EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION

Master en Direccion Comercial




Elige aprender en la escuela
lider en fFormacion online



EUROINNOVA INTERNACIONAL ONLINE EDUCATION

INDICE

Somos Rankinas Alianzas y
Euroinnova 9 acreditaciones

Razones por

By EDUCA
4‘ EDTECH ! ‘ Metodologla E ‘ lals que
Group clegir
Euroinnova

Financiacién Métodos de Programa
y Becas pago Formativo
1 O ‘ Temario 1 1 ‘ Contacto

OINNG, Y
6>

;Gll;, EUROINNOVA
%‘95 INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
?ﬁ'

Qs



https://euroinnova.edu.es/master-direccion-comercial

EUROINNOVA INTERNACIONAL ONLINE EDUCATION

SOMOS EUROINNOVA

Euroinnova International Online Education inicia su actividad hace mas de 20 afos. Con la premisa de
revolucionar el sector de la educacién online, esta escuela de formacién crece con el objetivo de dar la
oportunidad a sus estudiandes de experimentar un crecimiento personal y profesional con formacién
eminetemente practica.

Nuestra vision es ser una institucién educativa online reconocida en territorio nacional e internacional
por ofrecer una educaciéon competente y acorde con la realidad profesional en busca del reciclaje
profesional. Abogamos por el aprendizaje significativo para la vida real como pilar de nuestra

metodologia, estrategia que pretende que los nuevos conocimientos se incorporen de forma
sustantiva en la estructura cognitiva de los estudiantes.
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RANKINGS DE EUROINNOVA

Euroinnova International Online Education ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a
nivel nacional e internacional, gracias por su apuesta de democratizar la educacién y apostar por la
innovacion educativa para lograr la excelencia.

Para la elaboracién de estos rankings, se emplean indicadores como la reputacién online y offline, la
calidad de la institucién, la responsabilidad social, la innovaciéon educativa o el perfil de los
profesionales.
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BY EDUCA EDTECH

Euroinnova es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group , que estd compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las entidades que
lo forman 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
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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 participacién de distintas Universidades Internacionales que
apuestan por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnolégico e investigacién.

1. Flexibilidad

Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado
estudiar dénde, cuando y como quera.

<I@-

2. Accesibilidad
[_@ill Cercania y comprensién. Democratizando el acceso a la educacion
LAl trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de

seguir formandose.

3. Personalizacion

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

3

4. Acompanamiento / Seguimiento docente

Orientacién 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.

304

304

5. Innovacion

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

E

6. Excelencia educativa

0. Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que
favorece un aprendizaje practico y significativo, garantizando el
desarrollo profesional.
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EUROINNOVA

1 o Nuestra Experiencia

v/ Méas de 18 aios de experiencia. v/ 25% de alumnos internacionales.

+/ Més de 300.000 alumnos ya se han v/ 97% de satisfaccion

formado en nuestras aulas virtuales < 100% lo recomiendan

v/ Alumnos de los 5 continentes. v/ Mas de la mitad ha vuelto a estudiar
en Euroinnova.

2. Nuestro Equipo

En la actualidad, Euroinnova cuenta con un equipo humano formado por mas 400
profesionales. Nuestro personal se encuentra sélidamente enmarcado en una estructura
que facilita la mayor calidad en la atencién al alumnado.

3. Nuestra Metodologia

100% ONLINE APRENDIZAJE
E Estudia cuando y desde donde ,5‘{"{1, Pretendemos que los nuevos
L l
11 quieras. Accede al campus virtual conocimientos se incorporen de forma
desde cualquier dispositivo. sustantiva en la estructura cognitiva
’
EQUIPO DOCENTE NO ESTARAS SOLO
r@j . . CCJ .
™M | Euroinnova cuenta con un equipo de Acompafamiento por parte del
— . . . 0 O ) o
profesionales que haradn de tu estudiouna MM equipo de tutorizacién durante toda
experiencia de alta calidad educativa. tu experiencia como estudiante

EUROINNOVA
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4. Calidad Aenor

v/ Somos Agencia de Colaboracién N°99000000169 autorizada por el Ministerio
de Empleo y Seguridad Social.
v/ Se llevan a cabo auditorias externas anuales que garantizan la maxima calidad AENOR.

v Nuestros procesos de ensenanza estan certificados por AENOR por la ISO 9001

D LACALIDAD AENTAL {IQNET
1509001 150 14001 ° LTD
5. Confianza
Contamos con el sello de Confianza Online y O
colaboramos con la Universidades mas prestigiosas,
Administraciones PUblicas y Empresas Software a nivel CONFIANZA
ONL

Nacional e Internacional.

