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COMTO0411 Gestion Comercial de Ventas

Duracioén: 610 horas
Precio: consultar euros.

Modalidad: A distancia

Metodologia:

El Curso sera desarrollado con una metodologia a Distancia/on line. El sistema de ensefianza a distancia esta
organizado de tal forma que el alumno pueda compatibilizar el estudio con sus ocupaciones laborales o
profesionales, también se realiza en esta modalidad para permitir el acceso al curso a aquellos alumnos que
viven en zonas rurales lejos de los lugares habituales donde suelen realizarse los cursos y que tienen interés en
continuar formandose. En este sistema de ensefianza el alumno tiene que seguir un aprendizaje sistematico y un
ritmo de estudio, adaptado a sus circunstancias personales de tiempo

El alumno dispondrd de un extenso material sobre los aspectos tedricos del Curso que debera estudiar para la
realizacion de pruebas objetivas tipo test. Para el aprobado se exigird un minimo de 75% del total de las
respuestas acertadas.

El Alumno tendra siempre que quiera a su disposicion la atencion de los profesionales tutores del curso. Asi
como consultas telefénicas y a través de la plataforma de teleformacion si el curso es on line. Entre el material
entregado en este curso se adjunta un documento llamado Guia del Alumno donde aparece un horario de
tutorias telefonicas y una direccion de e-mail donde podra enviar sus consultas, dudas y ejercicios El alumno
cuenta con un periodo maximo de tiempo para la finalizacion del curso, que dependera del tipo de curso elegido
y de las horas del mismo.
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Profesorado:

Nuestro Centro fundado en 1996 dispone de 1000 m2 dedicados a formacion y de 7 campus virtuales.

Tenemos una extensa plantilla de profesores especializados en las diferentes areas formativas con amplia
experiencia docentes: Médicos, Diplomados/as en enfermeria, Licenciados/as en psicologia, Licencidos/as en
odontologia, Licenciados/as en Veterinaria, Especialistas en Administracion de empresas, Economistas,
Ingenieros en informatica, Educadodores/as sociales etc...

El alumno podra contactar con los profesores y formular todo tipo de dudas y consultas de las siguientes formas:

-Por el aula virtual, si su curso es on line
-Por e-mail
-Por teléfono

Medios y materiales docentes

-Temario desarrollado.
-Pruebas objetivas de autoevaluacion y evaluacion.

-Consultas y Tutorias personalizadas a través de teléfono, correo, fax, Internet y de la Plataforma propia de
Teleformacion de la que dispone el Centro.
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Bolsa de empleo:

El alumno en desemple puede incluir su curriculum en nuestra bolsa de empleo y practicas. Le pondremos en
contacto con nuestras empresas colaboradoras en todo el territorio nacional

Comunidad:

Participa de nuestra comunidad y disfruta de muchas ventajas: descuentos, becas, promociones,etc....

Formas de pago:

-Mediante transferencia

-Por cargo bancario

-Mediante tarjeta

-Por Pay pal

-Consulta nuestras facilidades de pago y la posibilidad de fraccionar tus pagos sin intereses

Titulacioén:

Una vez finalizado el curso, el alumno recibird por correo o mensajeria la titulacion que acredita el haber
superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el mismo.
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Programa del curso:

PARTE 1. MF1000_3 ORGANIZACION COMERCIAL
UNIDAD FORMATIVA 1. UF1723 DIRECCION Y ESTRATEGIAS DE VENTAS E
INTERMEDIACION COMERCIAL
UNIDAD DIDACTICA 1. MARCO ECONOMICO DEL COMERCIO Y LA INTERMEDIACION
COMERCIAL

1. El sector del comercio y la intermediacién comercial;
2. El sistema de distribucién comercial en la economia:
3. Fuentes de informacién comercial.

4. El comercio electrénico:

UNIDAD DIDACTICA 2. OPORTUNIDADES Y PUESTA EN MARCHA DE LA ACTIVIDAD DE
VENTAS E INTERMEDIACION

1. El entorno de la actividad:

2. Analisis de mercado:

3. Oportunidades de negocio:

4. Formulacion del plan de negocio:

UNIDAD DIDACTICA 3. MARCO JURIDICO Y CONTRATACION EN EL COMERCIO E
INTERMEDIACION COMERCIAL.

1. Concepto y normas que rigen el comercio en el contexto juridico:
2. Formas juridicas para ejercer la actividad por cuenta propia:

3. El contrato de agencia comercial:

4. El cddigo deontologico del agente comercial:

5. Otros contratos de intermediacion:

6. Tramites administrativos previos para ejercer la actividad:

UNIDAD DIDACTICA 4. DIRECCION COMERCIAL Y LOGISTICA COMERCIAL.

