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Presentacion

La globalizacion ha provocado una transformacion importante en el &mbito comercial.
Asi, las nuevas tecnologias han favorecido el crecimiento de algunos sectores, mientras
que otros se han tenido que adaptar a gran velocidad a la digitalizacion. En este escenario,
la competitividad existente sigue siendo elevada, por lo que los profesionales directivos
responsables del area comercial y de ventas deben estar al dia de los progresos en
su sector, asi como las diferentes estrategias empleadas con éxito en la actualidad.
Por ello, TECH ha creado esta titulacion que aporta un marco teérico 100% online y
flexible, combinado con una estancia practica de 3 semanas de duracion en una empresa
con amplia trayectoria en la realizacion de planificaciones comerciales digitales y offline.
Todo ello, siempre rodeado de los mejores especialistas, que le llevara a progresar
en su ambito laboral.
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Las empresas demandan directivos con una amplia
especializacion y, por eso, en TECH encontraras un
programa a tu medida y adaptado a tus intereses.
Inscribete ahora”
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Debido al desarrollo de nuevas tecnologias, el comercio ha experimentados cambios
nunca vistos. Ademas, los avances en comunicaciones han aportado a las empresas
novedosas herramientas de control y analisis de productos en un nuevo escenario
orientado a la venta online.

Por todo ello, el sector busca profesionales que sean capaces de dirigir los
departamentos de comercial y ventas desde una perspectiva integral y con una
mirada global. Ante esta realidad, TECH ha disefiado este Master Semipresencial
MBA en Direccion Comercial y Ventas orientado a desarrollar una vision estratégica
y global de la empresa, enfocandose en la alta gestion empresarial para asumir
nuevas responsabilidades en un entorno cambiante.

Para ello, el profesional contara con un temario avanzado 100% online, al que podra
acceder cuando desee y desde cualquier dispositivo electronico con conexion a
internet. De esta manera podra profundizar en las habilidades de liderazgo en un
entorno en transformacion, las principales novedades en logistica y gestion econémica
o0 en la integracion de canales digitales en la estrategia comercial.

Una vez concluya esta fase tedrica, el profesional se adentrara de lleno en una estancia
practica de 3 semanas de duracion, donde podra comprobar in situ las principales
estrategias comerciales desarrolladas por compafiias especializadas y con amplia
experiencia en el sector empresarial. Asi, y tutorizado durante este periodo por un
profesional, podra alcanzar sus objetivos de progresion, en un entorno de primer nivel.

TECH ofrece asi una excelente oportunidad de escalar laboralmente en la Direccion

Este Master Semipresencial MBA en Direccion Comercial y Ventas contiene
el programa mas completo y actualizado del mercado. Sus caracteristicas
mas destacadas son:

+ £l desarrollo de mas de 100 casos practicos presentados por expertos en direccion
comercial y ventas

+ Sus contenidos graficos, esquematicos y eminentemente practicos con los que
estan concebidos, recogen una informacion especifica sobre aquellas disciplinas
indispensables para el gjercicio profesional

* Los planes integrales de actuacion sistematizada en el ambito de los negocios

+ El sistema interactivo de aprendizaje basado en algoritmos para la toma
de decisiones sobre las situaciones planteadas

¢ Las gufas practicas para el uso de las principales herramientas aplicables
ala direccion comercial

* Su especial hincapié en las metodologias mas innovadoras para la aplicacion
de técnicas de liderazgo en los negocios

+ Las lecciones tedricas, preguntas al experto, foros de discusion de temas
controvertidos y trabajos de reflexion individual

+ Ladisponibilidad de acceso a los contenidos desde cualquier dispositivo
fijo o portatil con conexion a internet

+ La posibilidad de realizar una estancia de practicas en empresas de referencia
en el sector

Comercial y de Ventas, mediante una titulacion adaptada a las necesidades reales de los
profesionales en este campo. A esto hay que afiadirle un contenido multimedia innovador:
10 Masterclasses exclusivas y complementarias, impartidas por un prestigioso docente
de renombre internacional, un reconocido especialista en Marketing. Este experto sera
una guia invaluable para que los egresados adquieran los conocimientos y habilidades
esenciales en este campo, con la garantia de calidad que caracteriza a TECH.

Gracias a este Master Semipresencial,
podras disfrutar de un conjunto selecto
de Masterclasses adicionales, disefiadas
por un reconocido experto internacional
en el area del Marketing”



Este Master Semipresencial te dotara de
las herramientas y aptitudes que necesitas
para desenvolverte en el complejo entorno
de la logistica productiva y comercial
global. Actualizate de la mano de grandes
profesionales del sector”

En esta propuesta de Master, de caracter profesionalizante y modalidad semipresencial,
el programa esta dirigido a la actualizacion de profesionales de negocios, que desarrollan
sus funciones en empresas comerciales y que requieren un alto nivel de cualificacion.
Los contenidos estan basados en la Ultima evidencia cientifica, y orientados de manera
didactica para integrar el saber tedrico en la practica comercial y de ventas, y los
elementos tedrico-practicos facilitaran la actualizacion del conocimiento y permitiran
la toma de decisiones en el establecimiento de estrategias comerciales.

Gracias a su contenido multimedia elaborado con la Ultima tecnologia educativa, permitiran
al profesional comercial un aprendizaje situado y contextual, es decir, un entorno simulado
gue proporcionara un aprendizaje inmersivo programado para entrenarse ante situaciones
reales. El disefio de este programa se centra en el Aprendizaje Basado en Problemas,
mediante el cual debera tratar de resolver las distintas situaciones de practica profesional
que se le planteen a lo largo del mismo. Para ello, contara con la ayuda de un novedoso
sistema de video interactivo realizado por reconocidos expertos.
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Aprende de los mejores profesionales.
Apuesta por este Master Semipresencial
e impulsa tus posibilidades laborales

en el area Comercial y Ventas.

Gracias a este Master Semipresencial
podras especializarte en Direccion
Comercial y Ventas y conocer los ultimos
avances digitales en este ambito.
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¢ Por qué cursar este
Master Semipresencial?

En los ultimos afios, la globalizacion ha llevado a que la logistica comercial sea mucho mas
compleja, aunque aparentemente mucho mas sencilla para la adquisicion online de productos
por parte de los consumidores: un escenario de transformacion que implica un conocimiento
avanzado de liderazgo, del funcionamiento del mercado o de la organizacion comercial.

Por ello, TECH ofrece con este programa una vision actualizada, que se distingue del resto
de ofertas académicas al atender las necesidades reales de los profesionales del sector.
Es por ello por lo que aporta un temario avanzado, combinado con una estancia intensiva

de 3 semanas de duracion en una empresa destacada en el sector comercial. Un recorrido

académico teorico-practico, donde siempre estara guiado por excelentes profesionales

especializados en el ambito Comercial y de Ventas.
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TECH es la unica universidad que te ofrece
la posibilidad de adentrarte en empresas que
desarrollan las estrategias comerciales mas
potentes ayudados de la ultima tecnologia”
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1. Actualizarse a partir de la ultima tecnologia disponible

Sin duda, el mundo digital ha revolucionado el comercio en las ultimas décadas: una
transformacion que requiere de los profesionales del area de Direccion Comercial
y Ventas una puesta al dia y un control exhaustivo de las principales herramientas
empleadas. Con este objetivo, TECH ha creado esta titulacion universitaria, que ofrece
a los profesionales la oportunidad de poder estar al tanto de las recientes novedades
tecnologicas en el campo comercial y en las estrategias de Marketing.

