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EDUCA BUSINESS SCHOOL

SOMOS EDUCA BUSINESS SCHOOL

EDUCA Business School es una institucién de formacién online especializada en negocios. Como
miembro de la Comisién Internacional de Educacion a Distancia y con el prestigioso Certificado de
Calidad AENOR (normativa ISO 9001) nuestra institucién se distingue por su compromiso con la
excelencia educativa.

Nuestra oferta formativa, ademas de satisfacer las demandas del mercado laboral actual, puede
bonificarse como formacién continua para el personal trabajador, asi como ser homologados en
Oposiciones dentro de la Administracién Pablica. Las titulaciones de EDUCA Business School se
pueden certificarse con la Apostilla de La Haya dotandolos de validez internacional en mas de 160
paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

RANKINGS DE EDUCA BUSINESS SCHOOL

Educa Business School se engloba en el conjunto de EDUCA EDTECH Group, que ha sido reconocido
por su trabajo en el campo de la formacién online.

Todas las entidades bajo el sello EDUCA EDTECH 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. Gracias a ello ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e
internacional.
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BY EDUCA EDTECH

Educa Business School es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que esta compuesto por un
conjunto de experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las
entidades que lo fForman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacién y apuestan por
la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacién.
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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 participacion de distintas Universidades Internacionales que apuestan
por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnoldgico e investigacion.

\{:}, 1. Flexibilidad

)

O Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado estudiar
= donde, cuando y como quiera.

2. Accesibilidad

[_r\@',ﬁl Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacion
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de seguir
formandose.

3. Personalizacion

3

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

4. Acompanamiento /S eguimiento docente

Orientacion 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.

30

304

5. Innovacion

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

B

6. Excelencia educativa

0 & Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que favorece un
aprendizaje practico v significativo, garantizando el desarrollo profesional.



EDUCA BUSINESS SCHOOL

RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EDUCA BUSINESS SCHOOL

1 « FORMACION ONLINE ESPECIALIZADA

Nuestros alumnos acceden a un modelo pedagodgico
innovador de mas de 20 aiios de experiencia educativa con
Calidad Europea.

A

Ay |

2- METODOLOGIA DE EDUCACION FLEXIBLE

Con nuestra metodologia estudiaran 100% online y nuestros ar
alumnos/as tendran acceso los 365 dias del ano a la
plataforma educativa.

3. CAMPUS VIRTUAL DE ULTIMA TECNOLOGIA

ﬂ
v

Contamos con una plataforma avanzada con material adaptado a
la realidad empresarial, que fomenta la participacion, interaccion y
comunicacion con alumnos de distintos paises.
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4- DOCENTES DE PRIMER NIVEL

Nuestros docentes estan acreditados y formados en
Universidades de alto prestigio en Europa, todos en
activo y con una amplia experiencia profesional.

5- TUTORIA PERMANENTE

ﬂ Contamos con un Centro de Atencion al Estudiante CAE,
b que brinda atencion personalizada y acompanamiento

‘ Z:JZ durante todo el proceso formativo.

6- DOBLE MATRICULACION

Algunas de nuestras acciones formativas cuentan con la 4‘ 4‘
llamada Doble matriculacion, que te permite obtener dos
formaciones, ya sean de masters o curso, al precio de una.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Master en Gestion de Unidades de Informacién y Técnicas de Venta de
Servicios Turisticos + Titulacién Universitaria

DURACION
@ 1500 horas
@ MODALIDAD
L=l ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

N
5

CREDITOS
8 ECTS

Titulaciéon

Doble Titulacién: - Titulacién de Master en Gestion de Unidades de Informacion y Técnicas de Venta de
Servicios Turisticos con 1500 horas expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de
Negocios Acreditada para la Imparticion de Formacién Superior de Postgrado, con Validez Profesional
a Nivel Internacional - Titulacién Universitaria en Marketing y Ventas con 200 horasy 8 ECTS expedida
por UTAMED - Universidad Tecnoldgica Atlantico Mediterraneo.

