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Datos generales del curso TECNICO EN
GESTION COMERCIAL DE VENTAS

iINVIERTE EN TU FUTURO PROFESIONAL!
Imprescindible para la formacion y cualificacion de profesionales y responsables
de la gestion comercial (drea de comercio y marketing) en nuestras empresas y
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Master Postgrades y Cursos profesionales

www.cursos-formacionprofesional.es

En este caso, los certificados y diplomas obtenidos cuentan con la firma y el
sello de la Secretaria General de la Universidad Europea Miguel de Cervantes, lo
que les otorga validez a efectos de su participacion o presentacion en
oposiciones, concursos oposicion, concursos de méritos y otros procesos de
seleccion. Todo ello, en base al Real Decreto 276/2007 de 23 de Febrero (BOE
de 2 de marzo de 2007), que reconoce los cursos de las universidades a todos
los efectos y los ajusta en todo a los requisitos exigidos por las comisiones de
baremacion.

DIPLOMAS Y CERTIFICACION ACADEMICA

A la finalizacién de este curso universitario de especializacion el alumno, una
vez superadas con aptitud las pruebas, recibira un Titulo emitido por
AULAFORMACION y Diploma acreditativo expedido por la Universidad Europea
Miguel de Cervantes (UEMC) con reconocimiento de créditos universitarios
ECTS.
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e

FORMACION ESPECIALIZADA A DISTANCIA
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PRACTICAS EN EMPRESAS

Este Curso Técnico Universitario de especializacién da opcion a la persona
matriculada a la realizacion de practicas no laborales en una empresa.

Dichas practicas podran ser realizadas mediante la firma de Convenio de
Cooperacién Educativa entre la UEMC, AULAFORMACION como centro
colaborador adscrito a la Universidad, la Empresa de acogida y el alumno, al
amparo del Real Decreto 592/2014, de 11 de julio, por el que se regulan las
practicas externas de los estudiantes universitarios.

La duracion de la practica no debera de exceder de 6 meses de duracién. El
plazo comenzard a computar desde la firma del convenio, siempre que éste se
produzca entre el inicio y la finalizacidn del curso académico.

El proceso de tramitacion, gestidon, seguimiento y evaluaciéon del convenio de
practicas es completamente gratuito.

La realizacidn de la practica es opcional y voluntaria para el alumno siendo éste
el encargado de la busqueda de la empresa receptora de la practica. Si ésta se
produce quedara recogido en el correspondiente Titulo académico.

El Curso Universitario, conforme a los requisitos establecidos en el RD
592/2014, habilita a la realizacion de practicas que estén vinculadas a las
competencias basicas, genéricas y/o especificas que se ofertan en este
programa académico.

Los riesgos inherentes de la responsabilidad civil de la practica estdn cubiertos
por péliza de seguro suscrito por la Escuela.

Adenda a las Practicas en empresas.

El programa obligatorio del curso estd complementado por un programa
formativo voluntario ("Bloque de competencias personales" - ver programa -),
para quién opte a la realizacién de practicas en empresas.

Dicho programa voluntario, esta compuesto por dos modulos formativos:

- Un primer mddulo cuya finalidad es que el alumno obtenga competencias
para mejorar su empleabilidad y su crecimiento personal y profesional.

- Un segundo maddulo (obligatorio para quién ya esté realizando la practica no
laboral) de informacién de la normativa de seguridad y prevencion de riesgos
laborales (segun establece el RD 592/2014).

AULAFORMACION-Formacién Especializada a Distancia
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DESCRIPCION

Este Curso Técnico Universitario de especializacion habilita profesionalmente a
las personas que lo cursen a trabajar en la empresa especificamente en el area
profesional de la gestion comercial (familia profesional: Comercio y Marketing),
a través de la realizacion de un programa tedrico practico impartido vy
tutorizado por profesionales del area.

A través de este curso el alumno adquirirda la competencia general para
organizar, realizar y controlar las operaciones comerciales en contacto directo
con los clientes o a través de tecnologias de informacion y comunicacion,
utilizando, en caso necesario, la lengua inglesa, coordinando al equipo
comercial y supervisando las acciones de promocion, difusion y venta de
productos y servicios.

La comunicacidon ademds de ser una habilidad personal basica para cualquier
persona que esté en contacto con los clientes y con las relaciones de su
entorno, es una habilidad directiva imprescindible en la gestién empresarial.