2. Profundizar a partir de la experiencia de los mejores especialistas

Una de los puntos fuertes de este Master Semipresencial es el excelente equipo de
profesionales que la imparte. Asi, desde el inicio, el profesional tendra a su disposicion
a un profesorado especializado en el ambito Comercial y de Ventas. Y, ademas,
durante la estancia practica en una empresa de referencia, podra aplicar los conceptos
abordados en el temario, en un entorno especializado en comercio y rodeado de los
mejores expertos.

3. Adentrarse en entornos de primera

Un factor determinante, para el profesional que desarrolle esta titulacion es el
despliegue de sus capacidades en un entorno empresarial de primer nivel. Con ello
podra impulsar su carrera, gracias a la seleccion rigurosa que lleva a cabo TECH
de todos los centros disponibles para la realizacion de la estancia practica. De esta
manera, podra integrar en su dia a dia los métodos y procedimiento de trabajo mas
innovadores y vanguardistas.
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4. Combinar la mejor teoria con la practica mas avanzada

En la actualidad, TECH ha apostado firmemente por dar respuesta a las demandas
reales de los profesionales que desean compatibilizar sus responsabilidades laborales
y personales con una titulacion universitaria de calidad. Por ello ha creado este
programa, que combina a la perfeccion la tedrica online y flexible con una estancia
presencial y 100% practica en una empresa de prestigio.

5. Expandir las fronteras del conocimiento

TECH aporta con este programa una mirada global y de expansion a los profesionales
gue cursen este Master Semipresencial. Y es que esta titulacion esta enfocada
a proporcionar la informacion mas valiosa y reciente en el campo del comercio,
para impulsar la carrera laboral en el ambito de la Direccion Comercial y Ventas. Una
oportunidad, que tan solo te ofrece la universidad digital mas grande del mundo.

Tendras una inmersion practica total
en el centro que tu mismo eljjas”
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Objetivos

P e

El programa semipresencial de esta titulacion les brindara la oportunidad a los futuros i 1
directivos de desarrollar una serie de habilidades fundamentales para liderar el . \\ NN i i
departamento comercial y de ventas de una empresa. Por ello, deberan conocer . 1
aspectos relacionados con las transacciones comerciales para abrirse paso en un
sector competitivo. De esta manera, lograran adquirir el perfil de Sales Chief, uno
de las posiciones mas demandadas en el area.

....-,1..:1..]..' w
ARSAREONT

Ehemcaeaaning

|
L|

st

=




Objetivos |13 tech

]
1l
k

EaEamn1n

BIEERrdn

1AW MR AR
i

-
L |
AN |
U

\-

Tener experiencia internacional, compromiso ético y
vision de negocio son algunas de las caracteristicas
mas demandadas en los directivos de la era digital”



tecn 14| Objetivos

Objetivo general

+ Este programa esta disefiado para afianzar las capacidades directivas y de liderazgo,
ademas de desarrollar nuevas competencias y habilidades que seran imprescindibles
en el ambito profesional. Ello llevara al egresado a tomar decisiones de cardacter global
Con una perspectiva innovadora y una vision internacional

Lograras adquirir las competencias esenciales
para dirigir estratégicamente la actividad
comercial de las organizaciones mas
importantes en el panorama empresarial”
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Objetivos especificos

+ Definir las Ultimas tendencias y novedades en gestion empresarial + Conocer todo el proceso de la cadena logistica y de operaciones de la compafiia
+ Desarrollar, liderar y ejecutar estrategias de ventas mas eficaces y focalizadas + Ser capaz de organizar y gestionar equipos de ventas

en el cliente, que ofrezcan propuestas de valor personalizadas + Realizar estrategias de comercial y Marketing a nivel internacional
+ Elaborar estrategias para llevar a cabo la toma de decisiones en un entorno * Integrar las distintas herramientas digitales en la estrategia empresarial

complejo e inestable, evaluando su impacto sobre la empresa . oo ,
+ Realizar investigaciones de mercado para conocer a la competencia y desarrollar

+ Desarrollar estrategias para liderar organizaciones y equipos de ventas estrategias diferenciadoras
en momentos de cambio

* Establecer los programas mas adecuados para seleccionar, formar, incentivar,
controlar y desarrollar a la fuerza comercial

+ Desarrollar la capacidad de deteccion, analisis y resolucion de problemas
+ Explicar la empresa desde un punto de vista global, asi como la responsabilidad
y el nuevo papel de los directores comerciales

+ Desarrollar las competencias esenciales para dirigir estratégicamente la actividad

. o Inscribete ahora y avanza
comercial de la organizacion

+ Disefiar estrategias y politicas innovadoras que mejoren la gestion entu campo de trabajo con
y la eficiencia comercial un programa integra/, que te

+ Formular e implementar politicas comerciales como estrategias de crecimiento perm/'t/'ra' poner en ,ora'ct/'ca

que adapten la empresa a los cambios del entorno nacional e internacional

todo lo aprendido”
+ Adquirir habilidades de liderazgo que permitan dirigir con éxito equipos P

de comercial y ventas
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Competencias

Al superar las evaluaciones del Master Semipresencial MBA en Direccién Comercial
y Ventas, el profesional habra adquirido las competencias necesarias para una praxis
de calidad y actualizada en base a la metodologia didactica mas innovadora. Ello le
permitird acceder con paso firme en el mercado laboral o completar el proyecto de
negocios que tiene en mente desde hace un tiempo.
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@ @ En TECH podras adquirir las competencias

necesarias para desarrollarte profesionalmente
en la direccion comercial”
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Competencias generales

+ Aplicar en la direccion comercial y de ventas las habilidades especificas de liderazgo
+ Gestionar adecuadamente equipos multiculturales

+ Analizar la rentabilidad de los proyectos de inversion y la creacion de valor

+ Analizar el impacto financiero de las decisiones tomadas en el area directiva

+ Aplicar métodos y técnicas de investigacion cuantitativa y cualitativa

+ Tener un conocimiento profundo en técnicas de Marketing

+ Llevar a cabo una correcta organizacion comercial y estrategia de ventas

+ Controlar la actividad comercial de la empresa

+ Realizar auditorias comerciales

* Aplicar técnicas de coaching en las acciones de ventas
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Competencias especificas

+ Desarrollar las habilidades de liderazgo precisas que permitan gestionar
adecuadamente equipos multiculturales

¢ Analizar la rentabilidad de los proyectos de inversion y la creacion de valor

* Analizar el impacto financiero de las decisiones tomadas en el area directiva
* Aplicar métodos y técnicas de investigacion cuantitativa y cualitativa

+ Tener un conocimiento profundo en técnicas de marketing

* Aplicar técnicas de marketing orientadas a un mercado internacional

+ Llevar a cabo una correcta organizacion comercial y estrategia de ventas

¢ Controlar la actividad comercial de la empresa

¢ Realizar auditorfas comerciales

* Aplicar técnicas de coaching en las acciones de ventas

+ Realizar toda la planificacion de una campafia de ventas

Potencia tus capacidades comerciales y
planifica tu proxima camparia de ventas
con mayor precision, gracias a TECH"
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Direccion del curso

TECH ha reunido a un completo equipo de docentes con un reputado conocimiento
en el drea de la Direccion Comercial y de Ventas. La conjuncion de su capacidad
practica con la teoria cientifica mas reciente hace que el programa tenga una calidad
destacada. Gracias a esto, el egresado estara acompafiado siempre de profesionales
que conocen las estrategias y enfoques mas eficientes para llevar una empresa

al éxito.
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@ @ Aprenderas de la mano de los mejores

profesionales del sector y con un enfoque
100% practico para garantizar la puesta en
efectiva en accion de todo lo estudiado”
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Director Invitado Internacional

El Doctor Aric Rindfleisch es una figura destacada a nivel internacional en el dmbito del Marketing
y la innovacion. Ademas, cabe destacar su dedicacion a la investigacién en dreas clave como

la impresidn 3D, el desarrollo de nuevos productos y los valores del consumidor.