6. Somos distribuidores de formacion

Como parte de su infraestructura y como muestra de su constante expansion Euroinnova
incluye dentro de su organizacién una editorial y una imprenta digital industrial.
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FINANCIACION Y BECAS

Financia tu cursos o master 100 % sin intereses y disfruta de las becas disponibles. jContacta
con nuesktro equipo experto para saber cual se adapta mas a tu perfil!
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:

<> innovapay

Fracciona el pago de tu curso en comodos plazos y sin interéres de forma segura.

.y

D @D visa proyra

mastercard maestro

z bizum  amazonpay i Pay 5 Pay

MNos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:

OZE] @ 19 discovir @efecty @)pamae CMR

y muchos mas...

COMFIAMIA
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Master en Direccién Comercial

@ DURACION
MODALIDAD
AN | oNune

8 ACOMPANAMIENTO
'_pg PERSONALIZADO

Titulaciéon

Nuestro Master en Direccién Comercial te permitira elaborar planes comerciales para cumplir los
objetivos estratégicos de las empresas y conseguir sus objetivos de venta y beneficio. Tendras la
capacidad para motivar a tu equipo de trabajo buscando la mejora de su situacion laboral y entenderas
todos los procesos necesarios para comprender al cliente y mejorar los procesos de logistica de la
empresa.

in}’ EUROINNOVA INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION

EXPIDE LA SIGUIENTE TITULACION

NOMBRE DEL ALUMNO/A

con Nmero de Documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

Nombre de la Accién Formativa
de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacion de EUROINNOVA en la convocatoria de XXX

¥ para que surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX

Con un nivel de aprovechamiento ALTO

¥ para que conste expido la presente TITULACION en

Granada, a (dia) de (mes) del (afio)

La Direccién General Firma del Alumno/a

NOMBRE DEL DIRECTOR ACADEMICO sello NOMBRE DEL ALUMNO

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION

Ver en la web
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Descripcion

El fin Ultimo de cualquier tipo de sociedad que quiera obtener beneficios es la satisfaccion del cliente.
Aunque todos los departamentos en los que se divide su gestion se orientan en este sentido sera el
departamento comercial el que tenga este objetivo como razén de ser. La correcta gestion del
departamento comercial serd fundamental de cara al éxito total de la empresa. Se precisan
profesionales capaces de dirigir este departamento en todos sus dmbitos. Nuestro Master en
Direccion Comercial te dard las herramientas necesarias para convertirte en el profesional demandado
por las sociedades para liderar sus equipos de trabajo, implementar procesos innovadores y gestionar
la relaciéon con sus clientes.

Objetivos

Implementar procesos innovadores en la gestion con el cliente, analizando sus oportunidades y
riesgos.

Impulsar una estrategia de ventas en la empresa atendiendo a las nuevas tecnologias.

Liderar equipos de trabajo comerciales

Obtener una vision completa de la empresa en su dmbito comercial que permita tomar
decisiones de futuros

e Disenar, organizar los almacenes, controlar inventarios y disefar la logistica de la empresa.

¢ Aprender todo lo referente a la investigacion de mercados y el comportamiento del consumidor.

Para qué te prepara

El Master en Direccién Comercial se dirige a profesionales y directivos cuyo objetivo sea desarrollar
competencias en la gestion de ventas de la empresa mediante la implantacién de nuevos procesos de
logisticay el liderazgo de equipos profesionales. Sera la formacién ideal para estudiantes en la rama
de marketing y ventas que desean realizar su labor profesional en esta area.

A quién va dirigido

Nuestro Master en Direccién Comercial te permitira elaborar planes comerciales para cumplir los
objetivos estratégicos de las empresas y conseguir sus objetivos de venta y beneficio. Tendras la
capacidad para motivar a tu equipo de trabajo buscando la mejora de su situacion laboral y entenderas
todos los procesos necesarios para comprender al cliente y mejorar los procesos de logistica de la
empresa.

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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Salidas laborales

Las salidas profesionales que podrds conseguir con el Master en Direccién Comercial estardn en el
ambito de la gerencia empresarial y te hardn formar parte del equipo directivo de las mismas. Podras
aspirar a puestos ambiciosos, como: Director comercial, Director de ventas, Responsable de Trade
Marketing, Gerente de Ventas, Analista de Mercados o Asesor Comercial.