Conocer las habilidades y las técnicas relacionadas con la comunicacién vy la
gestién orientadas al drea comercial, de marketing o de ventas se convierte en
indispensable para cualquier persona que quiera trabajar profesionalmente en
este area.

Por eso en este curso se facilitan la comprension de las técnicas y habilidades
de comunicacion y gestién comercial indispensables para potenciar la funcion
comercial o de ventas de cualquier organizacion dentro del contexto del
proceso de gestién comercial.

Con este curso técnico se adquirirdn competencias bdsicas estratégicas y
técnicas necesarias para el desempeiio de funciones de comunicacién, atencién
al cliente, calidad en el servicio, venta profesional, etc., asi como su adaptacion
a un entorno digital.

AULAFORMACION-Formacién Especializada a Distancia
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OBIJETIVOS DIDACTICOS

Los objetivos perseguidos a lo largo del Curso son:

Capacitar a los participantes para el conocimiento de las estrategias
mas apropiadas para una gestion comercial eficaz y de calidad.

Conocer cuales son los secretos para comunicar de forma efectiva y
cuadles son los recursos de que disponemos para hacer mas
convincentes nuestros mensajes.

Profundizar en la organizaciéon empresarial y qué elementos influyen
en la gestion diaria del Departamento Comercial.

Aprender los derechos que el cliente tiene como consumidor de
nuestros productos o usuario de nuestros servicios.

Conocer en profundidad las principales técnicas empleadas en la
gestién comercial: como se ha de comunicar con el cliente, utilizar
habilidades de comunicacidn y atencidn al cliente, aprender a definir
las caracteristicas y prestaciones de los productos y servicios que
ofrece; ser capaz de llevar a cabo un tratamiento profesional de quejas
de los clientes,......

Comprender en qué consiste el proceso de comunicacién humana
como proceso y como habilidad

Determinar qué comportamientos son necesarios en materia de
comunicacién para incorporarlos a los procesos empresariales de
atencion al cliente.

Formar en habilidades sociales de comunicacion

Definir el comportamiento de orientacion al cliente en los procesos de
gestidn y atencion telefénica

Definir comportamientos de negociacion necesarios desde la dptica de
los intereses comerciales y de la calidad del servicio

Establecer pautas de relacidon con el cliente

Determinar cdémo debe ser la comunicacion telefénica en el
desemperio de la atencidn al cliente

Integrar los procesos de telemarketing y de gestion telefénica en el
contexto de la comunicacion empresarial

Establecer la secuencia mds apropiada para una eficaz atencién al
cliente por via telefdnica

Vincular los comportamientos criticos del telemarketing con los de
comunicacién y atencion al cliente

Valorar la importancia de tener clientes satisfechos.
Valorar la calidad del servicio y la imagen de la compafiia.

Fomentar la iniciativa propia en la deteccién, comunicacién y solucién
de problemas en la gestion comercial.

Analizar los diferentes factores existentes en el proceso de compra.

AULAFORMACION-Formacién Especializada a Distancia
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=  Conocer las habilidades personales, sociales y comerciales necesarias
para la venta.

= Acercarse al conocimiento los diversos elementos que intervienen en
la comunicacién comercial.

= Conocer los aspectos practicos de como el vendedor debe enfrentarse
a las diferentes objeciones planteadas por el cliente.

=  Profundizar en las diferentes técnicas y précticas que se deben poner
de manifiesto para llegar a una venta exitosa.

= Conocer los conceptos basicos y avanzados del eCommerce, y esbozar
paso a paso todas los procesos, fases y aspectos que hay que tener en
cuenta para crear y desarrollar un proyecto de ecommerce, y en
particular el proceso de atraccion, conversion y fidelizacidon de clientes
a una tienda online o negocio digital.

= Capacitacion en el idioma inglés a un nivel Al.

El programa académico obligatorio incorpora ademds del desarrollo de
competencias especificas profesionales y académicas propias de la materia y
area del curso, un programa complementario de contenidos que favorece el
desarrollo de competencias generales instrumentales (resolucién de
problemas), personales (trabajo en equipo) y sistémicas (Liderazgo).

PRECIO

Precio oficial: 495 euros.
Precio becado: 350 euros (*)

Incluye acceso al Aula Virtual de la Plataforma y entrega de CD Rom con los
contenidos a la finalizacién del curso (y su envio por correo postal).
(*) El Precio con beca, ademas de lo anterior, incluye la opcidn a la realizacién
de las Practicas en empresa. El "precio becado" es una medida de la UEMC y
AULAFORMACION para favorecer la empleabilidad y la insercion laboral de sus
alumnos.