Ha ocupado roles de alto rango como el de Presidente de Marketing y Director Ejecutivo en

lllinois MakerLab, el primer Laboratorio de Impresion 3D de una Escuela de Negocios del mundo.
Aqui, ha concentrado su labor en proporcionar a profesores y estudiantes el conocimiento y los
recursos necesarios para estar a la vanguardia del emergente Movimiento Maker, ensefiando

a los usuarios como disefar, fabricar y comercializar objetos fisicos.

Y es que su trayectoria profesional ha estado marcada por una dedicacién excepcional y una
amplia experiencia en diversas areas. Por ejemplo, ha trabajado en la Gestion de Cuentas, en

J. Walter Thompson Japan, una experiencia que le ha proporcionado una comprensién profunda
del mundo empresarial y las dindmicas del mercado. También ha ejercido en la Administracion
Hospitalaria en el Connecticut Valley Hospital, donde ha adquirido habilidades muy Uutiles en

gestion y liderazgo.

Pero su contribucion se extiende mas alla de la investigacion, ya que ha desempefiado roles
importantes en el ambito editorial, formando parte del comité editorial y siendo editor de
reconocidas revistas relacionadas con el Marketing, la psicologia del consumidor y la gestion
de la cadena de suministro. Asimismo, su excelencia en la ensefianza ha sido reconocida con
diversos premios, entre los que se incluye su incorporacion en la lista de “Los Mejores 300

Profesores” en América, segun The Princeton Review.

Sin duda, el Doctor Rindfleisch ha dejado una marca indeleble en la comunidad global. De hecho,
ha publicado numerosos articulos en revistas académicas de renombre internacional, abordando

temas relevantes y actuales en el campo del Marketing.
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Dr. Rindfleisch, Aric

+ Presidente de Marketing y Director Ejecutivo en lllinois MakerLab,
Urbana-Champaign, Estados Unidos

+ Asistente de Gestion de Cuentas de Publicidad en J. Walter Thompson Japan
+ Asistente de Administracion Hospitalaria en el Connecticut Valley Hospital

+ Doctorado por la Universidad de Wisconsin-Madison

+ Master en Administracion de Empresas por la Universidad Cornell

+ Licenciado en Ciencias por la Universidad Estatal de Connecticut

+ Editor Asociado en: Revista de Gestion de la Cadena de Suministro, Revista
de Gestion de la Innovacion de Productos

+ Miembro del Comité Editorial en: Revista de la Academia de Ciencias del Marketing,
Revista de Psicologia del Consumidor, Revista de Politica Publica y Marketing,
Cartas de Marketing, Revision de la Ciencia del Marketing de la Academia Gracias a TECH podras

aprender con los mejores
profesionales del mundo”

de Ciencias del Marketing




06
Estructura y contenido

Pe
El programa disenado para el Master Semipresencial en Direccion Comercial y !f
Ventas reune todos los aspectos que las grandes empresas han comenzado a ;

exigir en sus posiciones directivas. Por ello, todo el contenido esta pensado para

pensado para favorecer el desarrollo de las competencias directivas que permitan -

la toma de decisiones con un mayor rigor en entornos inciertos. Ademas, preparara
al estudiante para afrontar nuevos retos laborales y personales.

P
.
4
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Desarrolla las destrezas necesarias para
desenvolverte con éxito en tu labor diaria
y avanza en tu profesion en poco tiempo”

S
—
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Médulo 1. Management y liderazgo 1.7.  Desarrollo directivo y liderazgo

1.7.1.  Liderazgoy estilos de liderazgo

1.7.2.  Motivacion

1.7.3. Inteligencia emocional

1.7.4. Capacidades y habilidades del lider 2.0
1.7.5.  Reuniones eficaces

1.1.  General management
1.1.1.  Integracién de estrategias funcionales en las estrategias globales de negocio
1.1.2.  Politica de Gestién y Procesos
1.1.3.  Society and Enterprise
1.2 Direccion estratégica B i
. R 1.8.  Gestion del cambio
1.2.1. Establecer la posicion estratégica: mision, vision y valores

1.2.2.  Desarrollo de nuevos negocios 181 Andlisis delrendimiento

- o 1.8.2.  Liderar el cambio. Resistencia al cambio
1.2.3.  Crecimiento y consolidacion de la empresa

13, Estrategia competitiva 1.8.3.  Gestion de procesos de cambio

131 Andlisis del mercado 1.8.4. Gestion de equipos multiculturales

1.3.2. Ventaja competitiva sostenible Médulo 2. Logistica y gestién econémica

1.3.3.  Retorno de la inversion o .
. i 2.1.  Diagnostico financiero
1.4.  Estrategia corporativa ) s '
2.1.1. Indicadores para el analisis de los estados financieros

2.1.2.  Analisis de la rentabilidad
2.1.3.  Rentabilidad econémica y financiera de una empresa

1.4.1.  Driving Corporate Strategy
1.4.2.  Pacing Corporate Strategy
1.4.3.  Framing Corporate Strategy

_ » ) 2.2.  Andlisis econémico de decisiones
1.5, Planificacion y estrategia .
) o o » 2.2.1.  Control Presupuestario
1.5.1. Relevancia de la Direccion Estratégica en el proceso de Control de Gestion L , . ,
o S 2.2.2.  Analisis de la competencia. Andlisis comparativo
1.5.2.  Analisis del entorno y la organizacion . , - ! - .
2.2.3.  Toma de decisiones. La inversion o desinversion empresarial
1.5.3.  Lean Management y . ) .
o 2.3.  Valoracion de inversiones y portfolio management
1.6. Gestion del talento . : - -
s : 2.3.1.  Rentabilidad de los proyectos de inversion y la creacion de valor
1.6.1.  Gestion del Capital Humano - . -
162 Ent rateq (i 2.3.2.  Modelos para la evaluacion de proyectos de inversion
ntorno, estrategia y métrica - . ,
gay 2.3.3.  Andlisis de sensibilidad, elaboracion de escenarios y arboles de decision

2.4, Direccion de logistica de compras
2.4.1.  Gestion de stocks
2.4.2.  Gestion de almacenes

1.6.3.  Innovacion en la gestion de personas

2.4.3.  Gestion de compras y aprovisionamiento



2.5.

2.6.

2.7.

2.8.

Supply Chain Management

2.571. Costesy eficiencia de la cadena de operaciones
2.5.2.  Cambio en los patrones de demanda
2.53.  Cambio en la estrategia de las operaciones

Procesos logisticos

2.6.1.  Organizacion y gestion por procesos

2.6.2.  Aprovisionamiento, produccion, distribucion
2.6.3.  Calidad, costes de calidad y herramientas
2.6.4.  Servicio posventa

Logistica y clientes

2.7.1.  Andlisis de demanda y prevision

2.7.2.  Prevision y planificacion de ventas

2.7.3.  Collaborative planning, forecasting and replacement
Logistica internacional

2.8.1.  Aduanas, procesos de exportacion e importacion
2.8.2.  Formasy medios de pago internacional

2.8.3. Plataformas logisticas a nivel internacional

Maédulo 3. Direccion comercial

3.1

3.2.

3.3.

Negociacion comercial

3.1.1.  Inteligencia emocional en la negociacién y venta
3.1.2.  Automotivacion y empatia
3.1.3.  Desarrollo de capacidades de negociacion

Fundamentos de la direccion comercial

3.2.1.  Andlisis interno y externo. DAFO
3.2.2.  Andlisis sectorial y competitivo
3.23.  Modelo CANVAS

Toma de decisiones en gestion comercial

3.3.1.  Estrategia comercial y estrategia competitiva
3.32.  Modelos de toma de decisiones
3.3.3.  Analiticas y herramientas para toma de decisiones

3.4.

