreo no probabilistico, por conveniencia y por juicio (muestreo por cuotas).
4.Célculo del tamafio de la muestra.
1.- Condicionantes del tamafo de la muestra.
2.- Calculo mediante tablas, reconocimiento de las férmulas estadisticas.
5.Errores atribuibles al muestreo:
1.- Una muestra que no representa adecuadamente la realidad.
2.- Métodos de determinacion.
6.Descripcion de unidades muestrales.
1.- Criterios de inclusion y exclusion.
2.- Criterios y cuotas de contacto.
3.- Objetivos y tasa de respuesta.
UNIDAD DIDACTICA 3. PRESUPUESTO Y COSTE DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS.
1.Tipos de investigacion y costes:
1.- Estudios ad hoc.
2.- Estudios dmnibus.
3.- Investigacion cualitativa y cuantitativa.
2.Los calculos de los costes de la investigacion.
3.La elaboracion del Presupuesto: hojas de calculo.
4 Presentacion de presupuestos al cliente.
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5.El control del presupuesto de la investigacion:
1.- Desviaciones habituales.
2.- Andlisis de desviaciones.
3.- Correccion de desviaciones.

PARTE 3. EXPERTO EN EL DISENO DE ENCUESTAS Y
CUESTIONARIOS DE INVESTIGACION

UNIDAD DIDACTICA 1. TECNICAS Y MEDIOS DE RECOGIDA DE INFORMACION EN LA
INVESTIGACION DE MERCADOS.
1.Métodos de obtencién de informacién secundaria
1.- Las bases de datos documentales, localizacion de fuentes de informacion secundaria, la estadistica
oficial.
2.Motores de busqueda y criterios de seleccion de fuentes de informacion secundaria.
3.Métodos y técnicas de recogida de informacion primaria.
4.Técnicas de investigacion cuantitativa:
1.- La encuesta. Modelos de encuesta (telefonica, postal, en domicilio, internet).
2.- El panel, finalidad y ventajas.
3.- La observacion, aplicaciones practicas.
4.- Experimentacion, el entorno de control de la investigacion.
5.Técnicas de investigacion cualitativa:
1.- Los grupos de discusion «focus group».
2.- La entrevista en profundidad, tipos de entrevistas, la profesionalidad del entrevistador.
3.- Técnicas proyectivas.
6.Tecnologias de informacion y comunicacion aplicadas a la investigacion de mercados, CAPI, CATIy CAWI.
1.- Organizacion y tabulacion de la informacion.
2.- Codificacion de los cuestionarios. Métodos ex ante y ex post.
3.- Analisis comparativo de los métodos de recogida de informacion.
7.El papel de las nuevas tecnologias: calidad y rapidez en los datos.
8.Normas ESOMAR y otros criterios normalizados y de buenas practicas en las investigaciones de mercados y
estudios de opinion.
9.Simulacion del proceso de recogida de informacion primaria. Caso practico.
UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO DE CUESTIONARIOS.
1.0bjetivos del cuestionario y cuaderno de trabajo.
1.- Coherencia con los objetivos de la investigacion.
2.Elementos y estructura del cuestionario.
1.- Encabezamiento, datos personales, confidencialidad del entrevistado.
2.- Ordenacion de las preguntas: conversacion.
3.- Despedida y agradecimiento al entrevistado.
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4.- Fidelidad del entrevistado y estudios de tipo panel.
3.Elaboracién de cuestionarios.
1.- Estructura, elementos y secuencia del cuestionario.
2.- Tipos de preguntas. Relacion pregunta-respuesta.
4 Pretest de los cuestionarios:
1.- Validacion del cuestionario mediante pruebas.
2.- Impresion del cuestionario definitivo, célculo de ejemplares, distribucion.
5.El Argumentario.
1.- Elaboracion del argumentario en funcion del tipo de investigacion.
2.- Claves de un buen argumentario.
6.Tipologia y clasificacion de los cuestionarios segun distintos criterios.
1.- Cuestionarios de investigacion cuantitativa y cualitativa.
2.- Cuestionarios cortos y largos.
3.- Cuestionarios de autocumplimentacion.
4 - Cuestionarios en internet.
7.Codificacion de preguntas: Pre codificacion y post codificacion.
8.Caracteristicas de cuestionarios-tipos segun los medios y tiempo disponible. Problemas y formas de
resolucion en el disefio de cuestionarios.
9.Aplicaciones informaticas de disefio y ejecucion de encuestas.

