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EDUCA BUSINESS SCHOOL

SOMOS EDUCA BUSINESS SCHOOL

EDUCA Business School es una institucién de formacién online especializada en negocios. Como
miembro de la Comisién Internacional de Educacion a Distancia y con el prestigioso Certificado de
Calidad AENOR (normativa ISO 9001) nuestra institucién se distingue por su compromiso con la
excelencia educativa.

Nuestra oferta formativa, ademas de satisfacer las demandas del mercado laboral actual, puede
bonificarse como formacién continua para el personal trabajador, asi como ser homologados en
Oposiciones dentro de la Administracién Pablica. Las titulaciones de EDUCA Business School se
pueden certificarse con la Apostilla de La Haya dotandolos de validez internacional en mas de 160
paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

RANKINGS DE EDUCA BUSINESS SCHOOL

Educa Business School se engloba en el conjunto de EDUCA EDTECH Group, que ha sido reconocido
por su trabajo en el campo de la formacién online.

Todas las entidades bajo el sello EDUCA EDTECH comparten la misién de democratizar el acceso a la
educacién y apuestan por la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la
investigacion. Gracias a ello ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e
internacional.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

BY EDUCA EDTECH

Educa Business School es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que esta compuesto por un
conjunto de experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las
entidades que lo fForman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacién y apuestan por
la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacién.
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METODOLOGIA LXP

La metodologia EDUCA LXP permite una experiencia mejorada de aprendizaje integrando la Al en los
procesos de e-learning, a través de modelos predictivos altamente personalizados, derivados del
estudio de necesidades detectadas en la interaccion del alumnado con sus entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la Transferencia de Resultados de Investigacion de varios proyectos

multidisciplinares de I+D+i, con participacion de distintas Universidades Internacionales que apuestan
por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnoldgico e investigacion.

\{:}, 1. Flexibilidad

)

O Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado estudiar
= donde, cuando y como quiera.

2. Accesibilidad

[_r\@',ﬁl Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacion
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de seguir
formandose.

3. Personalizacion

3

linerarios formativos individualizados y adaptados a las necesidades de
cada estudiante.

4. Acompanamiento /S eguimiento docente

Orientacion académica por parte de un equipo docente especialista en su
area de conocimiento, que aboga por la calidad educativa adaptando los
procesos a las necesidades del mercado laboral.

30

304

5. Innovacion

Desarrollos tecnologicos en permanente evolucion impulsados por la Al
mediante Learning Experience Platform.

B

6. Excelencia educativa

0 & Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que favorece un
aprendizaje practico v significativo, garantizando el desarrollo profesional.



EDUCA BUSINESS SCHOOL

RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EDUCA BUSINESS SCHOOL

1 « FORMACION ONLINE ESPECIALIZADA

Nuestros alumnos acceden a un modelo pedagodgico
innovador de mas de 20 aiios de experiencia educativa con
Calidad Europea.

A

Ay |

2- METODOLOGIA DE EDUCACION FLEXIBLE

Con nuestra metodologia estudiaran 100% online y nuestros ar
alumnos/as tendran acceso los 365 dias del ano a la
plataforma educativa.

3. CAMPUS VIRTUAL DE ULTIMA TECNOLOGIA

ﬂ
v

Contamos con una plataforma avanzada con material adaptado a
la realidad empresarial, que fomenta la participacion, interaccion y
comunicacion con alumnos de distintos paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

4- DOCENTES DE PRIMER NIVEL

Nuestros docentes estan acreditados y formados en
Universidades de alto prestigio en Europa, todos en
activo y con una amplia experiencia profesional.

5- TUTORIA PERMANENTE

ﬂ Contamos con un Centro de Atencion al Estudiante CAE,
b que brinda atencion personalizada y acompanamiento

‘ Z:JZ durante todo el proceso formativo.

6- DOBLE MATRICULACION

Algunas de nuestras acciones formativas cuentan con la 4‘ 4‘
llamada Doble matriculacion, que te permite obtener dos
formaciones, ya sean de masters o curso, al precio de una.
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Master en Direccién de Comercio Minorista y Gestion de Tiendas
MODALIDAD
@ ONLINE

ACOMPANAMIENTO

%‘8'_/2 PERSONALIZADO

Titulacién

Titulacién de Master en Direccion de Comercio Minorista y Gestién de Tiendas con 1500 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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como centro acreditado para la imparticién de acciones formativas
expide el presente titulo propio

NOMBRE DEL ALUMNO/A

con nimero de documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

Nombre del curso

con una duracién de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacion de Educa Business School.

¥ para que surta los efectos pertine egistrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.