3.5.

3.6.
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Direccion y gestion de la red de ventas

3.4.1.  Planificacion de la campafia de ventas

3.4.2. Redes al servicio de la actividad comercial

3.4.3. Politicas de seleccion y formacion de vendedores
3.4.4. Sales Management

Implementacion de la funcién comercial

3.5.1.  Contrato comercial
3.5.2.  Control de la actividad comercial
3.5.3.  Elcodigo deontoldgico del agente comercial

Gestion financiera y presupuestaria

3.6.1.  Cuadro de mando integral
3.6.2.  Control del plan anual de ventas
3.6.3.  Impacto financiero de las decisiones estratégicas

Mddulo 4. Investigacion de mercados

4.1.

4.2.

43.

Nuevo entorno competitivo

4.1.1.  Innovacion tecnoldgica e impacto econémico
4.1.2.  Sociedad del conocimiento
4.1.3.  Elnuevo perfil del consumidor

Métodos y técnicas de investigacion cuantitativas

4.2.1.  Variablesy escalas de medida
4.2.2.  Fuentes de informacién

4.2.3.  Técnicas de muestreo

424 Tratamiento y analisis de los datos

Meétodos y técnicas de investigacion cualitativas

4.3.1. Técnicas directas: Focus Group
4.3.2. Técnicas antropologicas

4.3.3. Técnicas indirectas

4.3.4.  Two face mirror y método Delphi
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4.4.

4.5.

4.6.

4.7.

4.8.

4.9.

4.10.

Investigacion de mercados online

4.471.  Herramientas de investigacion cuantitativas en mercados online
4.4.2. Herramientas de investigacion cualitativas dinamicas de los clientes
4.43.  Andlisis e interpretacion de los datos obtenidos
Segmentacion de mercados

4.5.1. Tipologias de mercado

4572,  Conceptoy andlisis de la demanda

4.53. Segmentacion y criterios

4.5.4.  Definicion de publico objetivo

Tipos de comportamiento de compra

4.6.1.  Comportamiento complejo

4.6.2.  Comportamiento reductor de disonancia

4.6.3. Comportamiento de busqueda variada

4.6.4. Comportamiento habitual de compra

Sistemas de informacion en Direccion Comercial

4.7.1.  Enfoques conceptuales del sistema de informacién en Direccién Comercial
47.2. Data Warehouse and Data mining

4.7.3.  Sistemas de informacion geografica

Gestion de proyectos de investigacion

4.8.1. Herramientas de analisis de informacion

4.82. Desarrollo del plan de gestion de expectativas
4.8.3. Evaluacion de viabilidad de proyectos
Marketing intelligence aplicado a gestion comercial
49.1. BigData

49.2. Experiencia de usuario

49.3. Aplicacion de técnicas

Agencias, medios y canales online

4.10.1. Agencias integrales, creativas y online

4.10.2. Medios tradicionales y nuevos medios

4.10.3. Canales online

4.10.4. Otros players digitales
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Maédulo 5. Planificacion de la campafa de ventas 5.7. Cuota de ventas y su fijacion
5.7.1. Cuotas de actividad

5.1. Andlisis de la cartera de clientes .
5.7.2.  Cuotas de volumen y rentabilidad

5.7.3.  Cuotas de participacion
5.7.4.  Cuotas econémicas y financieras
57.5. Laestacionalidady las cuotas
5.8.  Plan de contingencia
58.1. Sistemas de informacién y control de las ventas

5.1.1.  Planificacion de clientes
5.1.2.  Clasificacion de clientes
52.  Segmentacion comercial
52.1. Andlisis de canales de distribucion, zonas de ventas y productos
5.2.2.  Preparacion zonas comerciales

5.2.3.  Realizacion del plan de visitas 582  Cuadros de mando
53.  Seleccion de clientes objetivo (CRM) 58.3. Medidas correctoras y planes de contingencia
5.3.1. Disefio de un e-CRM
532 Implicaciones y limitaciones de la LOPD Médulo 6. Organizacion comercial y del equipo de ventas
5.3.3.  Orientacion al consumidor 6.1.  Organizacion comercial
5.3.4.  Planificacion 1to 1 6.1.1.  Introduccion a la organizacion comercial
5.4.  Gestion de Cuentas Clave 6.1.2.  Estructuras comerciales mas tipicas
5.4.1. Identificacion de Cuentas Clave 6.1.3.  Organizacion de delegaciones
5.4.2.  Beneficios y riesgos del Key Account Manager 6.1.4. Desarrollo de modelos organizativos comerciales
5.4.3. Ventas & Key Account Management 6.2.  Organizacion de la red de ventas
5.4.4. Fases de laaccion estratégica del KAM 6.2.1.  Organigrama del departamento
5.5, Prevision de ventas 6.2.2. Diseflo de las redes de ventas
5.5.1.  Prevision empresarial y prevision de ventas 623  Realidad multicanal
5.5.2.  Métodos de prevision de ventas 63  Andlisis de mercado interno

5.5.3.  Aplicaciones practicas de la prevision de ventas

5.6.  Fijacion de objetivos de venta
5.6.1.  Coherencia de objetivos empresariales, comerciales y de venta
5.6.2.  Programacion de objetivos y presupuestos detallados
5.6.3.  Distribucion de objetivos por unidades de actividad comercial
5.6.4. Objetivos de venta y participacion

6.3.1.  Definicion de Cadena de Servicio
6.3.2.  Andlisis de calidad de servicio
6.3.3.  Benchmarking de producto
6.3.4. Factores clave de éxito en el negocio
6.4.  Estrategia de ventas
6.4.1.  Métodos de ventas
6.4.2.  Estrategias de captacion
6.4.3. Estrategias de servicios
6.5. Go-to-market strategy
6.5.1.  Channel management
6.5.2. Ventaja competitiva
6.5.3.  Fuerza de ventas
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6.6.

6.7.

6.8.

Control de la actividad comercial

6.6.1.  Principales ratios y métodos de control
6.6.2. Herramientas de supervision

6.6.3.  Metodologia del Balanced Scorecard
Organizacion del servicio postventa

6.7.1.  Acciones postventa

6.7.2.  Relaciones con el cliente

6.7.3.  Autoanalisis y mejora

Auditoria comercial

6.8.1. Posibles lineas de intervencion

6.8.2.  Auditoria comercial express

6.8.3.  Evaluacion estratégica del equipo
6.8.4. Valoracion de la politica de marketing

Mddulo 7. Seleccion, formacién y coaching de la red de ventas

7.1

7.2.

7.3.

7.4.

Gestion del capital humano

7.1.1.  Capital intelectual. El activo intangible del conocimiento
7.1.2.  Talent acquisition

7.1.3.  Laprevencion de la pérdida de recursos humanos
Seleccion del equipo de ventas

7.2.1.  Acciones de reclutamiento

7.2.2.  Perfiles de vendedores

7.2.3.  Entrevista

7.2.4.  Plan de acogida

Formacion de vendedores de alto nivel

7.3.1.  Plan de formacion

7.3.2. Caracteristicas y actividades del vendedor

7.3.3.  Formaciony gestion de equipos de alto rendimiento
Gestion de la formacion

7.4.1.  Lasteorias del aprendizaje

7.4.2.  Detecciony retencion del talento

7.4.3.  Gamificacion y gestién del talento

7.4.4. Laformaciony la obsolescencia profesional

7.5.

7.6.

7.7.

7.8.

Médulo 8. Proceso de la actividad comercial

8.1.

