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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.

<2~ EDUCAEDTECH

Group
ONLINE EDUCATION
£ euromnova (@ inesem (TR INEAF
D 4y \TERNATIONAL ONLINE EDUCATION = BUSINESS SCHOOL
. EDU
(5 »inesalud

< EDUCA © ESIBE 5 €9 Educa.Pro

business school

fHceupe  w UDAVINCI  /cAPMAN

European Business School testing solutions

e Structuralia UNIMIAMI < Educa
x Engineering eLearning Internatlonal ‘ p H A R o s

University of Miami

<. EDUCA

business school



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.

(. EDUCA

business school



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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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Madster en Gestion Comercial de Ventas + Titulacién Universitaria

DURACION
@ 1500 horas
@ MODALIDAD
IACEN | ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

N
5

CREDITOS
8 ECTS

Titulacién

Doble Titulacién: - Titulaciéon de Master en Gestion Comercial de Ventas con 1500 horas expedida por
EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la Imparticién de Formacion
Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional - Titulacién Universitaria en

Marketing y Ventas con 200 horas y 8 ECTS expedida por UTAMED - Universidad Tecnoldgica Atlantico
Mediterraneo.
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como centro acred iones formativas
esente titulo

expide fru
5 NOMBRE DEL ALU

umento XXXXXXXXX ha superado los estudios corr

Nombre del curso

con una duracion de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacion de Educa Business School.
¥ para que surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX
Con una calificacion KXKXKXXXXXXXXXX.
¥ para que conste expido la presente titulacién en Granada, a (dia) de (mes) del (afio),

Firma del Alumno/a La Direccion Académica

NOMBRE ALUMNO/A NOMBRE DE AREA MANAGER

Descripcion

En el dmbito del comercio y marketing, es necesario conocer los diferentes campos de la gestién
comercial de ventas, dentro del area profesional de compraventa. Asi, con el presente Master en
Gestion Comercial de Ventas se pretende aportar los conocimientos necesarios para obtenery
procesar de la informacién necesaria para la definiciéon de estrategias y actuaciones comerciales, mas
concretamente, para llevar a cabo la gestién econémico-financiera basica de la actividad de ventas e
intermediacién comercial.

Obijetivos

Los objetivos que debes alcanzar con este Master en Ventas son los siguientes: - Elaborar
presupuestos con los datos y previsién de ingresos y gastos de la actividad obtenidos de la
informacién de productos, servicios, clientes o competencia y utilizando aplicaciones informaticas de
planificacion y gestidon econdmica. - Analizar la informaciéon econémico-financiera basica de la actividad
comercial aplicando las técnicas de analisis adecuadas para la evaluacion de la viabilidad econémica de
la actividad. Obtener los datos e informacién comercial que permita la definiciéon de distintas
estrategias y planes comerciales de acuerdo con unos objetivos establecidos. - Organizar la
informacién y datos comerciales obtenidos de productos, servicios, clientes y competencia de forma
que se garantice su integridad, utilizacién y actualizacion periddica utilizando aplicaciones
informaticas adecuadas. - Determinar las lineas de actuacién para la ejecucion de las campanas
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 actuacion en la venta a partir de parametros comerciales definidos y el
posicionamiento de empresa/entidad. - Confeccionar los documentos basicos derivados de la
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

actuacion en la venta, aplicando la normativa vigente y de acuerdo con unos objetivos definidos. -
Realizar los cdlculos derivados de operaciones de venta definidas, aplicando las férmulas comerciales
adecuadas. -Interpretar la informacion de un discurso oral, en lengua estandar, tanto en vivo como
retransmitido, en distintas situaciones-tipo de relacién con un cliente/consumidor -Interpretar de
forma eficaz informacion relevante contenida en textos escritos y documentos comerciales basicos
utilizando las herramientas de interpretacion, manuales e informaticas, y fuentes de informacion
adecuadas.