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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TEMARIO

MODULO 1. DIRECTOR DE VENTAS: COMPETENCIAS Y FUNCIONES

UNIDAD DIDACTICA 1. PRESENTE Y FUTURO DE LA DIRECCION COMERCIAL
UNIDAD DIDACTICA 2. PROCESO DIRECTIVO

1. El proceso directivo
2. Liderazgo
3. Motivacién

UNIDAD DIDACTICA 3. LAS FUNCIONES DE LA DIRECCION

Introducciéon

El contenido de los procesos de direccién
La dimensién estratégica de la direccién
Dimensién ejecutiva de la direccién

El desarrollo de la autoridad

AN =

UNIDAD DIDACTICA 4. LA NEGOCIACION

Concepto de negociacién
Estilos de negociacién

Los caminos de la negociacion
Fases de la negociacién

PN

UNIDAD DIDACTICA 5. TECNICAS DE NEGOCIACION

1. Estrategias de negociacién
2. Tacticas de negociacion
3. Cuestiones practicas

UNIDAD DIDACTICA 6. LAS RELACIONES GRUPALES

El Funcionamiento del grupo
Elrol en el grupo

El liderazgo en el grupo

La comunicacién en el grupo

PN =

UNIDAD DIDACTICA 7. EL COACHING COMO HERRAMIENTA PARA CREAR LiDERES

El coaching como ayuda a la formacién del liderazgo
El coaching como estilo de liderazgo

El coach como lidery formador de lideres

El lider como coach

PN

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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MODULO 2. DIRECCION Y GESTION DE EQUIPOS COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. EL PERFIL DEL EQUIPO DE VENTAS

El vendedor

Tipos de vendedores

Caracteristicas del buen vendedor

Cémo tener éxito en las ventas

Actividades del vendedor

Nociones de psicologia aplicada a la venta
Consejos practicos para mejorar la comunicacion
Actitud y comunicacién no verbal

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 2. LIDERAZGO DEL EQUIPO COMERCIAL

Actividades de gestién vs actividades de liderazgo
El lider de equipos

Liderazgo desde la planificacién comercial
Liderazgo desde la negociacion con los clientes

La influencia del lider Coaching de ventas
Modelos de gestion de equipos

aounhkhwn-=

UNIDAD DIDACTICA 3. 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

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 4. MOTIVACION DEL EQUIPO DE VENTAS

1. Motivacion personal del equipo de ventas
2. Motivaciones econdmicas El plan de remuneraciéon
3. Plan de motivacién a largo plazo

UNIDAD DIDACTICA 5. LA NEGOCIACION

Concepto de negociacién

Bases fundamentales de los procesos de negociacién
Tipos de negociadores

Las conductas de los buenos negociadores

Fases de la negociacion

Estrategias de negociacién

Tacticas de negociacion

Cuestiones practicas de negociaciéon

N WD =

UNIDAD DIDACTICA 6. COMUNICACION ORAL, EXPRESION ESCRITA Y ESCUCHA EN LA VENTA

1. Introduccién

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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Defectos frecuentes por parte del/la que habla
Defectos frecuentes por parte del/la oyente
Leyes de la Comunicacion
Principios de la Comunicacién
El proceso de comunicacién
Mensajes que facilitan el didlogo
La retroalimentacion
9. Ruidosy barreras en la comunicacion
10. Como superar las barreras en la comunicacién
11. La expresién oral en la venta
12. Como llevar a cabo la expresion oral en la venta
13. La expresion escrita en la venta
14. Las veinte sugerencias para la comunicacion escrita
15. La escucha en la venta
16. Como mejorar la capacidad de escuchar
17. Tipos de Preguntas
18. La comunicacién no verbal
19. Emitiendo sefales, creando impresiones
20. Los principales componentes no verbales
21. La asertividad
22. Tipologia de personas

N AWN

UNIDAD DIDACTICA 7. ELEMENTOS, HABILIDADES Y TECNICAS COMERCIALES. LOS CALL CENTERS

Elementos de la comunicacién comercial
Estrategias para mejorar la comunicacion
Comunicacién dentro de la empresa
Dispositivos de Informacién