Descripcion

El Master en Direccién de Comercio Minorista y Gestion de Tiendas te abre las puertas a un sector en
pleno auge, donde la demanda de profesionales cualificados no deja de crecer. En un entorno donde el
comercio electrénico se fusiona con la experiencia fisica, este master te proporciona las herramientas
para liderar y gestionar eficazmente tiendas y operaciones minoristas. Aprenderas a dominar técnicas
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

de venta, fidelizacién de clientes y merchandising, ademas de adquirir habilidades en la gestién de
recursos humanos y marketing omnicanal. La logistica y la gestién de inventarios son elementos clave
para optimizar costes y aumentar la eficiencia, haciéndote un experto en cada fase de la cadena de
suministro. La formacion online te permite estudiar a tu ritmo, combinando la teoria con casos
practicos del sector. Este master es una oportunidad Unica para destacar en un mercado competitivo y
en constante evolucion, prepardandote para asumir roles de liderazgo en el comercio minorista.

Objetivos

'- Desarrollar estrategias de venta online efectivas que impulsen el comercio electrénico. - Optimizar la
gestion de inventarios mediante técnicas avanzadas de logistica. - Implementar CRM para mejorar la
fidelizacién y seguimiento de clientes. - Aplicar técnicas de negociacién para resolver conflictos
comerciales eficazmente. - Disefiar campainas promocionales que maximicen el impacto en el punto de
venta. - Analizar el comportamiento del consumidor para segmentar el mercado adecuadamente. -
Planificar el aprovisionamiento logistico para reducir costos y mejorar la eficiencia.

Para qué te prepara

El Master en Direccién de Comercio Minorista y Gestion de Tiendas esta dirigido a profesionales 'y
titulados del sector retail que buscan perfeccionar sus habilidades en ventas, gestion logisticay
marketing omnicanal. Ideal para quienes desean liderar equipos, optimizar la experiencia del cliente y
aplicar estrategias avanzadas de aprovisionamiento y ventas en un entorno competitivo.

A quién va dirigido

El Master en Direccién de Comercio Minorista y Gestion de Tiendas te capacita para liderar con éxito el
entorno comercial actual. Aprenderas a gestionar procesos de venta, optimizar la organizacién del
entorno comercial y manejar la documentaciéon pertinente. Desarrollaras habilidades en la
planificacion de marketing, segmentaciéon de mercado, y andlisis de demanda. Ademads, te formaras en
técnicas de merchandising, promocién en puntos de venta, y fidelizacién de clientes. Con este
conocimiento, podras aplicar estrategias innovadoras en la logistica y aprovisionamiento, mejorando la
eficiencia y sostenibilidad de la cadena de suministro.

Salidas laborales

'- Gerente de tienda minorista - Director de operaciones en retail - Especialista en merchandisingy
visual merchandising - Responsable de logistica y aprovisionamiento - Coordinador de compras y
gestion de inventarios - Jefe de ventas y promocién en puntos de venta - Consultor en estrategias de
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marketing omnicanal - Responsable de atencion al cliente y fidelizacion
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

MODULO 1. RETAIL SALES MANAGEMENT

UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESOS DE VENTA

A e

Tipos de venta

Fases del proceso de venta
Preparacion de la venta
Aproximacion al cliente
Analisis del producto/servicio
El argumentario de ventas

UNIDAD DIDACTICA 2. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

0

10.
11.
12.

N hAWN =

Estructura del entorno comercial

Representacién comercial

Distribuciéon comercial

Franquicias

Asociacionismo

Evolucion y tendencias de la comercializacién y distribucién comercial
Fuentes de informacién y actualizacion comercial

Estructuray proceso comercial en la empresa

Posicionamiento del producto, servicio y los establecimientos comerciales
Normativa general sobre comercio

Devoluciones

Garantia

UNIDAD DIDACTICA 3. DOCUMENTACION PROPIA DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

AN =

Documentos comerciales

Documentos propios de la compraventa

Normativa y usos habituales en la elaboracién de la documentacién comercial

Elaboracion de la documentacion

Aplicaciones informaticas para la elaboracién y organizaciéon de la documentaciéon comercial

UNIDAD DIDACTICA 4. CALCULO Y APLICACIONES PROPIAS DE LA VENTA

Vo NaUL A WDN =

Operativa basica de calculo aplicado a la venta

Célculo de PVP (precio de venta al publico)

Estimacién de costes de la actividad comercial

Fiscalidad

Célculo de descuentos y recargos comerciales

Calculo de rentabilidad y margen comercial

Célculo de comisiones comerciales

Calculo de cuotas y pagos aplazados: intereses

Aplicaciones de control y seguimiento de pedidos, facturaciéon y cuentas de clientes
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10. Herramientas e instrumentos para el calculo aplicados a la venta

UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1.
2.
3.