<. EDUCA

business school


https://www.euroinnova.com/master-tecnicas-de-ventas

EDUCA BUSINESS SCHOOL

<. EDUCA

business school

EDUCA BUSINESS SCHOOL

mo centro acreditado iones formativas

expide el presente

itulo pr

5 NOMBRE DEL ALUMNO/A

le documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

Nombre del curso
con una duracién de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacién de Educa Business School.
Y para que surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.
Con una calificacion XXXXXXXXXXXXXXX.
Y para que conste expido la presente titulacion en Granada, a (dia) de (mes) del (afio).

Firma del Alumno/a La Direccion Académica

NOMBRE ALUMNO/A NOMBRE DE AREA MANAGER

Descripcion

Si trabaja en el sector del turismo y desea especializarse en la funciones de promocién de servicios y
gestion de unidades de informacion y distribucion turistica este es su momento, con el Master en
Gestién de Unidades de Informacién y Técnicas de Venta de Servicios Turisticos podra adquirir los
conocimientos oportunos para desarrollar esta labor con éxito.

Objetivos

Realizando este Master Técnicas de Ventas se pretende que el alumnado alcance los siguientes objetivos:

- Analizar la distribucidn turistica y las entidades y medios que la configuran.

- Analizar las relaciones comerciales, operativas y contractuales de las agencias de viajes y tour-operadores con
los diferentes proveedores de servicios turisticos.

- Analizar los procesos de informacién, asesoramiento y venta.

- Desarrollar los procesos de ventas y reservas de transportes, viajes combinados, excursiones y traslados y
aplicar los procedimientos establecidos

- Desarrollar acciones promocionales aplicables en agencias de viajes y describir y aplicar técnicas de promocién
de ventas y de negociacién.

- Utilizar los soportes informaticos de uso habitual en el sector.

- Aplicar técnicas y habilidades de comunicacién y atencién al cliente de uso comun en establecimientos
turisticos, a fin de satisfacer sus expectativas y materializar futuras estancias.

- Confeccionar los presupuestos del departamento o drea de su responsabilidad, efectuando el seguimiento
econdémico y el control presupuestario.

- Establecer la estructura organizativa de la unidad de informacién y distribucién de oferta turistica,
determinando y organizando los recursos necesarios para el logro de los objetivos.

- Integrar y dirigir al personal dependiente, involucrandolo en los objetivos y motivandolo para que tenga una
alta capacidad de respuesta a las necesidades de los clientes y desarrolle su profesionalidad.
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Para qué te prepara

El Master Técnicas de Venta de Servicios Turisticos esta dirigido a todas aquellas personas que se
dedican al mundo de la hosteleria y turismo. Mas concretamente a la promocion turistica. Que
pretendan obtener conocimientos relacionados con la gestién de unidades de informacién y venta de
servicios turisticos.

A quién va dirigido

El Master Técnicas de Venta de Servicios Turisticos te prepara para conocer a fondo el entorno del turismo .Se
relacionara con las técnicas de promocion y venta de servicios de este sector. También te prepara para aplicar
procesos de informacion turistica.

Salidas laborales

Con la realizacion de este master podras trabajar profesionalmente en el sector de la Hosteleria.
También estards preparado para trabajar en Turismo e Informacioén turistica. Podras llevar a cabo
tareas de Promocién y venta de servicios turisticos.
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TEMARIO

PARTE 1. COMUNICACION Y ATENCION AL CLIENTE EN HOSTELERIA Y TURISMO
UNIDAD DIDACTICA 1. LA COMUNICACION APLICADA A LA HOSTELERIA Y TURISMO