PARTE 4. EXPERTO EN LA PROGRAMACION DEL
TRABAJO DE CAMPO DE LA INVESTIGACION

UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION Y ORGANIZACION DEL TRABAJO DE CAMPO DE UNA
INVESTIGACION DE MERCADOS.
1.Definicion del plan de trabajo de campo en una investigacion de mercados.
1.- Tipos de investigacion y organizacion del trabajo de campo.
2.- El uso de las modernas tecnologias en el trabajo de campo.
3.- Trabajo de campo en la investigacion internacional de mercados.
2.Fases del trabajo de campo en una investigacion de mercados.
1.- Recopilacion de los datos.
2.- Seleccion de encuestadores.
3.- Formacion de entrevistadores.
4.- Supervision del trabajo de campo.
5.- Validacion del trabajo.
6.- Evaluacion de los encuestadores.
3.Planificacion de los medios necesarios para el trabajo de campo.
1.- Técnicas de organizacion del trabajo de campo: el cronograma.
2.- Aplicaciones informaticas de gestion de tareas.
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3.- Programacion del trabajo de campo: asignacién de tiempos y cargas de trabajo.
4.Lared de campo.
1.- Tipos de redes de campo: internas o externas.
2.- Distribucion territorial de los encuestadores.
5.Localizacion fisica de la muestra.
1.- Hojas de ruta.
6.Simulacion de la planificacion del trabajo de campo en una investigacion de mercados. Caso practico.
UNIDAD DIDACTICA 2. CONTROL Y EVALUACION DEL DESEMPENO DEL TRABAJO DE CAMPO DE
UNA INVESTIGACION DE MERCADOS.
1.Métodos de evaluacion del desempefio del trabajo de campo.
2.Edicién y control de calidad.
3.Control de la muestra.
4.Control de la informacion falseada:
1.- Control central o distribuido.
2.- Informes de control de actividad: Tipos y estructura de los informes. Ratios de control.
3.- Aplicaciones de elaboracion y presentacion de informes de control de investigacion de mercados.
5.Conceptos basicos, ventajas e inconvenientes de la evaluacion del desempefio de encuestadores.
1.- Tiempo y coste como dimensiones del desempefio.
2.- Indices de respuesta de los entrevistados.
3.- Calidad de la entrevista y de los datos obtenidos.
6.Verificacion de los cuestionarios: edicion, codificacion y transferencia de datos.
7.Sistemas de control telefénico de los cuestionarios
1.- Aspectos que se someten a verificacion: extension y calidad de la entrevista, reaccion ante el
entrevistador.
8.Aplicaciones informaéticas para la recogida de informacion por ordenador (CAPI'y CATI) en el control del
trabajo de campo:
1.- Utilidades.
2.- Simulacién del registro de la informacion y evaluacion del trabajo de campo.
3.- Elaboracion y presentacion de informes de control del campo en la investigacion de mercados.

PARTE 5. EXPERTO EN GESTION Y DIRECCION DE
EQUIPOS DE ENCUESTADORES

UNIDAD DIDACTICA 1. GESTION DEL EQUIPO DE ENCUESTADORES.
1.Definicion de perfiles profesionales de encuestador/entrevistador:
1.- Caracteristicas, opiniones, percepciones y actitudes previas de los investigadores y su incidencia en el
proceso de investigacion
2.- El profesiograma aplicado al encuestador/entrevistador.
2.Elementos personales y profesionales.

"B |[EDUCA
=" |BUSINESS ) (B LLAMAGRATIS: (+34) 958 050 217
V% 3 SCHOOL



http://www.euroinnova.edu.es/Master-En-Investigacion-De-Mercado-Postgrado-En-Estrategias-De-Ventas-Doble-Titulacion-
https://api.whatsapp.com/send?text=Solicito Informacion desde el PDF&phone=34958050217

"B |EDUCA
=" |BUSINESS
\ D SCHOOL

Master En Investigacion De Mercado + Postgrado En Estrategias De Ventas (Doble Titulacién) Ver Curso

