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ESCUELA DE POSTGRADO
DE ECONOMIA Y FINANZAS




MASTER EN ESTRATEGIA COMERCIAL Y PLAN DE VENTAS +

MASTER EN COMERCIO ELECTRONICO

DESTINATARIOS

El postgrado esta especialmente disefiado para aquellas
personas que estén interesadas en adquirir habilidades sobre
este ambito y que quieran asegurarse un recorrido con una
especial elevacion y consolidaciéon de competencias.

Permite adquirir conocimientos de la organizacién comercial, la
gestion de la fuerza de ventas y equipos comerciales, las
operaciones de venta, las promociones comerciales y el inglés
profesional para actividades comerciales. Por otro lado, se
especifica en las TIC del comercio digital y del comercio
electrénico, desarrollando conceptos y capacidades sobre el
proceso de compra y el comportamiento del consumidor, las
bases de un negocio online, el disefio web, las condiciones de
compra, la seguridad, las formas de pago en el comercio digital,
la gestion del stock en el e-commerce, la estrategia de
marketing, el marketing digital y el de las redes sociales, el
posicionamiento y analitica web, la atencién al cliente y la
fidelizacion. Ademas, al finalizar cada unidad didactica, el
alumno dispondra de ejercicios de autoevaluacion que le
permitiran valorar los conocimientos adquiridos.

El alumno recibira acceso a un curso inicial donde encontrara
informacion sobre la metodologia de aprendizaje, la titulacion
gue recibird, el funcionamiento del Campus Virtual, qué hacer
una vez el alumno haya finalizado e informacion sobre Grupo
Esneca Formacion. Ademas, el alumno dispondra de un
servicio de clases en directo.
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FICHA TECNICA

CARGA HORARIA
600H

MODALIDAD
ONLINE

*La modalidad incluye médulos
con clases en directo.

CURSO INICIAL
ONLINE

TUTORIAS
PERSONALIZADAS

IDIOMA
ESPANOL

DURACION
HASTA UN ANO

*Prorrogable

Al ESCUELA DE POSTGRADO
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CERTIFICACION OBTENIDA

Una vez finalizados los estudios y superadas las pruebas de evaluacion, el alumno recibira
un diploma que certifica el “MASTER EN ESTRATEGIA COMERCIAL Y PLAN DE
VENTAS + MASTER EN COMERCIO ELECTRONICO”, de la ESCUELA DE POSTGRADO
DE ECONOMIA Y FINANZAS, avalada por nuestra condicion de socios de la CECAP y

AEEN, maximas instituciones espafolas en formacion y de calidad.

Los diplomas, ademas, llevan el sello de Notario Europeo, que da fe de la validez,

contenidos y autenticidad del titulo a nivel nacional e internacional.



CONTENIDO FORMATIVO

PARTE 1

DIRECCION Y ESTRATEGIAS DE LA ACTIVIDAD E INTERMEDIACION
COMERCIAL

. El sector del comercio y la intermediacion comercial.
. El sistema de distribuciéon comercial en la economia.
. Fuentes de informacién comercial.

. El comercio electrénico.

A OWONPEF

. El entorno de la actividad.

. Analisis de mercado.

. Oportunidades de negocio.

. Formulacion del plan de negocio.

A OWNPF

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

OO WNPE

. Planificacion y estrategias comerciales.

. Promocion de ventas.

. La logistica comercial en la gestion de ventas de productos y servicios.

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

. Redes al servicio de la actividad comercial.

A OWONPEF
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PARTE 2
CONTABILIDAD Y ANALITICA CONTABLE

MODULO 1. CONTABILIDAD

. Tipos de contabilidad
. Relacion con las finanzas
. Regulacion contable

. Masas patrimoniales

-Activos

-Pasivos

-Patrimonio neto
-Balance de situacion

MODULO 2. HECHOS CONTABLES

. Variacion de los bienes patrimoniales

-Tipos de hechos contables
-Cuenta
-Partida doble

. Libro diario
. Libro mayor
. Balance de comprobacion

-Recomendaciones

MODULO 3. RESULTADO DE LA EMPRESA

N =

. Ingresos

-Operacionales y no operacionales

. Gastos

-Operacionales y no operacionales

. Consumo de materiales
. Amortizacion



1. Ordenacion de la cuenta de resultados
2. Cuenta de resultados en las NIIF y en el PGC

MODULO 4. INTERPRETACION DE LA DOCUMENTACION Y LA
NORMATIVA MERCANTIL Y CONTABLE

. Procedimientos y registros necesarios

. Documentos destinados a la formalizacion de operaciones comerciales y
financieras