1. Planificacion y estrategias comerciales:

2. Promocion de ventas:

3. La logistica comercial en la gestion de ventas de productos y servicios.

4. Registro, gestion y tratamiento de la informacion comercial, de clientes, productos y/o servicios comerciales.
5. Redes al servicio de la actividad comercial:

UNIDAD FORMATIVA 2. UF1724 GESTION ECONC')MICO-,FINANCIERA BASICA DE LA
ACTIVIDAD COMERCIAL DE VENTAS E INTERMEDIACION COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. PRESUPUESTOS Y CONTABILIDAD BASICA DE LA ACTIVIDAD
COMERCIAL.
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. Concepto y finalidad del presupuesto

. Clasificacién de los presupuestos:

. El presupuesto financiero:

. Estructura y modelos de los estados financieros previsionales:

. Caracteristicas de las principales magnitudes contables y masas patrimoniales:

. El equilibrio patrimonial y sus efectos sobre la actividad.

. Estructura y contenido basico de los estados financiero-contables previsionales y reales:

~NO O WNE

UNIDAD DIDACTICA 2. FINANCIACION BASICA Y VIABILIDAD ECONOMICA DE LA
ACTIVIDAD COMERCIAL

1. Fuentes de financiaciéon de la actividad:

2. Instrumentos basicos de andlisis econémico-financiero de la actividad:
3. El Seguro:

4. Aplicaciones informatica para la gestion econdmico-financiera basica.

UNIDAD DIDACTICA 3. GESTION ADMINISTRATIVA Y DOCUMENTAL DE LA ACTIVIDAD
COMERCIAL

1. Organizacion y archivo de la documentacion:
2. Facturacion:

3. Documentacion relacionada con la Tesoreria:
4. Comunicacion interna y externa:

5. Organizacion del trabajo comercial.

UNIDAD DIDACTICA 4. GESTION CONTABLE, FISCAL Y LABORAL BASICA EN LA
ACTIVIDAD COMERCIAL.

1. Gestion contable basica:

2. Gestion fiscal basica:

3. Gestion laboral bésica:

4. Aplicaciones informaticas de gestion contable, fiscal y laboral:

PARTE 2. MF1001_3 GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y EQUIPOS

] COMERCIALES
UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS.

1. Definicién y conceptos clave.

2. Establecimiento de los objetivos de venta
3. Prediccion de los objetivos ventas.

4. El sistema de direccién por objetivos

UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE VENDEDORES

1. El reclutamiento del vendedor:

2. El proceso de seleccion de vendedores.
3. Sistemas de retribucion de vendedores.
4. La acogida del vendedor en la empresa.

UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

1. Dinamizacién y direccién de equipos comerciales.
2. Estilos de mando y liderazgo.
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3. Las funciones de un lider.
4. La Motivacion y reanimacion del equipo comercial.
5. El lider como mentor.

UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL

1. Evaluacion del desempefio comercial:

2. Las variables de control.

3. Los parametros de control.

4. Los instrumentos de control:

5. Analisis y evaluacion del desempefio de los miembros del equipo comercial:

6. Evaluacion general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccién del cliente.

UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS

1. Necesidad de la formacion del equipo.

2. Modalidades de la formacion,

3. La formacién inicial del vendedor.

4. La formaciéon permanente del equipo de ventas.

UNIDAD DIDACTICA 6. LA RESOLUCION DE CONFLICTOS EN EL EQUIPO COMERCIAL.

1. Teoria del conflicto en entornos de trabajo.
2. ldentificacion del conflicto.
3. La resolucion del conflicto.

PARTE 3. MF0239_2 OPERACIONES DE VENTA
UNIDAD FORMATIVA 1. UF0030 ORGANIZACION DE PROCESOS DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

1. Férmulas y formatos comerciales.

2. Evolucion y tendencias de la comercializacién y distribucién comercial. Fuentes de informacion y
actualizacion comercial.

3. Estructura y proceso comercial en la empresa.

4. Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos comerciales.

5. Derechos del consumidor:

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1. El vendedor profesional.
2. Organizacion del trabajo del vendedor profesional.
3. Manejo de las herramientas de gestién de tareas y planificacién de visitas.

UNIDAD DIDACTICA 3. DOCUMENTACION PROPIA DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS

1. Documentos comerciales:

2. Documentos propios de la compraventa:

3. Normativa y usos habituales en la elaboracién de la documentacion comercial.

4. Elaboracién de la documentacion:

5. Aplicaciones informaticas para la elaboracion y organizacion de la documentacién comercial.

UNIDAD DIDACTICA 4. CALCULO Y APLICACIONES PROPIAS DE LA VENTA
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. Operativa basica de célculo aplicado a la venta:

. Célculo de PVP (Precio de venta al publico):

. Estimacion de costes de la actividad comercial:

. Fiscalidad:

. Célculo de descuentos y recargos comerciales.

. Célculo de rentabilidad y margen comercial.

. Célculo de comisiones comerciales.

. Célculo de cuotas y pagos aplazados: intereses.

. Aplicaciones de control y seguimiento de pedidos, facturacién y cuentas de clientes.
. Herramientas e instrumentos para el calculo aplicados a la venta:

QOWOONOUITRAWNE
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UNIDAD FORMATIVA 2. UF0031 TECNICAS DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESOS DE VENTA

. Tipos de venta:

. Fases del proceso de venta:

. Preparacion de la venta:

. Aproximacion al cliente:

. Analisis del producto/servicio:

. Caracteristicas del producto segun el CVP (Ciclo del vida de producto)
. El argumentario de ventas:

~NOoOORWNE

UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

. Presentacion y demostracion del producto/servicio.
. Demostraciones ante un gran nimero de clientes.
. Argumentacion comercial:

. Técnicas para la refutacion de objeciones.

