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MASTER EN DIRECCION COMERCIAL EN LA EMPRESA

DESTINATARIOS

El Programa est4d especialmente disefiado para aquellas
personas que estén interesadas en adquirir conocimientos
sobre Direccion Comercial en la Empresa y que quieran
asegurarse un recorrido ascendente en esta area, con una
especial elevacion y consolidacion de competencias.

Permite conocer las nociones béasicas sobre el comercio
electronico, las ventajas e inconvenientes que supone, saber en
gué consisten las Webs 2.0 y sus caracteristicas, las tiendas
virtuales y los tipos que exiten, organizar correctamente un
equipo de ventas, especializar al personal de Ventas en funcion
de diferentes criterios, entre otros conceptos relacionados.
Ademas, al final de cada unidad didactica el alumno/a
encontrara ejercicios de autoevaluacién que le permitira hacer
un seguimiento de los conocimientos adquiridos a lo largo del
curso de forma autonoma.

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.

IMPORTE

VALOR ORIGINAL:-2080-€
VALOR ACTUAL: 520 €

ELBS

BUSINESS SCHOOL

FICHA TECNICA

CARGA HORARIA
300H

MODALIDAD
ONLINE

*La modalidad incluye médulos
con clases en directo.

CURSO INICIAL
ONLINE

TUTORIAS
PERSONALIZADAS

IDIOMA
ESPANOL

DURACION
HASTA UN ANO

*Prorrogable
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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 LOGISTICA EXPERTO EN CADENA DE
SUMINISTROS”, de ELBS ESCUELA DE LIDERAZGO.

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

Ademas, dispone del reconocimiento Cum Laude. Este distintivo lo otorga Emagister a los
centros educativos y escuelas de negocios, que hayan recibido la mejor valoracion de los

servicios formativos prestados por los estudiantes.



CONTENIDO FORMATIVO

DIRECCION COMERCIAL

INTRODUCCION

BLOQUE 1. FUNDAMENTOS DE LA DIRECCION COMERCIAL
MODULO 1. INTRODUCCION A LA DIRECCION COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTOS BASICOS
1. Historia y evolucién

UNIDAD DIDACTICA 2. IMPORTANCIA EN EL ENTORNO EMPRESARIAL

1. Sector del comercio y la intermediacién comercial
2. Sistema de distribucién comercial en la economia

UNIDAD DIDACTICA 3. ENTORNO DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL
1. Factores externos e internos que influyen en la actividad

UNIDAD DIDACTICA 4. ANALISIS DE MERCADO

1. Métodos y técnicas de investigacion
2. Segmentacion y targeting
3. Herramientas de andlisis

-SWOT

-PESTEL

-Porter

-Otras herramientas

UNIDAD DIDACTICA 5. OPORTUNIDADES DE NEGOCIO

1. Identificacion y evaluacién de oportunidades
2. Innovacioén y adaptacion al mercado

UNIDAD DIDACTICA 6. FORMULACION DEL PLAN DE NEGOCIO
1. Implementacion y seguimiento

RESUMEN
AUTOEVALUACION

MODULO 2. MARCO JURIDICO, PRACTICAS CONTRACTUALES Y
VIABILIDAD ECONOMICA DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. LEY DE SOCIEDADES DE CAPITAL

UNIDAD DIDACTICA 2. PRINCIPIOS DE ADMINISTRACION LABORAL

1. Seguridad Social
2. Contratacion

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTRATO DE AGENCIA COMERCIAL



1. Otros contratos de intermediacion

UNIDAD DIDACTICA 4. FUENTES DE FINANCIACION DE LA ACTIVIDAD

1. Instrumentos basicos de analisis econdmica-financiero de la actividad
2. El equilibrio patrimonial y sus efectos sobre la actividad

RESUMEN

AUTOEVALUACION

BLOQUE 2. MARKETING Y COMERCIO
MODULO 3. MARKETING

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING TRADICIONAL
1. Las 4P de marketing

UNIDAD DIDACTICA 2. DEL MARKETING TRADICIONAL AL MARKETING
DIGITAL

1.Las4E vy 4F

2. Medios del marketing digital
-Medios pagados
-Medios propios
-Medios ganados

3. Objetivos de marketing digital

UNIDAD DIDACTICA 3. ESTRATEGIAS DE MARKETING

1. Estrategias inbound marketing
-Posicionamiento web
-Marketing de contenidos
-E-mail marketing
-Marketing viral
-Video marketing
-Reputacion online
2. Estrategias de outbound marketing
-Publicidad display
-Intersitials
-Remarketing o retargeting
-Spots audiovisuales
-Campanas en redes sociales
-Correo publicitario no deseado o spam

RESUMEN
AUTOEVALUACION
MODULO 4. MERCADO Y CONSUMIDOR

UNIDAD DIDAC;TICA 1. CONCEPTO Y RELEVANCIA DE LA
SEGMENTACION

1. Segmentacion demografica
2. Segmentacion geografica
3. Segmentacion psicogréafica
4. Segmentacién conductual

UNIDAD DIDACTICA 2. PROCESO DE SEGMENTACION



UNIDAD DIDACTICA 3. ANALISIS DEL CONSUMIDOR

1. Factores que influyen en la decision de compra
-Factores culturales
-Factores sociales
-Factores personales
-Factores psicologicos
2. Proceso de decision de compra
3. Importancia de entender al consumidor en la direccion comercial

