FORMACION PARA TRABAJADORES Y DESEMPLEADOS

EXITOS DE GESTION EN LA MICROEMPRESA — 40 H A CELEBRAR EN
VALLADOLID.

N° DE ALUMNOS PREVISTO: 10
INICIO DEL CURSO: CUANDO SE COMPLETEN LOS ALUMNOS

MODULO I: Conceptos econdmicos basicos.

Significado del PIB.

Definicion y Efectos econdmicos de la Inflacion

Definicion y Consecuencias del Déficit pablico

Definicién y efectos de la variacion de los tipos de interés.
Definicion y efectos de la variacion de los tipos de cambio
Explicacion de la crisis econémica actual
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MODULDO I1I: Estrategia comercial y merchandising en el pequefio comercio.

1. El concepto actual del marketing y de la venta
e Laimportancia de generar la confianza en el cliente.
e Estrategias para crear y desarrollar relaciones con los clientes.
2. Técnicas de venta personal
e Atencion al cliente.
e Relaciones publicas.
e Quejas y reclamaciones.
e Clientes y situaciones dificiles.
3. Merchandising: marketing en el punto de venta
e Concepcion del espacio de venta.
e Animacién en el punto de venta.
e El escaparate.

MODULO I11: Comportamiento del consumidor de establecimientos de pequefio
comercio.

1. Comportamiento y habitos.

2. Comportamiento en contextos de interaccion directa.

3. Procesos de influencia.

4. Cambios recientes en las pautas de comportamiento del consumidor del comercio minorista.
5. Prospectiva de cambios.

6. Fuentes de informacion sobre estudios de comportamiento del consumidor e introduccion a

las técnicas de investigacion aplicadas
MODULO IV: Compras y almacenaje.

Negociacién de compras
Importaciones
Negociacién de pagos.

El almacén perfecto.

PR

MODULO V: Decisiones fiscales en el ambito del pequefio comercio.
(Comparacion de la fiscalidad de las distintas formas juridicas y de los regimenes fiscales
alternativos).

1. La tributacion directa de las personas juridicas en el Impuesto sobre Sociedades
2. La tributacion directa de las personas fisicas en el Impuesto sobre la Renta de las Personas
Fisicas: Los Rendimientos de las Actividades Econdmicas: El método de estimacién directa



normal. El método de estimacion directa simplificada. El método de estimacion objetiva
(médulos).

La tributacién indirecta de las personas juridicas en el Impuesto sobre el Valor Afadido:
Régimen General

La tributacién indirecta de las personas fisicas en el Impuesto sobre el Valor Afadido:
Régimen General. Régimen Especial del Recargo de Equivalencia. Régimen Especial
Simplificado (modulos)

MODULO VI: Gestidon bancaria.
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Modalidades tipo interés.

Operaciones bancarias de inversion, tipos y modalidades de uso
Tipos de cuentas y liquidacion cuentas.

Fondos, depdsitos, plazos y planes de pensiones y fiscalidad.
Servicios necesarios para el comercio.

Negociacién con Entidades Financieras.

MODULO VII: Recursos humanos: Manejo de fuerza de ventas.

N

Significado del consumo en la sociedad actual. Papel del vendedor.

La venta como relacion comunicativa. El manejo de los diferentes tipos de lenguaje.

El cliente. Tipos de cliente. Personalidad y situacion. Comunicacién y percepcion.
Configuracién de perfiles psicosociales.

La creacion de un espacio de confianza para la toma de decisiones de compra. Actitudes
requeridas. Necesidades que entran en juego en la fidelizacion de clientes.

Competencias técnicas. El conocimiento del producto o del servicio. El conocimiento de la
casa comercial a la que se representa. La integracion en el equipo de ventas. El trabajo de
mantenimiento de la tienda. Otras funciones.

MODULO VIII: Legislacion laboral para el pequefio comercio.
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Legislacion laboral en Espafia.

¢Cémo contratar a un trabajador?: Modalidades de contratacion.
¢Como despedir a un trabajador?