Matricula abierta todo el afo.

Posibilidad de financiacidn para trabajadores de empresas a través de la gestion
de la Formacion Bonificada. Consultar.

DESTINATARIOS

En general cualquier persona, Titulados universitario o no, que quieran o vayan
a desempeniar funciones relacionadas con la gestién comercial y/o la venta, por
cualquiera de los canales o medios existentes en una organizacion e
imprescindible para cualquier persona que quiera ser un vendedor profesional
de éxito.

= Requisitos de acceso al curso y al diploma universitario: ninguno. No se
requiere titulacién alguna.

AULAFORMACION-Formacién Especializada a Distancia
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PROGRAMA

Duracion 200 horas (8 ECTS)

Matricula abierta todo el afio

Programa a desarrollar en el plazo maximo de 3 meses. En el caso de programa
con practicas se amplia a 6 meses.

A) BLOQUE DE COMPETENCIAS ESPECIFICAS:
Madulo I. Estrategias y técnicas para la gestion comercial
Unidad 1. Gestion comercial
Unidad 2. Aplicacién de las técnicas de gestion comercial
Unidad 3. Habilidades de Comunicacion en la atencidn al cliente
Modulo Il. Atencion al cliente y calidad del servicio
Madulo lll. Técnicas profesionales de venta
Moédulo IV. E-commerce

Moddulo V. Inglés elemental y pre-intermedio

Unidad 1. Inglés bdsico o elemental
Unidad 2. Inglés pre-intermedio

B) BLOQUE DE COMPETENCIAS GENERICAS:

Modulo VI. Resolucién de Conflictos y Trabajo en Equipo

Unidad 1. Resolucion de Conflictos
Unidad 2. Trabajo en equipo

Modulo VII. Técnicas de motivacion de equipos y automotivacion

Unidad 1. La importancia de la motivacion
Unidad 2. Modelos motivacionales
Unidad 3. Técnicas de motivacién

Unidad 4. El poder de la motivacién

AULAFORMACION-Formacién Especializada a Distancia
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C) BLOQUE DE COMPETENCIAS PERSONALES -Opcional (*)-

(*) Complemento del Programa, para quienes realicen practicas no laborales

Médulo VIII. Marca Personal y bisqueda de Empleo (Opcional)

Unidad 1. Contexto de la Marca Personal: ¢Por qué es necesario crear
una Marca Personal?

Unidad 2. Personal Branding

Unidad 3. El marketing personal

Unidad 4. El auto-conocimiento: Condcete a ti mismo

Unidad 5. Analisis externo: el mercado laboral y la intermediacién
laboral

Unidad 6. Diagndstico: Posicionamiento. Mi perfil profesional

Unidad 7. El Plan de accién

Unidad 8. La creacién de Marca Personal. 2.0. La identidad digital y
reputacion 2.0.

Unidad 9. La visibilidad y comunicacién de la marca. Networking

Unidad 10. El proceso de seleccién de personal. Reclutamiento 2.0.

Unidad 11. Estrategias de busqueda de empleo

Unidad 12. Herramientas 2.0. para crear marca y buscar empleo

Unidad 13. La gestién de la Reputacion Online

Unidad 14. Ejemplos de casos prdcticos: marca personal y estrategias
de empleabilidad

Unidad 15. Taller practico. Plan de accidn: construye y planifica tu
propia Marca Personal y desarrolla tu propio Personal
Marketing Plan para la busqueda de empleo

Médulo IX. Prevencion de Riesgos Laborales (Obligatorio)

Unidad 1. Conceptos basicos sobre seguridad y salud en el trabajo
Unidad 2. Riesgos generales y su prevencion
Unidad 3. Elementos basicos de gestidn de la prevencién de riesgos

(*) El programa incluye ejercicios y tareas evaluables por parte de los tutores-
profesores, asi como cuestionarios de evaluacion tipo test

AULAFORMACION-Formacién Especializada a Distancia
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PROGRAMA DETALLADO DE COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Unidad 1. Estrategias y técnicas para la gestion comercial
Modulo 1. Gestion comercial

Tema 1: Técnicas de comunicacion, atencion y negociacion aplicadas
1.1.Técnicas de comunicacion aplicadas.

1.2. Habilidades sociales aplicadas.

1.3. Técnicas de protocolo e imagen personal.

1.4. Técnicas y procesos de negociacion.

1.5. Tipos de clientes y su tratamiento.

1.6. Técnicas y procesos de venta directa.

1.7. Tratamiento y Gestion de reclamaciones.

1.8. Ejercicios de comprension

Tema 2: La organizacion del Departamento Comercial
2.1. Principios y sistemas de organizacion.