1. La comunicacion éptima en la atencién al cliente

2. Asociacién de técnicas de comunicacion con tipos de demanda mds habituales
3. Resolucion de problemas de comunicacion

4. Analisis de caracteristicas de la comunicacion telefénica y telematica

UNIDAD DIDACTICA 2. ATENCION AL CLIENTE EN HOSTELERIA Y TURISMO

Clasificacion de clientes

La atencién personalizada

El tratamiento de situaciones dificiles

La proteccién de consumidores y usuarios: normativa aplicable en Espana y Unién Europea

PN

PARTE 2. PRODUCTOS, SERVICIOS Y DESTINOS TURISTICOS
UNIDAD DIDACTICA 1. EL TURISMO Y LA ESTRUCTURA DEL MERCADO TURISTICO

1. Concepto de Turismo. Evolucién del concepto de Turismo

2. Elsistema turistico. Partes o subsistemas

3. La demanda turistica. Tipos de demanda turistica. Factores que determinan la demanda turistica
individual y agregada

4. La oferta turistica. Componentes de la oferta turistica

. Evolucién histérica del turismo. Situacién y tendencias

6. Analisis de la ofertay comportamiento de la demanda turistica espafola: destinos y productos
asociados

7. Andlisis de la ofertay comportamiento de la demanda internacional: destinos relevantesy
productos asociados

(9,

UNIDAD DIDACTICA 2. EL ALOJAMIENTO COMO COMPONENTE DEL PRODUCTO TURISTICO

La hosteleria. Los establecimientos de alojamiento. Clasificacionesy caracteristicas
Relaciones entre las empresas de alojamiento y las agencias de viajes y touroperadores
Principales proveedores de alojamiento

Tipos de unidades de alojamiento y modalidades de estancia. Tipos de tarifas y condiciones de
aplicacién. Cadenas hoteleras. Centrales de reservas

PN

UNIDAD DIDACTICA 3. EL TRANSPORTE COMO COMPONENTE DEL PRODUCTO TURISTICO

1. Transporte por carretera:
2. Transporte por ferrocarril:
3. Transporte acuatico:

4. Transporte aéreo:
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UNIDAD DIDACTICA 4. OTROS ELEMENTOS Y COMPONENTES DE LOS VIAJES COMBINADOS,
EXCURSIONES O TRASLADOS

1.

El transporte discrecional en autocar. Relaciones. Tarifas. Contrastes. Normativa

2. Elalquiler de automoéviles con y sin conductor. Tarifas. Seguros. Procedimientos de reservas.

»

Bonos y boletines de presentacion. El viaje combinado fly-drive
Los cruceros maritimos y fluviales y sus caracteristicas. Tipos. Tarifas. Prestaciones. Reservas
Los servicios de acompafnamiento y asistencia turistica. El servicio de guia turistico

. Los seguros de viaje y los contratos de asistencia en viaje. Gestién de visados y otra

documentacioén requerida para los viajes

UNIDAD DIDACTICA 5. PRINCIPALES DESTINOS TURISTICOS NACIONALES

vhwn=

Turismo de sol y playa:

Turismo de naturaleza y turismo activo:
Turismo cultural y religioso:

Turismo profesional:

Turismo social y de salud:

UNIDAD DIDACTICA 6. PRINCIPALES DESTINOS TURISTICOS INTERNACIONALES

ounphpwnN-=

Europa:

Africa:

América del Norte:

América Central y América del Sur:
Asia:

Oceania:

PARTE 3. ASESORAMIENTO, VENTA Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TURISTICOS

UNIDAD DIDACTICA 1. LA DISTRIBUCION TURISTICA

NouvbkwbN =

Concepto de distribucion de servicios

Las agencias de viajes

Normativas y reglamentos reguladores de la actividad de las agencias de viajes

Las centrales de reservas

Andlisis de la distribucion turistica en el mercado nacional e internacional

Analisis de las motivaciones turisticas y de los productos turisticos derivado

Las centrales de reservas. Tipos y caracteristicas. Los sistemas globales de distribucién o GDS