8.2.

8.3.

Coaching personal e inteligencia emocional

7.5.1.  Inteligencia emocional aplicada a las técnicas de venta
7.5.2.  Asertividad, empatia y escucha activa

7.5.3.  Autoestimay lenguaje emocional

7.5.4.  Inteligencias multiples

Motivacion

7.6.1.  Lanaturaleza de la motivacion

7.6.2. Teoria de las expectativas

7.6.3.  Teorias de las necesidades

7.6.4.  Motivacion y compensacion economica
Remuneracion de redes de venta

7.7.1.  Sistemas de remuneracion

7.7.2.  Sistemas de incentivos y compensacion

7.7.3.  Distribucion de los conceptos del salario
Compensacion y beneficios no economicos

7.8.1.  Los programas de calidad de vida en el trabajo
7.8.2. Ampliaciony enriquecimiento del puesto
7.8.3.  Flexibilidad de horarios y trabajo compartido

Desarrollo del proceso de venta

8.1.1.  Metodologia en el proceso de venta

8.1.2.  Captacion de la atencion y argumentacion
8.1.3.  Objeciones y demostracion

Preparacion de la visita comercial

8.2.1.  Estudio de la ficha de cliente

8.2.2. Planteamiento de objetivos de venta al cliente
8.2.3.  Preparacion de la entrevista

Realizacion de la visita comercial

8.3.1.  Presentacion al cliente

8.3.2.  Determinacion de necesidades

8.3.3.  Argumentacion



8.4.

8.5.

8.6.

Médulo 9. Customer relationship management

9.1.

9.2.

93.

9.4.

Psicologia y técnicas de venta

8.4.1.  Nociones de psicologia aplicada a la venta

8.4.2.  Técnicas para mejorar la comunicacion verbal y no verbal
8.4.3.  Factores de influencia en la conducta del consumidor
Negociacion y cierre de la venta

8.5.1. Fases de la negociacion

8.5.2.  Tacticas de negociacion

8.5.3.  Cierre y compromiso del cliente

8.5.4.  Andlisis de la visita comercial

El proceso de fidelizacion

8.6.1.  Conocimiento exhaustivo del cliente

8.6.2.  El proceso comercial a llevar a cabo con el cliente
8.6.3.  Elvalor que tiene el cliente para la empresa

Conociendo al mercado y al consumidor

9.1.1. Open innovation

9.1.2. Inteligencia Competitiva

9.1.3.  Share economy

CRM y marketing relacional

9.2.1.  Filosofia empresarial u orientacion estratégica
9.2.2. Identificacion y diferenciacion del cliente

9.2.3. Laempresay sus stakeholders

9.2.4.  Clienting

Database marketing y customer relationship management
9.3.1.  Aplicaciones del database marketing

9.3.2. Leyesyregulacion

9.3.3.  Fuentes de informacion, almacenamiento y procesamiento
Psicologia y comportamiento del consumidor

9.4.1. Elestudio del comportamiento del consumidor
9.4.2.  Factores internos y externos del consumidor
9.4.3.  Proceso de decision del consumidor

9.4.4.  Consumerismo, sociedad, marketing y ética

9.5.

9.6.

9.7.

9.8.
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Areas del CRM management

9.5.1.  Customer Service

9.5.2.  Gestion de la fuerza de ventas
9.5.3.  Servicio al cliente

Marketing consumer centric

9.6.1. Segmentacion

9.6.2. Analisis de la rentabilidad

0.6.3.  Estrategias para fidelizar al cliente
Técnicas de CRM management

9.7.1.  Marketing directo

9.7.2.  Integracion multicanal

9.7.3.  Marketing viral

Ventajas y peligros de implementar CRM
9.8.1. CRM, ventasy costes

9.8.2. Satisfaccion y lealtad del cliente
9.8.3. Implementacion tecnologica
9.8.4.  Errores estratégicos y de gestion

tecn

Médulo 10. Integracion de los canales digitales en la estrategia comercial

10.7.

10.2.

10.3.

Digital ecommerce management
10.1.17. Nuevos modelos de negocio e-commerce

10.1.2. Planificaciény desarrollo de un plan estratégico de comercio electronico

10.1.3. Estructura tecnoldgica en e-commerce

Implementando técnicas de ecommerce

10.2.1. Medios sociales e integracion en el plan de comercio electronico
10.2.2. Estrategia multichannel

10.2.3. Personalizacion de dashboards

Digital pricing

10.3.1. Mediosy pasarelas de pago online

10.3.2. Promociones electronicas

10.3.3. Temporizacion digital de precios

10.3.4. e-auctions
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10.4. Del e-commerce al m-commerce y s-commerce
10.4.1. Modelos de negocio de los e-marketplaces
10.4.2. S-Commerce y experiencia de marca
10.4.3. Compra a través de dispositivos mdviles
10.5. Customer intelligence: del e-CRM al s-CRM
10.5.1. Integracion del consumidor en la cadena de valor
10.5.2. Técnicas de investigacion y fidelizacion online
10.5.3. Planificacion de una estrategia de gestion de la relacion con el cliente
10.6. Gestion de comunidades virtuales: community management
10.6.1. Cambios en los paradigmas de comunicacion
10.6.2. Business intelligence y consumidor 2.0
10.6.3. Gestion de redes y comunidades
10.6.4. Gestion de contenido en social media
10.6.5. Monitorizacion, analitica y resultado en Social Media
10.7. Social media plan
10.7.1. Disefio de un plan de social media
10.7.2. Definicién de la estrategia a seguir en cada medio
10.7.3. Protocolo de contingencia en caso de crisis
10.8. Web analytics y social media intelligence
10.8.1. Establecimiento de objetivos y KPIs
10.8.2. ROl en marketing digital
10.8.3. Visualizacion e interpretacion de dashboard

Méddulo 11. Comercio y marketing internacional

11.1. Lainvestigacion de mercados internacionales
11.1.1. Emerging Markets Marketing
11.1.2. Andlisis PEST
11.1.3. ¢Qué, como y donde exportar?
11.1.4. Estrategias de marketing-mix internacional
11.2. Segmentacion internacional
11.2.1. Criterios para la segmentacion de mercados a nivel internacional
11.2.2. Nichos de mercado
11.2.3. Estrategias de segmentacion internacional
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11.3. Posicionamiento internacional
11.3.1. Branding en mercados internacionales
11.3.2. Estrategias de posicionamiento en los mercados internacionales
11.3.3. Marcas globales, regionales y locales
11.4. Estrategias de producto en mercados internacionales
11.4.1. Modificacion, adaptacion y diversificacion de productos
11.4.2. Productos estandarizados globales
11.4.3. Elportafolio de producto
11.5. Precios y exportacion
11.5.1. Calculo de los precios de exportacion
11.5.2. Incoterms
11.5.3. Estrategia internacional de precio
11.6. Calidad en comercio internacional
11.6.1. Calidad y el comercio internacional
11.6.2. Las normasy certificaciones
11.6.3. ElMarcado CE
11.7. Promocion a nivel internacional
11.7.1. EIMIX de promocién internacional
11.7.2. Advertising y publicidad
11.7.3. Ferias internacionales
11.7.4. Marca Pais
11.8. Distribucion a través de canales internacionales
11.8.1. Channel and Trade Marketing
11.8.2. Consorcios de exportacion
11.8.3. Tipos de exportacion y comercio exterior

Impulsa tu trayectoria profesional
con una ensenanza holistica, que te
permite avanzar tanto a nivel tedrico
como practico”




07
Practicas

Al superar la modalidad tedrica onling, el profesional estara listo para empezar
sus practicas laborales en una empresa de prestigio. De esta manera, tendra la
oportunidad de poner a prueba sus habilidades y conocimientos, preparandose
para afrontar cualquier situacion futura.
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Estaras a la vanguardia en el desarrollo

del proceso de venta gracias a este

e Méaster Semipresencial MBA en
Direccion Comercial y Ventas”
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Sin duda, la fase practica pondra el broche de oro a un recorrido académico, que
finaliza con esta estancia intensiva. Asi, este programa en Direccion Comercial y
Ventas contempla la realizacion de practicas de 3 semanas de duracion, en una
empresa de prestigio en este sector. Asi, de lunes a viernes, y en jornadas consecutivas,
el egresado estara junto a profesionales especializados en esta drea, para poder
comprobar de primera mano los avances mas relevantes en la planificacion y puesta
en marcha de estrategias comerciales.

empresarial de primer nivel. De esta forma, el profesional tendra un papel activo,
realizando actividades enfocadas a la colaboracion en el desarrollo de actuaciones
enfocadas a la logistica, la gestion del capital humano o la realizacion de planes de
visitas comerciales.

