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Educacién continua on-line
para profesionales

ECOL nace como institucién fundada con la voluntad
de ofrecer formacién continua no presencial a la
comunidad empresarial. Con el propdsito de satisfacer
las necesidades de aprendizaje de cualquier profesional.
ECOL trabaja de la mano de expertos en educacion a
distancia y con el Campus Virtual ECOL como centro
neuralgico desde el que se interconectan profesorado

y alumnos.

La Universidad Autonoma de Barcelona ha certificado
la calidad y la metodologia docente de los programas
de posgrado ofrecidos por ECOL.

Es sabido que el marketing ocupa uno de los
espacios mas importantes dentro de una
empresa, ya que una correcta estrategia a
nivel comercial permitird aumentar la
rentabilidad para optimizar resultados.

Ser capaz de definir correctamente el
producto, el cliente objetivo, de qué manera
llegaremos hasta €l para que se decida por
nuestra oferta entre otras, etc. son aspectos
clave que desarrollaremos en este curso.

También se ofrecerd una panoramica sobre
el estado actual del marketing, que no es el
mismo de hace unos afnos y ha evolucionado
por diferentes causas: Internet, saturacion de
los medios, globalizacion, etc.

Ademas, se profundizara en la gestion de las
compras y en la planificacion de las estrategias
de venta, la creacion de un equipo de trabajo,
la medida del rendimiento, etc.

El posgrado en Direccion comercial y marketing
permitira conocer y reconocer las estrategias
mé&s adecuadas para una correcta gestion de
los recursos comerciales de una empresa y su
aplicacion al departamento comercial.



I D'RECCION COMERCIAL Y MARKETING

¢A QUIEN VA DIRIGIDO?

h

El posgrado en Direccién comercial y marketing
va dirigido a los profesionales con una primera
experiencia previa en el area comercial y marketing
empresarial, a los responsables de otras areas
que necesiten profundizar en esta materia o
actualizar sus conocimientos para incrementar
sus posibilidades dentro de su carrera profesional.

En general, el posgrado pretende analizar y
actualizar las cualidades necesarias para optimizar
los departamentos de ventas, distribucion, de
marketing y de compras y aprovisionamiento.

I o5.ETIVOS DEL PROGRAMA

(QUE LE PERMITE?

k

> Entender por qué una buena politica de
distribucién contribuye en la efectividad de las
ventas.

> Conocer como las empresas planifican,
implantan y dirigen su fuerza de ventas.

» Saber como determinar la cantidad de
vendedores.

> Aprender a calcular cuotas de venta y delimitar
regiones.

> Comprender como una correcta politica de
remuneracion y motivacion permite alcanzar los
objetivos de ventas trazados.

» Entender la importancia de seleccionar buenos
vendedores y que reunan el perfil que se necesita
para el puesto.

> Introducirnos en el proceso de control de la
actividad comercial, asi como sus métodos.

> Reconocer por qué la formacion de vendedores
es importante.

» Conocer las actuales técnicas y herramientas
de ventas, para aplicarlas en la empresa.

METODOLOGIA

La metodologia docente de ECOL, al tener al
estudiante como punto de referencia, pone a su
disposicién todas las herramientas necesarias
para lograr el maximo nivel de aprendizaje.

El Campus Virtual, que se desarrolla en el entorno
de las TIC, sirve de ventana al alumno para
relacionarse con el profesorado y los demas
companeros, y acceder a diferentes servicios.

ECOL también brinda al alumno un amplio abanico
de materiales didacticos, que guiados por la accion
docente conducen al alumno a alcanzar sus
objetivos.

El modelo no presencial via web de ECOL
contribuye a optimizar el tiempo y el esfuerzo del
alumno, que tiene un rol mas activo y participativo
durante todo el proceso formativo al administrar
él mismo su ritmo de estudio.

Hacer compatibles los intereses personales de
cada individuo con sus actividades cotidianas es
también una de las grandes ventajas que ofrece
el modelo pedagogico onine.

www.ecol.edu.es

(QUE VENTAJAS TIENE?



PLAN DE ESTUDIOS PROGRAMA

unidades didactica

LA EMPRESA Y EL ENTORNO JURIDICO 1. LA EMPRESA Y SU ENTORNO JURIDICO

Para que la empresa alcance sus objetivos y obtenga Unidad 1. Concepto de empresa

1. (Qué es una empresa?

2. Tipos fundamentales de empresa.
organizar con anterioridad el camino o estrategia a 3. La administracién de empresas:

planificacién y organizacion empresarial.

los resultados esperados, es necesario planificar y

seguir. Ello es tarea de la administracién empresarial,
En esta unidad trataremos los conceptos fundamentales y los

que estudiaremos en este maddulo junto con los principales criterios que se relacionan con la empresa y su
i . administracién. Definiremos una empresa con sus elementos y
diferentes elementos y tipos de empresa que hoy en veremos |os tipos de empresa mas importantes con los que nos

. . podemos encontrar en el mundo empresarial de hoy en dia.
dia existen.