UNIDAD DIDACTICA 2. LA VENTA DE ALOJAMIENTO

ounpkrwn-=

Relaciones entre las empresas de alojamiento y las agencias de viajes:
Fuentes informativas de la oferta de alojamiento:

Reservas directas e indirectas:

Tipos de tarifas y condiciones de aplicacion

Bonos de alojamiento:

Principales proveedores de alojamiento:

UNIDAD DIDACTICA 3. LA VENTA DE TRANSPORTE
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. Eltransporte aéreo reqular. Principales companias aéreas. Relaciones con las agencias de viajes

y tour-operadores. Tipos de viajes aéreos. Tarifas: tipos. Fuentes informativas del transporte
aéreo reqgular

. Eltransporte aéreo charter. Companias aéreas charter y brokers aéreos. Tipos de operaciones

charter. Relaciones. Tarifas

. Eltransporte por carretera regular. Principales companias. Relaciones con las agencias de viajes

y tour-operadores. Tarifas: tipos. Fuentes informativas del transporte pro carretera

. Eltransporte maritimo regular. Principales companias. Relaciones con las agencias de viajes y

tour-operadores. Tipos de viajes. Tarifas: tipos. Fuentes informativas del transporte maritimo
regular
El transporte marcitimo charter. Companias maritimas charter. Relaciones. Tarifas

UNIDAD DIDACTICA 4. LA VENTA DE VIAJES COMBINADOS

PN~

El producto turistico integrado

Relaciones entre tour-operadores y agencias de viajes minoristas
Procedimientos de reservas

Principales tour-operadores nacionales e internacionales

UNIDAD DIDACTICA 5. OTRAS VENTAS Y SERVICIOS DE LAS AGENCIAS DE VIAJES

ounhkhwn-=

La venta de autos de alquiler

La venta de seguros de viaje y contratos de asistencia en viaje

La venta de excursiones

Informacién sobre requisitos a los viajeros internacionales
Gestién de visados y otra documentacion requerida para los viajes
Aplicacién de cargos por gestién

UNIDAD DIDACTICA 6. EL MARKETING Y LA PROMOCION DE VENTAS EN LAS ENTIDADES DE
DISTRIBUCION TURISTICA

VWoOoNaUL A WN =

Concepto de Marketing
Segmentacién del mercado

El Marketing Mix

El Plan de Marketing
Marketing directo

Planes de promocién de ventas
clientes actuales y potenciales
de ventas

El merchandising

UNIDAD DIDACTICA 7. INTERNET COMO CANAL DE DISTRIBUCION TURISTICA

ounpkrwNn-=

Las agencias de viajes virtuales:

Las relaciones comerciales a través de Internet: (B2B, B2C, B2A)
Utilidades de los sistemas online:

Modelos de distribucién turistica a través de Internet
Servidores online

Coste y rentabilidad de la distribucién turistica on-line
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UNIDAD DIDACTICA 8. PAGINAS WEB DE DISTRIBUCION TURISTICA Y PORTALES TURISTICOS

Elinternauta como turista potencial y real

Criterios comerciales en el disefio comercial de sitios de distribucién turistica
Medios de pago en Internet

Conflictos y reclamaciones on line de clientes

PN =

PARTE 4. GESTION DE SISTEMAS DE DISTRIBUCION GLOBAL (G.D.S.)

UNIDAD DIDACTICA 1. UTILIZACION DE TERMINALES DE SISTEMAS DE DISTRIBUCION (GDS) Y DE
APLICACIONES INFORMATICAS DE GESTION DE AGENCIAS DE VIAJES

Los sistemas globales de distribucién (GDS)

La distribucioén turistica en Internet

Programas de ventas o “front office”

Gestion de expedientes de servicios, hojas de cotizacion, fichas de clientes, bonos, etc

