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SOMOS EDUCA BUSINESS SCHOOL

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

Nuestra oferta formativa,  además de satisfacer  las  demandas del  mercado laboral  actual,  puede
bonificarse como formación continua para  el  personal  trabajador,  así  como ser  homologados en
Oposiciones  dentro  de  la  Administración  Pública.  Las  titulaciones  de  EDUCA  Business  School  se
pueden certificarse con la Apostilla de La Haya dotándolos de validez internacional en más de 160
países.
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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 formación online.

Todas las entidades bajo el sello EDUCA EDTECH comparten la misión de democratizar el acceso a la
educación y apuestan por la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnológico y por la
investigación. Gracias a ello ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e
internacional.
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ALIANZAS Y ACREDITACIONES
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BY EDUCA EDTECH

Educa Business School es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que está compuesto por un
conjunto de experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formación online. Todas las
entidades que lo forman comparten la misión de democratizar el acceso a la educación y apuestan por
la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnológico y por la investigación.
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EDUCA BUSINESS SCHOOL
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Master En Gestión Comercial Y Ventas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPAÑAMIENTO
PERSONALIZADO

Titulación

Titulación Expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la
Impartición de Formación Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional

Descripción
En el ámbito del comercio y marketing, es necesario conocer los diferentes campos de la gestión
comercial de ventas, dentro del área profesional de compraventa. Así, con el presente Master en
Gestión Comercial de Ventas se pretende aportar los conocimientos necesarios para obtener y
procesar de la información necesaria para la definición de estrategias y actuaciones comerciales, más
concretamente, para llevar a cabo la gestión económico-financiera básica de la actividad de ventas e
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intermediación comercial.

Objetivos

Elaborar presupuestos con los datos y previsión de ingresos y gastos de la actividad obtenidos
de la información de productos, servicios, clientes o competencia y utilizando aplicaciones
informáticas de planificación y gestión económica.
Analizar la información económico
financiera básica de la actividad comercial aplicando las técnicas de análisis adecuadas para la
evaluación de la viabilidad económica de la actividad. Obtener los datos e información comercial
que permita la definición de distintas estrategias y planes comerciales de acuerdo con unos
objetivos establecidos.
Organizar la información y datos comerciales obtenidos de productos, servicios, clientes y
competencia de forma que se garantice su integridad, utilización y actualización periódica
utilizando aplicaciones informáticas adecuadas.
Determinar las líneas de actuación para la ejecución de las campañas promocionales de acuerdo
con los objetivos establecidos en el plan de marketing.
Implantar las acciones promocionales definidas por los responsables del propio establecimiento
comercial o por cualquiera de los proveedores/fabricantes de productos aplicando las técnicas
de merchandising adecuadas.
Programar la actuación en la venta a partir de parámetros comerciales definidos y el
posicionamiento de empresa/entidad.
Confeccionar los documentos básicos derivados de la actuación en la venta, aplicando la
normativa vigente y de acuerdo con unos objetivos definidos.
Realizar los cálculos derivados de operaciones de venta definidas, aplicando las fórmulas
comerciales adecuadas.
Interpretar la información de un discurso oral, en lengua estándar, tanto en vivo como
retransmitido, en distintas situaciones
tipo de relación con un cliente/consumidor
Interpretar de forma eficaz información relevante contenida en textos escritos y documentos
comerciales básicos utilizando las herramientas de interpretación, manuales e informáticas, y
fuentes de información adecuadas.

Para qué te prepara
Este Master en Gestión Comercial de Ventas está dirigido a los profesionales del mundo del comercio
y marketing, concretamente en gestión comercial de ventas, dentro del área profesional de
compraventa, y a todas aquellas personas interesadas en adquirir conocimientos relacionados con la
organización comercial, más concretamente con la gestión económico-financiera básica de la actividad
de ventas e intermediación comercial.
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A quién va dirigido
Este Master en Gestión Comercial de Ventas le prepara para adquirir unos conocimientos específicos
dentro del área desarrollando en el alumno unas capacidades para desenvolverse profesionalmente
en el sector, y más concretamente en Gestión Comercial de Ventas.

