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Duracién: 80 horas
Precio: 420 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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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.

Programa del curso:

Objetivos:

Conocer los principios sobre los que se asienta la gestion de ventas para asi poder llevarla a cabo de la mejor
manera posible. ¢ A quién va dirigido?: A los trabajadores del sector del comercio y a cualquier interesado en la
materia. ¢ Para qué capacita este titulo?: Para realizar la gestion de ventas. Otras caracteristicas: - Todas las
unidades del manual son ilustradas con diversos ejemplos, cuadros y esquemas para asi facilitar la comprensién y
asimilacion del contenido por parte del alumno.

- Supone un “reciclaje” y una actualizacion para profesionales del sector.

- Permite conocer méas a fondo los principios y elementos sobre los que se desarrolla la gestién de ventas.

- El curso esta indicado también para alumnos sin conocimientos previos en los aspectos especificos de la
materia, que deseen adquirir una buena base el campo venta y comercio. Objetivos:

Adquirir conocimientos y habilidades referentes a la venta, saber organizar la venta y obtener rendimiento de la
gestion de la venta, a través de retribuciones y ventas efectivas gracias a un control exhaustivo sobre los
impagados, el proceso de ventas. Contenidos:

Introduccion ala gestion comercial en la empresa El concepto de demanda y sus categorias. El
comportamiento de compra. Nociones basicas sobre el concepto de segmentacion de mercados. Conceptos
esenciales en la gestion comercial. La publicidad: conceptos basicos. Actuaciones de gestién comercial en
momentos dificiles. Introduccidn a la empresa y venta Definicion de empresa. La empresa como organizacion.
Elementos y funciones de una empresa. Tipos de empresas. El fin social de la empresa. Empresa. Medicion de
objetivos y cultura empresarial. Introduccion al concepto de venta. La empresa y las ventas. Tipos de ventas.
Caracteristicas basicas para ser un buen vendedor. Venta y técnicas de comunicacién. Publicidad en el proceso
de venta. Las relaciones publicas, su uso en las ventas. Equipo de ventas. Factores determinantes de la compra.
Necesidad, motivacion y compra. Cualidades, ventajas y prioridades. Cualidades de los productos. Ciclo de vida
de los productos. Marco juridico legal del comercio El cédigo de comercio. ¢ quién puede ejercer la actividad
comercial?. Requisitos para el desarrollo de la actividad comercial. Ley general para la defensa de los
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consumidores y usuarios (Igdcu). Organos reguladores del comercio. La defensa de la competencia. Compendio
de leyes basicas para el desarrollo del comercio ¢ qué papel juega el consumidor en el proceso de venta?
Concepto de consumidor. Origenes del concepto de consumidor. EI comportamiento del consumidor. Tipos de
consumidor. La decision de compra. El target group. La segmentacion de mercados. La organizacion en la venta
¢, qué se entiende por territorio de ventas?. Distribucion de territorios. Los itinerarios de las ventas: las rutas.
Trazado de rutas. Tipos de rutas. ¢coOmo concertamos la cita con el cliente?. La planificacién del vendedor.
Consejos para su optimizacion. La administracion en las ventas Preparacién de la documentacién en la venta.
Delimitacion del mercado y cumplimiento de los objetivos de venta. Control de ratios. Otros tipos de
documentacién. Gestion de la actividad Gastos de viaje. Gastos del vendedor. Elementos condicionadores de
gastos en la venta. Clases y tratamiento de los gastos. Organizacién y control del vendedor. Control de
impagados. Eficacia y eficiencia. Equipos de ventas y retribuciones Composicién y organizacion del equipo de
ventas y estrategias. Direccion y seleccidn del equipo de ventas. Formacién del equipo de ventas. Motivacién del
equipo de ventas. Métodos de remuneracion del equipo de ventas.

Icaformacion.com || TIf: 986 266 380

C/ Portela 12 int ( Calvario ) Vigo C.P. pagina 5/5 © icaformacién2026
36205




	Présentation

