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#¥m DESTINATARIOS

El Master en Gestion Comercial de Ventas se dirige
a todas aquellas personas interesadas en ampliar sus
conocimientos en el ambito de la generacién de
ventas en un negocio o empresa. Con este Master, el
alumno se capacitara para crear una estrategia de
ventas adaptada a las necesidades y habitos de los
consumidores que tenga una repercusion positiva en
los resultados de una empresa o negocio. Para ello, el
estudiante empezara a formarse en el ambito de la
organizaciéon comercial, estudiando estrategias de
ventas e intermediacion comercial. Y a la vez, se
formard& en la gestibn econdémico-financiera,
administrativa, contable, fiscal y laboral en este sector.
Por otro lado, el alumno se especializara en técnicas
de venta y en promociones comerciales y adquirira las
herramientas y conocimientos necesarios para realizar
controles efectivos en la estrategia de ventas, lo que le
permitira optimizarla hasta conseguir su mayor
rendimiento.

MODALIDAD

Puedes elegir entre:

+ A DISTANCIA: una vez recibida tu matricula,
enviaremos a tu domicilio el pack formativo que consta
de los manuales de estudio y del cuaderno de
ejercicios.

+ ON LINE: una vez recibida tu matricula, enviaremos
a tu correo electronico las claves de acceso a nuestro
Campus Virtual donde encontraras todo el material de
estudio.

El alumno puede  solicitar ~ PRACTICAS
GARANTIZADAS en empresas. Mediante este
proceso se suman las habilidades practicas a los
conceptos tebricos adquiridos en el curso. Las
practicas  seran presenciales, de 3 meses
aproximadamente, en una empresa cercana al
domicilio del alumno.

DURACION

(@) ,
CERTIFICACION OBTENIDA

La duracién del curso es de 1500h.

®
&= IMPORTE

Importe Original: 1960€
Importe Actual: 980€

Una vez finalizados los estudios y superadas las
pruebas de evaluacion, el alumno recibirda un diploma
que certifica la “MASTER EN GESTION COMERCIAL
DE VENTAS”, de FINTECH SCHOOL, avalada por
nuestra condicion de socios de la CECAP, maxima
institucién espafiola en formacion y de calidad.

Los diplomas, ademas, llevan el sello de Notario
Europeo, que da fe de la validez de los contenidos y
autenticidad del titulo a nivel nacional e internacional.

El alumno tiene la opcion de solicitar junto a su
diploma un Carné Acreditativo de la formacién firmado
y sellado por la escuela, valido para demostrar los
contenidos adquiridos.

Ademas, podra solicitar una Certificacion Universitaria
Internacional de la Universidad Catolica de Cuyo-DQ
con un reconocimiento de 60 ECTS.
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%| CONTENIDO FORMATIVO

MODULO 1. ORGANIZACION COMERCIAL

UNIDAD FORMATIVA 1. DIRECCION Y
ESTRATEGIAS DE VENTAS E INTERMEDIACION
COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. MARCO ECONOMICO DEL
COMERCIO Y LA INTERMEDIACION COMERCIAL

1. El sector del comercio y la intermediacion
comercial.

2. El sistema de distribucién comercial en la
economia.

3. Fuentes de informaciéon comercial.

4. El comercio electronico.

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

El entorno de la actividad.
Analisis de mercado.
Oportunidades de negocio.
Formulacién del plan de negocio.
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UNIDAD DIDACTICA 3. MARCO JURIDICO Y
CONTRATACION EN EL COMERCIO E
INTERMEDIACION COMERCIAL

1. Concepto y normas que rigen el comercio en el
contexto juridico.

2. Formas juridicas para ejercer la actividad por

cuenta propia.

El contrato de agencia comercial.

El codigo deontoldgico del agente comercial.

Otros contratos de intermediacion.

Tramites administrativos previos para ejercer la

actividad.
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UNIDAD DIDACTICA 4. DIRECCION COMERCIAL Y
LOGISTICA COMERCIAL

1. Planificacién y estrategias comerciales.

2. Promocién de ventas.

3. Lalogistica comercial en la gestion de ventas de
productos y servicios.

4. Registro, gestion y tratamiento de la informacion
comercial, de clientes, productos y/o servicios
comerciales.

5. Redes al servicio de la actividad comercial.

UNIDAD FORMATIVA 2. GESTION ECONOMICO-
FINANCIERA BASICA DE LA ACTIVIDAD
COMERCIAL 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.