RESUMEN
AUTOEVALUACION

M()DULQ 5. ANALISIS DE LA COMPETENCIA Y MARKETING
ESTRATEGICO

UNIDAD DIDACTICA 1. DEFINICION Y PROPOSITO DE ANALISIS
COMPETITIVO

1. Analisis del macroentorno
-Factores socioculturales
-Factores politicos y legales
-Factores econdémicos
-Factores tecnoldgicos y cientificos

2. Analisis del microentorno
-Recursos y capacidades de la empresa
-Proveedores
-Intermediarios
-Clientes
-Competencia

UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

1. Identificacion, evaluacion y seleccion de la competencia
2. Niveles de la competencia
3. Métodos para identificar la competencia
4. Analisis de los competidores
-Benchmarking
5. Ventaja competitiva

UNIDAD DIDACTICA 3. ANALISIS DAFO

RESUMEN

AUTOEVALUACION

MODULO 6. PLANIFICACION Y DESARROLLO DE PRODUCTOS

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION AL DESARROLLO DE
PRODUCTOS

1. Relevancia en la direcciéon comercial
2. Evolucion y tendencias actuales

UNIDAD DIDACTICA 2. FASES DEL PROCESO DE DESARROLLO
1. Investigacion y andlisis de mercado



2. Generacion de ideas y brainstorming
3. Evaluacion y seleccion de ideas

4. Desarrollo y disefio del producto

5. Pruebas y prototipado

6. Comercializacion y lanzamiento

UNIDAD DIDACTICA 3. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

1. Etapas y caracteristicas
2. Estrategias para cada etapa del ciclo

UNIDAD DIDACTICA 4. INTEGRACION CON ESTRATEGIAS
COMERCIALES

1. Coherencia entre producto y estrategia de mercado
RESUMEN
AUTOEVALUACION
MODULO 7. POLITICAS DE FIJACION DE PRECIOS

UNIDAD DIDACTICA 1. ANALISIS DE LA SENSIBILIDAD AL PRECIO

1. Discriminacion de precios
-Elasticidad precio-demanda

UNIDAD DIDACTICA 2. METODOS DE FIJACION DE PRECIOS

1. Politicas de descuento y promocion
-Descuentos por volumen
-Descuentos estacionales
-Promociones temporales

2. Precios dindmicos y personalizados

UNIDAD DIDACTICA 3. EL PRECIO COMO HERRAMIENTA COMPETITIVA

1. Ventajas e inconvenientes
2. Adaptabilidad y respuesta a cambios de mercado

UNIDAD DIDACTICA 4. IMPACTO DEL ENTORNO ECONOMICO EN LA
FIJACION DE PRECIOS

1. Inflacion y deflacion
RESUMEN
AUTOEVALUACION

MC)DULQ 8. PLANIFICACION Y OPTIMIZACION CONTINUADA DE LA
CAMPANA DE VENTAS

UNIDAD DIDACTICA 1. ANALISIS DE LA CARTERA DE CLIENTES
1. Identificacién de clientes de alto valor

UNIDAD DIDACTICA 2. PREVISION DE VENTAS

1. Técnicas de prediccion y proyeccion
2. Estrategias de captacion de nuevos clientes
3. Estrategias de fidelizacion y retencion de clientes



UNIDAD DIDACTICA 3. FIJACION DE OBJETIVOS Y CUOTAS

1. Establecimiento de metas a corto, medio y largo plazo
2. Cuotas por equipo y por vendedor
3. Alineacion con la estrategia global de la empresa

UNIDAD DIDACTICA 4. PLANIFICACION DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL
1. Calendarizacion y temporalidad
2. Coordinacion interdepartamental

UNIDAD DIDACTICA 5. IMPLANTACION Y OPTIMIZACION DEL CRM

1. Seleccion del sistema CRM adecuado
2. Integracién con otros sistemas de la empresa

RESUMEN
AUTOEVALUACION
MODULO 9. DISTRIBUCION Y LOGISTICA COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION Y ESTRATEGIAS COMERCIALES
1. Disefo de estrategias comerciales

UNIDAD DIDACTICA 2. LOGISTICA COMERCIAL EN LA GESTION DE
VENTAS

1. Importancia de la logistica en el proceso comercial
2. Cadena logistica
-Componentes
3. Planificacion y estrategia
-Analisis y prevision de la demanda
-Disefio de la red logistica
-Seleccion y valoracion de proveedores
-Estrategias de produccion y almacenamiento
-Optimizacién de costes

UNIDAD DIDACTICA 3. OPERADOR LOGISTICO

1. Ventajas de trabajar con operadores logisticos
2. Tipos de relacion con los operadores logisticos

UNIDAD DIDACTICA 4. PLATAFORMA LOGISITCA

1. Principales ventajas

2. Clases
-Centros integrados de mercancias
-Zonas de actividades logisticas
-Puertos secos
-Clusteres logisticos
-Plataformas logisticas de distribucion