Unidad 2. Formas juridicas de la empresa

1. La empresa individual.
2. La empresa social o mercantil.

En esta unidad analizaremos los diferentes sistemas de

EL MARKETING clasificacion de empresas. Aungue en ocasiones puede resultar

facil confundir a la empresa con el empresario, no debemos
olvidar que existen varios tipos de formas sociales, y un ejemplo
son las sociedades mercantiles.

Este médulo tiene la intencion de proporcionar al

estudiante los conceptos mas importantes de la Unidad 3. Conceptos fundamentales

ciencia del marketing, tanto en casos practicos como de las relaciones laborales

. La empresa y el trabajador.

. El empresario.

. Conceptos fundamentales de las relaciones laborales.

. Los representantes de los intereses
de los trabajadores en la empresa.

. Los sindicatos.

. Los convenios colectivos.

. Las organizaciones patronales.
8. Los conflictos laborales.

tedricos, y entender la importancia que adquiere en

cualquier estructura empresarial. Internet, el andlisis
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de mercados y las politicas de producto son algunas

de las materias que estudiaremos.
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La vertiente mas humana y social de la empresa es la protagonista

LA DIRECCION COMERCIAL de esta unidad. Analizaremos los esfuerzos individuales de las

personas que trabajan con un mismo objetivo, sobre quién recae
cada tarea, los roles que cumple cada persona en la empresa
Hoy en dia la distribucién de productos es una de las y las relaciones que se establecen entre los trabajadores.

areas con mayor evolucion y cambio, debido a que
se van creando nuevas formas o sistemas de Unidad 4. El entorno fiscal de la empresa

distribucion en el mercado, en el afan de servir mejor 1. Introduccion al sistema fiscal espafiol.
2. Elementos de un tributo.
3. La organizacion del sistema fiscal en Espafia.

cliente final juegan un papel importante es en la 4. Otros tributos del sistema fiscal espafiol
que afectan a las empresas.

al cliente. Donde el fabricante, el intermediario y el

comercializacion.

El sistema fiscal es un elemento del sistema econémico que consta
de un conjunto de instituciones que financian consumos o gastos
de cualquier empresa, como las carreteras, las vias aéreas, los
asuntos judiciales, etc. Todas las empresas existen dentro de ese
sistema fiscal y dentro de la Administracion, y es importante
conocerlos bien.




2. EL MARKETING

Unidad 1. Conceptos béasicos del marketing

1. ;Qué es y de donde viene el marketing?
2. Conceptos bésicos del marketing.

3. El modelo de las 4 P’s del marketing mix.
4. Marketing a través de Internet.

En esta unidad trataremos las principales herramientas que se
utilizan en un departamento de marketing, como el marketing
mix y el plan de marketing. También haremos una incursion en
las infinitas posibilidades que brinda Internet a las empresas
hoy en dia.

Unidad 2. EI marketing analitico: analisis interno de
la empresa
1. Introduccién al andlisis interno.

2. Organizacion de la empresa y el departamento de
marketing.

3. Matrices de analisis mas utilizadas en la empresa.

El anélisis de la competencia, el estudio de las fortalezas y
debilidades de una empresa y el analisis de las oportunidades
y amenazas exteriores son los puntos clave de esta unidad.

Unidad 3. El marketing analitico: analisis externo e
investigacion de mercados

1. Como realizar el analisis externo.

2. Introduccion a la investigacion de mercado.

3. Profundizacion en las investigaciones de mercado.

4. Sistemas de investigacion.

5. Técnicas de prevision y medicion.

Esta unidad servird de introduccion al anélisis externo y a la
investigacion de mercado. Las diferencias entre un estudio
cuantitativo y uno cualitativo y las acciones que se pueden
realizar para conocer el comportamiento de una empresa son
otros temas de la unidad.

Unidad 4. EI marketing estrategico: decisiones de
marketing estratégico

1. Introduccién al marketing estratégico.

2. ¢(En qué consiste un analisis DAFO?

3. Segmentacion y definicion de publico objetivo.

4. Estrategia de diferenciacion y de posicionamiento.
5. Marketing relacional y marketing experiencial.

La segmentacion y la definicion de publico objetivo, las estrategias
de diferenciacion y de posicionamiento y el desarrollo y
comunicacion de una estrategia son los puntos mas importantes
del temario de esta unidad.

Unidad 5. Politica de producto

. Concepto y caracteristicas de producto.
. Disefio del producto.

