959 830 780 / 640 798 742

INNFE

IMETITUTS HACIONAL BN FORMACION ¥ EMPLES

MF0239 2 OPERACIONES DE VENTA (ONLINE)

350,00 € - 425,00 €

A través de este curso el alumnado podra programar la actuacién en la venta a partir de
parametros comerciales definidos y el posicionamiento de empresa/entidad, confeccionar los
documentos basicos derivados de la actuacion en la venta, realizar los calculos derivados de
operaciones de venta definidas y aplicar las técnicas adecuadas a la venta de productos y
servicios.

Categorias: Comercio y Marketing |
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INFORMACION
Duracion 160 h
Modalidad Online
Docencia TUTOR PERSONAL
Practicas GESTION DE PRACTICAS EN EMPRESAS
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

UNIDAD FORMATIVA 1. ORGANIZACION DE PROCESOS DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

1. Férmulas y formatos comerciales.

2. Evolucidon y tendencias de la comercializacién y distribucién comercial. Fuentes de informaciéon y
actualizacién 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 gestion de tareas y planificacion de visitas.
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UNIDAD DIDACTICA 3. DOCUMENTACION PROPIA DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS
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Documentos comerciales:

Documentos propios de la compraventa:

Normativa y usos habituales en la elaboracién de la documentaciéon comercial.

Elaboracién de la documentacion:

Aplicaciones informaticas para la elaboracién y organizacién de la documentacién comercial.

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

Calculo de PVP (Precio de venta al publico):

Estimacién de costes de la actividad comercial:

Fiscalidad:

Calculo de descuentos y recargos comerciales.

Calculo de rentabilidad y margen comercial.

Calculo de comisiones comerciales.

Calculo 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:

UNIDAD FORMATIVA 2. TECNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESOS DE VENTA
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Tipos de venta:

Fases del proceso de venta:

Preparaciéon de la venta:

Aproximacion al cliente:

Analisis del producto/servicio:

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

UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

1.
2.
3.

Presentacion y demostraciéon del producto/servicio.
Demostraciones ante un gran nimero de clientes.
Argumentacién comercial:
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Técnicas para la refutaciéon de objeciones.
Técnicas de persuasién a la compra.

Ventas cruzadas:

Técnicas de comunicacidn aplicadas a la venta:
Técnicas de comunicacién no presenciales:
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UNIDAD DIDACTICA 3. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES

1. La confianza y las relaciones comerciales:

2. Estrategias de fidelizacién:

3. Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing.
4. Aplicaciones de gestién 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 gquejas y reclamaciones.
3. Resolucién de reclamaciones:

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

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

Modelos de comercio a través de Internet.
Servidores online:
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UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO COMERCIAL DE PAGINAS WEB

El internauta como cliente potencial y real.

Criterios comerciales en el disefio comercial de paginas web.

Tiendas virtuales:

Medios de pago en Internet:

Conflictos y reclamaciones de clientes:

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