El vendedor profesional
Organizacién del trabajo del vendedor profesional
Manejo de las herramientas de gestion de tareas y planificacién de visitas

UNIDAD DIDACTICA 6. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

N WDN =

Presentacion y demostracion del producto/servicio
Demostraciones ante un gran nimero de clientes
Argumentaciéon comercial

Técnicas para la refutaciéon de objeciones

Técnicas de persuasion a la compra

Ventas cruzadas

Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta
Técnicas de comunicacién no presenciales

UNIDAD DIDACTICA 7. PROMOCION EN EL PUNTO DE VENTA

ounpkrwn-=

Comunicacién comercial

La promocién del fabricante y del establecimiento

Formas de promocién dirigidas al consumidor

Seleccién de acciones

Animacién de puntos calientesy frios en el establecimiento comercial
Utilizacion de aplicaciones informaticas de gestion de proyectos/tareas

UNIDAD DIDACTICA 8. MERCHANDISING Y ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA

AN =

Definicién y alcance del merchandising

Tipos de elementos de publicidad en el punto de venta

Técnicas de rotulacion y serigrafia

Mensajes promocionales

Aplicaciones informaticas para la autoedicion de folletos y carteles publicitarios

UNIDAD DIDACTICA 9. CONTROL DE LAS ACCIONES PROMOCIONALES

AN =

Criterios de control de las acciones promocionales

Célculo de indices y ratios econémico-financieros

Analisis de resultados

Aplicaciéon de medidas correctoras en el punto de venta

Utilizacién de hojas de calculo informatico para la organizacién y control del trabajo

UNIDAD DIDACTICA 10. ACCIONES PROMOCIONALES ONLINE

PN

Internet como canal de informacién y comunicacién de la empresa/establecimiento
Herramientas de promocién online, sitios y estilos web para la promocién de espacios virtuales
Paginas web comerciales e informacionales

Elementos de la tienda y/o espacio virtual
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5. Elementos de la promocién online
UNIDAD DIDACTICA 11. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES

La confianzay las relaciones comerciales

Estrategias de fidelizacion

Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing

Establecimiento de las caracteristicas de cada moédulo de la gestién de relaciones con el cliente
(CRM)

PN =

UNIDAD DIDACTICA 12. RESOLUCION DE CONFLICTOS Y RECLAMACIONES PROPIOS DE VENTA

1. Conflictosy reclamaciones en la venta
2. Gestién de quejas y reclamaciones
3. Resolucion de reclamaciones

MODULO 2. GESTION DE RECURSOS HUMANOS
UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DE PLANTILLAS

Introduccion

Concepto de planificacién de Recursos Humanos

Importancia de la planificaciéon de los Recursos Humanos: ventajas y desventajas
Objetivos de la planificacion de Recursos Humanos

Requisitos previos a la planificacion de Recursos Humanos

El caso especial de las Pymes

Modelos de planificacién de los Recursos Humanos

Nouvhkrwdh=

UNIDAD DIDACTICA 2. LA GESTION DE RR EN LA ORGANIZACION. GESTION POR COMPETENCIAS

1. Formacién en la empresa. Desarrollo del talento
2. Marketing de la formacion

UNIDAD DIDACTICA 3. COMUNICACION INTERNA Y EXTERNA

Introduccién

Comunicacion interna

Herramientas de comunicaciéon

Plan de comunicacion interna

La comunicacién externa

Cultura empresarial o corporativa
Clima laboral

Motivacion y satisfaccion en el trabajo

N AWM =

MODULO 3. GESTION EMPRESARIAL: MARKETING Y COMERCIALIZACION
UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DEL MARKETING

1. Concepto de Marketing
2. El Marketing empresarial
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3. Marketing estratégico
4. Marketing operativo
5. Marketing-mix

UNIDAD DIDACTICA 2. ENTORNO: DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE

AW =

El entorno de las organizaciones

El mercado: Concepto y delimitacién

El mercado de bienes de uso: consumo frecuente y consumo duradero
El mercado industrial: el producto

El mercado de servicios: caracteristicas y estrategias

UNIDAD DIDACTICA 3. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

1.

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

. Segmentacién eficaz: Criterios y requisitos de segmentacién de mercados de consumo e

industriales

. Las estrategias de cobertura del mercado
. Las técnicas de segmentacion de mercados a prioriy a posteriori

UNIDAD DIDACTICA 4. ANALISIS DE LA DEMANDA Y DE LA ESTRUCTURA COMPETITIVA

vhwn=

Introduccién: analisis de la demanda y segmentacion

El andlisis de la demanda. Concepto, dimensiones y factores condicionantes de la demanda
Concepto de cuota de mercado de una marca: determinaciéon y analisis de sus componentes

Los modelos explicativos de la seleccién y del intercambio de la marca: matriz variable de marca
Los factores condicionantes del atractivo estructural de un mercado o segmento

UNIDAD DIDACTICA 5. EL ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES Y
DE LAS ORGANIZACIONES

1.