Para qué te prepara

Este Master en Gestién Comercial de Ventas estd dirigido a los profesionales del mundo del comercio
y marketing, concretamente en gestion comercial de ventas, dentro del drea profesional de
compraventa, y a todas aquellas personas interesadas en adquirir conocimientos relacionados con la
organizaciéon comercial, mas concretamente con la gestién econémico-financiera basica de la actividad
de ventas e intermediaciéon comercial.

A quién va dirigido

Este Master en Gestién Comercial de Ventas le prepara para adquirir unos conocimientos especificos
dentro del drea desarrollando en el alumno unas capacidades para desenvolverse profesionalmente
en el sector, y mas concretamente en Gestion Comercial de Ventas.

Salidas laborales

Tras finalizar la presente formacién, habras adquirido las competencias necesarias para ejercer
profesionalmente en Comercio y Ventas.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

PARTE 1. GESTION ECONOMICO-FINANCIERA BASICA DE LA ACTIVIDAD DE VENTAS E
INTERMEDIACION COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. PRESUPUESTOS Y CONTABILIDAD BASICA DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL

Concepto y finalidad del presupuesto

Clasificacion de los presupuestos

El presupuesto financiero

Estructura y modelos de los estados financieros previsionales

Caracteristicas de las principales magnitudes contables y masas patrimoniales

El equilibrio patrimonial y sus efectos sobre la actividad

Estructuray contenido basico de los estados financiero-contables previsionales y reales

Noubkrwn=

UNIDAD DIDACTICA 2. FINANCIACION BASICA Y VIABILIDAD ECONOMICA DE LA ACTIVIDAD
COMERCIAL

1. Fuentes de financiacion de la actividad

2. Instrumentos basicos de andlisis econémico-financiero de la actividad
3. ElSeguro

4. Aplicaciones informaticas para la gestion econémico-financiera basica

UNIDAD DIDACTICA 3. GESTION ADMINISTRATIVA Y DOCUMENTAL DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL

Organizacién y archivo de la documentacion
Facturacién

Documentacion relacionada con la Tesoreria
Comunicacion interna y externa
Organizacién del trabajo comercial

uhwnN =

UNIDAD DIDACTICA 4. GESTION CONTABLE, FISCAL Y LABORAL BASICA EN LA ACTIVIDAD
COMERCIAL

1. Gestion contable basica

2. Gestidn fiscal basica

3. Gestién laboral basica

4. Aplicaciones informaticas de gestion contable, fiscal y laboral

PARTE 2. DIRECCION Y ESTRATEGIAS DE LA ACTIVIDAD E INTERMEDIACION COMERCIAL
UNIDAD DIDACTICA 1. MARCO ECONOMICO DEL COMERCIO Y LA INTERMEDIACION COMERCIAL

El sector del comercio y la intermediacién comercial
El sistema de distribucién comercial en la economia
Fuentes de informaciéon comercial

El comercio electrénico

PN
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

UNIDAD DIDACTICA 2. OPORTUNIDADES Y PUESTA EN MARCHA DE LA ACTIVIDAD DE VENTAS E
INTERMEDIACION

1.

El entorno de la actividad

2. Andlisis de mercado
3. Oportunidades de negocio
4. Formulacioén del plan de negocio

UNIDAD DIDACTICA 3. MARCO JURIDICO Y CONTRATACION EN EL COMERCIO E INTERMEDIACION

COMERCIAL
1. Conceptoy 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 c6digo deontolégico del agente comercial
5. Otros contratos de intermediacion
6. Tramites administrativos previos para ejercer la actividad

UNIDAD DIDACTICA 4. DIRECCION COMERCIAL Y LOGISTICA COMERCIAL

PN =

5.