2.2. Estructura organizativa.

2.3. La motivacioén en el entorno laboral.

2.4. El flujo y tratamiento de la informacion.

2.5. Ejercicios de comprension

Tema 3: Derechos del cliente-consumidor

3.1.Normativa que regula los derechos del cliente-consumidor.
3.2.Instituciones y organismos de proteccion al consumidor.
3.3.Departamentos de atencion al cliente en empresas.

3.4. Legislacion aplicada a ventas.

3.5. Ejercicios de comprension

Tema 4: Procesos de comercializacion

4.1.Etapas de la comercializacion.

4.2. Técnicas de venta aplicada.

4.3. Elaboracién de ofertas.

4.4. Correspondencia comercial.

4.5. Técnicas y procesos administrativos aplicados a la gestion de informacion y
documentacion.

4.6. Ejercicios de comprension

Tarea. Caso Practico: Analizando un proceso de comunicacién
Modulo 2. Aplicacion de las técnicas de gestion comercial

Tema 1. Gestiéon Comercial y Técnicas de Venta
1.1.Gestion comercial

1.2. Anélisis de la venta

1.3.Planificacion del trabajo de venta

1.4. La prospeccion del mercado

1.5. Fidelizacién y servicio al cliente

Tema 2. Atencidn al Cliente
2.1.Atencion al cliente

2.2.La calidad en la atencion al cliente
2.3.Tipos de clientes

2.4. Relacién con los clientes
2.5.Atencion telefonica

Tema 3. La Escucha Activa

AULAFORMACION-Formacién Especializada a Distancia
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3.1.Qué es la escucha activa: ventajas
3.2.Utilizacion de la escucha activa

Tema 4. Gestion de Reclamaciones
4.1. Actitud ante las reclamaciones
4.2. Resolucién de conflictos

4.3. Atencion de reclamaciones

Médulo 3. Habilidades de Comunicacién en la atencion al cliente

Tema 1. La eficacia en comunicacion

1.1. Comunicacion humana: Claves y elementos

1.2. Contexto en comunicacién: Feedback y barreras
1.3. Lenguaje y comunicacion

1.4. Ejercicios de comprension

Tema 2. Habilidades sociales

2.1. Habilidades vinculadas a la comunicacién
2.2. La asertividad en comunicacion

2.3. La excelencia en habilidades sociales
2.4. Ejercicios de comprension

Tema 3. Atencion y servicio al cliente
3.1. La orientacion al cliente

3.2. La negociacion con clientes

3.3. El arte de la pregunta

3.4. Ejercicios de comprension

Tema 4. Comunicacién Telefénica (1)
4.1. El cliente

4.2. El servicio

4.3. Ejercicios de comprension

Tema 5. Comunicacién Telefénica (ll)

5.1. Psicologia personal y excelencia profesional
5.2. Excelencia profesional en atencion al cliente
5.3. Ejercicios de comprension

Tema 6. Telemarketing: Gestion Telefénica

6.1. La comunicacion telefonica

6.2. Cuadro de situaciones de gestion telefonica
6.3. Gestion telefénica y atencion al cliente
6.4. Ejercicios de comprension

Tema 7. Telemarketing: Fidelizar Clientes

7.1. Gestion telefénica y fidelizacién de clientes
7.2. Atencién telefonica y reclamaciones

7.3. Ejercicios de comprension

Unidad 2. Atencion al cliente y calidad del servicio

Tema 1. Planificacion de la politica de atencion al cliente
1.1 Inicio
1.2 Conocimiento de los requerimientos y del cliente
1.3 Gestion de las relaciones con el cliente
1.4 Estandares de servicio al cliente

AULAFORMACION-Formacién Especializada a Distancia
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1.5 Compromiso con los clientes

1.6 Solucién de quejas y mejoras de calidad

1.7 Determinacion de la satisfaccién del cliente
1.8 Resultados de la satisfaccion del cliente
1.9 Comparacion de la satisfaccion del cliente

Tema 2. El desempefio de las relaciones en la atencion al cliente
2.1 Acoger
2.2 Principales componentes de la acogida
2.3 Tipologias de clientes
2.4 Los profesionales
2.5 Desempefio y percepcion
2.6 Calidad y satisfaccion

Tema 3. La imagen transmitida

Tema 4. Las dimensiones de la calidad en el servicio al cliente
4.1 Servicio personal
4.2 Servicio rapido
4.3 Servicio comodo
4.4 Servicio eficaz

Tema 5. las reclamaciones
5.1 Las reclamaciones
5.2 Barreras a las reclamaciones
5.3 La solucién de problemas
5.4 Restituir el valor

Tema 6. La comunicacion
6.1 Concepto
6.2 Elementos de comunicacion
6.3 Negativismos y barreras en la comunicacién
6.4 Comunicacion verbal y no verbal

Tarea. Factores de éxito: Factores a tener en cuenta por el personal de ventas y atencion
al cliente.