2.

w

Estudio del comportamiento de compra

Los condicionantes del comportamiento de compra de los consumidores: Factores internos 'y
externos

Comportamiento de compra: Roles, tipos y etapas

. El comportamiento de compra de las organizaciones: condicionantes, tipos de comportamiento

y etapas en el proceso de compra industrial

UNIDAD DIDACTICA 6. EL ANUNCIANTE EN LA RED

AN =

Visibilidad e imagen de la empresa en la red

Reputacion online y confianza

Identidad digital: determinacién de unos rasgos propios

E-reputacién ;Como recuperar la reputacion danada?

Principales herramientas e indicadores para conocer la satisfaccién de los clientes

UNIDAD DIDACTICA 7. EL MERCADO DIGITAL: USUARIOS Y E-CONSUMER

1.

Las comunicaciones electrénicas en el comercio electrénico
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2.
3.
4.
5.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Introduccién al comercio electrénico

Clasificar a los compradores: Prosumery Crossumer
El comportamiento de los usuarios de Internet
Evolucion del perfil de usuario: usuarios 2.0

UNIDAD DIDACTICA 8. LAS REDES SOCIALES COMO ELEMENTO DE LA COMUNICACION DIGITAL

nhwn =

N

Marketing en Redes Sociales, el Social Media Marketing

Social Networking en la estrategia corporativa de la empresa

Tipos de redes sociales: Conectarnos

Redes sociales: ventajas y desventajas para el usuario

Beneficios de las redes sociales desde el punto de vista de la empresa y desde el punto de vista
del consumidor

Importancia y repercusion de las redes sociales

. Las redes sociales como intercambio constante de informacion
. Redes sociales en dispositivos méviles

UNIDAD DIDACTICA 9. CRM EN EL MEDIO ONLINE

ounpkpwN-~

Marketing de ralaciones

Del CRM al e-CRM

Estrategia de atencion al cliente

Optimizacion en la gestion del marketing relacional
Real time management

Social CRM y generacioén de leads

UNIDAD DIDACTICA 10. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

N A WN =

Presentacion y demostracion del producto/servicio
Demostraciones ante un gran nimero de clientes
Argumentacion comercial

Técnicas para la refutacién de objeciones

Técnicas de persuasion a la compra

Ventas cruzadas

Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta
Técnicas de comunicacién no presenciales

MODULO 4. HABILIDADES DIRECTIVAS Y NEGOCIACION

UNIDAD DIDACTICA 1. LA COMUNICACION

AN =

El proceso de comunicacién

Tipos de comunicacién

Barreras de la comunicacion

La comunicacion efectiva

Aspectos importantes en la interaccién con el interlocutor

UNIDAD DIDACTICA 2. LA COMUNICACION EN LA EMPRESA

1.

Las relaciones en la empresa: humanas y laborales
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. Tratamiento y flujo de la informacién en la empresa

La comunicacién interna de la empresa

. Laimagen corporativa e institucional en los procesos de informacién y comunicacién en las

organizaciones

. La comunicacion externa de la empresa

La relacién entre organizacién y comunicacion en la empresa: centralizacion o descentralizacion

. Herramientas de comunicacién interna y externa

UNIDAD DIDACTICA 3. RELACIONES INTERPERSONALES

NoubkwnN=

La comunicacion interpersonal

Filtros y Barreras de la Comunicacion

El conflicto interpersonal

Cémo expresar criticas y tipos de escucha activa
Concepto, finalidades y modalidades de escucha activa
Obstaculos que se pueden presentar

Técnicas para mejorar esta habilidad Social

UNIDAD DIDACTICA 4. LA NEGOCIACION

1.
2.
3.

Estrategias de negociacién
Tacticas de negociacion
Cuestiones practicas

UNIDAD DIDACTICA 5. LA FIGURA DEL SUJETO NEGOCIADOR

N A WN =

La personalidad del negociador
Habilidades del negociador
Caracteristicas del sujeto negociador
Clases de negociadores

La psicologia en la negociacion
Causas del Estrés Laboral

Sintomas del estrés laboral
Consecuencias del Estrés Laboral

UNIDAD DIDACTICA 6. HABILIDADES DIRECTIVAS

AN =

Introduccion a las habilidades directivas
Liderazgo Habilidad personal y directiva clave
Enfoques en la teoria del liderazgo

Estilos de liderazgo

El papel del lider

UNIDAD DIDACTICA 7. HABILIDADES SOCIALES EN LA GESTION DE GRUPOS

AN =

(Qué son las habilidades sociales?
Asertividad

Empatia

Escucha activa

Autoestima
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UNIDAD DIDACTICA 8. MOTIVACION DEL ENTORNO LABORAL

1.
2.
3.
4.