Habilidades sociales y protocolo comercial

La comunicacion verbal

Comunicacién no verbal

La Comunicacion Escrita

Técnicas y procesos de negociaciéon

10. Bases fundamentales de los procesos de negociacién
11. Las conductas de los buenos/as negociadores/as
12. Estrategias y tacticas en la negociacion

13. Fases de la negociacion

14. Los Call Centers

15. La atencion al cliente/a en el siglo XXI

MODULO 3. ESTUDIO DEL CONSUMIDOR Y ESTRATEGIAS DE
INFLUENCIA

UNIDAD DIDACTICA 1. PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR

N A WN =

N

1. Psicologia del consumidor

2. Motivaciény persuasion del consumidor

3. Las emociones en el comportamiento de compra
4. Prediccion en el comportamiento de compra

Ver en la web

EUROINNOVA
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UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES Y DE
LAS ORGANIZACIONES

1. El estudio del comportamiento de compra: caracteristicas, alcance e interrelaciones con otras
disciplinas

2. Los condicionantes del comportamiento de compra de los consumidores

3. Tipos de comportamiento de compray etapas en el proceso de compra en los mercados de
consumo

4. El comportamiento de compra de las organizaciones: condicionantes, tipos de comportamiento
y etapas en el proceso de compra industrial

UNIDAD DIDACTICA 3. TIPOS DE CONSUMIDORES Y SEGMENTACION DE MERCADO

Tipos de Consumidores y Segmentaciéon del mercado
Neurosegmentacion

Consumidor Digital y Comportamiento del Consumidor digital

La demanda en el neuromarketing estratégico

Técnicas de andlisis de la demanda

Principales tipos de neurotransmisores y su efecto en el consumidor
El Neuromap: PAIN, CLAIM y GAIM

Nouvkrwbdh=

UNIDAD DIDACTICA 4. LA NEUROVENTA Y SUS FUNDAMENTOS

Las Ps en el neuromarketing

Fundamentos y metodologia de la neuroventa
La neurocomunicacioén en la venta

Estrategias producto servicio

MODULO 4. LOGISTICA Y GESTION DE OPERACIONES

UNIDAD DIDACTICA 1. LOGISTICA EN LA EMPRESA

PN

Introducciéon

El origen

Definicién

El Flujo de bienesy servicios

El rol de la gestion logistica en el servicio al cliente
Logistica, integracién y estrategia

El sistema logistico

La empresa sin fronteras

;Como optimizar el flujo de bienes y servicios?

WoOoNL A WN =

UNIDAD DIDACTICA 2. FASES Y OPERACIONES EN LA CADENA LOGISTICA

1. La cadena de suministro: fases y actividades asociadas

2. Flujos en la cadena de suministro: flujo fisico de materiales y flujo de informacién.
Caracteristicas de los mismos. Como se articulan. Ejemplo concreto de un proceso de
aprovisionamiento desde que se lanza la orden de pedido hasta su recepcién en almacén

. El flujo de informacién: en tiempo real, fiable, seguro, facil de interpretar y manejar

4. Flujo de materiales: seguro, eficaz y con calidad. Diagrama de flujos_jpterconexionados

Q)ﬁOlNNolfv
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5. Cadena logistica: objetivos. Como lograrlos. Integracion de actores y sinergias a conseguir
6. Logisticay calidad

7. Gestion de la cadena logistica

8. El flujo de informacién

UNIDAD DIDACTICA 3. LOGISTICA INVERSA

Devoluciones y logistica inversa

Posibles limites a la logistica inversa

Causas de la aparicién de la logistica inversa
Politica de devolucién de productos
Logistica inversa y legislacién

nhwn =

UNIDAD DIDACTICA 4. OPTIMIZACION Y COSTOS LOGISTICOS

1. Caracteristicas del costo logistico: variabilidad

2. Sistema tradicional y sistema ABC de costos

3. Medicién del costo logistico y su impacto en la cuenta de resultados. Costos totales, costos
unitarios y costos porcentuales

4. Estrategiay costos logisticos

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

6. Cuadro de control de costos. Pirdmide de informacién del costo logistico

7. Ejemplo practico de calculo del costo logistico en una operaciéon de comercializacion, teniendo
en cuenta el costo de compra, los costos de stock, almacenaje y manipulacién, el costo de
transporte de distribucién y los costos administrativos e indirectos

UNIDAD DIDACTICA 5. REDES DE DISTRIBUCION

1. Diferentes modelos de redes de distribucién
2. Calculo del costo logistico de distribucion en los diferentes modelos

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

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 localizacion fisica de la mercancia en el proceso de distribucion