5. Caracteristicas de las principales magnitudes
contables y masas patrimoniales.

6. El equilibrio patrimonial y sus efectos sobre la
actividad.

7. Estructura y contenido bésico de los estados

financiero-contables previsionales y reales.
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UNIDAD DIDACTICA 2. FINANCIACION BASICA Y
VIABILIDAD ECONOMICA DE LA ACTIVIDAD
COMERCIAL

—

Fuentes de financiacion de la actividad.

2. Instrumentos basicos de analisis economico-
financiero de la actividad.

3. El Seguro.

4. Aplicaciones informatica para la gestion

econdmico-financiera basica.

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

Organizacion y archivo de la documentacion.
Facturacion.

Documentacién relacionada con la Tesoreria.
Comunicacion interna y externa.
Organizacion del trabajo comercial.

IS

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

Gestion contable basica.

Gestion fiscal basica.

Gestion laboral basica.

Aplicaciones informéticas de gestion contable,
fiscal y laboral.
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MODULO 2. GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS
Y EQUIPOS COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA
FUERZA DE VENTAS

Definicion y conceptos clave.
Establecimiento de los objetivos de venta
Prediccién de los objetivos ventas.

El sistema de direccion por objetivos

PN~

UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y
RETRIBUCION DE VENDEDORES

El reclutamiento del vendedor.

El proceso de seleccion de vendedores.
Sistemas de retribucion de vendedores.
La acogida del vendedor en la empresa.
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UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO
DE VENTAS

Dinamizacién y direccion de equipos comerciales.
Estilos de mando y liderazgo.
Las funciones de un lider.

IS

El lider como mentor.

UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y
CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL

Evaluacion del desempefio comercial.

Las variables de control.

Los parametros de control.

Los instrumentos de control.

Andlisis y evaluacién del desempefio de los
miembros del equipo comercial.

6. Evaluacion general del plan de ventas llevado a
cabo y de la satisfaccion del cliente.

I

UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y
HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS

Necesidad de la formacion del equipo.
Modalidades de la formacion,

La formacioén inicial del vendedor.

La formacién permanente del equipo de ventas.
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UNIDAD DIDACTICA 6. LA RESOLUCION DE
CONFLICTOS EN EL EQUIPO COMERCIAL

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

La Motivacién y reanimacion del equipo comercial.

MODULO 3. OPERACIONES DE VENTA

UNIDAD FORMATIVA 1. ORGANIZACION DE
PROCESOS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL
ENTORNO COMERCIAL

—

Formulas y formatos comerciales.

2. Evolucién y tendencias de la comercializacion y
distribucién comercial. Fuentes de informacion y
actualizacién comercial.

3. Estructura y proceso comercial en la empresa.

4. Posicionamiento e imagen de marca del producto,
servicio y los establecimientos comerciales.

5. Derechos del consumidor.

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA
PROFESIONAL

1. El vendedor profesional.

2. Organizacion del trabajo del vendedor profesional.

3. Manejo de las herramientas de gestion de tareas y
planificacién de visitas.

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

1. Documentos comerciales.

2. Documentos propios de la compraventa.

3. Normativa y usos habituales en la elaboracion de
la documentacioén comercial.

4. Elaboracién de la documentacion.

5. Aplicaciones informaticas para la elaboracién y
organizaciéon de la documentacién comercial.

UNIDAD DIDACTICA 4. CALCULO Y
APLICACIONES PROPIAS DE LA VENTA

Operativa basica de calculo aplicado a la venta.
Célculo de PVP (Precio de venta al publico).
Estimacion de costes de la actividad comercial.
Fiscalidad.
Célculo de descuentos y recargos comerciales.
Célculo de rentabilidad y margen comercial.
Célculo de comisiones comerciales.
Célculo de cuotas y pagos aplazados: intereses.
Aplicaciones de control y seguimiento de pedidos,
facturacion y cuentas de clientes.

. Herramientas e instrumentos para el calculo
aplicados a la venta.
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UNIDAD FORMATIVA 2. TECNICAS DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESOS DE VENTA

Tipos de venta.

Fases del proceso de venta.

Preparacion de la venta.

Aproximacién al cliente.

Analisis del producto/servicio.

Caracteristicas del producto segun el CVP (Ciclo
del vida de producto)

7. El argumentario de ventas.
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UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS

DE VENTA

1. Presentaciéon y demostracion del
producto/servicio.

Demostraciones ante un gran nimero de clientes.
Argumentacién comercial.

Técnicas para la refutacion de objeciones.
Técnicas de persuasion a la compra.

Ventas cruzadas.