1.- La aceptacion social por el entrevistado condicionante de la investigacion.
2.- Proximidad entre encuestador y entrevistado, tipos de estudios.
3.Captacion y seleccion de encuestadores.
1.- Técnicas de seleccion de personal
2.- La contratacion de encuestadores: regulacion y desarrollo.
3.- Sistemas de retribucion y promocion del equipo de encuestadores.
4.Formacion y habilidades del equipo de encuestadores: desarrollo de competencias individuales y en grupo.
1.- Fijacion del modelo de formacion: central o distribuido. La formacién «on line».
2.- Objetivos de la formacion: homogeneidad del proceso
3.- Definicion de necesidades formativas.
4.- Planes de formacion inicial y continua en equipos de encuestadores: objetivos y métodos de formacion.
5.- Evaluacion de planes de formacion. Supervision de los encuestadores y calidad de la investigacion.
5.Salud y prevencion de riesgos en el trabajo de campo.
UNIDAD DIDACTICA 2. DINAMIZACION Y LIDERAZGO DEL EQUIPO DE ENCUESTADORES.
1.Estilos de mando y liderazgo:
1.- Responsabilidad y autonomia.
2.Motivacion del equipo de encuestadores:
1.- Principales teorias de motivacion.
2.- Diagnostico de factores motivacionales.
3.- Pruebas sociométricas para la determinacion de la personalidad.
3.Técnicas de trabajo en equipo:
1.- Direccién de reuniones.
4.Gestion de conflictos en el trabajo de campo.
1.- La apatia.
2.- Lalucha contra la "puerta fria".
3.- El cumplimiento de la hoja de ruta y el plan de campo.
4.- Concentracion del trabajo de campo en un corto periodo de tiempo.
5.- Técnicas de resolucion de situaciones conflictivas.
6.- Métodos mas usuales para la toma de decisiones en grupos.
5.Etica de los encuestadores.

PARTE 6. EXPERO EN TECNICAS DE ENTREVISTA Y
ENCUESTA

UNIDAD FORMATIVA 1. REALIZACION DE ENCUESTAS
UNIDAD DIDACTICA 1. METODOS Y TIPOS DE ENCUESTA.
1.Encuesta personal presencial:
1.- Caracteristicas fundamentales de la encuesta presencial.
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2.- Aplicacion de normas ESOMAR sobre encuestas.
3.- Técnicas de comunicacion eficaz.
4.- Medios utilizados: cuaderno de campo, manual de instrucciones.
2.La encuesta personal asistida por ordenador (CAPI).
1.- Las nuevas tecnologias y la investigacion.
2.- Programas de software para encuestas asistidas por ordenador.
3.El cuestionario.
1.- Ritmo del cuestionario.
2.- Secuencia de la realizacion.
3.- Las fases a atender en el proceso.
4.- Errores por la entrevista: la falta de respuesta y el error en la respuesta.
4 Valoracion de la encuesta personal.
1.- La responsabilidad del encuestador.
2.- El control de validacion externo.
5.Encuesta telefénica.
1.- Caracteristicas y finalidad de las encuestas por teléfono: puntos fuertes y débiles.
2.- El Call-center y su relacion con las encuestas telefonicas.
3.- Encuesta telefénica y acciones comerciales: métodos distintos.
4.- Incidencias habituales en la encuesta telefonica.
5.- La entrevista telefénica asistida por ordenador (CATI). Valoracion de la encuesta telefénica.
6.Encuestas en Internet.
1.- Plataformas on line gratuitas
2.- Programas de software
3.- La entrevista «on line» asistida por ordenador (CAWI). Valoracién de la encuesta «on line».
7.Encuesta postal.
1.- Aspectos especificos de la encuesta postal; puntos fuertes y débiles
2.- Carta de presentacion.
3.- Valoracién de la encuesta postal. Validez y representatividad de las encuestas.
UNIDAD DIDACTICA 2. CUMPLIMENTACION Y ESTRUCTURA DE LOS CUESTIONARIO.
1.Definicion del cuestionario:
1.- Tipos de cuestionarios de investigacion.
2.- Elementos del cuestionario.
3.- Objetivos del cuestionario.
4.- El proceso de disefio del cuestionario.
2.Tipos de preguntas.
1.- Naturaleza y tipologia de las preguntas, estructuradas y no estructuradas.
2.- Particularidades de los cuestionarios segun el medio utilizado (PAPI, CAPI, CATIy CAWI).
3.- Ordenacion de las preguntas en el cuestionario.
4.- La redaccion del cuestionario, el uso del lenguaje, palabras ambiguas.
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3.Cumplimentacion de cuestionarios.
1.- Cémo consequir el interés del entrevistado.
2.- Tratamiento de la informacion delicada.
3.- Esfuerzo requerido por parte de los entrevistados.
4.Grabacion y registro de la informacion obtenida en papel y ordenador.
5.El cuidado en la redaccion de las preguntas.
6.Utilizacion de medios de registro sonoro y audiovisual:
1.- Medios y aplicaciones informaticas utilizadas para la cumplimentacion de cuestionarios.
7.Derechos y deberes del encuestado.
1.- Los aspectos de proteccion de datos.
2.- La confidencialidad en el proceso.
UNIDAD FORMATIVA 2. RESOLUCION DE INCIDENCIAS EN LAS ENCUESTAS
UNIDAD DIDACTICA 1. INCIDENCIAS EN EL PROCESO DE ENCUESTA/ENTREVISTA.
1.Entorno de la entrevista:
2.Fases del proceso y desarrollo de la entrevista.
3.Incidencias habituales en los procesos de encuesta/entrevista:
UNIDAD DIDACTICA 2. COMPORTAMIENTO Y ACTITUDES DEL ENCUESTADOR.
1.Motivacion para participar en la encuesta.
2.Formulacion de preguntas.
3.Técnicas de resolucion de reclamaciones en la encuesta/entrevista.