La motivacion en el entorno laboral
Teorias sobre la motivacién laboral
El lider motivador

La satisfaccion laboral

MODULO 5. GESTION LOGISTICA EN LA EMPRESA

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION A LA LOGISTICA EMPRESARIAL

VWO N A WN =

Inicios de la logistica empresarial

Concepto de logistica

Funcion logistica en la empresa

Centros logisticos y su clasificacién

Proceso logistico Just in time

Tipos de almacén segun su funcion logistica
Entrada, saliday control en almacén
Definicion y clasificaciéon de stocks
Principales procedimientos de almacenaje

UNIDAD DIDACTICA 2. CONCEPTOS FUNDAMENTALES DE LA GESTION LOGISTICA

Nouvkrwbdh=

El proceso logistico

El proceso del Flujo segun el tipo de producciéon
Eficiencia logistica para el trato al cliente
Integracion logistica en la organizacion

Los subsistemas del sistema logistico

El término cadena de demanda

Optimizacion de la operativa logistica

UNIDAD DIDACTICA 3. FASES Y OPERACIONES EN LA CADENA LOGISTICA

N A WN =

La cadena de suministro: fases y actividades asociadas

Flujos en la cadena de suministro

El Flujo de informacién: en tiempo real, fiable, seguro, facil de interpretar y manejar
Flujo de materiales: seguro, eficaz y con calidad Diagrama de flujos interconexionados
Cadena logistica: objetivos Como lograrlos Integracion de actores y sinergias a conseguir
Logistica y calidad

Gestion de la cadena logistica:

El Flujo de informacién

UNIDAD DIDACTICA 4. OPTIMIZACION Y COSTOS LOGISTICOS

. Caracteristicas del costo logistico: variabilidad
. Sistema tradicional y sistema ABC de costos
. Medicién del costo logistico y suimpacto en la cuenta de resultados Costos totales, costos

unitarios y costos porcentuales
Estrategia y costos logisticos

. Medidas para optimizar el costo logistico en las diversas areas: stock, almacenaje, picking,
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transporte

6. Cuadro de control de costos Piramide de informacion del costo logistico
7. Ejemplo practico de calculo del costo logistico

UNIDAD DIDACTICA 5. REDES DE DISTRIBUCION

1.
2.

Diferentes modelos de redes de distribucién:
Calculo del costo logistico de distribucion en los diferentes modelos:

UNIDAD DIDACTICA 6. GESTION DE IMPREVISTOS E INCIDENCIAS EN LA CADENA LOGISTICA

VWO N A WN =

Incidencias, imprevistos y errores humanos en el proceso de distribucién
Puntos criticos del proceso Importancia cualitativa y monetaria de las mismas
Andlisis de determinados procesos criticos

Seguimiento y localizacién Fisica de la mercancia en el proceso de distribucién
Sistemas informaticos y tecnologia aplicada: GPS, satélite, radiofrecuencia
Acceso del cliente a la informacién

Determinacién de responsabilidades en una incidencia

En diversos supuestos practicos, cdmo actuar en una incidencia

Incidencias y su tratamiento informatico

UNIDAD DIDACTICA 7. APLICACIONES INFORMATICAS DE INFORMACION, COMUNICACION Y CADENA
DE SUMINISTRO

NouvubkwnN =

Tecnologia y sistemas de informacion en logistica

La piramide de informacion

Ventajas y posibles inconvenientes: costo y complejidad del sistema
La comunicacién formal e informal

Sistemas de utilizacién tradicional y de vanguardia

Informacién habitual en el almacén:

Terminologia y simbologia utilizadas en la gestion del almacén

MODULO 6. LA LOGISTICA EN EL ALMACEN

UNIDAD DIDACTICA 1. EL ALMACEN

AN =

El almacén como elemento clave en el sistema logistico
Operaciones de almacén

Areas fundamentales en el almacén

Clases de almacén segun criterios

Almacenes con especial tratamiento Ffiscal

UNIDAD DIDACTICA 2. TIPOLOGIA DE ALMACENES

kN =

Clasificacion por tipo de mercancia almacenada
Clasificacion por sistema logistico

Clasificacion por régimen juridico

Clasificacion por estructura

Clasificacion por grado de automatizacion
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UNIDAD DIDACTICA 3. ELEMENTOS FUNDAMENTALES DEL ALMACEN