Absentismo y otros conflictos

Riesgos laborales.

IMAGEN VIRTUAL DEL ESTABLECIMIENTO COMERCIAL:
ESCAPARATE EN LA RED. —40 HA CELEBRAR EN VALLADOLID:

N° DE ALUMNOS PREVISTO: 10

INICIO DEL CURSO: CUANDO SE COMPLETEN LOS ALUMNOS

1. Creacién de un sitio Web para el comercio.

1.1 Definir una sede Web de un comercio ejemplo.

1.2 Administracién de archivos y carpetas.

1.3 Entender la estructura de la sede web estandar de comercio. Crear el mapa de la sede.
1.4 Preparar los negocios on-line. Servicios de internet

1.5 Insertar texto e imagenes corporativas.

2. Utilizar enlaces v tablas para la gestiéon de la web del comercio.

2.1 Crear un enlace con imagenes de productos y logos.
2.2 Enlaces apuntando a un archivo como un listado de precios y condiciones para clientes.
2.3 Enlaces utilizando botones y Textos Flash.



3. Los Formularios: conexién con clientes v proveedores por la web.

4. EJERCICIO PRACTICO: Creacién de un Sitio Web profesional paso a paso.

4.1 Estrategias de marketing en la web, problemas legales.

4.2 Creacion de un Sitio Web haciendo uso de lo aprendido durante el Curso.
4.3 Configurar datos remotos.

4.4 Enviar archivos por FTP.

MARKETING ONLINE Y PUBLICIDAD EN LA PYME A CELEBRAR EN
VALLADOLID —40 H:

N° DE ALUMNOS PREVISTO: 10
INICIO DEL CURSO: CUANDO SE COMPLETEN LOS ALUMNOS

1.- INTRODUCCION AL MARKETING ON LINE: EL PLAN DE COMUNICACION.

1.1. Internet como medio de comunicacién

1.2. Conceptos basicos del marketing online y principales diferencias con el marketing
tradicional

1.3. Por donde empezar: definir los objetivos

1.4. De la estrategia a la tactica: definicion publico objetivo

1.5. Captacion y fidelizacion

1.6. Herramientas de marketing online

1.7. Formas de remuneracion online entre soporte y anunciante

1.8. Medicién de resultados

2.- EL WEB SITE DE EXITO

2.1. Tipos de web sites: web tradicional - chat
2.2. (Cuédles son los objetivos?
2.3. La eleccidn de la tecnologia: como condiciona el futuro del negocio

3.- MARKETING DE BUSCADORES

3.1.- Introduccién: ;Por qué hacer marketing en buscadores?
3.2.- Tipos de Search Marketing

3.3.- SEO (Search Engine Optimization)

3.4.- SEM (Search Engine Marketing)

4.- MARKETING DE AFILIACION

4.1. ;Qué es el marketing de afiliacion?

4.2. Como funciona: optimizacién de resultados
4.3. Ventajas e inconvenientes

4.4, Principales redes

5.- PUBLICIDAD Y PROMOCION ON LINE

5.1. Organizacion del mercado: quien es quien: agencia de publicidad, medios, centrales de
compras, redes de exclusivas, soportes

5.2. Formatos display y otros formatos

5.3. Alianzas

5.4. Marcas Blancas



5.5. Marketing viral
5.6. Promociones que triunfan online

6.-SMO (SOCIAL MEDIA OPTIMIZATION)

6.1. {Qué es SMO?