PARTE 7. EXPERTO EN METODOLOGIAS DE
ANALISIS DE DATOS PARA LA INVESTIGACION DE
MERCADOS

UNIDAD DIDACTICA 1. ANALISIS Y TRATAMIENTO DE DATOS EN LA INVESTIGACION DE
MERCADOS.
1.Tipos de datos e informacion obtenida de la investigacion de mercados.
1.- Tratamiento de la informacién cuantitativa y cualitativa.
2.- Seleccion de los datos adecuados al objeto de la investigacion
3.- Comprobacion y edicion de datos e informacion obtenida.
4 - Homogeneizacion de datos e informacion obtenida.
5.- El analisis inter temporal: nimeros indices y deflacion de series monetarias.
2.Técnicas de andlisis de informacion cuantitativa y cualitativa.
1.- Modelos estadisticos.
2.- Modelos econémicos.
3.- Modelos sociales.
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4.- Técnicas estadisticas de correlacion y de regresion.
5.- Modelos probabilisticos.
3.Representacion de datos.
1.- Tipos de graficos utilizados en la investigacion de mercados.
2.- Histogramas.
3.- Graficos de sectores.
4.Aplicaciones informaticas aplicadas al tratamiento de datos.
1.- Hojas de célculo y bases de datos.
2.- Funcionalidad y utilidades para el tratamiento y consulta de datos.
3.- Integracion del audio y la imagen en los informes.
4. - Sistematica en los informes continuos de investigacion.
UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICAS DE ANALISIS ESTADISTICO APLICABLE A LA INVESTIGACION DE
MERCADOS.
1.Estadistica descriptiva basica:
1.- Medidas de tendencia central, variacion y forma.
2.Técnicas de regresion lineal y correlacion simple.
1.- Ajuste de curvas.
2.- Andlisis de la varianza.
3.Técnicas de regresion y correlacion multiple.
1.- Aplicacion a la investigacion de mercados y extrapolacion de resultados.
4 Series temporales.
1.- Caracteristicas y movimientos de las series temporales.
5.Métodos de estimacion de tendencias.
1.- Los numeros indices.
2.- Definicion y aplicacion a la investigacion de mercados.
3.- Calculo de los numeros indices.
4.- Procedimientos aplicados a la utilizacion de nimeros indices.
6.Técnicas de andlisis probabilistico.
1.- Ventajas e inconvenientes.
7.Analisis factorial.
1.- Aplicacion a la investigacion de mercados.
8.Analisis cluster.
1.- Aplicacion a la investigacion de mercados.
9.Aplicaciones informaticas aplicadas a la investigacion de mercados
1.- Funciones estadisticas en hojas de célculo.
2.- Programas especificos de tratamiento estadistico, SPSS
3.- Programas informaticos para la realizacion de encuestas.
UNIDAD DIDACTICA 3. BASES DE DATOS APLICABLES A LA INVESTIGACION DE MERCADOS.
1.Estructuray funciones de las bases de datos.
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1.- Conceptos basicos relacionados con bases de datos para la investigacion
2.- Seleccion de bases de datos.
3.- Soportes documentales y on line: combinacién audiovisual
2.Gestion de bases de datos para la investigacion de mercados
1.- Busquedas avanzadas de datos a partir de los resultados de un estudio.
2.- Consultas dirigidas y obtencion de resultados.
3.- Creacion y desarrollo de formularios e informes avanzados relacionados con el objeto del estudio.
4 - Edicién y tabulacion de los datos de la investigacion
5.- Obtencion de las principales medidas estadisticas por medio del tratamiento de bases de datos
6.- Creacion de macros basicas.