. Leyes que regulan las relaciones comerciales

. Coherencia entre la documentacion y la normativa

. Identificacion de posibles errores o fraudes

. Ingreso-cobro

. Gasto-pago

N
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1. Segun su tamafio
2. Segun su forma juridica
3. Segun su actividad econémica
-Clasificacion Nacional de Actividades Econémicas (CNAE-2009)
-Clasificacion segun el Impuesto de Actividades Econdmicas (IAE)
4. Segun su ambito geogréfico

. Balance de situacion
. Fondo de maniobra
. Inventario y masas patrimoniales
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MODULO 5. CONTABILIDAD DE GESTION

1. Contabilidad de gestion vs. contabilidad financiera

. Costes fijos y variables
. Costes directos e indirectos
. Costes historicos y previstos
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. Empresas uniproducto

. Empresas multiproducto
-Direct costing
-Full costing
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3. Sistema ABC

MODULO 6. PGC Y LIBROS CONTABLES

1. Plan de cuentas

. Marco conceptual de la contabilidad
. Normas de registro y valoracion

. Cuentas anuales

. Cuadro de cuentas

. Definiciones y relaciones contables

O WNE

. Libros obligatorios
. Libros voluntarios
. Legalizacion y conservacion de los libros
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MODULO 7. REGISTROS CONTABLES DE LA ACTIVIDAD
EMPRESARIAL

1. La partida doble

2. Balance de comprobacién de sumas y saldos
3. Amortizacién y provision

4. Periodificacién de gastos e ingresos

1. Libros oficiales
2. Cbdigo deontologico



3. El delito contable
4. Normativa mercantil en torno al secreto contable

MODULO 8. CONTABILIDAD DEL IVA EN LOS LIBROS AUXILIARES

. Operaciones sujetas al IVA

. Operaciones no sujetas al IVA
. Operaciones exentas al IVA

. Inversién de sujeto pasivo

AP OWONPE

. Tipos de IVA general

. Tipos de IVA reducido

. Tipos de IVA superreducido

. Tipos impositivos del 5 % y el 0 %

A OWONPE

. Tratamiento fiscal del IVA en las operaciones intracomunitarias
. Requisitos y obligaciones para las operaciones intracomunitarias
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. Obligaciones de liquidacién del IVA
. Periodicidad de la liquidacion del IVA

N

MODULO 9. DOCUMENTACION COMERCIAL

1. Cheque
-Tipos de cheques
2. Letra de cambio
-Tipos de letras de cambio
3. Libranza
4. Pagaré
-Tipos de pagaré

. Pedido
. Albaran
-Tipos de albaran
3. Recibo
-Tipos de recibo

N



4. Tique
5. Factura
-Tipos de factura
6. Comprobante de pago
7. Notas de contabilidad, de débito y de crédito

MODULO 10. ANALISIS DE LA CONTABILIDAD

. Célculo de porcentajes
. Representacion gréfica
. Estado de origen y aplicacién de fondos
. Estado de flujos de efectivo
. Estado de cambios en el patrimonio neto
. Estudio de las ratios

-Ratio de endeudamiento

-Ratio de liquidez

-Ratio de cobro y pago

-Ratio de rotacion
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. Calculo de porcentajes

. Representacion grafica

. Tasa de expansion de las ventas

. Destino de cada 100 unidades monetarias vendidas
. Andlisis de los gastos

. Punto de equilibrio
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. Rendimiento del activo
. Rentabilidad del patrimonio neto

N

MODULO 11. APLICACIONES INFORMATICAS DE CONTABILIDAD

1. Prestaciones y funcionalidades
2. Tipos de software disponibles
-Factores a tener en cuenta al elegir un programa contable

1. Introduccién de los datos correspondientes



1. Instalacion y utilizacién de aplicaciones informaticas actualizadas
2. Realizacion de copias de seguridad

MC)DULQ 12. REGISTRO CONTABLE A TRAVES DE APLICACIONES
INFORMATICAS

1. Utilidades de los asientos contables
2. Introduccion de asientos que permitan el calculo automatico del IVA
3. Utilizacién de asientos predefinidos para operaciones habituales

1. Balance de comprobacion de sumas y saldos
2. Realizacion del cierre del ejercicio



PARTE 3
GESTION FISCAL

MODULO 1. INTRODUCCION A LA GESTION FISCAL

N =

. Tasas
. Contribuciones especiales
. Impuestos

. Impuesto sobre actividades econdémicas (IAE)
. Impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos juridicos documentados

(ITPyAJD)

. Territorio espafiol
. Regimenes forales
. Otros regimenes especiales por razon de territorio