Salidas laborales
Comercio / Ventas.
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TEMARIO

PARTE 1. GESTIÓN ECONÓMICO-FINANCIERA BÁSICA DE LA ACTIVIDAD DE VENTAS E
INTERMEDIACIÓN COMERCIAL

UNIDAD DIDÁCTICA 1. PRESUPUESTOS Y CONTABILIDAD BÁSICA DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL

Concepto y finalidad del presupuesto1.
Clasificación de los presupuestos2.
El presupuesto financiero3.
Estructura y modelos de los estados financieros previsionales4.
Características de las principales magnitudes contables y masas patrimoniales5.
El equilibrio patrimonial y sus efectos sobre la actividad6.
Estructura y contenido básico de los estados financiero-contables previsionales y reales7.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. FINANCIACIÓN BÁSICA Y VIABILIDAD ECONÓMICA DE LA ACTIVIDAD
COMERCIAL

Fuentes de financiación de la actividad1.
Instrumentos básicos de análisis económico-financiero de la actividad2.
El Seguro3.
Aplicaciones informáticas para la gestión económico-financiera básica4.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. GESTIÓN ADMINISTRATIVA Y DOCUMENTAL DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL

Organización y archivo de la documentación1.
Facturación2.
Documentación relacionada con la Tesorería3.
Comunicación interna y externa4.
Organización del trabajo comercial5.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. GESTIÓN CONTABLE, FISCAL Y LABORAL BÁSICA EN LA ACTIVIDAD
COMERCIAL

Gestión contable básica1.
Gestión fiscal básica2.
Gestión laboral básica3.
Aplicaciones informáticas de gestión contable, fiscal y laboral4.

PARTE 2. DIRECCIÓN Y ESTRATEGIAS DE LA ACTIVIDAD E INTERMEDIACIÓN COMERCIAL

UNIDAD DIDÁCTICA 1. MARCO ECONÓMICO DEL COMERCIO Y LA INTERMEDIACIÓN COMERCIAL

El sector del comercio y la intermediación comercial1.
El sistema de distribución comercial en la economía2.
Fuentes de información comercial3.
El comercio electrónico4.
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UNIDAD DIDÁCTICA 2. OPORTUNIDADES Y PUESTA EN MARCHA DE LA ACTIVIDAD DE VENTAS E
INTERMEDIACIÓN

El entorno de la actividad1.
Análisis de mercado2.
Oportunidades de negocio3.
Formulación del plan de negocio4.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. MARCO JURÍDICO Y CONTRATACIÓN EN EL COMERCIO E INTERMEDIACIÓN
COMERCIAL

Concepto y normas que rigen el comercio en el contexto jurídico1.
Formas jurídicas para ejercer la actividad por cuenta propia2.
El contrato de agencia comercial3.
El código deontológico del agente comercial4.
Otros contratos de intermediación5.
Trámites administrativos previos para ejercer la actividad6.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. DIRECCIÓN COMERCIAL Y LOGÍSTICA COMERCIAL

Planificación y estrategias comerciales1.
Promoción de ventas2.
La logística comercial en la gestión de ventas de productos y servicios3.
Registro, gestión y tratamiento de la información comercial, de clientes, productos y/o servicios4.
comerciales
Redes al servicio de la actividad comercial5.