Unidad 3. Técnicas profesionales de venta

Tema 1. Aspectos basicos de la venta

1.1. El proceso de compra-venta

1.2. El comprador: motivaciones de compra
1.3. El vendedor: factores de éxito

Tema 2. La planificacién

2.1. La planificacion

2.2. Errores y soluciones

2.3. El proceso de planificacion

Tema 3. La comunicacién

3.1. Fases de la comunicacion

3.2. Problemas de la comunicacion

3.3. Tipos de personalidad de los actores

3.4. Interaccion de caracteres

3.5. Consejos Utiles de comportamiento para el vendedor

Tema 4. Contacto o aproximacion

AULAFORMACION-Formacién Especializada a Distancia
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4.1. Objetivos y métodos del primer contacto
4.2. Preparacion de la visita personal o entrevista
4.3. Técnicas de preguntas

Tema 5. Presentacion y demostracion
5.1. La presentacion
5.2. La demostracion

Tema 6. Las objeciones

6.1. Objeciones

6.2. Sentido de las objeciones para el cliente
6.3. El vendedor ante las objeciones

6.4. Tipos y tratamiento de las objeciones
6.5. Objeciones estandar

6.5.1. Precio

6.5.2. Desconfianza

6.5.3. Fidelidad

6.5.4. Defectos del producto

6.5.5. Finanzas

6.5.6. Ignorancia

6.5.7. Incapacidad

6.5.8. Silencio

6.5.9. Duda

6.5.10. Argumentos defectuosos

6.5.11. Reclamaciones

6.5.12. Falta de necesidad

6.5.13. Vanidad

6.5.14. Miedo

Tema 7. Técnicas frente a las objeciones
7.1. Normas generales
7.2. Algunas técnicas frente a las objeciones

Tema 8. El cierre de la venta
8.1. Sefales del cliente
8.2. Técnicas de cierre

Tema 9. Otros modelos de venta
9.1. Venta a grupos

9.2. Venta a puerta fria

9.3. Teléfono y correo

Tema 10. Resumen: el proceso de venta mediante entrevista
10.1. La planificacién

10.2. La prospeccion y contratacion de entrevistas

10.3. El cierre de la entrevista

10.3.1. Tratamiento de la dilacién de compra

10.3.2. Sefales de cierre

10.3.3. Pasos para el cierre

10.3.4. Técnicas de cierre

Tarea. La Venta personal: Los tres vendedores

Anexos. Material complementario: lecturas

Lectura 1. Consejos para la gestion efectiva del tiempo del vendedor
Lectura 2. Marketing de seduccion, el arte de la relacion

Lectura 3. Técnicas de venta: modelo SPIN

Lectura 4. Técnicas de venta basadas en el modelo AIDA
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Unidad 4. E-commerce

Tema 1. El Comercio electrénico: La transformacién del negocio. Del Comercio analdgico

al digital. Modelo de negocio ecommerce

1.1. Comercio electrénico

1.1.1. Introduccién

1.1.2. Cémo influye internet en el consumidor

1.1.3. Las ventajas del comercio electrénico

1.2. La Transformacion del negocio: Del comercio analégico al digital
1.2.1. Los nuevos modelos de negocio basados en web 2.0
1.2.2. La transformacion del negocio: principales diferencias
1.3. Presencia online de las empresas y modelos de negocio
1.3.1. Presencia Online

1.3.2. Modelos de negocio ecommerce

Tema 2. Desarrollo de una estrategia E-commerce
2.1. La estrategia de comercio electrénico

2.2. El Plan de negocio

2.2.1. Anélisis del Entorno

2.2.2. Modelo de negocio

2.2.3. Analisis de mercados digitales

2.2.4. Plan de negocio

Tema 3. Como implementar una tienda de comercio electrénico:

funcionalidades y claves de una tienda online.