MODULO 2. IMPUESTO SOBRE SOCIEDADES |
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. Atribucion de rentas
. Criterios de atribucion de las rentas

. Residencia y domicilio fiscal

. Rentas no sujetas

. Entidades totalmente exentas
. Entidades parcialmente exentas
. Entidades e instituciones sin animo de lucro



1. Requisitos para la deducibilidad de las amortizaciones
2. Métodos contables de depreciacion

1. Deducciones de pérdidas por deterioro de valor de elementos patrimoniales

MODULO 3. IMPUESTO SOBRE SOCIEDADES II

1. Operaciones a plazos

1. Tipo general
2. Tipos especificos

MODULO 4. IMPUESTO SOBRE EL VALOR ANADIDO |

1. Naturaleza del impuesto
-Impuesto indirecto
-Impuesto sobre el consumo

2. Aplicacién del impuesto



3. Ambito espacial de aplicacion del impuesto
-Normativa estatal del impuesto
-Normativa de cesion de tributos a las comunidades autbnomas
-Normativa foral del impuesto
-Delimitacion con el concepto de TPO del ITP y AJD

1. Concepto de entregas de bienes y prestaciones de servicios
-Entregas de bienes
-Operaciones asimiladas a las entregas de bienes
-Prestacién de servicios
-Operaciones asimiladas a las prestaciones de servicios
-Actividad empresarial o profesional
-Operaciones realizadas en el territorio
-Lugar de realizacion de las entregas de bienes
-Lugar de realizacion de las prestaciones de servicios
-Operaciones no sujetas
-Operaciones exentas

2. Concepto de adquisiciones intracomunitarias e importaciones de bienes
-Adquisiciones intracomunitarias de bienes
-Importaciones de bienes
-Operaciones realizadas en el territorio
-Operaciones no sujetas
-Operaciones exentas

. Regla general

. Reglas especiales

. Responsables del impuesto
. Repercusion del impuesto

A OWNPE

. Regla general
. Reglas especiales

N

SOLUCIONARIO
MODULO 5. IMPUESTO SOBRE EL VALOR ANADIDO Il

1. Regla general
2. Reglas especiales
3. Madificacion de la base imponible

1. Tipo impositivo general
2. Tipo impositivo reducido
3. Tipo impositivo superreducido
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. Derecho a la deduccién

-Limitaciones del derecho a deducir
-Exclusiones y restricciones del derecho a deducir

. Plazo de devolucioén

. Autoliquidacion del IVA

. Régimen simplificado
. Régimen especial de la agricultura, ganaderia y pesca
. Régimen especial de los bienes usados, objetos de arte, antigiiedades y objetos

de coleccioén

. Régimen especial del recargo de equivalencias

. Régimen especial del grupo de entidades

. Régimen especial de las agencias de viajes

. Régimen especial del criterio de caja

. Régimen especial aplicable a las operaciones con oro de inversion

. Régimen especial aplicable a los servicios de telecomunicaciones, de radiodifusion

o de television y a los prestados por via electrénica

M,C')DULO 6. IMPUESTO SOBRE LA RENTA DE LAS PERSONAS
FISICAS |

1.

2
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Regulacion del IRPF

. Ambito espacial de aplicacion del IRPF

. Rentas no sujetas
. Rentas exentas

. Contribuyentes que tienen su residencia habitual en territorio espafiol
. Contribuyentes que tienen su residencia habitual en territorio extranjero

. Esquema de liquidacion del IRPF
. Base imponible

-Renta general
-Renta del ahorro
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. Caracteristicas de los rendimientos del trabajo

-Tipos de rendimientos del trabajo

. Rendimientos del trabajo en especie

-Rendimientos en especie no sujetos o0 exentos
-Reglas de valoracién de los rendimientos en especie

. Rendimientos integros del trabajo

-Tipos de reducciones por rendimientos integros

. Rendimiento neto del trabajo
. Individualizacion de los rendimientos del trabajo
. Imputacion temporal de los rendimientos del trabajo

I\/I,ODULO 7. IMPUESTO SOBRE LA RENTA DE LAS PERSONAS
FISICAS I
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. Rendimientos del capital inmobiliario

-Rendimientos derivados del arrendamiento
-Rendimientos integros del capital inmobiliario
-Rendimiento neto del capital inmobiliario
-Rendimiento neto reducido del capital inmobiliario

. Rendimientos del capital mobiliario

-Rendimientos integros del capital mobiliario
-Rendimiento neto del capital mobiliario

. Individualizacion de los rendimientos del capital
. Imputacion temporal de los rendimientos del capital