PARTE 3. PROMOCIONES COMERCIALES

UNIDAD DIDÁCTICA 1. PROMOCIÓN EN EL PUNTO DE VENTA

Comunicación comercial:1.
Planificación de actividades promocionales según el público objetivo2.
La promoción del fabricante y del establecimiento3.
Formas de promoción dirigidas al consumidor:4.
Selección de acciones:5.
Animación de puntos calientes y fríos en el establecimiento comercial:6.
Utilización de aplicaciones informáticas de gestión de proyectos/tareas7.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. MERCHANDISING Y ANIMACIÓN DEL PUNTO DE VENTA

Definición y alcance del merchandising1.
Tipos de elementos de publicidad en el punto de venta:2.
Técnicas de rotulación y serigrafía:3.
Mensajes promocionales:4.
Aplicaciones informáticas para la autoedición de folletos y carteles publicitarios5.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. CONTROL DE LAS ACCIONES PROMOCIONALES

Criterios de control de las acciones promocionales1.
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Cálculo de índices y ratios económico-financieros2.
Análisis de resultados3.
Aplicación de medidas correctoras en el punto de venta4.
Utilización de hojas de cálculo informático para la organización y control del trabajo5.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. ACCIONES PROMOCIONALES ONLINE

Internet como canal de información y comunicación de la empresa/establecimiento1.
Herramientas de promoción online, sitios y estilos web para la promoción de espacios virtuales2.
Páginas web comerciales e informacionales3.
Elementos de la tienda y/o espacio virtual4.
Elementos de la promoción on line5.

PARTE 4. ORGANIZACIÓN DE PROCESOS DE VENTA

UNIDAD DIDÁCTICA 1. ORGANIZACIÓN DEL ENTORNO COMERCIAL

Estructura del entorno comercial1.
Fórmulas y formatos comerciales2.
Evolución y tendencias de la comercialización y distribución comercial. Fuentes de información y3.
actualización comercial
Estructura y proceso comercial en la empresa4.
Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos comerciales5.
Normativa general sobre comercio6.
Derechos del consumidor7.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. GESTIÓN DE LA VENTA PROFESIONAL

El vendedor profesional1.
Organización del trabajo del vendedor profesional2.
Manejo de las herramientas de gestión de tareas y planificación de visitas3.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. DOCUMENTACIÓN PROPIA DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Documentos comerciales1.
Documentos propios de la compraventa2.
Normativa y usos habituales en la elaboración de la documentación comercial3.
Elaboración de la documentación4.
Aplicaciones informáticas para la elaboración y organización de la documentación comercial5.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. CÁLCULO Y APLICACIONES PROPIAS DE LA VENTA

Operativa básica de cálculo aplicado a la venta1.
Cálculo de PVP (Precio de venta al público)2.
Estimación de costes de la actividad comercial3.
Fiscalidad4.
Cálculo de descuentos y recargos comerciales5.
Cálculo de rentabilidad y margen comercial6.
Cálculo de comisiones comerciales7.
Cálculo de cuotas y pagos aplazados: intereses8.
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Aplicaciones de control y seguimiento de pedidos, facturación y cuentas de clientes9.

PARTE 5. MARKETING Y VENTAS

MÓDULO 1. MARCO ESTRATÉGICO COMERCIAL

UNIDAD DIDÁCTICA 1. INDICADORES MICROECONÓMICOS Y MACROECONÓMICOS PARA LA VENTA

Ley de la oferta y demanda1.
El precio y la elasticidad de la demanda2.
Indicadores económicos3.
Economía monetaria: Dinero e inflación4.
Crecimiento económico5.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. ANÁLISIS ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA

Concepto y tipología del entorno1.
Análisis del entorno general (PEST/EL)2.
Análisis del entorno específico3.
Análisis de PORTER4.
Amenaza de entrada de nuevos competidores5.
Amenaza de productos sustitutivos6.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. DIAGNÓSTICO DE LA EMPRESA

El perfil estratégico de la empresa1.
Análisis DAFO2.
Las matrices de cartera de productos como modelos de análisis estratégico3.
Matriz del BCG o de crecimiento-cuota de mercado4.
Matriz General-Electric McKinsey o de posición competitiva-atractivo del sector5.
Matriz ADL o de posición competitiva-madurez del sector6.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. DESARROLLO Y EVOLUACIÓN DE LAS ESTRATEGIAS DE VENTAS