3.1. Seleccioén de la plataforma de venta (tecnologia)
3.1.1. Alcance de nuestro proyecto ecommerce

3.1.2. Alternativas tecnoldgicas de plataformas ecommerce
3.2. Disefio, accesibilidad y usabilidad de la tienda online
3.3.3. Elementos y procesos basicos internos en una tienda online
3.3.1. Catélogo de productos

3.3.2. Carrito de la compra

3.3.3. Promocion y ofertas

3.3.4. Proceso de registro

3.3.5. Proceso de venta: conversion

3.3.6. Medios de pago

3.3.7. Impuestos

3.3.8. Motor interno de busqueda

3.3.9. Motor de recomendaciones

3.3.10. Certificado de Seguridad y de Confianza Online
3.3.11. Logistica y gestion de stocks

3.3.12. Otra informacion relevante

3.4. Buenas practicas de gestion en el proceso de compra online
3.4.1. Comunicacion comercial

3.4.2. Venta

3.4.3. Contratacion

3.4.4. Pago

3.4.5. Entrega del bien o servicio

3.4.6. Servicio postventa

elementos,

Tema 4. Estrategias de Marketing online asociadas al comercio electrénico: cémo

promocionar tu tienda virtual

4.1. Indicadores clave de medicién de seguimiento KPI del comercio online
4.1.1. Introduccién: objetivos

4.1.2. Atraccion de publico

4.1.3. Conversion

AULAFORMACION-Formacién Especializada a Distancia
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4.1.4. Fidelizacion

4.1.5. Medicion: indicadores clave
4.2. Optimizacion en buscadores SEO
4.3. Pago por Clic en Buscadores SEM
4.4. Social media Marketing

4.5. E-mail marketing

4.6. Reputacion online

4.7. Otras técnicas

Tema 5. Gestion del negocio: Logistica, Distribucion y atencién al cliente
5.1. Gestion operativa

5.2. Logistica:

5.2.1. La gestion de pedidos

5.2.2. La gestién de Stock (Almacenaje)

5.3. Distribucién de pedidos

5.4. Atencion al Cliente

Tema 6. Medios de Pago

6.1. Medios de pago por internet

6.2. Los medios de pago offline

6.3. Funcionamiento de los medios de pago online
6.3.1. TPV Virtual

6.3.2. PayPal

6.3.3. Nuevas tendencias

6.4. Gestion del fraude

Tema 7. Marco Juridico: obligaciones legales que debe cumplir tu tienda online
7.1. Marco legal general del comercio electrénico

7.2. Analisis del marco general

7.2.1. Ley de Sociedad de la Informacién

7.2.2. Ley de Proteccion de datos (LOPD)

7.2.3. Ley de Derechos de autor y propiedad intelectual

7.2.4. Fiscalidad y aduanas

7.3. Casos de aplicacion practica:

7.3.1. Obligaciones en materia de proteccion de datos de caracter personal
7.3.2. Correos y notificaciones comerciales

7.3.3. Informacién sobre las cookies

7.3.4. Informacién en la pagina web

7.3.5. Cuestiones legales de la Contratacion online

7.3.6. Cuestiones legales de la entrega

Tema 8. Confianza y Seguridad

8.1. Confianza y Seguridad

8.1.1. Principios fundamentales

8.1.2. Seguridad. SSL y certificados digitales
8.1.3. Recomendaciones y normas basicas
8.2. Cddigo ético

8.2.1. Confianza Online

8.2.2. Cddigo ético

8.2.3. Organismo de control

8.2.4. Proceso de adhesion

Tema 9. Tendencias y nuevas tecnologias
9.1. Venta Multicanal

9.2. Mobile Commerce

9.2.1. El canal y los dispositivos méviles
9.2.2. Marketing Movil

9.2.3. M-Commerce
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9.3. Otras tendencias de consumo y tecnologias asociadas
9.3.1. Social Commerce
9.3.2. La TV conectada

Tema 10. Analitica Web aplicada al e-commerce: como medir el éxito de tu tienda virtual
10.1. La medicién en Internet

10.1.1. Metodologia y conceptos basicos

10.1.2. Los 5 primeros pasos

10.1.3. Los siguientes pasos: analisis avanzado

10.2. La medicién de una tienda online: como medir el éxito

Tema 11. Casos de éxito y buenas practicas

11.1. Casos de éxito y caso practico

11.2. Buenas Précticas

11.2.1.Recomendaciones para el disefio

11.2.2. Resumen de buenas practicas en la compra online

Tema 12. Crea tu propia tienda virtual con Prestashop: aplicacién practica

Unidad 5. Inglés elemental y pre-intermedio
Médulo 1. Inglés basico o elemental

Tema 1. El verbo ser en oraciones afirmativas .
Tema 2. Presente simple con otros verbos
Tema d 3. Tiempo presente continuo