. Elementos patrimoniales afectos

. Métodos de determinacion del rendimiento neto

. Individualizacién de los rendimientos de actividades econdmicas

. Imputacion temporal de los rendimientos de actividades econdémicas
. Reducciones del rendimiento neto

. Deduccion por inversion en vivienda habitual

. Deduccion por inversion en empresas de nueva o reciente creacion

. Deduccion por alquiler de la vivienda habitual

. Deducciones por donativos y otras aportaciones

. Deduccién por actuaciones para la proteccion y difusion del Patrimonio Historico

Espafiol y del Patrimonio Mundial

. Deducciones por familia numerosa o personas con discapacidad a cargo

. Deduccién por maternidad

. Deducciones por rentas obtenidas en Ceuta o Melilla

. Deduccién por inversiones en Canarias (DIC)

. Deduccién para las unidades familiares con miembros en otro Estado de la Unidn

Europea

. Deducciones por incentivos y estimulos a la inversion empresarial



SOLUCIONARIO
BIBLIOGRAFIA



PARTE 4
GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y EQUIPOS COMERCIALES

A OWNPE A OWNPF
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. Definicion y conceptos clave

. Establecimiento de los objetivos de venta
. Prediccion de los objetivos de venta

. El sistema de direccion por objetivos

. El reclutamiento del vendedor

. El proceso de seleccion de vendedores
. Sistemas de retribucion de vendedores

. La acogida del vendedor de la empresa

. Dinamizacién y direccién de equipos comerciales
. Estilos de mando y liderazgo

. Las funciones del lider

. La motivacion y reanimacion del equipo comercial
. El' lider como mentor

. Evaluacion del desempefio comercial

. Las variables de control

. Los parametros de control

. Los instrumentos de control

. Andlisis y evaluacion del desempeiio de los miembros del equipo comercial

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

cliente

. Necesidad de la formacién del equipo

. Modalidades de la formacién

. La formacion inicial del vendedor

. La formacion permanente del equipo de ventas

. Teoria del conflicto en entornos de trabajo
. Identificacion del conflicto
. La resolucién del conflicto



PARTE 5
ORGANIZACION DE PROCESOS DE VENTA
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. Estructura del entorno comercial
. Formulas y formatos comerciales
. Evolucién y tendencias de la comercializacion y distribucién comercial. Fuentes de

informacion y actualizacién comercial

. Estructura y proceso comercial en la empresa
. Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos

comerciales

. Normativa general sobre comercio
. Derechos del consumidor

. El vendedor profesional
. Organizacion del trabajo del vendedor profesional
. Manejo de las herramientas de gestion de tareas y planificacion de visitas

. Documentos comerciales

. Documentos propios de la compraventa

. Elaboracion de la documentacion

. Aplicaciones informaticas para la elaboracion y organizacion de la documentacion

comercial

. Operativa béasica de célculo aplicado a la venta

. Calculo de PVP (Precio de venta al publico)

. Estimacion de costes de la actividad comercial

. Fiscalidad

. Calculo 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, facturacion y cuentas de

clientes

. Herramientas e instrumentos para el calculo aplicados a la venta



PARTE 6
TECNICAS DE VENTA

. Tipos de venta

. Fases del proceso de venta

. Preparacion de la venta

. Aproximacion al cliente

. Analisis del producto/servicio
. El argumentario de ventas

OO WNBE

. Presentacion y demostracién del producto/servicio
. Demostraciones ante un gran numero 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 comunicacién no presenciales

O~NO OO WNE

. La confianza y las relaciones comerciales

. Estrategias de fidelizacion

. Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing
. Aplicaciones de gestion de relaciones con el cliente (CRM)

A OWNPEP

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



PARTE 7
VENTA ONLINE

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

. Modelos de comercio a través de Internet

. Servidores online

A OWNPF

. 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

OUTPh,WNEF



PARTE 8
PROMOCIONES EN ESPACIOS COMERCIALES
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. Comunicacion comercial

. Planificacién de actividades promocionales segun el publico objetivo

. La promocion del fabricante y del establecimiento

. Formas de promocion dirigidas al consumidor

. Seleccién de acciones

. Animacion de puntos calientes y frios en el establecimiento comercial

. Utilizacion de aplicaciones informaticas de gestion de proyectos/tareas

. Definicién y alcance del merchandising

. Tipos de elementos de publicidad en el punto de venta

. Técnicas de rotulacién y serigrafia

. Mensajes promocionales

. Aplicaciones informéaticas para la autoedicion de folletos y carteles publicitarios

. 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 informatico para la organizacién y control del trabajo