Todo ello en un escenario Unico, rodeado de los mejores especialistas y un entorno I

TECH ofrece, asi, una experiencia eficaz que da respuesta real a los profesionales
que desean prosperar en su ambito, a través de una practica que le mostrara cémo
es el trabajo diario del personal encargado de dirigir la importante gestién comercial
y de ventas, desde una perspectiva local, nacional e internacional. Una nueva forma
de poder potenciar las competencias de los profesionales.

La parte practica se realizara con la participacion activa del estudiante desempefiando
las actividades y procedimientos de cada drea de competencia (aprender a aprender
y aprender a hacer), con el acompafiamiento y guia de los profesores y demas
compafieros de entrenamiento que faciliten el trabajo en equipo y la integracion
multidisciplinar como competencias transversales para la praxis de Direccion Comercial
y Ventas (aprender a ser y aprender a relacionarse).
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Los procedimientos descritos a continuacion seran la base de la parte practica de la
capacitacion, y su realizacion estara sujeta a la disponibilidad propia del centro y su
volumen de trabajo, siendo las actividades propuestas las siguientes:

Médulo

Actividad Practica

Logistica y gestién
econdmica

Analizar la competencia con un andlisis comparativo

Colaborar en la gestion de stocks, almacenes y de aprovisionamiento
en la direccién de logistica de compras

Ofrecer apoyo en el servicio posventa

Efectuar andlisis de la demanda y prevision para la logistica

Contribuir en la planificacion de ventas

Direccién comercial

Efectuar andlisis DAFO, sectorial y competitivo

Colaborar en la planificacién de la campafia de ventas

Efectuar el control de la actividad comercial

Ofrecer apoyo en el control del plan anual de ventas

Organizacion
comercial y del equipo
de ventas

Colaborar en la organizacion de la red de ventas por organigrama de departamentos

Realizacién de andlisis de la calidad de servicio

Aplicar estrategias de captacion y de servicios en ventas

Emplear el uso de herramientas de supervision en el control de la actividad comercial

Llevar a cabo el método del balanced scorecard y acciones postventa

Integracion de los
canales digitales en
la estrategia comercial

Formar parte del equipo que desarrolla la planificacién y
desarrollo de un plan estratégico de comercio electrénico

Contribuir en la planificacién de una estrategia de gestién de la relacién con el cliente

Monitorizar y analizar los resultados en social media de la estrategia comercial

Colaborar en el disefio de un plan de social media

Proceso de la
actividad comercial

Preparar visita comercial, tras la realizacién de
estudio del cliente y preparacion de la entrevista

Efectuar estrategias de negociacion y cierre de la venta

Aplicar nociones de psicologia en el proceso de venta

Efectuar andlisis final de la visita comercial
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Seguro de responsabilidad civil

La maxima preocupacion de esta institucion es garantizar la seguridad tanto de los
profesionales en practicas como de los demas agentes colaboradores necesarios en
los procesos de capacitacion practica en la empresa. Dentro de las medidas dedicadas
a lograrlo, se encuentra la respuesta ante cualquier incidente que pudiera ocurrir durante
todo el proceso de ensefianza-aprendizaje.

Para ello, esta entidad educativa se compromete a contratar un seguro de
responsabilidad civil que cubra cualquier eventualidad que pudiera surgir durante
el desarrollo de la estancia en el centro de practicas.

Esta poliza de responsabilidad civil de los profesionales en practicas tendra coberturas
amplias y quedara suscrita de forma previa al inicio del periodo de la capacitacion
practica. De esta forma el profesional no tendra que preocuparse en caso de tener que
afrontar una situacion inesperada y estara cubierto hasta que termine el programa
practico en el centro.
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Condiciones generales de la capacitacion practica

Las condiciones generales del acuerdo de practicas para el programa seran las siguientes:

1. TUTORIA: durante el Master Semipresencial el alumno tendra asignados dos
tutores que le acompafaran durante todo el proceso, resolviendo las dudas 'y
cuestiones que pudieran surgir. Por un lado, habra un tutor profesional perteneciente
al centro de practicas que tendra como fin orientar y apoyar al alumno en todo
momento. Por otro lado, también tendra asignado un tutor académico cuya misién
sera la de coordinar y ayudar al alumno durante todo el proceso resolviendo dudas
y facilitando todo aquello que pudiera necesitar. De este modo, el profesional estara
acompafiado en todo momento y podra consultar las dudas que le surjan, tanto de
indole practica como académica.

2. DURACION: el programa de practicas tendrd una duracion de tres semanas
continuadas de formacion practica, distribuidas en jornadas de 8 horas y cinco dias
ala semana. Los dias de asistencia y el horario seran responsabilidad del centro,
informando al profesional debidamente y de forma previa, con suficiente tiempo
de antelacion para favorecer su organizacion.

3. INASISTENCIA: en caso de no presentarse el dia del inicio del Master Semipresencial,
el alumno perdera el derecho a la misma sin posibilidad de reembolso o cambio de
fechas. La ausencia durante mas de dos dias a las practicas sin causa justificada/
médica, supondra la renuncia las practicas y, por tanto, su finalizacion automatica.
Cualquier problema que aparezca durante el transcurso de la estancia se tendra que
informar debidamente y de forma urgente al tutor académico.
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4. CERTIFICACION: el alumno que supere el Master Semipresencial recibird
un certificado que le acreditard la estancia en el centro en cuestion.

5. RELACION LABORAL: el Master Semipresencial no constituird una relacioén laboral
de ningun tipo.

6. ESTUDIOS PREVIOS: algunos centros podran requerir certificado de estudios
previos para la realizacion del Master Semipresencial. En estos casos, sera necesario
presentarlo al departamento de practicas de TECH para que se pueda confirmar la
asignacion del centro elegido.

7. NO INCLUYE: el Master Semipresencial no incluira ningun elemento no descrito en
las presentes condiciones. Por tanto, no incluye alojamiento, transporte hasta la ciudad
donde se realicen las practicas, visados o cualquier otra prestacion no descrita.

No obstante, el alumno podra consultar con su tutor académico cualquier duda o
recomendacion al respecto. Este le brindara toda la informacién que fuera necesaria
para facilitarle los tramites.



08
¢Donde puedo hacer
las Practicas?