RESUMEN

AUTOEVALUACION

MODULO 10. COMERCIO ELECTRONICO O E-COMMERCE
UNIDAD DIDACTICA 1. ORIGEN DEL COMERCIO ELECTRONICO



UNIDAD DIDACTICA 2. ITNRODUCCION AL COMERCIO ELECTRONICO

1. Ventajas del comercio electrénico
2. Inconvenientes del comercio electrénico

UNIDAD DIDACTICA 3. TIPOS DE COMERCIO ELECTRONICO

1. Transacciones entre las administraciones y otras personas fisicas o juridicas
(G20C)

2. Transacciones entre organizaciones (B2B)

3. Transacciones intraorganizacionales (B2E)

4. Transacciones entre empresas y consumidores finales (B2C)

5. Transacciones entre particulares (C2C)

6. Otras clasificaciones

UNIDAD DIDACTICA 4. CONTENT MANAGEMENT SYSTEM (CMS)

1. WordPress

2. WooCommerce
3. PrestaShop

4. Magento

UNIDAD DIDACTICA 5. ATENCION AL CLIENTE
1. Chats y bots

RESUMEN
AUTOEVALUACION

BLOQUE 3. EQUIPOS Y PERFILES EN LA DIRECCION COMERCIAL
MODULO 11. CAPACITACION COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. NECESIDAD DE LA FORMACION DEL EQUIPO

1. Importancia de la formacién en la direccion comercial
2. Beneficios de la formacién para el equipo y la empresa

UNIDAD DIDACTICA 2. MODALIDADES DE LA FORMACION

1. Presencial e online
2. Workshops, seminarios y conferencias
3. Formacion on-the-job y mentorias

UNIDAD DIDACTICA 3. FORMACION INICIAL Y DEL EQUIPO DE VENTAS

1. Onboarding e integracion en el equipo comercial

2. Herramientas y técnicas basicas de venta

3. Conocimiento del producto o servicio

4. Adaptacion a cambios del mercado y tendencias emergentes
5. Desarrollo de habilidades avanzadas y especializadas

RESUMEN

AUTOEVALUACION

MODULO 12. CAPTACION Y RETRIBUCION DE VENDEDORES
UNIDAD DIDACTICA 1. IDENTIFICACION DE NECESIDADES DE



CONTRATACION
1. Canales y herramientas para el reclutamiento

UNIDAD DIDACTICA 2. PROCESO DE SELECCION DE VENDEDORES

1. Entrevistas estructuradas y no estructuradas
2. Pruebas psicométricas y de habilidad
3. Role playing y simulaciones de ventas

UNIDAD DIDACTICA 3. SISTEMAS DE RETRIBUCION

1. Tipos de sistemas retributivos

2. Beneficios e incentivos adicionales

3. Establecimiento de metas y objetivos para la retribucién variable
4. Evaluacion y revision periddica del sistema de retribucion

RESUMEN
AUTOEVALUACION
MODULO 13. PERFIL Y HABILIDADES DEL DIRECTOR COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. DIRECCION Y LIDERAZGO
1. Diferencias entre director y lider

UNIDAD DIDACTICA 2. MODELOS DE LIDERAZGO

. Liderazgo carismatico

. Liderazgo transaccional

. Liderazgo transformacional
. Liderazgo situacional

. Liderazgo autocrético

. Liderazgo democratico

. Liderazgo laissez faire

UNIDAD DIDACTICA 3. HABILIDADES EN EL MUNDO LABORAL

1. Orientacion al cambio
-Adaptacion a las transformaciones
2. Flexibilidad
-Flexibilidad y productividad
-Resistencia al cambio
. Empatia
. Asertividad
. Negociacion
. Motivacion
. Creatividad

UNIDAD DIDACTICA 4. CONTROL Y ORGANIZACION DEL EQUIPO
COMERCIAL

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

~NOoO O, WNE

~No ok w

RESUMEN
AUTOEVALUACION
MODULO 14. COACHING EJECUTIVO



UNIDAD DIDACTICA 1. PRINCIPIOS Y FUNDAMENTOS DEL COACHING

1. Diferencias entre coaching, mentoria y consultoria
2. Beneficios y alcance del coaching

UNIDAD DIDACTICA 2. BASES DEL COACHING EJECUTIVO

1. Ventajas de la implantacién del coaching ejecutivo
2. Consecucién de objetivos empresariales

UNIDAD DIDACTICA 3. ESTRUCTURA DE UN PROCESO DE COACHING
EJECUTIVO

. Andlisis de la organizacién

. Planificacién de programa

. Evaluacién

. Devolucion de la informacion de la evaluacion
. Disefio de un plan de accién individualizado

. Puesta en marcha del plan

. Sesiones de seguimiento

. Evaluaciones periddicas

O~NO O WNE

UNIDAD DIDACTICA 4. COACHING DE EQUIPOS

1. Elementos clave del coaching de equipos
2. Proceso del coaching de equipos

RESUMEN

AUTOEVALUACION
SOLUCIONARIO

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA



