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Programa

Destinatarios: Traballadores/as desempregados/as inscritos/as na Oficina de Emprego

Duracion: 628 horas
Datas: 25/01/2024 ao 23/07/2024.
Dias non lectivos: 12/02/24, do 25/03/24 ata o0 27/03/24
Horario: Luns a venres de 08:45 - 13:45
Descanso: 11:00 - 11:30
Lugar: D. Alejandro Outeirifio Rodriguez, 15 - 1° Ourense

Requirimentos: Nivel académico ou de coflecementos xerais. Certificado nivel 3

MODULOS FORMATIVOS

MF1000_3: Organizacion comercial (120 horas).
e UF1723: Direccidon e estratexias da actividade e intermediacion comercial (60
. h(l)JrFals;.24: Xestion econdmico-financeiras basica da actividade de vendas e
intermediacion comercial (60 horas).
MF1001_3: (transversal) Xestion da forza de vendas e equipos comerciais (90 horas).
MF0239_2: (transversal) Operaciéns de venda (160 horas).
e UF0030: Organizacion de procesos de venda (60 horas).
e UF1724:Técnicas de venda (70 horas).
e UF0032:Venda online (30 horas).
MF0503_3: (transversal) Promocidns en espazos comerciais (70 horas).
MF1002_2: (transversal) Inglés profesional para actividades comerciais (90 horas).

MP0278: Mddulo de practicas profesionais non laborais (80 horas).
FCOOO03: Insercidén laboral, sensibilizacion ambiental e na igualdade de xénero (10 horas).

FCOXXX24: Formacion para a igualdade (8 horas).

ACCION FORMATIVA FINANCIADA POLA XUNTA DE GALICIA (CONSELLERiA DE PROMOCION DO EMPREGO E
IGUALDADE) E POLO GOBERNO DE ESPANA (MINISTERIO DE EDUCACION Y FORMACION PROFESIONAL)
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COMTO0411. XESTION COMERCIAL DE VENDAS

¢Queres converterte nun profesional das vendas e aprender a xestionar a tia propia marca?

¢Gustariache diferenciarte da competencia e ofrecer un valor Unico aos teus clientes?

Con este curso aprenderas a:

e Crear a tua identidade como profesional e como negocio, comunicando os teus valores e o teu
propdsito.

o Dirixir e empregar as estratexias mais adecuadas na actividade e intermediacion comercial.

e Utilizar técnicas de venda adaptadas a cada situacién e cliente, incluindo o uso do inglés profesional
se é necesario.

e Coordinar e liderar ao equipo comercial, establecendo obxectivos, estratexias e plans de accion.

e Xestionar a forza de vendas e os equipos de comerciais, avaliando o seu rendemento e
motivandoos para mellorar os seus resultados.

e Realizar promocidns en espazos comerciais, desefiando e executando acciéns de mercadotecnia e
publicidade.

e Xestionar a economia basica da actividade comercial, controlando os ingresos, os gastos, os
marxes e os indicadores de xestion.

iFai do teu PROXECTO, a tia MARCA!



