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INTRODUCCION

Al finalizar el Master Universitario en Direccion Comercial y Ventas, estaras capacitado para disefar un
modelo de direccidon comercial, adaptado al plan estratégico y de transformacion digital de la compafia,
a partir del analisis de oportunidades en mercados tradicionales y emergentes, y la estrecha colaboracion
con diferentes areas claves dentro de la organizacion: desde marketing, analisis de datos, producto, logis-
tica, entre otras, junto con la direccion y liderazgo de un equipo de personas, que te permitan implemen-
tar un plan comercial que asegure el alcance de los objetivos de la empresa.

ASPECTOS DIFERENCIALES

- Master Oficial Reconocido: Nuestro Master es reconocido por el Ministerio de Educacion del Gobier-
no de Espana y avalado por su agencia de acreditacion, ANECA. Este Master esta reconocido tanto en la
Union Europea como en Latino América.

- Profesion de Presente y Futuro: El drea comercial es vital en el proceso de transformacién digital de
las empresas, las nuevas tecnologias han cambiado el comportamiento del consumidor, creando nuevos
modelos de negocios y canales de ventas, lo cual hace imprescindible un equipo comercial especializado.
Durante el 2020, los perfiles comerciales se posicionaron entre los 10 mas demandados, segun LinkedIny
Hays Recruiting.

- Enfoque Omnicanal: El master te brindara una vision global donde los canales offline y online se com-
binan, centrandose en el usuario para brindarle una mejor experiencia de compra, atrayendo y fidelizan-
do a clientes nuevos y recurrentes.

- Herramientas de Analisis: Usaras técnicas de analisis avanzadas para segmentacion de mercado y
posicionamiento de productos, ademas de herramientas de analisis de datos como CRM o Google
Analytics, con el fin de predecir, hacer simulaciones y optimizaciones, o testar resultados.

- Panel de expertos: En colaboracion con un panel expertos de 23 directivos del drea comercial y
ventas de empresas como Banco Santander, Telefénica, Bankinter, entre otras.



METODOLOGIA ONLINE

La metodologia online de la Universidad Europea se
centra en el estudiante y en garantizar un aprendizaje
eficaz y personalizado, acompanandolo en todo
momento para que logre sus objetivos. La tecnologia 'y
la innovacién nos permiten ofrecer un entorno dina-
mico y motivador, con la flexibilidad que necesita y las
herramientas que aseguran la calidad formativa.

El sistema de aprendizaje de la Universidad Europea
Online se basa en un aprendizaje experiencial, con el
que aprenderds de una forma facil y dinamica, a través
de casos practicos, recursos formativos, participacion
en debates, asistencia a clases virtuales y trabajo indi-
vidual y colaborativo, lo que favorece el aprendizaje.

Durante tu proceso de aprendizaje, contards con varios recursos que te facilitaran el proceso: clases
virtuales, que te permitiran participar y realizar tus propias aportaciones como si estuvieses en una
clase presencial, cuyo contenido queda grabado para que puedas acceder a él; claustro formado por
expertos que te guiaran y apoyaran durante todo tu aprendizaje, junto con los asistentes de programa
y de experiencia al estudiante. Ademas, contaras con evaluacién continua, con un seguimiento por
parte de los profesores, y un Campus Virtual que te permite acceder en todo momento a los materiales.

Evaluacion Continua Personalizacion

Sistema de evaluaciéon del Centrada en garantizar en
estudio que permite al estu- todo momento un aprendi-
diante asimilar los conteni- zaje eficaz, flexible y adapta-
dos de forma progresiva y do en forma y contenido a

eficaz segun avanza el curso. las necesidades del estu-
diante.

Tecnologia e Innovacién
Campus virtual basado en
una plataforma 4&gil, que
favorece el aprendizaje cola-
borativo y las herramientas
que aseguran la calidad
formativa.

Apoyo Docente

3 figuras especializadas en la
modalidad online: claustro
docente, asistentes de
programay equipo de expe-
riencia al estudiante. Su
objetivo es apoyar el mejor
desarrollo del alumno vy
resolver todas sus dudas.

Contenido Interactivo
Recursos dindmicos para
facilitar la comprension del
contenido y motivar al estu-
diante a ampliar sus conoci-
mientos: clases magistrales,
seminarios y tutorias sema-
nales virtuales.

Networking

Los estudiantes online
tendran acceso a la red
Alumni, profesores y empre-
sas. Se incrementa el valor
de mercado de los perfiles
de los alumnos, creando
profesionales altamente
atractivos en el mercado
laboral.



¢A QUIEN SE DIRIGE?

PERFIL DEL ALUMNO

Nuestro Master esta dirigido a:

- Graduados en Administracion de empresa, marketing y
negocios internacionales.

» Profesionales del ambito comercial y ventas con al menos
un ano de experiencia en el departamento comercial o de
ventas.

» Graduados en otras areas con inquietudes profesionales
de los negocios y las ventas.

COMPETENCIAS ADQUIRIDAS

« Aprenderas a implementar y supervisar un plan de accién comercial, que asegure el logro de los objeti-
vos de la empresa.