PN =

PARTE 5. PROCESOS DE GESTION DE CALIDAD EN HOSTELERIA Y TURISMO

UNIDAD DIDACTICA 1. LA CULTURA DE LA CALIDAD EN LAS EMPRESAS Y/O ENTIDADES DE
HOSTELERIA Y TURISMO

1. El concepto de calidad y excelencia en el servicio hostelero y turistico
2. Sistemas de calidad: implantacién y aspectos claves

3. Aspectos legales y normativos

4. El plan de turismo espafnol Horizonte 2020

UNIDAD DIDACTICA 2. LA GESTION DE LA CALIDAD EN LA ORGANIZACION HOSTELERA Y TURISTICA

1. Organizacion de la calidad:
2. Gestién por procesos en hosteleria y turismo:

UNIDAD DIDACTICA 3. PROCESOS DE CONTROL DE CALIDAD DE LOS SERVICIOS Y PRODUCTOS DE
HOSTELERIA Y TURISMO

Procesos de producciény servicio:

Supervisién y medida del proceso y producto/servicio:
Gestion de los datos:

Evaluacion de resultados

Propuestas de mejora

AN =

PARTE 6. PROCESOS DE GESTION DE UNIDADES DE INFORMACION Y DISTRIBUCION TURISTICAS

UNIDAD DIDACTICA 1. LA PLANIFICACION EN LAS EMPRESAS Y ENTIDADES DE DISTRIBUCION E
INFORMACION TURISTICAS

1. La planificacion en el proceso de administracion

2. Principales tipos de planes: objetivos, estrategias y politicas; relaciéon entre ellos

3. Pasos logicos del proceso de planificacion como enfoque racional para establecer objetivos,
tomar decisiones y seleccionar medios
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Revision periddica de los planes en funcién de la aplicacion de los sistemas de control
caracteristicos de estas empresas

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION Y CONTROL PRESUPUESTARIOS EN UNIDADES DE DISTRIBUCION E
INFORMACION TURISTICAS

1.

w

La gestion presupuestaria en funcion de sus etapas fundamentales: prevision, presupuesto y
control

. Concepto y propdsito de los presupuestos en las unidades de informacién y distribucion

turisticas

. Definicién de ciclo presupuestario
. Diferenciacion y elaboracién de los tipos de presupuestos caracteristicos de unidades de

distribucidn e informacion turisticas

UNIDAD DIDACTICA 3. ESTRUCTURA FINANCIERA DE LAS AGENCIAS DE VIAJES Y OTROS
DISTRIBUIDORES TURISTICOS

1.
. Relacién 6ptima entre recursos propios y ajenos
. Ventajas y desventajas de los principales métodos para evaluar inversiones segun cada tipo de

4.

Identificacién y caracterizacién de fuentes de financiacién

agencia de viajes y distribuidor turistico
Aplicaciones informaticas

UNIDAD DIDACTICA 4. EVALUACION DE COSTES, PRODUCTIVIDAD Y ANALISIS ECONOMICO PARA
AGENCIAS DE VIAJES Y OTROS DISTRIBUIDORES TURISTICOS

1.
. Tiposy cdlculo de costes empresariales especificos
. Aplicacién de métodos para la determinacién, imputacion, control y evaluacion de consumosy

Estructura de la cuenta de resultados en las agencias de viajes y distribuidores turisticos

atenciones a clientes de servicios turisticos

. Calculo y andlisis de niveles de productividad y de puntos muertos de explotacién o umbrales de

rentabilidad, utilizando herramientas informaticas

. Identificacién de pardmetros establecidos para evaluar: Ratios y porcentajes. Margenes de

beneficio y rentabilidad

UNIDAD DIDACTICA 5. LA ORGANIZACION EN LAS AGENCIAS DE VIAJES, OTROS DISTRIBUIDORES
TURISTICOS Y ENTIDADES DE INFORMACION TURISTICA

1.