Sistemas informaticos y tecnologia aplicada: GPS, satélite, radiofrecuencia

Acceso del cliente a la informacién

Determinacién de responsabilidades en una incidencia

En diversos supuestos practicos, cémo actuar en una incidencia

Incidencias y su tratamiento informatico. Sistema de documentacién: grabacién de datos,
informacién minima, clasificaciéon segun tipos, seguimiento y solucién dada a la misma, costo real
o estimado, cliente afectado o proveedor involucrado, punto de la cadena en que se produjo

VWO N A WN =

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

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION

Ver en la web
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Ventajas y posibles inconvenientes: costo y complejidad del sistema
La comunicacion formal e informal

. Sistemas de utilizacion tradicional y de vanguardia: la informatica, satélites, GPS, EDI,

transmision de ficheros, e-mail, teléfono, fax. Caracteristicas. Pros y contras de los diferentes
sistemas
Informacion habitual en el almacén

. Terminologia y simbologia utilizadas en la gestion del almacén

UNIDAD DIDACTICA 8. ORGANIZACION DEL ALMACEN

aunpkhwnNn=

Tipos de almacén

Flujos fisicos y de informacién en el almacén. Diagramas de flujos
Organizacion estructural en el almacén

Organizacién de la gestién de almacenes

Productividad, tiempos y recursos del almacén. Tecnologia y productividad
Elementos organizativos y materiales del almacén

UNIDAD DIDACTICA 9. GESTION DE STOCKS Y ALMACEN

ounpkpwN-~

7.

Operativa del almacén

Entrada de mercancias segun la tipologia del almacén

Flujos internos

Salida de mercancias: segln tipologia del almacén

Indicadores de gestion de stock

Interpretaciény calculo de indicadores de gestién de indice de rotacién y su repercusién en el
tamano del almacény el costo logistico de almacenaje

Otros indices relacionados con la gestién de stocks

UNIDAD DIDACTICA 10. GESTION Y PREPARACION DE PEDIDOS

N hAWN =

9.

La manipulacion de la mercancia y la preparacion de pedidos como elementos clave
Recepcidn y tratamiento de los pedidos

El picking list. Confeccién. Tipos. Contenido

Procedimientos de picking, sistemas de extraccion

Procedimientos de picking, elementos organizativos

Elementos materiales, en el picking

Acondicionamiento y preparacién ultima del pedido

La documentacion de acompanamiento de la mercancia: etiqueta de producto y etiqueta de
transportista

El envase y el embalaje

UNIDAD DIDACTICA 11. GESTION Y PREPARACION DE INVENTARIOS

Noukrwbh =

Concepto y fundamento de los inventarios fisicos

Inventario informatico e inventario real

Inventarios incorrectos

Medidas preventivas y correctoras: Tipos y efectos positivos

Métodos de realizacién de inventarios

Sistemas de valoracion de inventarios: FIFO, LIFO, PMP, NIFO, HIFO
Clasificaciones ABC segln puntos de vista: ocupacion fisica, valor, criticidad
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8. Analisis de desviaciones en los inventarios acciones correctoras

MODULO 5. PLANIFICACION DEL TRANSPORTE Y RELACIONES CON
CLIENTES

UNIDAD DIDACTICA 1. ENTORNO ECONOMICO DEL TRANSPORTE POR CARRETERA Y LA
ORGANIZACION DEL MERCADO

1. El sector de transporte en relaciéon con los otros sectores econémicos. Caracteristica generales:
El entorno y el mercado

2. Importancia del transporte

3. Los modos de transporte: Transporte multimodal, operaciones de modos multiples de
transporte

4. Eltransporte de carretera frente a los demdas modos de transporte. Ventajas e inconvenientes

5. Productosy servicios principales

6. Distintas actividades del transporte por carretera (transporte por cuenta ajena, por cuenta
propiay actividades auxiliares del transporte)

7. Formas de explotacion:

8. Organizacién de los principales tipos de empresas de transporte y actividades auxiliares del
transporte. Funciones departamentales y relaciones interdepartamentales