En su méaxima de ofrecer una experiencia unica al alumno en el desarrollo de sus
capacidades, TECH le brinda la oportunidad de poner en practica los conocimientos
tedricos aprehendidos sobre Direccion Comercial y Ventas en una empresa especializada.
De esta manera, se especializa junto a profesionales experimentados, impulsando su
carrera hacia el nivel mas alto de este ambito. Ademas, nuestra institucion se adapta
a las necesidades y preferencias del alumno, dandole a elegir el destino que mejor
se adapte a sus necesidades.
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Aprende de los mejores profesionales.
Apuesta por esta capacitacion practica
e Impulsa tus posibilidades laborales”
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El alumno podra cursar la parte practica de este Master Semipresencial
en los siguientes centros:

Escuela de Negocios

Dorsia Santa Engracia

Pais Ciudad
Espafia Madrid

Direccion: Calle de Sta Engracia,
153, 28003 Madrid

En Dorsia cuentan con un amplio equipo
de profesionales médicos especializados
en las areas de la cirugia y medicina estética

Capacitaciones practicas relacionadas:
-MBA en Direccién Comercial y Ventas
-Medicina Estética
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ultimafiesta.com

Pais Ciudad
Espafia Le6n

Direccion: El Rio, 9, 24359 Seison de la Vega

Empresa dedicada a la asesoria en relacion
a la muerte

Capacitaciones practicas relacionadas:
-Organizacion de Eventos
-MBA en Direccién Comercial y Ventas
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Pais Ciudad Pais
México Ciudad de México México

Direccion: Calle Juan de Dios Peza N° 115, Col
Obrera, CP. 06800, CDMX

Entidad especializada en marketing
y arquitectura comercial

Gaming Partners

Direccion: Poniente 75 Col. 16 de septiembre
Alcaldia Miguel Hidalgo

Empresa especializada en marketing gaming
y desarrollo de videojuegos

Ciudad Pais Ciudad
Ciudad de México México Sinaloa

Direccion: Republica 2855 Los Alamos, Col. Recursos
Hidraulicos 80105 Culiacén Rosales, Sinaloa

Empresa especializada en los servicios
financieros y asesores

Capacitaciones practicas relacionadas:

-MBA en Marketing Digital

Capacitaciones practicas relacionadas:
-Disefio Grafico -Administracién de Personas
-MBA en Direcciéon Comercial y Ventas -Disefio Grafico

Capacitaciones practicas relacionadas:
-MBA en Marketing Digital

Escuela de Negocios

CBM innovacién
en estrategias SAS

Pais Ciudad
México Ciudad de México

Direccion: Cda. 16 de Septiembre 4, Centro,
56100 Texcoco, Edo. de Méx.

Entidad especializada en promocién
comercial digital y offline

Capacitaciones practicas relacionadas:
-MBA en Marketing Digital
-MBA en Direccién de Business Intelligence

Frsko Marketing
Pais Ciudad

México Ciudad de México

Direccion: Av. Marina Nacional 385-Piso 6,
Oficina 610, Verénica Anzures, Miguel Hidalgo,
11370, CDMX, México

Empresa especializada en Marketing Digital,
branding y comunicacién

Capacitaciones practicas relacionadas:
-MBA en Direccion de Marketing
(CMO, Chief Marketing Officer)
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Escuela de Negocios )

Veterinaria UCLE

Pais Ciudad
Argentina Cérdoba

Direccion: Maestro Vidal 1600, X5001
Cérdoba, Argentina

Centro veterinario especializado
en hospitalizacién y urgencias

Capacitaciones practicas relacionadas:
-MBA en Direccién Comercial y Ventas
-Cirugia Veterinaria en Pequefios Animales

Web Experto
Pais Ciudad

Argentina Santa Fe

Direccion: Lamadrid 470 Nave 1 1° piso Oficina
17, Rosario, Santa Fe

Empresa de gestion digital y orientacion web

Capacitaciones practicas relacionadas:
-MBA en Direcciéon Comercial y Ventas
-MBA en Marketing Digital

Lo Bruno Estructuras S.A.

Pais Ciudad
Argentina Santiago del Estero
Direccién: Fray L. Beltrdn y 1° Teniente

Ardiles. Parque Industrial - La Banda,
Santiago del Estero

Empresa especializada en la fabricaciéon
de materiales de construccion

Capacitaciones practicas relacionadas:
-MBA en Direccion Comercial y Ventas
-Infraestructura e Ingenieria Civil

Escuela de Negocios

Clinica Veterinaria Panda

Pais Ciudad
Argentina Ciudad Auténoma
de Buenos Aires

Direccion: Ruiz Huidobro 4771 Saavedra,
Ciudad de Buenos Aires

Clinica Veterinaria Panda con 25 afios
de trayectoria y con cinco sedes distribuidas
en la Ciudad de Buenos Aires

Capacitaciones précticas relacionadas:
-Medicina Interna de Pequefios Animales
-MBA en Direcciéon Comercial y Ventas
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Metodologia

Este programa de capacitacion ofrece una forma diferente de aprender. Nuestra
metodologia se desarrolla a través de un modo de aprendizaje de forma
ciclica: el Relearning.

Este sistema de ensefianza es utilizado, por ejemplo, en las facultades de medicina
mas prestigiosas del mundo y se ha considerado uno de los mas eficaces por
publicaciones de gran relevancia como el New England Journal of Medicine.
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Descubre el Relearning, un sistema que abandona el
aprendizaje lineal convencional para llevarte a través de
sistemas ciclicos de ensefianza: una forma de aprender
que ha demostrado su enorme eficacia, especialmente
en las materias que requieren memorizacion”
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TECH Business School emplea el Estudio de Caso para contextualizar
todo el contenido
Nuestro programa ofrece un método revolucionario de desarrollo de habilidades

y conocimientos. Nuestro objetivo es afianzar competencias en un contexto
cambiante, competitivo y de alta exigencia.

Mount Everest

Con TECH podras experimentar
una forma de aprender que esta
moviendo los cimientos de las
universidades tradicionales de
todo el mundo”

Este programa te prepara para afrontar retos
empresariales en entornos inciertos y lograr el
exito de tu negocio.




Nuestro programa te prepara para afrontar
nuevos retos en entornos inciertos y lograr
el éxito en tu carrera.

I
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Un método de aprendizaje innovador y diferente

El presente programa de TECH es una ensefianza intensiva, creada desde 0 para
proponerle al directivo retos y decisiones empresariales de maximo nivel, ya sea
en el ambito nacional o internacional. Gracias a esta metodologia se impulsa

el crecimiento personal y profesional, dando un paso decisivo para conseguir

el éxito. El método del caso, técnica que sienta las bases de este contenido,
garantiza que se sigue la realidad economica, social y empresarial mas vigente.

Aprenderas, mediante actividades
colaborativas y casos reales, la
resolucion de situaciones complejas
en entornos empresariales reales”

El método del caso ha sido el sistema de aprendizaje mas utilizado por las mejores
escuelas de negocios del mundo desde que éstas existen. Desarrollado en 1912 para que
los estudiantes de Derecho no solo aprendiesen las leyes a base de contenidos tedricos,
el método del caso consistio en presentarles situaciones complejas reales para que
tomasen decisiones y emitiesen juicios de valor fundamentados sobre como resolverlas.
En 1924 se establecio como método estandar de ensefianza en Harvard.

Ante una determinada situacion, ;qué deberia hacer un profesional? Esta es la pregunta a
la que nos enfrentamos en el método del caso, un método de aprendizaje orientado a la
accion. Alo largo del programa, los estudiantes se enfrentaran a multiples casos reales.

Deberan integrar todos sus conocimientos, investigar, argumentar y defender sus
ideas y decisiones.
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Relearning Methodology

TECH auna de forma eficaz la metodologia del Estudio de Caso con
un sistema de aprendizaje 100% online basado en la reiteracion, que
combina elementos didacticos diferentes en cada leccion.

Potenciamos el Estudio de Caso con el mejor método de ensefianza
100% online: el Relearning.

