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INAFE

IMETITUTS HACIONAL BN FORMACION ¥ EMPLES

CURSO SUPERIOR DE DEPENDIENTE DE COMERCIO (ONLINE)

350,00 € - 425,00 €

Este curso, dirigido a dependientes de comercio, tanto de pequefias como medianas y grandes
empresas del sector comercial, tiene por objetivo capacitar al/la alumno/a en el dominio de las
técnicas y actitudes que permiten acoger, atender y vender directamente al/la cliente productos
gue no precisan una manipulacién especifica, asi como mostrar las pautas de aprovisionamiento
y mantenimiento operativo del punto de venta para una adecuada gestidn del establecimiento
comercial.n

Categorias: Comercio Gestiéon de Compras y Control de Almacén, Cursos online |

INFORMACION
Duracion 250 h
Modalidad Online
Docencia TUTOR PERSONAL
Practicas GESTION DE PRACTICAS EN EMPRESAS
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https://inafe.es/categoria-curso/cursos-online/comercio-gestion-de-compras-y-control-de-almacen/
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[A]INAFE

Método de pago FINANCIACION SIN INTERESES
Centro de empleo AGENCIA DE COLOCACION
Formacion acreditada CENTRO ACREDITADO POR EL SEPE
Precio Particular, Empresa

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

TEMA 1. TECNICAS DE COMUNICACIONNEI proceso de comunicacién nElementos de la
comunicaciénnDificultades de la comunicaciénnEstructura del mensajenNiveles de la comunicacién
comercialnEstrategias para mejorar la comunicaciénnLa comunicacién comercial y publicitarianTEMA
2. HABILIDADES SOCIALES Y COMUNICACION NO VERBALN{Qué son las habilidades sociales?nEscucha
activaniQué es la comunicacién no verbal?nComponentes de la comunicacién no verbalnTEMA 3.
COMPORTAMIENTO DE VENTANEI vendedornTipos de vendedoresnCaracteristicas del buen
vendedornCémo tener éxito en las ventasnActividades del vendedornNociones de Psicologia aplicada
a la venta.nTEMA 4. COMPORTAMIENTO DE COMPRAnConsumidornComportamiento del
consumidornNecesidades del consumidornTipos de consumidoresnAnalisis del comportamiento del
consumidornFactores de influencia en la conducta del consumidornModelos del comportamiento del
consumidornTEMA 5. TECNICAS DE VENTAnIntroducciénnTipos de ventas aplicadas al dependiente de
comercionTécnicas de ventanMetodologia que debe seguir el vendedornCémo captar la
atenciénnArgumentacionnContra objecionesnDemostracionnNegociaciénnCierre de la ventanTEMA 6.
GESTION DE STOCKSnLos inventariosnMétodos de gestién de inventariosnMétodos de gestién de
stocksnModelos de gestién de stocksnTEMA 7. ORGANIZACION DEL PUNTO DE
VENTAnMerchandisingnCondiciones ambientalesnCaptacion de clientesnDisefo interiornSituacion de
las seccionesnZonas y puntos de venta frios y calientesnAnimacionnTEMA 8. TRATAMIENTO DE
QUEJAS, DUDAS, RECLAMACIONES Y OBJECIONESNIntroducciénnéPor qué surgen las
reclamaciones?nDirectrices en el tratamiento de quejas y objecionesniQué hacer ante el
cliente?niQué no hacer ante el cliente?nActitud ante las quejas y las reclamacionesnTratamiento de
dudas y objecionesnTEMA 9. SEGURIDAD E HIGIENEnSeguridadnPrimeros auxiliosnHigiene y calidad
en el ambientenMétodos de conservacién y manipulacién de productosnNormativa de seguridad e
higienen
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