(W)

o un

Interpretacién de las diferentes normativas sobre autorizacién y clasificaciéon de agencias de
viajes y entidades de informacion turistica

. Tipologia y clasificacion de estas entidades
. Naturaleza y propésito de la organizacién y relacion con otras funciones gerenciales
. Patrones bdsicos de departamentalizacion tradicional en empresas de distribucion y entidades

de informacion turisticas: ventajas e inconvenientes

. Estructuras y relaciones departamentales y externas caracteristicas de estas entidades

Diferenciaciéon de los objetivos de cada departamento o unidad y distribucion de funciones

. Circuitos, tipos de informaciéon y documentos internos y externos que se generan en el marco de

tales estructuras y relaciones interdepartamentales

. Principales métodos para la definicién de puestos correspondientes a trabajadores cualificados
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de la empresa o entidad. Aplicaciones

UNIDAD DIDACTICA 6. LA FUNCION DE INTEGRACION DE PERSONAL EN UNIDADES DE DISTRIBUCION
E INFORMACION TURISTICAS

1. Definiciéon y objetivos

2. Relacién con la funcién de organizacién

3. Programas de formacion para personal dependiente: andlisis, comparacion y propuestas
razonadas

4. Técnicas de comunicacion y de motivacién adaptadas a la integracién de personal: identificacion
y aplicaciones

UNIDAD DIDACTICA 7. LA DIRECCION DE PERSONAL EN UNIDADES DE DISTRIBUCION E
INFORMACION TURISTICAS

La comunicacién en las organizaciones de trabajo: procesos y aplicaciones
Negociacién en el entorno laboral: procesosy aplicaciones

Solucién de problemas y toma de decisiones

La direcciony el liderazgo en las organizaciones: justificacion y aplicaciones
Direccién y dinamizacién de equipos y reuniones de trabajo

La motivacion en el entorno laboral

ounpkwnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 8. APLICACIONES INFORMATICAS ESPECIFICAS PARA LA GESTION DE UNIDADES
DE INFORMACION Y DISTRIBUCION TURISTICAS

1. Tipos'y comparaciéon

2. Programas a mediday oferta estandar del mercado

3. Aplicacién de programas integrales para la gestion de las unidades de informacion y distribucion
turisticas

PARTE 7. MARKETING Y VENTAS
MODULO 1. MARCO ESTRATEGICO COMERCIAL
UNIDAD DIDACTICA 1. INDICADORES MICROECONOMICOS Y MACROECONOMICOS PARA LA VENTA

Ley de la ofertay demanda

El precioy la elasticidad de la demanda
Indicadores econémicos

Economia monetaria: Dinero e inflacién
Crecimiento econémico

AN =

UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

Concepto y tipologia del entorno

Andlisis del entorno general (PEST/EL)
Analisis del entorno especifico

Analisis de PORTER

Amenaza de entrada de nuevos competidores
Amenaza de productos sustitutivos
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UNIDAD DIDACTICA 3. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

ounpkpwN-=

El perfil estratégico de la empresa

Andlisis DAFO

Las matrices de cartera de productos como modelos de andlisis estratégico
Matriz del BCG o de crecimiento-cuota de mercado

Matriz General-Electric McKinsey o de posicién competitiva-atractivo del sector
Matriz ADL o de posicién competitiva-madurez del sector

UNIDAD DIDACTICA 4. DESARROLLO Y EVOLUACION DE LAS ESTRATEGIAS DE VENTAS

kN =

Los distintos enfoques de ventas
Venta tradicional

Venta consultora

Venta estratégica

Venta asociativa

UNIDAD DIDACTICA 5. DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE

nhwn =

El entorno de las organizaciones

El mercado: concepto y delimitacion
El mercado de bienes de consumo
El mercado industrial

El mercado de servicios

UNIDAD DIDACTICA 6. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

1.