Los distintos enfoques de ventas1.
Venta tradicional2.
Venta consultora3.
Venta estratégica4.
Venta asociativa5.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. DEFINICIÓN Y DELIMITACIÓN DEL MERCADO RELEVANTE

El entorno de las organizaciones1.
El mercado: concepto y delimitación2.
El mercado de bienes de consumo3.
El mercado industrial4.
El mercado de servicios5.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. LA SEGMENTACIÓN DEL MERCADO
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Importancia de la segmentación del mercado en la estrategia de las organizaciones1.
Los criterios de segmentación de mercados de consumo e industriales. Requisitos para una2.
segmentación eficaz
Las estrategias de cobertura del mercado3.
Las técnicas de segmentación de mercados a priori y a posteriori4.

MÓDULO 2. ESTRATEGIA Y PLAN DE VENTAS

UNIDAD DIDÁCTICA 1. TIPOLOGÍAS DE VENTAS

Venta directa1.
Venta a distancia2.
Venta multinivel3.
Venta personal4.
Otros tipos de venta5.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. LA PLATAFORMA COMERCIAL. RELACIONES PROVEEDORES-CLIENTES

Contextualización de las relaciones fabricantes-distribuidores1.
Técnicas de negociación con proveedores2.
Red de proveedores y clientes3.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. PLAN DE VENTAS. PREVISIÓN DE CUOTAS Y VENTAS

Métodos de previsión y utilidad1.
Análisis geográfico de las zonas de ventas2.
Fijación de objetivos3.
Diferencias entre objetivos y previsiones4.
Cuotas de actividad5.
Cuotas de participación6.
Cuotas económicas y financieras7.
Estacionalidad8.
El plan de ventas9.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. POLÍTICA DE FIJACIÓN DE PRECIOS

Análisis de la sensibilidad del precio1.
Discriminación de precios2.
Estrategias de precio3.
Políticas de descuento4.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. FIDELIZACIÓN DE CLIENTES

Objetivos y factores de los programas de fidelización1.
Conceptos de fidelización2.
Programas multisectoriales3.
Captación y fidelización de clienteS4.
Estructura de un plan de fidelización5.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. EXPERIENCE CUSTOMER



EDUCA BUSINESS SCHOOL

Cómo monitorizar la experiencia del cliente1.
Métricas de satisfacción y experiencia del cliente2.
Generando valor añadido a cada cliente3.
Neuromarketing4.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. KEY ACCOUNT MANAGER

El rol del KAM1.
Tipos de estrategias segmentadas por cliente2.
Creación de relaciones duraderas (fidelización)3.
Negoción de grandes cuentas y clientes potenciales4.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. EL PUNTO DE VENTA

Merchandising1.
Condiciones ambientales2.
Captación de clientes3.
Diseño interior4.
Situación de las secciones5.
Zonas y puntos de venta fríos y calientes6.
Animación7.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. PLANIFICACIÓN PRESUPUESTARIA

Proceso de planificación de la empresa1.
Estructura del control2.
Organización del proceso presupuestario3.
Ejercicio resuelto. Dossier de seguimiento presupuestario4.

UNIDAD DIDÁCTICA 10. CONTROL PRESUPUESTARIO

El control presupuestario: introducción1.
Seguimiento y control del presupuesto de explotación2.
Seguimiento y control de las inversiones y las fuentes de financiación3.
Seguimiento y control del presupuesto de tesorería4.
Ejercicio resuelto. Desviaciones en ventas5.

UNIDAD DIDÁCTICA 11. CREACIÓN DE EQUIPOS COMERCIALES COMPETITIVOS

Técnicas básicas de selección de personal1.
La heterogeneidad del grupo2.
Diferentes tipos de equipo3.
Estrategias de cohesión y comunicación en el equipo4.
Determinación de roles dentro del equipo de ventas5.
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