9. Especializaciones del transporte de mercancias y viajeros segln: Servicio; naturaleza de la carga

10. Evolucién del sector: Diversificacion de prestaciones, la subcontratacién, la multimodalidad

UNIDAD DIDACTICA 2. ENTORNO SOCIAL Y JURIDICO DEL TRANSPORTE POR CARRETERA Y SU
REGLAMENTACION

1. Eltacégrafo: Tiempos de conduccién y descanso

2. Lajornada laboral: Convenios colectivos, estatuto de los trabajadores, tiempos de trabajo de
trabajadores que realizan actividades moéviles de transporte por carretera

La cualificacion profesional del conductor: Formacion inicial y continua. Normativa reguladora
Autorizaciones de transporte

El contrato de transporte

Seguros de transporte: Clasificacién; obligaciones y deberes de las partes. Responsabilidad civil
Procesos documentales y administrativos en accidentes o siniestros

Documentos de acompanamiento al servicio de transporte

Gastos de estancia y viajes. Sistemas de pago

Procedimiento sancionador: Infracciones y sanciones

VNV AW

—_—

UNIDAD DIDACTICA 3. IMAGEN DE MARCA DE LA EMPRESA DE TRANSPORTE

Actitudes del conductor e imagen de marca

Importancia para la empresa de la calidad de la prestacién del conductor

Litigios por incumplimiento del servicio y repercusiones financieras y comerciales
Las funciones del conductor en su actividad

Diferentes interlocutores del conductor dentro de la empresa

AN =

UNIDAD DIDACTICA 4. COMERCIALIZACION DEL TRANSPORTE POR CARRETERA Y LA ATENCION AL

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION



https://euroinnova.edu.es/master-direccion-comercial

EUROINNOVA INTERNACIONAL ONLINE EDUCATION

CLIENTE

1. Tarificacién del transporte. Clases

2. Funciones de los operadores del transporte y agencias de viajes
3. Quejas o Reclamaciones:

4. Satisfaccion del cliente

MODULO 6. CURSO EN DISENO DE LA ESTRATEGIA COMERCIAL Y
PLAN DE VENTAS

UNIDAD DIDACTICA 1. TIPOLOGIAS DE VENTAS

Venta directa

Venta a distancia
Venta multinivel
Venta personal
Otros tipos de venta

AW =

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

1. Contextualizacién de las relaciones fabricantes-distribuidores
2. Técnicas de negociacién 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 la zonas de ventas
Fijacion de objetivos

Diferencias entre objetivos y previsiones
Cuotas de actividad

Cuotas de participacion

Cuotas econémicas y financieras
Estacionalidad

El plan de ventas

VWoOoNUL A WN =

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

Captacién y fidelizaciéon de clientes

PN
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UNIDAD DIDACTICA 6. EXPERIENCE CUSTOMER

Cémo monitorizar la experiencia del cliente
Métricas de satisfaccion y experiencia del cliente
Generando valor anadido a cada cliente
Neuromarketing

PN =

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
Animacién

MODULO 7. TECNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. TEORIAS DE LA VENTA. EL VENDEDOR

NounbkhwnN=

Introduccion

Teorias de laventa

(Quien es el/la vendedor/a?

Clases de vendedores/as

Actividades del vendedor/a
Caracteristicas del buen vendedor/a
Los conocimientos del vendedor/a

La persona con capacidad de persuasion

N WD =

UNIDAD DIDACTICA 2. EL SERVICIO, ASISTENCIA Y SATISFACCION DEL CLIENTE/A

1. Introduccion
2. La satisfaccion del cliente/a
3. Formas de hacer el seguimiento
4. Elservicio postventa
5. Asistencia al cliente/a
6. Informaciény formacion al cliente/a
7. Tratamiento de las Reclamaciones
8. Como conseguir la satisfaccion del cliente/a
9. Tratamiento de dudasy objeciones
10. Reclamaciones
11. Cara a cara o por teléfono
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UNIDAD DIDACTICA 3. TIPOS DE VENTAS. LA PLATAFORMA COMERCIAL Y PLAN DE ACCION

0

10.
11.
12.
13.
14.
15.

N AWM=

Venta directa

Venta a distancia

Venta multinivel

Venta personal

Otros tipos de venta

La plataforma comercial

El/la cliente/a actual

El/la cliente/a potencial

La entrevista de ventas. Plan de accién
Prospeccion

Cémo debe reaccionar el vendedor/a ante las objeciones
Seis férmulas para cerrar

La Despedida

Venta a grupos

Venta por Internet

UNIDAD DIDACTICA 4. EL PROCESO DE DECISION E INFLUENCIAS DE COMPRA EN EL MERCADO

0

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.