Técnicas de comunicacién aplicadas a la venta.
Técnicas de comunicacion no presenciales.
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UNIDAD DIDACTICA 3. SEGUIMIENTO Y
FIDELIZACION DE CLIENTES

1. La confianzay las relaciones comerciales.

2. Estrategias de fidelizacion.

3. Externalizacién de las relaciones con clientes.
telemarketing.

4. Aplicaciones de gestion de relaciones con el
cliente (CRM).

UNIDAD DIDACTICA 4. RESOLUCION DE
CONFLICTOS Y RECLAMACIONES PROPIOS DE
LA VENTA

1. Conflictos y reclamaciones en la venta.
2. Gestion de quejas y reclamaciones.
3. Resolucion de reclamaciones.

UNIDAD FORMATIVA 3. VENTA ONLINE

UNIDAD DIDACTICA 1. INTERNET COMO CANAL
DE VENTA

Las relaciones comerciales a través de Internet.
Utilidades de los sistemas online.

Modelos de comercio a través de Internet.
Servidores online.
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UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO COMERCIAL DE
PAGINAS WEB

A

2L

El internauta como cliente potencial y real.
Criterios comerciales en el disefio comercial de
paginas web.

Tiendas virtuales.

Medios de pago en Internet.

Conflictos y reclamaciones de clientes.
Aplicaciones a nivel usuario para el disefio de
paginas web comerciales: gestion de contenidos.

MODULO 4. PROMOCIONES COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. PROMOCION EN EL PUNTO
DE VENTA

A

BRI

Comunicacion comercial.

Planificacion de actividades promocionales segun
el pablico objetivo.

La promocion del fabricante y del establecimiento.
Formas de promocion dirigidas al consumidor.
Seleccion 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

—

»

Definicion y alcance del merchandising.

Tipos de elementos de publicidad en el punto de
venta.

Técnicas de rotulacion y serigrafia.

Mensajes promocionales.

Aplicaciones informéticas para la autoedicion de
folletos y carteles publicitarios.

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL DE LAS
ACCIONES PROMOCIONALES

Criterios de control de las acciones
promocionales.

Célculo de indices y ratios econémico-financieros
Andlisis de resultados

Aplicacion de medidas correctoras en el punto de
venta.

Utilizacion de hojas de célculo informético para la
organizacioén y control del trabajo.
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UNIDAD DIDACTICA 4. ACCIONES
PROMOCIONALES ONLINE

1. Internet como canal de informacion y
comunicacion de la empresa/establecimiento.

2. Herramientas de promocion online, sitios y estilos
web para la promocién de espacios virtuales.

3. Péaginas web comerciales e informacionales

4. Elementos de la tienda y/o espacio virtual

5. Elementos de la promocion on line.

MODULO 5. INGLES PROFESIONAL PARA
ACTIVIDADES COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. ATENCION AL
CLIENTE/CONSUMIDOR EN INGLES

1. Terminologia especifica en las relaciones
comerciales con clientes.

2. Usos y estructuras habituales en la atencion al
cliente/consumidor.

3. Diferenciacion de estilos formal e informal en la
comunicacion comercial oral y escrita.

4. Tratamiento de reclamaciones o quejas de los
clientes/consumidores.

5. Simulacion de situaciones de atencion al cliente y
resolucion de reclamaciones con fluidez y
naturalidad.

UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS
DE VENTA EN INGLES

1. Presentacién de productos/servicios.

2. Pautas y convenciones habituales para la
deteccion de necesidades de los
clientes/consumidores.

3. Foérmulas para la expresién y comparacion de
condiciones de venta.

4. Férmulas para el tratamiento de objeciones del
cliente/consumidor.

5. Estructuras sintacticas y usos habituales en la
venta telefénica.

6. Simulacion de situaciones comerciales habituales
con clientes. presentacion de productos/servicios,
entre otros.

UNIDAD DIDACTICA 3. COMUNICACION
COMERCIAL ESCRITA EN INGLES

1. Estructura y terminologia habitual en la
documentacion comercial béasica.

2. Cumplimentacion de documentacion comercial
béasica en inglés.

3. Redaccién de correspondencia comercial.

4. Estructura y férmulas habituales en la elaboracién
de documentos de comunicacion interna en la
empresa en inglés.

5. Elaboracién de informes y presentaciones
comerciales en inglés.

6. Estructuras sintacticas utilizadas habitualmente en
el comercio electronico para incentivar la venta.

7. Abreviaturas y usos habituales en la comunicacién
escrita con diferentes soportes.
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