Tema 4. Formas mixtas para contrastar "Simple and present proguessive"
Tema 5. "Modal Verbs"

Tema 6 . El tiempo pasado simple

Tema 7. El Tiempo pasado continuo

Tema 8. THERE + BE para descripciones

Tema 9. Comparativas de superioridad

Tema 10. Superlativos

Tema 11. Preposiciones de tiempo y lugar
Tema 12. El tiempo futuro

Mdédulo 2. Inglés pre-intermedio

Tema 1. Other uses of present simple and continuous
Tema 2. State verbs

Tema 3. The present perfect tense

Tema 4. The present perfect continouos

Tema 5. The past perfect tense

Tema 6. The future tense ( will)

Tema 7. The future tense ( be+ going to+ verb)
Tema 8. Conditional clauses (1)

Tema 9. Conditional clause (2)

Tema 10. Conditional clause (3)

Tema 11. Passive voice in presnt simple, present proguessive and present perfect
Tema 12. Mixed tenses
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PROFESORADO

En este Curso Universitario de especializacién ponemos a disposicién tutores
cualificados, con titulaciones universitarias de grado superior con una amplia
formacion acreditada en el drea de Marketing y comercial y con una sélida y
amplia experiencia en :

= el disefio de estrategias de venta, la planificacion comercial, y gestion
de los procesos de venta.

®= Ja dinamizacion de equipos comerciales

= la consultoriay formacion
= |a aplicacion de técnicas y herramientas utilizadas en el area de
conocimiento.

AULAFORMACION-Formacién Especializada a Distancia
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METODOLOGIA

Este curso se imparte en la modalidad a distancia bajo metodologia de
aprendizaje E-Learning.

El Modelo de formacién a distancia estd basado en una combinacién de una
accion tutorial constante por parte del equipo docente y un autoaprendizaje
basado en el empleo de recursos didacticos multimedia e interactivos.

La accion tutorial se desarrollard completamente a través del Aula Virtual de la
Plataforma de aulaformacion.

El aula virtual también sera el depositario de cuantas entregas se realicen de los
contenidos  tedrico-practicos del curso y de otra documentacion
complementaria (legislacion, articulos,...) y de otros recursos informativos y de
asesoramiento. Por ello, es necesario conectarse al Aula Virtual y realizar el
seguimiento para el buen aprovechamiento del curso.

La formacion a distancia se basa en un modelo de formacion que no requiere la
presencia fisica del alumno en una clase o centro de formacién tradicional, lo
que permite compatibilizar el aprendizaje con otras actividades, lo que le
caracteriza por una gran flexibilidad en el desarrollo del curso. El alumno es
quien establece sus horarios, el ritmo y el lugar de realizacién del curso, aunque
dentro del Plan de Trabajo establecido. Por otro lado, se trata de un tipo de
aprendizaje con un alto componente de autonomia que requiere Ila
autoexigencia por parte del alumno y una buena planificacion.

El autoaprendizaje es necesario a través del estudio y el trabajo individual.

MATERIAL DIDACTICO

Para ayudar al alumno, ademas de la accidn tutorial, se pone a su disposicion
un material didactico con una alta calidad formativa. Este material didactico, se
pone a disposicion del alumno a través del aula virtual donde ademads del
contenido tedrico practico en formato multimedia e interactivo se encontrard
con otro material complementario, foros de discusion, talleres y tareas,
mddulos resumen y de ejercicios en formato multimedia e interactivo, y los test
de evaluacion.

La matricula incluye: acceso al Aula Virtual de la Plataforma y entrega de CD
Rom con los contenidos a la finalizacién (y su envio por correo postal).