6.2. Blogs como medios de comunicacion

6.3. Redes sociales: Myspace, Facebook, Tuenti,....

6.4. Buzz marketing o como influir en la imagen de mis productos y servicios a través de los
nuevos medios.

7.- CMR Y FIDELIZACION ONLINE

7.1. Principios bésicos del Customer Relatioship Mangement

7.2. Datawarehouse y datamining: Herramientas de informacién para la toma de decisiones
7.3. Técnicas de fidelizacion online

7.4. Técnicas de investigacion online



ESTRATEGIAS PRACTICAS PARA UN COMERCIO EN ACCION A
CELEBRAR EN LAGUNA DE DUERO — 35 H:

N° DE ALUMNOS PREVISTO: 10
INICIO DEL CURSO: CUANDO SE COMPLETEN LOS ALUMNOS

MODULO I. Recursos

1. Reforzar la comunicacion interna: En época de crisis, la plantilla puede experimentar

incertidumbre. (Qué hacer? Preparar y dar a conocer un plan integral para enfrentar los

problemas, y mostrar compromiso y confianza con los trabajadores:
e Asertividad
e Empatia
e Trabajo en equipo
e Incentivos

2. Comunicacién externa: En época de crisis, debemos dar una imagen corporativa
impecable y destacar nuestra marca frente a la de la competencia
e El marketing mix
e La creatividad
e Mi comercio es distinto, ofrezco la mejor calidad, servio y atencion.

3. Técnicas de venta: conocimientos, habilidades y practicas comerciales aplicables a la

realidad actual

e ;Qué les impulsa a comprar?

e (Ellos compran o yo les vendo?

e Técnicas Psicoldgicas de influencia en el cliente

MODULO 11. Soluciones

Valoracién situacion actual y escenarios de futuro
Impacto Psicoldgico y técnicas de afrontamiento
Adopcion de estrategias de comercializacion activa
Potenciar la cadena de valor a través de la innovacion
Adaptacién comercial a Mercados de incertidumbre
Disefio y desarrollo de un plan de reduccion de costes
Liderazgo para periodos de recesion

Transformando nuestro negocio

Qué hacer hasta que la situacion mejore
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FACTORES DE EXITO PARA EL COMERCIO A CELEBAR

EN

TORDESILLAS — 35 H:

N° DE ALUMNOS PREVISTO: 10
INICIO DEL CURSO: CUANDO SE COMPLETEN LOS ALUMNOS

MODULO I: MARKETING ACTIVO:
1. LA GESTION ENFOCADA AL MARKETING

2. MARKETING ESTRATEGICO
2.1. El escenario
2.2. El proceso de decision de compra
2.3. ldentificacién y seleccién de mercado
2.4. Fortaleza competitiva



2.5. Estrategia competitival

3. MARKETING OPERATIVO.
3.1. Producto
3.2. Distribucion
3.3. Publicidad
3.4. Promocion
3.5. Posicionamiento diferenciado
3.6. Técnicas de comercializacion activa
3.7. Soporte documental
3.8. Introduccién a la cuenta de resultados

4. MARKETING Y CALIDAD.
4.1. Implantacién de procesos de mejora continuada
4.2. Estrategias Triunfadoras

MODULO I1: MERCHANDISING ESTRATEGICO:
1. IMAGEN Y ENTORNO COMERCIAL

1.1. La evolucién y el contexto actual de la dinamica competitiva en el comercio
1.2. El cliente como centro de la actividad comercial

2. EL MERCHANDISING: IMPORTANCIA Y DEFINICION.

3. MERCHANDISING ACTIVO Y MERCHANDISING PASIVO
4. ESTRATEGIAS DE ANIMACION COMERCIAL
5. ZONAS CRITICAS DEL ESTABLECIMIENTO

5.1. Escaparate.
5.2. Entrada.
5.3. Circulacion.
5.4. Caja.

5.5. Puntos frios

6. DISTRIBUCION Y OPTIMIZACION VISUAL
7. ANALISIS DE RENTABILIDAD

7.1. Indices de control de eficacia.
7.2. La rentabilidad de los productos.
7.3. El merchandising informatizado.

8. EL SURTIDO Y LA EXPOSICION DE LOS PRODUCTOS.

8.1. Tipos de surtido
8.2 Criterios de organizacion por actividad

9. ELABORACION DE PLAN DE MERCHANDISING.

9.1. Simulaciones de distribuciones de espacios en el punto de venta.
9.2. Analisis ABC de productos.

9.3. Analisis situacional DAFO

9.4. Plan de Accion CAME.

9.5. Disefio de planogramas.

TECNICO DE COMERCIO —120 HA CELEBRAR EN VALLADOLID

N° DE ALUMNOS PREVISTO: 15
INICIO DEL CURSO: CUANDO SE COMPLETEN LOS ALUMNOS




MODULO I - TECNICAS DE VENTA Y ATENCION AL CLIENTE

1° INTRODUCCION
®  Marketing y la ventaja competitiva.
®  Entorno, clientes, competencia y marketing mix.
®  Fases de la venta.
®  Pre-venta: informacién.