1. Zona de ubicaciéon
2. Actividad interna
3. Distribucion del almacén

UNIDAD DIDACTICA 4. LA MERCANCIA EN OPERACIONES LOGISTICAS

1. Conceptualizacion de los embalajes
2. Tipos de envasados
3. Gestién de envasados para evitar el deterioro

UNIDAD DIDACTICA 5. PROCESO DE RECEPCION

1. Fases de larecepcién de la mercancia
2. Clasificaciony etiquetado de mercancias
3. Manipulacién de las mercancias

UNIDAD DIDACTICA 6. ORGANIZACION DEL ALMACEN

1. Funcionamiento del almacén

2. Asignacién de areas en el almacén

3. Clasificacion de paqueteria en el almacén

4. Almacenaje segun clasificacion de productos

UNIDAD DIDACTICA 7. ENVIO DE MERCANCIAS

1. El despacho de mercancias
2. Fases en la preparacién de mercancias
3. Lazona del muelle de carga

UNIDAD DIDACTICA 8. CARGA DE MERCANCIAS EN VEHICULOS

1. El proceso de carga

2. Medios de carga de mercancia

3. Gestién en la carga del vehiculo

4. Precintado de puertas del vehiculo

UNIDAD DIDACTICA 9. TAREAS DE MANTENIMIENTO DEL ALMACEN

1. Mantenimiento en almacén

2. Tipos de productos para desinfecciény limpieza
3. Acciones de limpieza y desinfeccién del almacén
4. Limpiezay desinfeccién de maquinaria y equipos

MODULO 7. LOGISTICA DE APROVISIONAMIENTO, INVENTARIOS Y GESTION DE STOCK
UNIDAD DIDACTICA 1. LA EMPRESA Y EL DEPARTAMENTO DE COMPRAS O APROVISIONAMIENTO

1. Conceptoy objetivos de la empresa

business school
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Elementos de la empresa

Funciones de la empresa

Clasificacion de la empresa

Principios de organizacién empresarial

Organizaciéon interna de las empresas Departamentos
Departamento comercial

UNIDAD DIDACTICA 2. EL PROCESO DE APROVISIONAMIENTO

1.
2.
3.

Estrategia de logistica de aprovisionamiento
Gestion y transporte de aprovisionamiento
Aprovisionamiento just in time y aprovisionamiento milk run

UNIDAD DIDACTICA 3. GESTION DE STOCKS

N =

Introduccién al control de stocks
Clases de medidas de stocks
Materiales que conforman el inventario
Formas de recuento de stocks

UNIDAD DIDACTICA 4. CALCULO PARA LA GESTION DE COSTES DE INVENTARIO

AN =

Los costes en la gestion de inventarios

Costes de mantenimiento y almacenaje

Costes para lanzamiento

Costes de adquisicion de materias primas y productos terminados
Costes de rotura de stock

UNIDAD DIDACTICA 5. CONTROL DE EXISTENCIAS

aunpkhwnNn=~

Las existencias

La ficha de almacén

Métodos de valoracién de existencias
Elinventario

Indicadores de gestion

Sistemas de reposicion

UNIDAD DIDACTICA 6. PROCESO DE REAPROVISIONAMIENTO DE PEDIDOS

ounpkpwN-~

Introduccién al reaprovisionamiento

Principales modelos de aprovisionamiento

Tipos de demanda y nivel de servicio

Modelos para cédlculo de tamafo 6ptimo de pedidos

El punto de pedido en el modelo de reaprovisionamiento continuo
Sistema de reaprovisionamiento periédico

UNIDAD DIDACTICA 7. TECNICAS PARA LA GESTION DE INVENTARIOS

1.
2.

Introduccién al reaprovisionamiento con demanda programada
Casos y desarrollo del reaprovisionamiento con demanda programada
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3. Método DRP
4. Ejemplos de aplicacion en técnicas DPR

UNIDAD DIDACTICA 8. PROCESOS DE SIMULACION DINAMICA EN REAPROVISIONAMIENTO

Introduccioén las técnicas de simulacién dinamica de sistemas
Metodologia en dindmica de sistemas

Caracteristicas propias en procesos reales

Clasificacion del sistema logistico desde la perspectiva dindmica
Simbologia de los sistemas dindmicos

Programas para la simulacion de sistemas dindmicos

Ejemplo de utilizacién de las herramientas de simulacién

NouvbkwnN =

MODULO 8. GESTION DE COMPRAS Y APROVISIONAMIENTO
UNIDAD DIDACTICA 1. EL APROVISIONAMIENTO. CONCEPTO Y ESTRATEGIAS

1. Logistica de aprovisionamiento
2. El proceso de aprovisionamiento
3. Métodos de aprovisionamiento

UNIDAD DIDACTICA 2. EL PROCESO DE LAS COMPRAS EN RELACION A LOS PROVEEDORES

Tipos de compras

Solicitud de informacién de los proveedores
Condiciones a negociar

Clausulas INCOTERMS

El envase y el embalaje

AN =

UNIDAD DIDACTICA 3. PRESUPUESTOS DE COMPRAS

1. Valoracion del presupuesto de compras
2. Constante de proporcionalidad K

UNIDAD DIDACTICA 4. COSTES DEL PROCESO DE COMPRA

1. Tipos de costes
2. Criterios de distribucién de costes
3. Cuenta de resultados de la empresa

UNIDAD DIDACTICA 5. DOCUMENTOS EN EL PROCESO DE COMPRAS

La carta comercial

El pedido

La recepcion de mercancias y el albaran
El recibo

Facturas

Libros de registro de facturas

ounpkpwN-~

UNIDAD DIDACTICA 6. CONFIGURACION FACTURAPLUS FLEX
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10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.