. Técnicas de persuasion a la compra.

. Ventas cruzadas:

. Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta:

. Técnicas de comunicacion no presenciales:

O~NOOUTAWN PR

UNIDAD DIDACTICA 3. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES

1. La confianza y las relaciones comerciales:

2. Estrategias de fidelizacion:

3. Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing.
4. Aplicaciones de gestion de relaciones con el cliente (CRM).

UNIDAD DIDACTICA 4. RESOLUCION DE CONFLICTOS Y RECLAMACIONES PROPIOS
DE LA VENTA.

1. Conflictos y reclamaciones en la venta:
2. Gestion de quejas y reclamaciones.
3. Resolucién de reclamaciones:

UNIDAD FORMATIVA 3. UF0032 VENTA ONLINE
UNIDAD DIDACTICA 1. INTERNET COMO CANAL DE VENTA

1. Las relaciones comerciales a través de Internet:
2. Utilidades de los sistemas online:

3. Modelos de comercio a través de Internet.

4. Servidores online:
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UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO COMERCIAL DE PAGINAS WEB

1. El internauta como cliente potencial y real.

2. Criterios comerciales en el disefio comercial de paginas web.

3. Tiendas virtuales:

4. Medios de pago en Internet:

5. Conflictos y reclamaciones de clientes:

6. Aplicaciones a nivel usuario para el disefio de paginas web comerciales: gestién de contenidos.

PARTE 4. MFO503_3 PROMOCIONES COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. PROMOCION EN EL PUNTO DE VENTA

. Comunicacion comercial:

. Planificacién de actividades promocionales segun el publico objetivo.

. La promocion del fabricante y del establecimiento.

. Formas de promocioén dirigidas al consumidor:

. Seleccion de acciones:

. Animacién de puntos calientes y frios en el establecimiento comercial:

. Utilizacién de aplicaciones informéticas de gestion de proyectos/tareas.

~NOoO O~ WNE

UNIDAD DIDACTICA 2. MERCHANDISING Y ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA

1. Definicién y alcance del merchandising.

2. Tipos de elementos de publicidad en el punto de venta:

3. Técnicas de rotulacion y serigrafia:

4. Mensajes promocionales:

5. Aplicaciones informaticas para la autoedicion de folletos y carteles publicitarios.

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL DE LAS ACCIONES PROMOCIONALES

1. Criterios de control de las acciones promocionales.

2. Célculo de indices y ratios econdmico-financieros

3. Andlisis de resultados

4. Aplicacion de medidas correctoras en el punto de venta.

5. Utilizacién de hojas de célculo informatico para la organizacién y control del trabajo.

UNIDAD DIDACTICA 4. ACCIONES PROMOCIONALES ONLINE

1. Internet como canal de informacién y comunicacion de la empresa/establecimiento.

2. Herramientas de promocién online, sitios y estilos web para la promocion de espacios virtuales.
3. Paginas web comerciales e informacionales

4. Elementos de la tienda y/o espacio virtual

5. Elementos de la promocion on line.

PARTE 5. MF1002_2 INGLES PROFESIONAL PARA ACTIVIDADES
COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. ATENCION AL CLIENTE/CONSUMIDOR EN INGLES.

1. Terminologia especifica en las relaciones comerciales con clientes.

2. Usos y estructuras habituales en la atencion al cliente/consumidor:

3. Diferenciacién de estilos formal e informal en la comunicacién comercial oral y escrita.

4. Tratamiento de reclamaciones o quejas de los clientes/consumidores:

5. Simulacion de situaciones de atencidn al cliente y resolucion de reclamaciones con fluidez y naturalidad.
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UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA EN INGLES.

DU WNE

. Presentacion de productos/servicios:

. Pautas y convenciones habituales para la deteccién de necesidades de los clientes/consumidores.

. Féormulas para la expresién y comparacion de condiciones de venta:

. Féormulas para el tratamiento de objeciones del cliente/consumidor.

. Estructuras sintacticas y usos habituales en la venta telefnica:

. Simulacion de situaciones comerciales habituales con clientes: presentacion de productos/servicios, entre

otros.

UNIDAD DIDACTICA 3. COMUNICACION COMERCIAL ESCRITA EN INGLES.

A OWNE

. Estructura y terminologia habitual en la documentacién comercial basica:

. Cumplimentacion de documentacion comercial basica en inglés:

. Redaccion de correspondencia comercial:

. Estructura y férmulas habituales en la elaboracién de documentos de comunicacion interna en la empresa en

inglés.

5. Elaboracién de informes y presentaciones comerciales en inglés.

~N o

. Estructuras sintacticas utilizadas habitualmente en el comercio electrénico para incentivar la venta.
. Abreviaturas y usos habituales en la comunicacién escrita con diferentes soportes:
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