PARTE 8. EXPERTO EN ELABORACION DE
INFORMES EN INVESTIGACIONES Y ESTUDIOS

UNIDAD DIDACTICA 1. INFORMES DE INVESTIGACION Y ESTUDIOS DE MERCADO.
1.Elementos y estructura de un informe y estudio de mercado.
1.- La introduccion y exposicion de motivos.
2.- El Informe directivo o de conclusiones.
3.- Indice de contenidos.
4.- Notas y referencias de las explicaciones del texto.
5.- Los anexos del informe y su presentacion efectiva.
2.Técnicas de redaccion del informe:
1.- Las normas de estilo de la empresa de investigacion en la redaccion del informe final.
2.- El uso de conceptos y definiciones aclaratorias en el texto.
3.Edicion del informe, incorporacion de gréaficos al texto y soportes de imagen:
1.- Modelos de presentacién de tablas de datos (univariables, de doble entrada). Datos marginales y datos
cruzados.
4.El fichero de investigacién: la opcién de entrega al cliente de los datos:
1.- La concrecion en la presentacion de resultados y conclusiones.
2.- La opinion del investigador sobre el objeto de estudio, cuando y como?
5.La estadistica resultado de la investigacion:
1.- Fuentes secundarias utilizadas.
6.El contenido de la ficha técnica de la investigacion.
7.Caso practico de elaboracion de un Informe y de una Ficha técnica de un estudio de mercado.
UNIDAD DIDACTICA 2. PRINCIPIOS Y REGLAS EN LA ELABORACION DE ESTUDIOS DE MERCADO Y
OPINION.
1.La investigacion en Espafa. Las normas de AEDEMO.
2.Lainvestigacion internacional. Las normas de ESOMAR.
3.Aplicaciones informaticas para la realizacion y presentacion de datos e informacion obtenida en una
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investigacion de mercados.
4.La presentacion «on line» de los informes de investigacion.

PARTE 9. INVESTIGACION Y COMPORTAMIENTO
DEL CONSUMIDOR

UNIDAD DIDACTICA 1. DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE

1.El entorno de las organizaciones

2.El mercado: concepto y delimitacion

3.El mercado de bienes de consumo

4.El mercado industrial

5.El mercado de servicios
UNIDAD DIDACTICA 2. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

1.Importancia de la segmentacion del mercado en la estrategia de las organizaciones

2.Los criterios de segmentacion de mercados de consumo e industriales. Requisitos para una segmentacion
eficaz

3.Las estrategias de cobertura del mercado

4 Las técnicas de segmentacion de mercados a prioriy a posteriori
UNIDAD DIDACTICA 3. SELECCION DE LAS FUENTES DE INFORMACION DE MERCADOS

1.Tipologia de la informacién de mercados

2.Descripcion y caracteristicas de los principales sistemas de obtencién de informacion primaria cualitativa

3.Descripcion y caracteristicas de los principales sistemas de obtencion de informacién primaria cuantitativa

4.Fuentes de informacion secundaria sobre mercados nacionales e internacionales

5.Procedimientos para cumplir los criterios en la seleccion de las fuentes y datos de informacion
UNIDAD DIDACTICA 4. INVESTIGACION DE MERCADOS Y MARKETING