N A WN =

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Navegabilidad

Menu

Copias de seguridad
Organizacion de ficheros
Asistente de configuracion
Perfiles de usuarios
Personalizacién

Documentos

Configuracion de campos libres
Plantilla SEPA

Modelos de cédigos de barras
Configuracion TPV

Tipos de terminales

Captura de facturas simplificadas
Configuracion de correo
Ofimatica

UNIDAD DIDACTICA 7. EMPRESA

1.
2.
3.
4.

Fecha de trabajo
Empresas

Cajas

Salir

UNIDAD DIDACTICA 8. TABLAS MAESTRAS

ounpkpwN-=

Clientes
Agentes
Proveedores
Transportistas
Almacenes
Articulos

UNIDAD DIDACTICA 9. TABLAS GENERALES

ounpkrwn-=

Divisas
Bancos
Tipos de IVA
Provincias
Zonas
Paises

UNIDAD DIDACTICA 10. TABLAS AUXILIARES

AN =

Formas de pago
Propiedades de articulos
Familias

Categorias

Marcas

<
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Grupos de clientes
Departamentos
Tipos de llamadas
9. Cuenta remesas
10. Grupos de venta
11. Grupos de compra
12. Rappels
13. Promociones
14. Centros administrativos AAPP

0 N

UNIDAD DIDACTICA 11. ALMACEN

Movimientos de almacén

Regularizacién de almacenes

Sistema simplificado de entradas de almacén
Histérico de movimientos

Trazabilidad

AN =

UNIDAD DIDACTICA 12. COMPRAS

Compras

Pedidos a proveedores

Albaranes de proveedores

Facturas de proveedores

Facturas rectificativas de proveedores
Recibos de proveedores

Pagos y devoluciones

NouvkrwbhN =

MODULO 9. LOGISTICA EN LA DISTRIBUCION Y REPARTO CAPILAR DE MERCANCIAS

UNIDAD DIDACTICA 1. REPARTO Y CAPILARIDAD EN LA ACTIVIDAD DEL TRANSPORTE POR
CARRETERA

Definicidon y caracteristicas especificas de la distribucién capilar de mercancias
Sistemas de organizacién, gestién y control en la distribucién capilar de mercancias
La empresa/departamento de distribucién capilar de mercancias

Funciones, caracteristicas y organizacion

Normativa administrativa autonémica y local aplicable al reparto de mercancias

AN =

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION OPERATIVA DE LA DISTRIBUCION CAPILAR

1. Conceptos bdsicos de coste, gasto, pago, inversion y fondo de explotacion
2. Analisis de costos en el reparto de mercancias

3. Aplicaciones informaticas para el calculo de costes

4. Determinacion de tarifas o precios en el transporte

UNIDAD DIDACTICA 3. CLASIFICACION DE LOS VEHICULOS PARA EL REPARTO DE MERCANCIAS

1. Tipos de vehiculos y caracteristicas técnicas
2. Normativa sobre masas y dimensiones
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Homologaciéon y matriculacién de vehiculos

Documentacion relativa al conductor, vehiculo y mercancia
Distintivos, equipamiento y mantenimiento de vehiculos
Normativa reguladora sobre circulaciéon y seguridad vial aplicable
Medios de carga y descarga

UNIDAD DIDACTICA 4. PLANIFICACION DE CARGAS Y PROGRAMACION DE RUTAS DE REPARTO

1.
2.
3.
4.

Definiciéon y caracteristicas de la planificacién de cargas en el reparto
Programacioén de rutas de transporte

Aplicaciones informaticas para la planificacion de cargas

Seguridad y salud laboral en la organizacién y la distribucién capilar de mercancias

UNIDAD DIDACTICA 5. LA CONTRATACION DEL TRANSPORTE CAPILAR DE MERCANCIAS

1.
2.

N AW

Normativa mercantil aplicable al contrato de transporte

El contrato de transporte de mercancias: Definicion, caracteres, regulacién, elementos
personales, reales y formales

Contenido del contrato de transportes de mercancias: Obligaciones de las partes
Responsabilidades El limite de responsabilidad del transportista

Las reclamaciones Las Juntas Arbitrales de Transporte

La contratacién a través de operadores de transporte

El contrato de seguro y el seguro de transporte terrestre: Tipos, coberturas e indemnizaciones
Inspeccion y régimen sancionador en el transporte capilar de mercancias

UNIDAD DIDACTICA 6. CALIDAD DE SERVICIO Y ATENCION AL CLIENTE

NoubkhwnN=

Pautas de calidad de servicio y atencién y satisfaccion al cliente

Tratamiento de las quejas y reclamaciones

Factores que pueden originar distintos tipos de incidencias

Soluciones externas e internas de la empresa

Procedimiento de reclamacién de siniestros

Responsabilidad e indemnizaciones cubiertas por la péliza de seguro

Medio ambiente en la organizacién y la distribucién capilar de mercancias Tratamiento y gestién
de residuos

MODULO 10. LA LOGISTICA INVERSA EN EL MARCO DE LA ECONOMIA VERDE

UNIDAD DIDACTICA 1. EL PROBLEMA DE LOS RESIDUOS EN LA SOCIEDAD ACTUAL

1.
2.
3.

