
	CURSO
	ORGANIZACIÓN DE PROCESOS DE VENTA

	CÓDIGO
	
	ÁREA
	
	COSTE
	

	NUMERO DE HORAS
	60
	MODALIDAD
	Presencia (    Mixta (    Distancia (    On line (

	OBJETIVOS DEL CURSO

	· Conocer la organización del entorno comercial y su normativa.
· Conocer el perfil del vendedor profesional.

· Aprender los documentos relacionados con la compraventa y organismos públicos.

· Realizar cálculos aplicados a la venta. 


	ÍNDICE DE MÓDULOS Y TEMAS

	1. Organización del entorno comercial: Estructura del entorno comercial. Fórmulas y formatos comerciales. Evolución y tendencias de la comercialización y distribución. Normativa general sobre comercio. Derechos del consumidor.

2.  Gestión de la venta profesional: El vendedor profesional. Organización del trabajo del vendedor profesional. Manejo de las herramientas de gestión. 
3. Documentación propia de la venta de productos y servicios: Documentos comerciales. Documentos de la compraventa. Tratamiento de la documentación. La informática y la gestión de ficheros. Documentos relacionados con los organismos públicos.

4. Cálculo y aplicaciones propias de la venta: Operativa básica de cálculo aplicada a la venta. Cálculo de PVP. Estimación de costes de la actividad comercial. Fiscalidad. Cálculo de descuentos y recargos, rentabilidad y margen comercial, de comisiones, de cuotas y pagos aplazados. Aplicación de control y seguimiento de pedidos, facturación y cuentas de clientes. 


	MATERIAL DIDÁCTICO A SUMINISTRAR A LOS ALUMNOS (LIBROS, CD, SOFTWARE, DVD, ETC...)

	Manual didáctico, bloc, carpeta de anillas, bolígrafo, maletín y guía didáctica.



	DESCRIPCIÓN DE LA METODOLOGÍA A UTILIZAR

	Será: expositiva, demostrativa e interrogativa

Expositiva: clara, precisa y viva

Demostrativa: facilita la retención y corrección de errores

Interrogativa: planteando dudas que faciliten el autoaprendizaje y la autoevaluación