1.Los componentes de un sistema de informacion de marketing

2.Concepto, objetivos y aplicaciones de la investigacion de mercados

3.Metodologia para la realizacion de un estudio de investigacién de mercados
UNIDAD DIDACTICA 5. EL PAPEL DEL MARKETING EN EL SISTEMA ECONOMICO Y EN LA GESTION
EMPRESARIAL

1.Evolucion del concepto y contenido del marketing: el intercambio como criterio de demarcacion del alcance
del marketing

2.La funcion del marketing en el sistema econdémico

3.El marketing como filosofia o cultura empresarial: evolucion del papel del marketing dentro de la empresa. Las
tendencias actuales en el marketing

4. Marketing y direccion estratégica
UNIDAD DIDACTICA 6. INVESTIGACION COMERCIAL EN MARKETING DIGITAL

1.Marketing digital vs. Marketing tradicional

2.Investigacion Comercial en Marketing Digital
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3.Integracion de Internet en la Estrategia de Marketing
4 Estrategia de Marketing Digital
5.Marketing Estratégico en Internet
UNIDAD DIDACTICA 7. EL PLAN DE MARKETING DIGITAL
1.El plan de marketing digital
2.Anélisis de la competencia
3.Analisis de la demanda
4.DAFO, la situacion actual
5.0bjetivos y estrategias del plan de marketing digital
6.Estrategias basicas: segmentacion, posicionamiento, competitiva y de crecimiento
7.Posicionamiento e imagen de marca
8.Captacion y fidelizacion de usuarios
9.Integracion del plan de marketing digital en la estrategia de marketing en la empresa
UNIDAD DIDACTICA 8. PSICOLOGIA DEL PUNTO DE VENTA Y PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR
1.Principios y criterios para la distribucion de la superficie de venta
2.La concepcidn del establecimiento
3.Gestion de recursos humanos en el punto de venta
4 Principales instrumentos de conocimiento del consumidor
5.Comportamiento del consumidor en el punto de venta
UNIDAD DIDACTICA 9. PSICOLOGIA DE LA COMPRA Y PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR CLIENTE
1.Factores psicoldgicos de la compra
2.Psicologia del consumidor cliente
UNIDAD DIDACTICA 10. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
1.Factores de influencia en el comportamiento del consumidor
2.El proceso de la cultura
3.Semejanzas y diferencias de los valores culturales
4.Factores sociolégicos de consumo
5.El proceso de decision del consumidor
UNIDAD DIDACTICA 11. ENGAGEMENT CON EL CLIENTE Y ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE
COMPRA
1.El ciclo de vida del cliente
2.El estudio del comportamiento de compra: ciclo de compray consumo del cliente
3.El momento de la verdad “zeromoment of truth"
4 Estrategias de Fidelizacion del cliente
5.CURSO 2: POSTGRADO EN ESTRATEGIAS DE VENTAS

PARTE 1. DIRECCION Y ESTRATEGIAS DE VENTAS E
INTERMEDIACION COMERCIAL
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UNIDAD DIDACTICA 1. MARCO ECONOMICO DEL COMERCIO Y LA INTERMEDIACION COMERCIAL
1.El sector del comercio y la intermediacion comercial.
2.El sistema de distribucién comercial en la economia:
3.Fuentes de informacién comercial.
4.El comercio electronico.
UNIDAD DIDACTICA 2. OPORTUNIDADES Y PUESTA EN MARCHA DE LA ACTIVIDAD DE VENTAS E
INTERMEDIACION
1.El entorno de la actividad.
2.Analisis de mercado.
3.0portunidades de negocio.
4.Formulacion del plan de negocio.
UNIDAD DIDACTICA 3. MARCO JURIDICO Y CONTRATACION EN EL COMERCIO E INTERMEDIACION
COMERCIAL.
1.Concepto y normas que rigen el comercio en el contexto juridico.
2.Formas juridicas para ejercer la actividad por cuenta propia.
3.El contrato de agencia comercial.
4.El codigo deontoldgico del agente comercial.
5.0tros contratos de intermediacion.
6.Tramites administrativos previos para ejercer la actividad.
UNIDAD DIDACTICA 4. DIRECCION COMERCIAL Y LOGISTICA COMERCIAL.
1.Planificacion y estrategias comerciales.
2.Promocion de ventas.
3.La logistica comercial en la gestion de ventas de productos y servicios.
4.Registro, gestion y tratamiento de la informacion comercial, de clientes, productos y/o servicios comerciales.
5.Redes al servicio de la actividad comercial.