Nuestro sistema online te permitira

organizar tu tiempo y tu ritmo de aprendizaje,
adaptandolo a tus horarios. Podras acceder a
los contenidos desde cualquier dispositivo fijo
0 movil con conexion a internet.

En TECH aprenderas con una metodologia vanguardista concebida
para capacitar a los directivos del futuro. Este método, a la vanguardia
pedagogica mundial, se denomina Relearning.

Nuestra escuela de negocios es la Unica en habla hispana licenciada
para emplear este exitoso método. En 2019, conseguimos mejorar los
niveles de satisfaccion global de nuestros alumnos (calidad docente,
calidad de los materiales, estructura del curso, objetivos...) con
respecto a los indicadores de la mejor universidad online en espafiol.

learning
from an
expert
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En nuestro programa, el aprendizaje no es un proceso lineal, sino que sucede en
espiral (aprender, desaprender, olvidar y reaprender). Por eso, combinamos cada uno
de estos elementos de forma concéntrica. Con esta metodologia se han capacitado
mas de 650.000 graduados universitarios con un éxito sin precedentes en ambitos
tan distintos como la bioguimica, la genética, la cirugia, el derecho internacional,

las habilidades directivas, las ciencias del deporte, la filosofia, el derecho, la
ingenieria, el periodismo, la historia o los mercados e instrumentos financieros.
Todo ello en un entorno de alta exigencia, con un alumnado universitario de un perfil
socioeconémico alto y una media de edad de 43,5 afios.

El Relearning te permitira aprender con menos
esfuerzo y mas rendimiento, implicandote mas en tu
especializacion, desarrollando el espiritu critico, la
defensa de argumentos y el contraste de opiniones:
una ecuacion directa al éxito.

A partir de la Ultima evidencia cientifica en el ambito de la neurociencia, no solo
sabemos organizar la informacion, las ideas, las imagenes y los recuerdos, sino que
sabemos que el lugar y el contexto donde hemos aprendido algo es fundamental
para que seamos capaces de recordarlo y almacenarlo en el hipocampo, para
retenerlo en nuestra memoria a largo plazo.

De esta manera, y en lo que se denomina Neurocognitive context-dependent
e-learning, los diferentes elementos de nuestro programa estan conectados con el
contexto donde el participante desarrolla su practica profesional.
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Este programa ofrece los mejores materiales educativos, preparados a conciencia para los profesionales:

Material de estudio

>

Todos los contenidos didacticos son creados por los especialistas que van a impartir
el curso, especificamente para él, de manera que el desarrollo didactico sea realmente
especifico y concreto.

Estos contenidos son aplicados después al formato audiovisual, para crear el método
de trabajo online de TECH. Todo ello, con las técnicas mas novedosas que ofrecen
piezas de gran calidad en todos y cada uno los materiales que se ponen a disposicion
del alumno.

Clases magistrales

Existe evidencia cientifica sobre la utilidad de la observacién de terceros expertos.

El denominado Learning from an Expert afianza el conocimiento y el recuerdo, y
genera seguridad en las futuras decisiones dificiles.

Practicas de habilidades directivas

Realizaran actividades de desarrollo de competencias directivas especificas en
cada drea tematica. Practicas y dinamicas para adquirir y desarrollar las destrezas 'y
habilidades que un alto directivo precisa desarrollar en el marco de la globalizacion
que Vivimos.

Lecturas complementarias

Articulos recientes, documentos de consenso y guias internacionales, entre otros. En
\l/ la biblioteca virtual de TECH el estudiante tendra acceso a todo lo que necesita para
completar su capacitacion.
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Case studies

Completaran una seleccion de los mejores casos de estudio elegidos expresamente
para esta titulacion. Casos presentados, analizados y tutorizados por los mejores
especialistas en alta direccion del panorama internacional.

Resumenes interactivos

El equipo de TECH presenta los contenidos de manera atractiva y dinamica en
pildoras multimedia que incluyen audios, videos, imagenes, esquemas y mapas
conceptuales con el fin de afianzar el conocimiento.

Este exclusivo sistema educativo para la presentacion de contenidos multimedia fue
premiado por Microsoft como “Caso de éxito en Europa”.

Testing & Retesting

Se evallan y reevaluan periddicamente los conocimientos del alumno a lo largo del
programa, mediante actividades y ejercicios evaluativos y autoevaluativos para que,
de esta manera, el estudiante compruebe como va consiguiendo sus metas.
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Titulacion

El Titulo de Master Semipresencial MBA en Direccion Comercial y Ventas
garantiza, ademas de la capacitacion mas rigurosa y actualizada, el acceso
a un titulo de Master Semipresencial expedido por TECH Universidad Tecnoldgica.
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Supera con éxito este programa y recibe tu
titulacion universitaria sin desplazamientos
ni farragosos tramites”
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Este Titulo de Master Semipresencial MBA en Direccién Comercial y Ventas contiene
el programa mas completo y actualizado del panorama profesional y académico.

Tras la superacion de las pruebas por parte del alumno, este recibira por correo postal,
con acuse de recibo, el correspondiente Certificado de Master Semipresencial expedido
por TECH.

Ademas del Diploma, podra obtener un certificado, asi como el certificado del contenido
del programa. Para ello, debera ponerse en contacto con su asesor académico, que le
brindara toda la informacion necesaria.

]
te C n universidad
» tecnoldgica

Otorga la presente

CONSTANCIA

e, condocumento de identificacién n®
Por haber superado con éxito y acreditado el programa de

MASTER SEMIPRESENCIAL
en
MBA en Direccién Comercial y Ventas

Se trata de un titulo propio de esta Universidad con una duracién de 1.620 horas,
con fecha de inicio dd/mm/aaaa y fecha de finalizacién dd/mm/aaaa.

TECH es una Institucién Particular de Educacion Superior reconocida
por la Secretaria de Educacion Publica a partir del 28 de junio de 2018.

A 17 de junio de 2020

Mtra.Tere Guevara Navarro
Rectora

cédigo tnico TECH: AFWOR23Stechtitute.com/titulos

Titulo: Master Semipresencial MBA en Direccion Comercial y Ventas

Modalidad: Semipresencial (Online + Practicas)

Duracién: 12 meses

Titulacion: TECH Universidad Tecnoldgica

Horas lectivas: 1.620 h.

Master Semipresencial MBA en Direccion Comercial y Ventas

Distribucién General del Plan de Estudios

Tipo de materia

Distribucién General del Plan de Estudios

Curso  Materia

Horas  Carécter

Obligatoria (OB)
Optativa (OP)

Précticas Externas (PR)
Trabajo Fin de Méster (TFM)

Mtra.Tere Guevara Navarro
Rectora

1 Management y liderazgo 150
1 Logistica y gestion econémica 150
1 Direccién comercial 150
1 Investigacién de mercados 150
1 Planificacion de la campafia de ventas 150
1 Organizacién comercial y del equipo de ventas 150
1 Seleccion, formacion y coaching de la red de ventas 120
1 Proceso de la actividad comercial 120
1 Customer relationship management 120
1 Integracion de los canales digitales 120
en la estrategia comercial
1 Comercio y marketing internacional 120

0B
0B
0B
0B
0B
0B
0B
0B
0B
0B

0B

*Apostilla de La Haya. En caso de que el alumno solicite que su titulo en papel recabe la Apostilla de La Haya, TECH EDUCATION realizard las gestiones oportunas para su obtencién, con un coste adicional.
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Master Semipresencial

MBA en Direccion Comercial
y Ventas

Modalidad: Semipresencial (Online + Practicas)
Duracion: 12 meses

Titulacién: TECH Universidad Tecnoldgica
Horas lectivas: 1.620 h.



Master Semipresencial

MBA en Direccion Comercial
y Ventas
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