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PARA LA FORMACION EN EL EMPLEO

PROGRAMA FORMATIVO
CURSO 100% BONIFICADO EN LOS SEGUROS SOCIALES DE LA EMPRESA
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La venta: fundamentos para su gestion
Modalidad: On-Line

Duracion: 80 horas (4 semanas)
Objetivos:

Adquirir conocimientos y habilidades referentea adnta, saber organizar la venta y obtener reedimide la
gestion de la venta, a través de retribucioneswyaseefectivas gracias a un control exhaustivoestusr
impagados, el proceso de ventas.

Contenidos:

Introduccién a la gestién comercial en la empresa

El concepto de demanda y sus categorias. El coamiamto de compra. Nociones basicas sobre el ctimdep
segmentacion de mercados. Conceptos esencialagestlon comercial. La publicidad: conceptos luésic
Actuaciones de gestion comercial en momentos l@&ifici

Introduccién a la empresa y venta

Definicion de empresa. La empresa como organiza&ilementos y funciones de una empresa. Tipos de
empresas. El fin social de la empresa. Empresaididedie objetivos y cultura empresarial. Introddocal
concepto de venta. La empresa y las ventas. Tipegmtas. Caracteristicas basicas para ser urvieaeedor.
Venta y técnicas de comunicacién. Publicidad egr@teso de venta. Las relaciones publicas, sunutaserentas.
Equipo de ventas. Factores determinantes de lareomMpcesidad, motivacién y compra. Cualidadesiayas y
prioridades. Cualidades de los productos. Cicluide de los productos.

Marco juridico legal del comercio

El cédigo de comercio. ¢ quién puede ejercer laidatli comercial?. Requisitos para el desarrolladetividad
comercial. Ley general para la defensa de los coiasues y usuarios (Igdcu). Organos reguladoresat@kercio.
La defensa de la competencia. Compendio de leyssdsépara el desarrollo del comercio

¢ Qué papel juega el consumidor en el proceso da¥en

Concepto de consumidor. Origenes del concepto miuctidor. El comportamiento del consumidor. Tipes d
consumidor. La decisién de compra. El target gréapsegmentacion de mercados.

La organizacion en la venta

¢qué se entiende por territorio de ventas?. Distidim de territorios. Los itinerarios de las ventas rutas.
Trazado de rutas. Tipos de rutas. ¢,coémo concertinoits. con el cliente?. La planificacion del veddr.
Consejos para su optimizacion.

La administracién en las ventas

Preparacién de la documentacién en la venta. Dlaidin del mercado y cumplimiento de los objetigtessenta.
Control de ratios. Otros tipos de documentacion.

Gestidn de la actividad

Gastos de viaje. Gastos del vendedor. Elementaticionadores de gastos en la venta. Clases vy tiettorde
los gastos. Organizacion y control del vendedontf@bde impagados. Eficacia y eficiencia.

Equipos de ventas y retribuciones

Composicién y organizacion del equipo de ventastrategias. Direccion y seleccion del equipo deasen
Formacién del equipo de ventas. Motivacion del pguie ventas. Métodos de remuneracion del equipenias.

FORMACION CONTINUA
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