. Ciclo de vida del producto.

. Decisiones sobre lineas de productos.

. Decisiones de marca.
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. Decision sobre embalaje y etiquetado.

Analizaremos el ciclo de vida de un producto y las diferentes
fases de vida del mismo. También nos centraremos en el analisis
sobre las posibles decisiones sobre lineas de producto.

Unidad 6. Politica de precio

1. Objetivos y estrategias de precios.

2. Determinacion y justificacion del precio.
3. Estrategias para la fijacion de precios.
4. Respuestas ante los cambios de precios.

Los descuentos, las promociones la reduccion y/o el incremento
de los precios segun la situacion en la que se encuentra la
empresa son la respuesta ante los cambios de precios.

Unidad 7. Politica de distribucién

1. Estrategias de distribucion.
2. Dinamica de los canales de distribucion.
3. (Cémo gestionar los canales de distribucion?

Hoy en dia la distribucion de productos es una de las areas con
mayor evolucién y cambio, debido a que se van creando nuevas
formas o sistemas de distribucion en el mercado, en el afan
de servir mejor al cliente.

Direccion comercial y marketing




Unidad 8. Politica de comunicacin

1. Proceso de comunicacion.

2. El mix de comunicacion.

3. Aspectos claves sobre publicidad.
4. Comunicacioén corporativa.

Las relaciones publicas, la promocion de ventas y el
merchandising son algunos de los aspectos méas importantes
de la publicidad. Cémo desarrollar una campafia publicitaria,
qué es la comunicacion corporativa o la planificacion de medios
son otros aspectos de esta unidad.

3. LA DIRECCION COMERCIAL

Unidad 1. La venta

1. El cliente.
2. La venta.

Antes de dominar las técnicas de venta es necesario conocer
la tipologia de cliente y sus moviles de compra son aspectos
fundamentales para saber enfocar los esfuerzos de la venta.

Unidad 2. Planificacion de la campafia de ventas

1. La organizacion de la red de ventas.

2. Determinacion de la cantidad de vendedores.
3. Célculo de las cuotas de ventas.

4. Delimitacion de regiones y sectores de venta.

Para muchos clientes la empresa esta representada por la fuerza
de ventas. Para ello, la empresa utiliza y disefia sus propios
canales. La planificacion de la campafia de ventas, las diferentes
estrategias y objetivos son especificos de cada empresa, que
posee unos canales de distribucion particulares. En esta unidad
estudiaremos la distribucién fisica y logistica de la empresa.

Unidad 3. Politica de remuneracién y motivacion de la
red de ventas

1. Remuneracion de vendedores.

2. La animacién de la red de ventas.

La politica de remuneracién y motivacién de la red de ventas
es un aspecto que es tan igual de importante como los demés
temas de la direccién de ventas. Para hablar del componente
humano, tenemos que haber implantado y desarrollado
correctamente tanto los canales de distribucion como el disefio
de la red de ventas.

Unidad 4. Selecién de los vendedores

1. Perfil del vendedor.
2. Procesos de reclutamiento y captacion.
3. El proceso de seleccion.

Seleccionar vendedores no es una tarea tan facil como se puede
pensar, ya que este trabajo tiene muchas peculiaridades que
los otros puestos no tienen, es por eso que se necesita
vendedores que retnan ciertas caracteristicas que les permitan
realizar sus tareas con la eficacia adecuada

Unidad 5. Control y supervision de la actividad comercial

1. La politica de control de la actividad comercial.
2. Control de la actividad comercial.

3. El papel de la direccion de ventas y la formacién
de vendedores.

Tenemos ya un buen equipo de ventas, remunerado, motivado,
organizado y a los que les hemos asignado objetivos que cumplir;
toca verificar entonces, si realmente han cumplido con el trabajo
asignado. Y la tarea de tal verificacion le corresponde a la
direccion de ventas.

Unidad 6. Técnicas de venta

1. La comunicacion comercial.
. Técnicas de venta.

. Venta de soluciones.

. Herramientas de venta.
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. Conceptos fundamentales de la gestion en la atencion
al cliente.

Las herramientas de ventas, nos proporcionan todo un bagaje
de alternativas que nos ayudan a mantenernos en el mercado
y a luchar por la competitividad. Estan orientadas basicamente
al cliente, crean fidelizacion y permiten captar nuevos clientes.

TEMPORALIZACION

10 MESES

MODULOS HORAS LECTIVAS = MESES

Direccién comercial 300 10
y marketing

Introduccion al Campus - 0,5
Virtual

La empresa y el 50 2
entorno juridico

El marketing 150 4,5

La direcciéon comercial 100 3
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De lunes a viernes de 9 a 20 h.
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