« Tendras la capacidad para definir, planificar y controlar objetivos comerciales y de ventas, plazos de
entrega al cliente, prioridades de negocio y calidad del trabajo.

« Te convertiras en un lider capaz de dirigir y motivar a las personas dentro del equipo comercial y de
ventas.

« Conoceras y pondrds en practica todo el potencial de las herramientas digitales para comercializar
productos y servicios a través de Internet.

« Aprenderds a usar técnicas de analisis avanzadas para segmentaciéon de mercado y posicionamiento de
productos, ademas de herramientas de andlisis de datos.

« Seras capaz de analizar y evaluar el resultado econémico- financiero de cada accién comercial, asi como
el impacto en el beneficio total de la compaiiia a corto y largo plazo.

« Podras desarrollar y crear una relacién comercial 6ptima con cada uno de los canales de distribuciéon
que forman parte de la cadena de valor de tus productos o servicios.

SALIDAS PROFESIONALES

El programa te dotard de diferentes conocimientos y capacidades que te permitirdn liderar equipos
comerciales dentro de cualquier sector.

Estaras capacitado para ocupar los siguientes cargos:

« Director Comercial/Ventas.

« Director de Expansion.

« Director Regional.

- Gerente de Desarrollo de Negocio.
- Jefe/Gerente de Ventas.

- Supervisor o ejecutivo de cuentas.
» Asesor/Analista Comercial.

- Responsable de Trade Marketing.
» Key Account Manager.



PLAN DE ESTUDIOS

MODULO |. COMPETENCIAS Y HABILIDADES DEL DIRECTOR DE VENTAS (6 ECTS)

Competencias y habilidades del director de ventas, se desarrolla en primer lugar con el objetivo de dar
una vision global del perfil profesional. Profundizando en la importancia de este puesto dentro de la
organizacién. Asimilando las nuevas tendencias, metodologias y herramientas. Investigando de una
manera aplicada cuales son las competencias y habilidades mas importantes que deben desarrollar.

* Nuevas tendencias en la direccién comercial y ventas.

- El departamento de la direccién comercial y ventas dentro de la organizacion.

» Perfil del puesto de director de ventas segun sector, competencias y habilidades.

« Manejo de los sistemas de informacién para la toma de decisiones comerciales: planificacién y control
de objetivos y plazos de entrega.

» Teorias de liderazgo y coaching.

- Habilidades directivas de comunicacién y negociacién. Introduccién al PNL2.

MODULO Il. PLANIFICACION Y GESTION DEL EQUIPO DE VENTAS (6 ECTS)

Planificacién y gestion del equipo de ventas, se analizara la relacidon entre la fuerza de ventas y el resto
de departamentos de una empresa, laimportancia de coordinacion vertical y horizontal, desde las accio-
nes mas tacticas y comerciales, hasta las mas estratégicas y corporativas. El alumno debera aprender a
manejar las técnicas mas avanzadas de captacién, gestion, supervision, remuneracion y motivacion de
equipos comerciales intergeneracionales, a partir de las herramientas necesarias para desarrollar toda la
politica comercial, de ventas y de distribucion.

» Seleccion e integracidon de la fuerza de ventas.

» La formacion de la fuerza de ventas.

- Sistemas de compensacion y desarrollo.

 Supervision y control de equipos comerciales, plan de accién comercial y objetivos.
« Impacto en los equipos de la transformacién digital.

- Teletrabajo, talento intergeneracional.

MODULO lll. GESTION FINANCIERA Y EVALUACION DE INVERSIONES (6 ECTS)

La neurociencia y el estudio del consumidor, se abordardn las nuevas técnicas de investigacion comer-
cial, desde la 6ptica mas amplia posible, para explicar, entender y predecir el comportamiento de
compra del consumidor, desde otras disciplinas como la neurologia, la psicologia, la sociologia y la
antropologia, que ayudan a entender mejor el proceso de decisién del consumidor, como un individuo
complejo y con necesidades y motivaciones Unicas, que resultaban dificiles de entender con los clasicos
estudios cuantitativos y cualitativos que se empleaban antiguamente.

« Técnicas cuantitativas de investigacién comercial y de mercados.

- Técnicas cualitativas de investigacion comercial y de mercados.

- Fundamentos del neuromarketing.

» Medidas Neurofisiolégicas para el estudio del comportamiento del consumidor.
- Estrategias de ventas basadas en el marketing sensorial y experiencial.

e Herramientas de medida y segmentacién de clientes.



PLAN DE ESTUDIOS

MODULO IV. DISTRIBUCION COMERCIAL Y LOGISTICA (6 ECTS)

Distribucién comercial y logistica, se analizaran los diferentes modelos de distribucion comercial que
existen, directos o indirectos, para entender en profundidad el canal completo de logistica, desde las
compras hasta las ventas, gestion de stock, almacén, estrategias de fijacidon de precios dindmicos, y logis-
tica multicanal.

* Introduccién a la distribucién comercial.

« Tipologia de las formas comerciales.

- Los canales comerciales. conformacién, tipologia y organizacion.

« Estrategias de fijacion de precios dinamicos.