Importancia de la segmentaciéon del mercado en la estrategia de las organizaciones

2. Los criterios de segmentacién de mercados de consumo e industriales. Requisitos para una

3.
4.

segmentacion eficaz
Las estrategias de cobertura del mercado
Las técnicas de segmentacion de mercados a prioriy a posteriori

MODULO 2. ESTRATEGIA' Y PLAN DE VENTAS

UNIDAD DIDACTICA 1. TIPOLOGIAS DE VENTAS

nhwn=

Venta directa

Venta a distancia
Venta multinivel
Venta personal
Otros tipos de venta

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

1.
2.
3.

Contextualizacion de las relaciones fabricantes-distribuidores
Técnicas de negociacion con proveedores
Red de proveedores y clientes

UNIDAD DIDACTICA 3. PLAN DE VENTAS. PREVISION DE CUOTAS Y VENTAS
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Métodos de previsién y utilidad

Analisis geografico de las 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

WoNUL 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 fidelizaciéon

Programas multisectoriales

Captaciény fidelizacién de clienteS

Estructura de un plan de fidelizacién

AW =

UNIDAD DIDACTICA 6. EXPERIENCE CUSTOMER

1. Como monitorizar la experiencia del cliente

2. Métricas de satisfaccion y experiencia del cliente
3. Generando valor anadido a cada cliente

4. Neuromarketing

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

Captacion de clientes

Diseno interior

Situacion de las secciones

Zonasy puntos de venta frios y calientes
Animacion

NoubkhwnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 9. PLANIFICACION PRESUPUESTARIA
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1. Proceso de planificacion de la empresa

2. Estructura del control

3. Organizacién del proceso presupuestario

4. Ejercicio resuelto. Dossier de seguimiento presupuestario

UNIDAD DIDACTICA 10. CONTROL PRESUPUESTARIO

El control presupuestario: introducciéon

Seguimiento y control del presupuesto de explotaciéon

Seguimiento y control de las inversiones y las fuentes de financiacién
Seguimiento y control del presupuesto de tesoreria

Ejercicio resuelto. Desviaciones en ventas

nhwn =

UNIDAD DIDACTICA 11. CREACION DE EQUIPOS COMERCIALES COMPETITIVOS

Técnicas basicas de seleccion de personal

La heterogeneidad del grupo

Diferentes tipos de equipo

Estrategias de cohesién y comunicacion en el equipo
Determinacién de roles dentro del equipo de ventas

AN =
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Solicita informacién sin compromiso

iMatricularme ya!

TeléfFonos de contacto

Espaina Q +34900 831 200 Argentina Q 54-(11)52391339
Bolivia  QQ  +59150154035 Estados Unidos Q  1-(2)022220068
Chile Q  56-(2)25652888 Guatemala Q  +502 22681261
Colombia @) +57 601 50885563 Mexico @) +52-(55)11689600
CostaRica O  +506 40014497 Panama Q  +507 8355891
Ecuador O  +593 24016142 Pert Q  +51117075761

El Salvador Q +503 21130481 Republica Dominicana Q +1 8299463963

Edificio Educa Edtech

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

formacion@euroinnova.com

@ www.euroinnova.com

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

iSiguenos para estar al tanto de todas nuestras novedades!

Espana @ @ @ @
Latino America @
ReuUblica Dominicana @
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https://www.youtube.com/@euroinnova
https://www.linkedin.com/school/euroinnova-international-online-education/
https://www.facebook.com/Euroinnova
https://www.instagram.com/euroinnova/
https://www.youtube.com/@euroinnova
https://www.linkedin.com/school/euroinnova-international-online-education/
https://www.facebook.com/Euroinnova
https://www.instagram.com/euroinnova/
https://www.tiktok.com/@euroinnova
https://www.instagram.com/euroinnova/
https://www.instagram.com/euroinnova/
https://www.facebook.com/euroinovalatinoamerica
https://www.instagram.com/euroinnovard/
https://www.instagram.com/euroinnovard/
https://www.facebook.com/Euroinnovard
https://www.euroinnova.com/master-tecnicas-de-ventas
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