PARTE 2. GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y
EQUIPOS COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS.
1.Definicion y conceptos clave.
2. Establecimiento de los objetivos de venta
3.Prediccion de los objetivos ventas.
4. El sistema de direccion por objetivos
UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE VENDEDORES
1.El reclutamiento del vendedor.
2.El proceso de seleccion de vendedores.
3.Sistemas de retribucion de vendedores.
4.La acogida del vendedor en la empresa.
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UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS
1.Dinamizacion y direccion de equipos comerciales.
2.Estilos de mandoy liderazgo.
3.Las funciones de un lider.
4.La Motivacion y reanimacion del equipo comercial.
5.El lider como mentor.
UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL
1.Evaluacion del desempefio comercial:
2.Las variables de control.
3.Los parametros de control.
4.Los instrumentos de control.
5.Anélisis y evaluacién del desempefio de los miembros del equipo comercial.
6.Evaluacion general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccion del cliente.
UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS
1.Necesidad de la formacion del equipo.
2.Modalidades de la formacion,
3.La formacion inicial del vendedor.
4.La formacion permanente del equipo de ventas.
UNIDAD DIDACTICA 6. LA RESOLUCION DE CONFLICTOS EN EL EQUIPO COMERCIAL.
1.Teoria del conflicto en entornos de trabajo.
2.Identificacion del conflicto.
3.La resolucion del conflicto.

PARTE 3. ORGANIZACION DE PROCESOS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL
1.Férmulas y formatos comerciales.
2.Evolucion y tendencias de la comercializacion y distribucion comercial. Fuentes de informacion y
actualizacion comercial.
3.Estructura y proceso comercial en la empresa.
4.Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos comerciales.
5.Derechos del consumidor.
UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL
1.El vendedor profesional.
2.0rganizacion del trabajo del vendedor profesional.
3.Manejo de las herramientas de gestion de tareas y planificacion de visitas.
UNIDAD DIDACTICA 3. DOCUMENTACION PROPIA DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
1.Documentos comerciales.
2.Documentos propios de la compraventa.
3.Normativa y usos habituales en la elaboracion de la documentacion comercial.
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4.Elaboracion de la documentacion.

5.Aplicaciones informaticas para la elaboracion y organizacion de la documentacion comercial.
UNIDAD DIDACTICA 4. CALCULO Y APLICACIONES PROPIAS DE LA VENTA

1.0perativa basica de calculo aplicado a la venta.

2.Célculo de PVP (Precio de venta al publico).

3.Estimacion de costes de la actividad comercial.

4 Fiscalidad.

5.Calculo de descuentos y recargos comerciales.

6.Calculo de rentabilidad y margen comercial.

7.Célculo de comisiones comerciales.

8.Calculo de cuotas y pagos aplazados: intereses.

9.Aplicaciones de control y seguimiento de pedidos, facturacion y cuentas de clientes.

10.Herramientas e instrumentos para el calculo aplicados a la venta.

PARTE 4. TECNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESOS DE VENTA
1.Tipos de venta.
2.Fases del proceso de venta.
3.Preparacion de la venta.
4.Aproximacion al cliente.
5.Analisis del producto/servicio.
6.Caracteristicas del producto seguin el CVP (Ciclo del vida de producto)
7.El argumentario de ventas.

UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA
1.Presentacién y demostracion del producto/servicio.
2.Demostraciones ante un gran nimero de clientes.
3.Argumentacién comercial.
4.Técnicas para la refutacion de objeciones.
5.Técnicas de persuasion a la compra.
6.Ventas cruzadas.
7.Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta.
8.Técnicas de comunicacion no presenciales.

UNIDAD DIDACTICA 3. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES
1.La confianza y las relaciones comerciales:

2. Estrategias de fidelizacion.
3.Externalizacion de las relaciones con clientes. telemarketing.
4.Aplicaciones de gestion de relaciones con el cliente (CRM).