. 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 promocion online



PARTE 9
INGLES PROFESIONAL PARA ACTIVIDADES COMERCIALES
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. Terminologia especifica en las relaciones comerciales con clientes
. Usos y estructuras habituales en la atencién al cliente/consumidor
. Diferenciacion de estilos formal e informal en la comunicacién comercial oral y

escrita

. Tratamiento de reclamaciones o quejas de los clientes/consumidores
. Simulacién de situaciones de atencién al cliente y resolucion de reclamaciones con

fluidez y naturalidad

. Presentacion de productos/servicios
. Pautas y convenciones habituales para la deteccion de necesidades de los

clientes/consumidores

. Formulas para la expresion y comparacion de condiciones de venta

. Formulas para el tratamiento de objeciones del cliente/consumidor

. Estructuras sintacticas y usos habituales en la venta telefénica

. Simulacién de situaciones comerciales habituales con clientes: presentacion de

productos/servicios

. Estructura y terminologia en la documentacion comercial basica

. Cumplimentacion de documentacién comercial basica en Inglés

. Redaccién de correspondencia comercial

. Estructura y formulas habituales en la elaboracion de documentos de

comunicacion interna en la empresa en inglés

. Elaboracién de informes y presentaciones comerciales en Inglés
. Estructuras sintacticas utilizadas habitualmente en el comercio electronico para

incentivar la venta

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

Internet, Fax, Correo Electrénico, Carta u otros Analogos



PARTE 10
TIC EN COMERCIO DIGITAL Y COMERCIO ELECTRONICO

MODULO 1. INTRODUCCION AL COMERCIO DIGITAL

1. Origen
2. Ventajas y desventajas
3. Tipos

1. Desarrollo de las TIC
2. Internet

3. Recursos digitales

4. Habilidades digitales

MODULO 2. PROCESO DE COMPRA Y COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR

1. Fases de la decisién de compra
2. Factores influyentes en la decision de compra

1. Tipos de consumidores
2. Necesidades del consumidor
3. Modelos de comportamiento de los usuarios en el entorno digital

MODULO 3. BASES DE UN NEGOCIO ONLINE



1. Presupuesto

MODULO 4. DISENO WEB

1. Accesibilidad
2. Usabilidad
3. Interfaz

1. Estructura basica de un documento HTML

. Inicio 0 home

. Categorias

. Fichas del producto
. Carrito de compra

A OWNPE

MODULO 5. CONDICIONES DE COMPRA

1. Proteccion de datos



1. A domicilio
2. Puntos de entrega
3. Click & collect

MODULO 6. SEGURIDAD

1. Ataques a contrasefias

2. Atagues a conexiones

3. Ataques por ingenieria social
4. Ataques por malware

1. Configuracién de un protocolo de seguridad

MODULO 7. FORMAS DE PAGO EN EL COMERCIO DIGITAL



MODULO 8. GESTION DEL STOCK EN E-COMMERCE

1. Tipos de stock
2. Stock de seguridad
3. Margen comercial

1. Sistemas de control de existencias
2. Sistemas de organizacién de stock

MODULO 9. ESTRATEGIA DE MARKETING

1. Antecedentes
2. Marketing tradicional y las 4P

1. Identidad corporativa
2. Imagen de marca

MODULO 10. MARKETING DIGITAL

1.4Ey 4F
2. Medios del marketing digital
3. Objetivos del marketing digital



MODULO 11. MARKETING EN LAS REDES SOCIALES

1.
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Tipos

. Utilidad en el comercio

. Facebook
. Instagram
. Twitter

. LinkedIn

. TikTok

. YouTube
. Otras

. Elaboraciéon de un social media plan
. Gestion de crisis

MODULO 12. POSICIONAMIENTO WEB

A OWNPEF

. Motores de busqueda

. Posicionamiento en buscadores
. Palabras clave

. Directrices para webmasters

. Estrategias de SEO
. Técnicas de SEO
. Disefio de una estrategia SEO



1. Conceptos béasicos de una estrategia SEM
2. Bases de una estrategia SEM
3. Google Ads

MODULO 13. ANALITICA WEB

1. Herramientas de analitica web
2. Auditoria web

. Audiencias

. Principales porcentajes
. Pagina de destino

. Evento

. Conversion

. Objetivo

. Visita o usuario Unico
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. Tipologias de cookies
. Eliminacion de cookies

N

MODULO 14. ATENCION AL CLIENTE Y FIDELIZACION

1. Fases de la atencion al cliente

1. Elementos de la comunicacion

2. Canales de comunicacion

3. Barreras en la comunicacion

4. Bases de una comunicacion efectiva

1. Estrategias



1. Grados de valoracion de la satisfaccion
2. Canales de valoracion