2° CARACTERISTICAS COMUNICATIVAS PARA DIRIGIRNOS AL CLIENTE

El saludo y las presentaciones.
Caracteristicas esenciales
Argumentacion

La escucha

Técnicas de preguntas.

3° RELACIONES CON EL CLIENTE
®  Reglas practicas de mejorar nuestro servicio de venta.
Tipos de clientes.
Prestacion de servicio-calidad.
Espacio fisico: como desenvolvernos
El uso del teléfono
La importancia de la indumentaria
Protocolo en los negocios
El saludo y las presentaciones
El saber estar en la mesa
Actos de empresa

4° ENTREVISTA DE VENTAS
® Pre-venta: Métodos de concretar una entrevista.

® Entrevista. Atencion: Frases iniciales.

® Entrevista: Atencion: Métodos de identificar las necesidades de nuestro cliente.

® Entrevista. Interés: Comprobacion.

® Entrevista. Deseo: La identificacion de nuestras ventajas competitivas y la
presentacion de nuestro producto.

[ J

Las objeciones y como tratarlas
® F| cierre de ventas.

50 LA PSICOLOGIA APLICADA A LA VENTA
®  Proceso psicolégico de la venta
® La personalidad

6° EL LENGUAJE CORPORAL

MODULO 11 - HABILIDADES COMERCIALES

1° Habilidades personales en el mundo comercial
e Asertividad
e Escucha activa
e Actitud positiva
2° La comunicacion: seres manipulados y manipulables
3° La cortesia verbal
4° Relacién con los medios de comunicacién
5° Motivacion comercial



MODULO 111 — GESTION DE TIENDAS

1. Gestidn de stock. Almacenaje, perfilado, rotacion del producto en tienda.
2. Inventario. Control de stock, pérdidas

3. Las rebajas y campafias especiales de venta

4. Indicadores de gestion. La optimizacion de los ratios de venta en la tienda

MODULO 1V — EL PRODUCTO

1. Los productos. Tipos y tratamiento
2. Los cuidados del producto
3. Tendencias

MODULO V — VISUAL MERCHANDISING

1. Los espacios. La distribucién del producto. Direccion del flujo de clientes
2. Lailuminacién y mobiliario
3. Escaparatismo. Escaparates interiores y exteriores

MODULO VI — APLICACIONES INFORMATICAS EN TIENDAS
Word

Excel

Terminal Punto de Venta

Gestion de Almacén y de Caja

Facturacion

Servicios de Internet para el comercio Minorista.
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MODULO VII- ENVOLTORIO Y PRESENTACION DE PRODUCTO

10. Significado del envoltorio

11. Imagen del establecimiento

12. Fidelidad a los clientes

13. Fin de la venta: recompensa al cliente
14. Material, herramientas, accesorios

15. Paqueteria basica

16. Paqueteria redonda e irregular

17. Confeccion de lazos (diferentes formas)
18. Empagquetados tradicionales e individuales
19. Innovacién y creatividad del envoltorio
20. Cajas y bolsas personalizadas

MODULO VIII - LEGISLACION COMERCIAL

Ley de Comercio de Castilla y Ledn.

Cédigo de Buenas Practicas

Ley para la defensa de los Consumidores y Usuarios de Castilla y Ledn.
Manual de Prevencion de Riesgos Laborales, sector comercio.

MODULO IX - FORMACION ORIENTADA A LA REALIZACION DE PRACTICAS EN
EMPRESAS






	1º Habilidades personales en el mundo comercial