UNIDAD DIDACTICA 4. RESOLUCION DE CONFLICTOS Y RECLAMACIONES PROPIOS DE LA VENTA.
1.Conflictos y reclamaciones en la venta.
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2.Gestion de quejas y reclamaciones.
3.Resolucion de reclamaciones.
UNIDAD FORMATIVA 3. UF0032 VENTA ONLINE
UNIDAD DIDACTICA 1. INTERNET COMO CANAL DE VENTA
1.Las relaciones comerciales a través de Internet.
2.Utilidades de los sistemas online.
3.Modelos de comercio a través de Internet.
4.Servidores online.
UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO COMERCIAL DE PAGINAS WEB
1.El internauta como cliente potencial y real.
2.Criterios comerciales en el disefio comercial de paginas web.
3.Tiendas virtuales.
4.Medios de pago en Internet.
5.Conflictos y reclamaciones de clientes.
6.Aplicaciones a nivel usuario para el disefio de paginas web comerciales: gestion de contenidos.

PARTE 5. MERCHANDISING Y ANIMACION EN EL
PUNTO DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO
1.Concepto de mercado
2.Definiciones y conceptos relacionados
3.Division del mercado
UNIDAD DIDACTICA 2. EL CONSUMIDOR
1.El consumidor y sus necesidades
2.La psicologia del mercado
3.La psicologia del consumidor
4 Necesidades
5.Motivaciones
6.Tipos de consumidores
7.Anélisis del comportamiento del consumidor
8.Factores de influencia en la conducta del consumidor
9.Modelos del comportamiento del consumidor
UNIDAD DIDACTICA 3. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE
1.Servicio al cliente
2.Asistencia al cliente
3.Informacion y formacion del cliente
4.Satisfaccion del cliente
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5.Formas de hacer el seguimiento
6.Derechos del cliente-consumidor
7. Tratamiento de reclamaciones
8.Tratamiento de dudas y objeciones
UNIDAD DIDACTICA 4. EL PROCESO DE COMPRA
1.Proceso de decision del comprador
2.Roles en el proceso de compra
3.Complejidad en el proceso de compra
4.Tipos de compra
5.Variables que influyen en el proceso de compra
UNIDAD DIDACTICA 5. VENTAS
1.Introduccion
2.Teorias de las ventas
3.Tipos de ventas
4.Técnicas de ventas
UNIDAD DIDACTICA 6. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA APLICADA
1.El vendedor
2.Tipos de vendedores
3.Caracteristicas del buen vendedor
4.Como tener éxito en las ventas
5.Actividades del vendedor
6.Nociones de psicologia aplicada a la venta
7.Consejos practicos para mejorar la comunicacion
8.Actitud y comunicacion no verbal
UNIDAD DIDACTICA 7. ANIMACION EN EL PUNTO DE VENTA.
1.Merchandising
2.Condiciones ambientales
3.Captacion de clientes
4.Disefio interior
5.Situacion de las secciones
6.Animacion
7.Mobiliario
8.La Circulacién de los Clientes
9.Distribucion de las secciones
10.La carteleria y sefializacion
UNIDAD DIDACTICA 8. EXTERIOR DEL PUNTO DE VENTA
1.Introduccion
2.Laidentidad, logo y rétulo
3.Entrada al establecimiento
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4.Acciones para tener un comercio actual
5.¢Donde establezco el punto de venta?
6.¢Por qué es importante la imagen exterior de mi punto de venta?
7.El escaparate
UNIDAD DIDACTICA 9. EL LINEAL
1.0ptimizacion de lineas
2 Reparto del lineal
3.La implantacion del lineal
4.Los diferentes niveles del lineal
5.Presentacion de los productos del lineal
UNIDAD DIDACTICA 10. ASPECTOS GENERALES SOBRE MERCHANDISING
1.Concepto de merchandising
2.Tipos de merchandising
3.Analisis de la promocién en el punto de venta
4.0bjetivos del merchandising promocional
5.Tipos de promociones en el punto de venta
6.Tipos de periodos para promocionar el establecimiento
7.Actitudes para un buen funcionamiento de su negocio
UNIDAD DIDACTICA 11. PUBLICIDAD EN EL LUGAR DE VENTA (PLV)
1.¢Como gestionar eficazmente el area expositiva?
2.Técnicas de animacion
3.La publicidad en el lugar de venta (PLV)
4.0bjetivos de la publicidad
5.El mensaje publicitario
6.Elementos de venta visual
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