La Generacién de Residuos
Conceptos Generales sobre los Residuos
Indicadores y tendencias actuales

UNIDAD DIDACTICA 2. RESIDUOS INDUSTRIALES

1.
2.
3.

Identificaciény clasificaciéon
Presente y futuro de los residuos
Requisitos de los productos ecolégicos

business school
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UNIDAD DIDACTICA 3. LA ECONOMIA VERDE

1. Concepto de Economia Verde

2. Principios de Transicion hacia una Economia Verde
3. Sectores Clave en la Economia Verde

4. La Economia Circular: un Nuevo Modelo Econémico

UNIDAD DIDACTICA 4. LA LOGISTICA INVERSA

El Contexto de la Logistica Inversa: Empresa Responsable y Sostenible
Concepto de Logistica Inversa

Evolucion de la Logistica Inversa

Actualidad y Futuro de la Logistica Inversa en el Marco de la UE
Razones para la Logistica Inversa

AN =

UNIDAD DIDACTICA 5. LAS OPCIONES DE LA LOGISTICA INVERSA

La Gestion de los Productos Recuperados

Modelos para la Recuperaciéon de PFUs

La Recuperacion del Valor de los Activos

Puntos Criticos en la Logistica Inversa

Visién Dindmica de la Logistica Inversa

La Logistica Inversa como parte de la Cadena de Suministro
La Logistica Inversa y la Organizacién Empresarial

Gestion de la Devolucién de Productos

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 6. FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES DE LOS AGENTES IMPLICADOS EN LA
LOGISTICA INVERSA

Los Agentes de la Logistica Inversa

Financiacién de los Sistemas de Logistica Inversa
El Papel de los Distintos Agentes Participantes
El Modelo Teérico ELDA

Los Operadores Logisticos

Las Empresas Especializadas

ounphpwN-=

UNIDAD DIDACTICA 7. EL SISTEMA DE GESTION TRIPLE R

Generalidades
Acciones preventivas
Reutilizacion
Reciclaje

La recogida selectiva

kN =

MODULO 11. MARKETING OMNICANAL
UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION AL COMERCIO ELECTRONICO

1. Plataformas de comercio electrénico
2. Tecnologia en ecommerce: Plataformas, disenos y médulos
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3. Modelos de negocio en comercio electrénico
UNIDAD DIDACTICA 2. ANALITICA Y CAPTACION EN E-COMMERCE

1. Analitica web para comercio electrénico
2. SEO y SEM para comercio electrénico
3. Social Mediay Social Commerce

UNIDAD DIDACTICA 3. GESTION DE TIENDA Y ESCAPARATE ONLINE

1. El pricingy el margen en comercio electrénico
2. Pagina web y catdlogo de una tienda online.
3. Ficha de productoy claves de venta

UNIDAD DIDACTICA 4. LA TIENDA FiSICA EN LA ESTRATEGIA OMNICHANNEL

1. Digitalizaciéon y monitorizacién del establecimiento fisico
2. Herramientas clave
3. Métricas que podemos extraer

UNIDAD DIDACTICA 5. APROVISIONAMIENTO Y GESTION DE ENVIOS.

1. Aprovisionamiento en el comercio electrénico y proveedores
2. Lalogisticay la gestion del stock en el almacén

3. Gestién de los envios, métodos delivery y el servicio postventa
4. Algunos sistemas de gestion de stock para e-Commerce

UNIDAD DIDACTICA 6. GESTION DE UN MODELO DE NEGOCIO OMNICHANNEL

1. Plan de negocio y viabilidad
2. Financiacién requeriday vias.
3. Internacionalizacién y expansién en comercio electrénico

UNIDAD DIDACTICA 7. AUTOMATIZACION, CRM Y FIDELIZACION

1. Sistemas integrados de informacién

2. Estrategias CRM 360°: Redes Sociales, Email, SMS, Notificaciones, ...
3. Big data e loT (Internet de las cosas)

4. Algunos casos de éxito y sus claves

UNIDAD DIDACTICA 8. MEDIOS DE PAGO DIGITALES

1. Introduccién a los medios de pago
2. Datos

3. Agentes

4. Sistemas de pago
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