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Curso Online en Tecnicas de Comercializacion y

Venta
Modalidad:

e-learning con una duracion 84 horas

Objetivos:

Aprender los conocimientos que hardn que pueda dedicarse de manera profesional a aspectos
relacionados con las ventas.

Conocer las técnicas que haran que se convierta en un experto en el sector de las ventas y llevar a cabo
estalabor de la mejor manera posible.

Contenidos:

UNIDAD DIDACTICA 1. MARCO ECONOMICO DEL COMERCIO Y LA INTERMEDIACION
COMERCIAL

El sector del comercio y laintermediacién comercial.
El sistema de distribucion comercial en la economia:
Fuentes de informacién comercial.

El comercio electronico.

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

El entorno de la actividad.
Andlisis de mercado.
Oportunidades de negocio.
Formulacién del plan de negocio.

UNIDAD DIDACTICA 3. MARCO JURIDICO Y CONTRATACION EN EL COMERCIOE
INTERMEDIACION COMERCIAL.
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Concepto y normas que rigen el comercio en el contexto juridico.
Formas juridicas para gjercer la actividad por cuenta propia.

El contrato de agencia comercial.

El codigo deontoldgico del agente comercial.

Otros contratos de intermediacion.

Tramites administrativos previos para gjercer la actividad.

UNIDAD DIDACTICA 4. PRESUPUESTOSY CONTABILIDAD BASICA DE LA ACTIVIDAD
COMERCIAL.

Concepto y finalidad del presupuesto

Clasificacion de |os presupuestos.

El presupuesto financiero.

Estructuray model os de |os estados financieros previsionales.

Caracteristicas de | as principal es magnitudes contables y masas patrimonial es.

El equilibrio patrimonial y sus efectos sobre la actividad.

Estructuray contenido bésico de |os estados financiero-contables previsionales y reales.

UNIDAD DIDACTICA 5. FINANCIACION BASICA Y VIABILIDAD ECONOMICA DE LA
ACTIVIDAD COMERCIAL

Fuentes de financiacion de la actividad.
I nstrumentos bésicos de andlisis econémico-financiero de la actividad.

El Seguro.

Aplicaciones informatica para la gestion econdmico-financiera bésica
UNIDAD DIDACTICA 6. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS.

Definicion y conceptos clave.
Establecimiento de |os objetivos de venta
Prediccion de los objetivos ventas.

El sistema de direccion por objetivos

UNIDAD DIDACTICA 7. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE VENDEDORES

El reclutamiento del vendedor.

El proceso de seleccidn de vendedores.
Sistemas de retribucion de vendedores.
Laacogida del vendedor en la empresa.
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UNIDAD DIDACTICA 8. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

Dinamizacion y direccion de equipos comerciales.
Estilos de mando y liderazgo.

Las funciones de un lider.

LaMotivacion y reanimacion del equipo comercial.
El lider como mentor.

UNIDAD DIDACTICA 9. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL

Evaluacion del desempefio comercial:

Las variables de control.

L os parametros de control.

Los instrumentos de control.

Andlisisy evaluacion del desempefio de los miembros del equipo comercial.
Evaluacion general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccion del cliente.
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