MADRID
JOVENES

EMPRESARIOS

60 horas de duracion

S B

=
Formacion Titulacion del Ministerio Tutor especializado
100% online de Educacion, Formacion en la materia

Profesional y Deportes

Formacion 100% ;t R Plan de Recuperacién, REP Financiado por
by
a

L . s .z
w-q DE ESPANA %Eg#élor«.mm»\qor\lPROFES|0NAL Transformacion = r la Unién Europea

subvencionada por: z W v Resiliencia WM N\ cx(GenerationEU




Habilidades comerciales
FORMACION ONLINE 100% GRATUITA

]

jEspecializate y avanza en tu carrera profesional!

Alcanza tus propdsitos profesionales sumando a tu perfil una nueva experiencia formativa que te ayude a
ampliar, mejorar y/o acreditar tus conocimientos y habilidades.

+ Objetivo principal del curso:

Obtener y procesar la informacién necesaria para la definicion de estrategias y actuaciones comerciales
(Unidad de Competencia: UC1000_3).

« Cualificacion profesional a la que esta vinculada:
COM314_3 Gestion comercial de ventas.

Esta oferta formativa esta 100% subvencionada por el Ministerio de Educacion, Formacion Profesional y
Deportes. Los cursos online a los que puedes inscribirte estan vinculados a unidades de competencia del
Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales, tienen un enfoque eminentemente practico y estan
especialmente disefiados para actualizar tus conocimientos y dar respuesta a las necesidades actuales del
mercado laboral.

Se facilitara a los alumnos informacion y asesoramiento en la realizacion del procedimiento de Evaluacion
y Acreditacion de Competencias de su comunidad autonoma para poder optar a obtener una acreditacion
oficial con validez en todo el territorio nacional.



Temario

¢Qué aprenderas con nosotros?

1. ANALISIS DE INFORMACION PARA LAS ESTRATEGIAS COMERCIALES Y PLANES DE VENTA.
El ciclo de vida del producto.
+ El proceso de compra.
Estrategias en la gestion comercial de ventas. Convertir oportunidades en necesidades.
+ Posicionamiento estratégico y cuotas de mercado.
Oportunidades de negocio y estudio de oportunidades.
+  Formulacion del plan estratégico de ventas.
Los informes comerciales.
+ Elargumentario de venta.
Analisis de rentabilidad y prevision de ventas.
+ Atencion eficaz al cliente.

Aplicacion de las TIC a la gestion comercial.

2. GESTION DE VENTAS.
+ Diferencias y similitudes entre productos y servicios.

Gestion del ciclo de ventas segun el tipo de producto y servicios.
+ Elcierre de ventas.

Fidelizacion y seguimiento de clientela.

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

Control de productos y stock. La importancia del inventario y control de existencias.
+ La gestion de pedidos.

Medidas de actuacion ante distintos tipos de incidencias.

+  Procedimiento administrativo de pedidos y documentacion asociada.
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