« Selecciéon y gestion de canales comerciales y logisticos que permitan implementar y supervisar un plan
de accién comercial, de acuerdo con los objetivos de la empresa.

» Organizacioén espacial de los sistemas de distribucién comercial.

MODULO V. LAS NUEVAS HERRAMIENTAS DE GESTION DE LA RELACION CON EL
CLIENTE (6 ECTS)

Las nuevas herramientas de gestion y relaciéon con el cliente, se contemplan las herramientas mas practi-
cas de captacion, retencion y fidelizaciéon de clientes, desde la utilizacién y gestion de bases de datos
para la realizacién de acciones comerciales, hasta las distintas actividades de promocién y ventas, que se
pueden llevar a cabo en el propio canal de distribucién, o lo que se conoce bajo el término retail marke-
ting. El alumno sera capaz de concebir, gestionar y evaluar acciones de venta directa e interactiva, asi
como de utilizar las herramientas CRM, siendo capaz de entender las diferentes opciones que existen en
el mercado.

» Herramientas de captacién de clientes.

» Herramientas de retencién y fidelizacién de clientes.

- La gestion y tratamiento de bases de datos.

 La venta directa y los centros de contacto con clientes.

+ La eleccion del canal y el mensaje adecuado en funcidn del publico objetivo.
« Equipos internos vs equipos externos (outsourcing) en la gestiéon de ventas.
« Tipologias de CRM y su utilizacién dentro del equipo de ventas.

MODULO VI. LA INTEGRACION DE LOS CANALES DIGITALES EN LA ESTRATEGIA
COMERCIAL (6 ECTS)

La integracion de los canales digitales en la estrategia comercial estd dirigida a profundizar en las nuevas
tendencias digitales en el campo de los negocios, como son el comercio electrénico, las redes sociales,
el posicionamiento en buscadores y las diferentes acciones de comunicacion y ventas a partir de disposi-
tivos moviles y apps. En este médulo profundizaremos de forma eminentemente practica, en la utiliza-
cion de todas estas herramientas digitales, y el alumno sera capaz de crear su propia tienda virtual, como
parte imprescindible de una estrategia en el entorno digital.

 Las nuevas tendencias digitales en el ambito comercial.
« El comercio electrénico. Bases y normativas.
« Las redes sociales como nuevos canales de relacién y captacién de clientes.



PLAN DE ESTUDIOS

« El posicionamiento en buscadores, la importancia de las palabras claves en la estrategia comercial.
* Creacion de tienda virtual. Opciones en dispositivos moéviles y apps.
« Integracién estrategia de ventas online vs offline, y andlisis del resultado econédmico financiero.

MODULO VII. TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION (6 ECTS)

Técnicas de venta y negociacion, se analizaran en profundidad las diferentes técnicas de venta, comen-
zando por los aspectos mds importantes de todo el proceso, haciendo un recorrido minucioso por todas
las etapas desde la preparacion de una entrevista de ventas, cierre manejo de objeciones, hasta las dife-
rentes técnicas de negociacién, incluyendo la negociacién internacional, y la venta estratégica en entor-
nos complejos.

« Habilidades sociales en la gestién de reuniones comerciales, y la importancia de la comunicaciéon
verbal y no verbal.

- Key acconunt management.

» Tipologias de clientes, y diferentes técnicas de negociacidon y persuasion.

 Elementos de la negociacién. Preparacién de la entrevista comercial: argumentario, fases y cierre de
ventas.

 Fases de captacion, retencidén y recuperaciéon de clientes. Analisis rentabilidad por tipologia de cliente.
« Estrategia de venta omnicanal.

MODULO VIII. EL PLAN DE VENTAS DENTRO DEL PLAN ESTRATEGICO DE
MARKETING (6 ECTS)

El plan de ventas dentro del plan estratégico de marketing, se contemplan las diferentes fases y estruc-
tura de la planificacién de ventas, y su relacién con cada una de las etapas de desarrollo de un plan de
marketing, mostrando al alumno las nuevas formas persuasivas de presentacion de modelos de nego-
cio, siempre conociendo las diferentes metodologias investigadoras existentes, y cumpliendo con la
normativa académica aplicable.

« Fases y estructura de la planificaciéon de ventas.

« Etapas del desarrollo del plan de marketing.

» Control financiero del plan de ventas.

» Nuevas formas persuasivas de presentacion de modelos de negocio.
« Metodologia investigadora.

« Normativa académica.

MODULO IX. PRACTICAS PROFESIONALES (6 ECTS)

Aplicacion practica de las competencias adquiridas y los contenidos. El estudiante desempenara tareas
profesionales bajo la tutela de un supervisor o tutor empresarial, y un tutor académico, que guiaran este
proceso de introduccién en la aplicacién practica de las competencias y contenidos del programa.

MODULO X. TRABAJO DE FIN DE MASTER (6 ECTS)

Por ultimo, el médulo 10 dedicado al Trabajo Fin de Master (TFM), esta destinado a la elaboraciéon indivi-
dual o en equipo, de un trabajo original que se expondra ante tribunal para obtener el titulo de master.

 Propuesta de plan comercial y modelo de negocio dentro del plan estratégico de una empresa.
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