EVALUACION

Para la obtencion del Certificado del curso sera necesario superar las tareas
propuestas satisfactoriamente y los test de las unidades didacticas
respondiendo correctamente a un minimo del 70% de las preguntas formuladas
en cada test. Posibilidad de recuperacién de las evaluaciones suspensas.
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Cursos relacionados

Otros Cursos que pueden ser de tu interés en el area de
gestion:

Experto en Sistemas de Gestidn de la Seguridad alimentaria

Experto en Gestion de la Calidad y Excelencia empresarial

Experto en Gestion de Sistemas integrados: Calidad, Medioambiente y
Prevencién

Experto en Gestion medioambiental

Experto en Community Manager y Social Media

Técnico superior en Gestion Econdmico administrativa

Técnico en Sistemas de Gestion de la Calidad ISO 9001

Técnico en Sistemas de Gestion Medioambiental ISO 14001

Técnico en Sistemas de Gestion de la Salud y Seguridad Laboral
Técnico en Gestidn de la Seguridad de la informacién y de la
Proteccién de datos

Técnico en Empresa Digital: adaptacion de la pyme al Entorno 2.0y a
nuevos Modelos de Negocio Digital

Técnico en Community Manager

Técnico en Marketing de contenidos

Técnico en Gestion comercial de ventas

Técnico en Direccién y gestién de Recursos humanos

Técnico en Habilidades directivas

Técnico en Formacion 2.0

Técnico en Gestidon contable y analisis econdmico

Técnico en Facturacion y Gestion de Riesgos

Técnico en Ofimatica

Técnicas para mandos intermedios: mejora de procesos y solucion de
problemas

AULAFORMACION-Formacién Especializada a Distancia
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Luis Tapia Aneas. Director de Aulaformacion

«La mente que se ensancha con una nueva idea, nunca vuelve a su
dimension original.» (Alvin Moscow)

La Escuela de Calidad y Formacion Empresarial es una iniciativa promovida por
AULAFORMACION como Centro colaborador de la Universidad Europea
Miguel de Cervantes (UEMC), y empresa especializada en la imparticién de
formacion a distancia a través de metodologias e-learning. Compuesta de un
grupo de profesionales en los ambitos académico y empresarial, que tiene por
mision la formacién en nuevas profesiones emergentes en los dmbitos de la
Calidad, la Gestidn, y de la Innovacion empresarial.

AULAFORMACION (Aula Formacién Conocimiento e Innovacién S.L.) es la
empresa del Grupo PM Consultores especializada en la gestion de la formacion
y en la aplicacion de las nuevas tecnologias de la informacion al sector del
aprendizaje y de la educacion.

Grupo PM Consultores www.pmconsultores.com es una firma especializada en
la gestion de proyectos de valor afiadido en las areas de la Gestion y
Organizacién empresarial.

AULAFORMACION tiene por misidn ser su aliado en la Formacion. Disponemos
de conocimiento e innovacidn, que queremos transmitir a nuestros clientes, a
través del aprendizaje y de la Formacién Empresarial para generar
competitividad, mejorar habilidades personales u desarrollar capacidades
profesionales.

En AULAFORMACION ofrecemos a cada persona una solucién especializada de
formacion a distancia para su futuro. Contribuimos a que todas las personas
ejerzan su derecho a tener la posibilidad de formarse a lo largo de la vida,
dentro y fuera del sistema educativo, con el fin de adquirir, actualizar,
completar y ampliar sus capacidades, conocimientos, habilidades, aptitudes y
competencias para su desarrollo personal y profesional.

La Escuela de Calidad y Formaciéon Empresarial en la imparticion de sus
programas y cursos universitarios de especializacién persigue la formacién en
competencias y la transformacion y la adaptacién al cambio de los diferentes
perfiles profesionales, mediante la incorporacién de nuevas tendencias de
gestidn y organizacion empresarial, y nuevas metodologias y herramientas.

Todos nuestros cursos estdn disefiados e impartidos por profesionales que
trabajan en el sector de la Calidad, la Organizacién empresarial, la Consultoria y
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la Formacion Empresarial y se imparten en la modalidad a distancia bajo
metodologia de aprendizaje E-Learning, basada en una combinacion de una
accion tutorial constante y un autoaprendizaje basado en el empleo de recursos
didacticos multimedia e interactivos.

En todo momento, el alumno en el seguimiento de la formacion impartida
contard con soporte y ayuda de personal cualificado, tanto en los aspectos
académicos y formativos (tutorizacién), como de coordinacién y gestion
administrativa, como en el uso y aprovechamiento de los recursos y del
material que se sigue e imparte en la plataforma e-Learning.

Por ultimo la Escuela de Calidad y Formaciéon empresarial como medida para
potenciar la insercién e integracion de sus alumnos al Mercado laboral
complementa en sus programas formativos con la realizacion de Practicas en
empresas, con caracter voluntario. Aulaformacion y la UEMC otorgan a todos
aquellos que se matriculen en estos cursos con practicas una beca de reduccion
de precio (precio becado).
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