Planificacion y estrategias comerciales
Promocién de ventas
La logistica comercial en la gestién de ventas de productos y servicios

Registro, gestion y tratamiento de la informacién comercial, de clientes, productos y/o servicios
comerciales

Redes al servicio de la actividad comercial

PARTE 3. PROMOCIONES COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. PROMOCION EN EL PUNTO DE VENTA

Nouvhkwbdn=

Comunicacién comercial:

Planificacion de actividades promocionales segln el piblico objetivo
La promocién del fabricante y del establecimiento

Formas de promocién dirigidas al consumidor:

Seleccién de acciones:

Animacién de puntos calientes y frios en el establecimiento comercial:
Utilizacion de aplicaciones informaticas de gestion de proyectos/tareas

UNIDAD DIDACTICA 2. MERCHANDISING Y ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA

AN =

Definiciény 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 3. CONTROL DE LAS ACCIONES PROMOCIONALES

1.

Criterios de control de las acciones promocionales
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2.
3.
4.
5.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

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 4. ACCIONES PROMOCIONALES ONLINE

nhwn =

Internet como canal de informacién y comunicacion 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

Elementos de la promocién on line

PARTE 4. ORGANIZACION DE PROCESOS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

1.
2.

w

Nouv ok

Estructura del entorno comercial

Férmulas y formatos comerciales

Evolucion y tendencias de la comercializacién y distribucién comercial. Fuentes de informacién y
actualizaciéon comercial

Estructuray proceso comercial en la empresa

Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos comerciales
Normativa general sobre comercio

Derechos del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1.
2.
3.

El vendedor profesional
Organizacion del trabajo del vendedor profesional
Manejo de las herramientas de gestién de tareasy planificacion de visitas

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

Elaboracién de la documentacion

Aplicaciones informaticas para la elaboracién y organizaciéon de la documentacién comercial

UNIDAD DIDACTICA 4. CALCULO Y APLICACIONES PROPIAS DE LA VENTA

N AWM=

Operativa basica de cdlculo 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
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9. Aplicaciones de control y seguimiento de pedidos, facturaciéon y cuentas de clientes
PARTE 5. GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y EQUIPOS COMERCIALES
UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS

1. Definiciéon y conceptos clave

2. Establecimiento de los objetivos de venta
3. Prediccién de los objetivos ventas

4. Elsistema de direccién por objetivos

UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE VENDEDORES

1. Elreclutamiento del vendedor

2. El proceso de seleccién de vendedores
3. Sistemas de retribuciéon de vendedores
4. La acogida del vendedor en la empresa

UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

Dinamizacién y direccién de equipos comerciales
Estilos de mando y liderazgo

Las funciones de un lider

La Motivacion y reanimacion del equipo comercial
El lider como mentor

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL

Evaluacién del desempeno comercial

Las variables de control

Los parametros de control

Los instrumentos de control

Andlisis y evaluacién del desempeno de los miembros del equipo comercial
Evaluacién general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccion del cliente

ounpwNn-~

UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS

Necesidad de la formacién del equipo
Modalidades de la formacién

La formacioén inicial del vendedor

La formacion permanente del equipo de ventas

PN

UNIDAD DIDACTICA 6. LA RESOLUCION DE CONFLICTOS EN EL EQUIPO COMERCIAL

1. Teoria del conflicto en entornos de trabajo
2. ldentificacion del conflicto
3. Laresolucion del conflicto

PARTE 6. MARKETING Y VENTAS
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MODULO 1. MARCO ESTRATEGICO COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. INDICADORES MICROECONOMICOS Y MACROECONOMICOS PARA LA VENTA

Ley de la ofertay demanda

El precioy la elasticidad de la demanda
Indicadores econémicos

Economia monetaria: Dinero e inflacién
Crecimiento econémico

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

Concepto y tipologia del entorno

Analisis del entorno general (PEST/EL)
Andlisis del entorno especifico

Analisis de PORTER

Amenaza de entrada de nuevos competidores
Amenaza de productos sustitutivos

ounpwN-=

UNIDAD DIDACTICA 3. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

El perfil estratégico de la empresa

Analisis DAFO

Las matrices de cartera de productos como modelos de andlisis estratégico
Matriz del BCG o de crecimiento-cuota de mercado

