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Gestion comercial y de ventas en microempresas
(comt039po0)
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Area: VENTAS

Duracién: 60h
Metodologia: online

Objetivos

o |dentificary aplicar los conceptos, estrategias, procedimientos y técnicas necesarios para desarrollar las tareas de gestion comercial de una
microempresa, asi como conocer las diferentes fases del proceso de venta y desarrollar técnicas de atencién personalizada al cliente.

Contenidos y estructura del curso

GESTION COMERCIAL Y DE VENTAS EN MICROEMPRESAS (COMT039PO)
1. GESTION DE ACCIONES DE COMUNICACION DE MICROEMPRESAS.

e 1.1. Procesos de creacién de publicidad y promocién en microempresas: mensaje a transmitir, eleccién de medios y determinacion de costes.
e 1.2. Laidentidad corporativa de la microempresa asociada a las acciones comerciales.
e 1.3. Efectos de la publicidad sobre el consumidor.

2. GESTION DE ATENCION AL CLIENTE EN MICROEMPRESAS.

e 2.1.La atencién personalizada en las microempresas.

e 2.2. Protocolos de actuacién en la atencion al cliente en microempresas: c6digos de buenas practicas y cddigos deontoldgicos.
e 2.3.Lacomunicacion interpersonal: expresién verbal. Comunicacién no verbal. Empatia. Asertividad.

e 2.4, Lacomunicacion telefénica. Barreras y dificultades.

e 2.5.Técnicas utilizadas en la resolucion de reclamaciones.

e 2.6. Los criterios de satisfaccion del cliente.

e 2.7.Las objeciones mas habituales de los clientes y su tratamiento.

3. TECNICAS DE VENTA EN MICROEMPRESAS.

e 3.1. Fases del proceso de venta.

e 3.2, Técnicas de negociacién con clientes.

e 3.2.1. Clasificacion y caracteristicas de negociadores
e 3.2.2. Habilidades del negociador y, estrategia de negociacion.
e 3.3. Técnicas de venta clasicas.

e 3.4. Preparacion de la entrevista.

e 3.5. Necesidades y méviles de compra.

e 3.6. Tratamiento de objeciones.

e 3.7.Servicio de asistencia post-venta.

e 3.8. Seguimiento de la oferta comercial a clientes.

e 3.9.El cierre de la venta.

4. LA ESTRATEGIA DE ALMACENAJE EN MICROEMPRESAS.



e 4.1. El almacén en microempresas: tipos de existencias, caracteristicas y criterios de clasificacién.
e 4.2. Niveles de stock.

e 4.3. Clases de stock segun su finalidad.

e 4.4, Niveles de reposicion.

e 4.5 El lote econémico.

e 4.6. Punto de pedido 6ptimo.

e 4.7.Inventarios.

e 4.8. Control de incidencias.

5. ANALISIS FINANCIERO Y DE LA PRODUCTIVIDAD MINORISTA.

e 5.1. Modelo financiero de Dupont.

e 5.2. Rentabilidad de los activos y del capital.
e 5.3. Apalancamiento financiero.

e 5.4. Posicionamiento de imagen.

Metodologia

En Criteria creemos que para que la formacion e-Learning sea realmente exitosa, tiene que estar basada en contenidos 100% multimedia (imagenes, sonidos,
videos, etc.) disefiados con criterio pedagégico y soportados en una plataforma que ofrezca recursos de comunicacién como chats, foros y conferencias...Esto se
logra gracias al trabajo coordinado de nuestro equipo e-Learning integrado por profesionales en pedagogia, disefio multimedia y docentes con mucha experiencia
en las diferentes areas tematicas de nuestro catalogo.

Perfil persona formadora

Esta accion formativa serd impartida por un/a experto/a en el d&rea homologado/a por Criteria, en cumplimiento con los procedimientos de calidad, con experiencia
y formacién pedagégica.

En Criteria queremos estar bien cerca de ti, ayudanos a hacerlo posible:
jSuscribete a nuestro blog y siguenos en redes sociales!

Blog de Criteria
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https://blog.criteria.es/
https://www.facebook.com/CriteriaRRHH
https://twitter.com/Criteria_RRHH
https://www.instagram.com/criteria_rrhh/
https://www.criteria.es/