N A WN =

Introduccién

Reconocimiento del Problema

Tipos de decisiones

Busqueda de informacién

La eleccién del establecimiento

La eleccién de la marca

Compras racionales e irracionales

Las compras impulsivas

Evaluacion de la postcompra

Influencias del proceso de compra

Variables que influyen en el proceso de compra
La segmentacién del mercado

Criterios de segmentacién

Tipologia humana

Informacién personal previa que se puede obtener de los/as clientes/as
Tipologias de los/as clientes/as

Clasificacion sobre tipos de clientes/as
Motivaciones psicolégicas del consumidor/a
Necesidades fisiologicas

Necesidades de seguridad

Necesidades sociales

Necesidades de reconocimiento/estima
Necesidades de autoesperacidon/auto realizacion
La teoria de los factores de Herzberg

UNIDAD DIDACTICA 5. COMUNICACION ORAL, EXPRESION ESCRITA Y ESCUCHA EN LA VENTA

1.
2.
3.

Introduccién
Defectos frecuentes por parte del/la que habla
Defectos frecuentes parte del/la oyente
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Leyes de la Comunicacion
Principios de la Comunicacién
El proceso de comunicacién
Mensajes que facilitan el didlogo
La retroalimentacién
9. Ruidosy barreras en la comunicacion
10. Como superar las barreras en la comunicacién
11. La expresiéon oral en la venta
12. Como llevar a cabo la expresion oral en la venta
13. La expresion escrita en la venta
14. Las veinte sugerencias para la comunicacion escrita
15. La escucha en la venta
16. Como mejorar la capacidad de escuchar
17. Tipos de Preguntas
18. La comunicacién no verbal
19. Emitiendo senales, creando impresiones
20. Los principales componentes no verbales
21. La asertividad
22. Tipologia de personas

© N A

UNIDAD DIDACTICA 6. CENTROS COMERCIALES

Centros comerciales

Competencia con otras tiendas del centro comercial
Campanas comerciales

Comisiones de vendedores

Horarios de centros comerciales y festivos

Jefes de seccién

MODULO 8. MARKETING PARA EMPRENDEDORES: PLAN DE
MARKETING

UNIDAD DIDACTICA 1. ESTRATEGIA Y PLAN DE MARKETING

ounhkhwn-=

1. El Marketing
2. ElPlan de Marketing
3. Desarrollo de un Plan de Marketing: Etapas

UNIDAD DIDACTICA 2. MERCADO, CLIENTE Y COMPETENCIA

El Mercado: un encuentro entre la ofertay la demanda

El analisis del mercado

Segmentacion del mercado y la determinacion del pablico objetivo
Proceso y tipos de investigacién de mercado

El Cliente y la competencia

AN =

UNIDAD DIDACTICA 3. MARKETING MIX

1. Definiciéon
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El Producto

El Precio

La Distribucion
La Comunicacion

vhwn

UNIDAD DIDACTICA 4. SOLUCIONES DE COMERCIALIZACION

Concepto de planificacién comercial estratégica
Formulacion de la estrategia comercial

Definicién de objetivos

¢Como vender nuestro producto o servicio?

Evaluacién de la estrategia comercial

Organizacion e implantacién de la estrategia comercial
Control de la estrategia comercial

NoukrwbhN =

UNIDAD DIDACTICA 5. PREVISIONES DE VENTAS

La prevision en las areas funcionales de la empresa
Factores a considerar en la evaluacién de las ventas
Variables de la previsién de ventas

Métodos de previsién de ventas de la empresa
Conclusiones

nhwn=
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¢Te ha parecido interesante esta informacion?

Si aun tienes dudas, nuestro equipo de asesoramiento
académico estard encantado de resolverlas.

Pregldntanos sobre nuestro método de formacién, nuestros
profesores, las becas o incluso simplemente conécenos.

Solicita informacion sin compromiso

Llamadme gratis jMatricularme ya!

IEncuéntranos aqui!

Edificio Educa Edtech

Camino de la Torrecilla N.° 30 EDIFICIO EDUCA EDTECH,
C.P. 18.200, Maracena (Granada)

Q +34958050200
formacion@euroinnova.com

@& www.euroinnova.edu.es

Horario atencién al cliente

Lunes a viernes: 9:00 a 20:00h

iSiguenos para estar al tanto de todas nuestras novedades!

@XOm®
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