Matriz General-Electric McKinsey o de posicién competitiva-atractivo del sector
Matriz ADL o de posicién competitiva-madurez del sector

ounpkrwn-=

UNIDAD DIDACTICA 4. DESARROLLO Y EVOLUACION DE LAS ESTRATEGIAS DE VENTAS

Los distintos enfoques de ventas
Venta tradicional

Venta consultora

Venta estratégica

Venta asociativa

AN =

UNIDAD DIDACTICA 5. DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE

El entorno de las organizaciones

El mercado: concepto y delimitacion
El mercado de bienes de consumo
El mercado industrial

El mercado de servicios

AN =

UNIDAD DIDACTICA 6. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

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

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

3. Las estrategias de cobertura del mercado
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4. Las técnicas de segmentacién de mercados a priori y a posteriori
MODULO 2. ESTRATEGIA Y PLAN DE VENTAS
UNIDAD DIDACTICA 1. TIPOLOGIAS DE VENTAS

Venta directa

Venta a distancia
Venta multinivel
Venta personal
Otros tipos de venta

nhwn=

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

1. Contextualizacién de las relaciones fabricantes-distribuidores
2. Técnicas de negociaciéon con proveedores
3. Red de proveedoresy clientes

UNIDAD DIDACTICA 3. PLAN DE VENTAS. PREVISION DE CUOTAS Y VENTAS

Métodos de previsién y utilidad

Analisis geografico de las zonas de ventas
Fijacion de objetivos

Diferencias entre objetivos y previsiones
Cuotas de actividad

Cuotas de participacion

Cuotas econdémicas y financieras
Estacionalidad

El plan de ventas

WoOoNUAWN =

UNIDAD DIDACTICA 4. POLITICA DE FIJACION DE PRECIOS

1. Andlisis de la sensibilidad del precio
2. Discriminacién de precios

3. Estrategias de precio

4. Politicas de descuento

UNIDAD DIDACTICA 5. FIDELIZACION DE CLIENTES

Objetivos y factores de los programas de fidelizacién
Conceptos de fidelizacién

Programas multisectoriales

Captacion y fidelizacion de clienteS

Estructura de un plan de fidelizacién

nhwn =

UNIDAD DIDACTICA 6. EXPERIENCE CUSTOMER
1. Como monitorizar la experiencia del cliente

2. Métricas de satisfaccion y experiencia del cliente
3. Generando valor afadido a cada cliente
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4. Neuromarketing
UNIDAD DIDACTICA 7. KEY ACCOUNT MANAGER

1. Elrol del KAM

2. Tipos de estrategias segmentadas por cliente

3. Creacién de relaciones duraderas (fidelizacion)

4. Negocién de grandes cuentas y clientes potenciales

UNIDAD DIDACTICA 8. EL PUNTO DE VENTA

Merchandising

Condiciones ambientales

Captacién de clientes

Diseno interior

Situacion de las secciones

Zonas y puntos de venta frios y calientes
Animacion

NoubkwnN =

UNIDAD DIDACTICA 9. PLANIFICACION PRESUPUESTARIA

1. Proceso de planificacion de la empresa

2. Estructura del control

3. Organizacién del proceso presupuestario

4. Ejercicio resuelto. Dossier de seguimiento presupuestario

UNIDAD DIDACTICA 10. CONTROL PRESUPUESTARIO

El control presupuestario: introducciéon

Seguimiento y control del presupuesto de explotacién

Seguimiento y control de las inversiones y las fuentes de financiacién
Seguimiento y control del presupuesto de tesoreria

Ejercicio resuelto. Desviaciones en ventas

AN =

UNIDAD DIDACTICA 11. CREACION DE EQUIPOS COMERCIALES COMPETITIVOS

Técnicas basicas de seleccion de personal

La heterogeneidad del grupo

Diferentes tipos de equipo

Estrategias de cohesiéon y comunicacién en el equipo
Determinacién de roles dentro del equipo de ventas

AN =
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