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CURSO DEPENDIENTE/A COMERCIO

¢, Te gustaria trabajar de cara al publico en un comercio? Pues
no lo dudes mas y férmate con este curso, para que tu
curriculum destaque entre los demas.

Objetivos:
El alumno, a la finalizacién del curso, conocera las funciones que desarrolla un
Dependiente/a de Comercio, y habra adquirido las habilidades y actitudes necesarias
para desempefiar a la perfeccién este puesto de trabajo.

Metodologia:

Para realizar el curso, no es necesario tener conocimientos previos ni
experiencia en el sector. El Curso de “Dependiente/a de Comercio” se adapta, para
gue aproveches al maximo tu tiempo y puedas conseguir tu diploma en el menor
tiempo posible.

Aprenderas de la forma mas cémoday eficaz:
- Desde tu casa, sin perder tiempo en desplazamientos.
- Sin faltar a clases, t0 mismo marcara tus horarios.
- Dispondras de todo el material de estudio desde el primer dia.
- Un profesor-tutor particular resolvera todas tus dudas.

Duracion:

- La parte tedrica consta de 75 horas lectivas.

- Las practicas (no remuneradas) tienen una duracion de 300 horas.

- Podras empezar las practicas desde el primer dia del curso, o comenzarlas al
finalizar la parte teérica.

Practicas:
Las practicas no son obligatorias para la obtencién del titulo, pero se recomienda al
alumno/a que las realice, ya que ésto constara en su diploma y podra incluir dicha
experiencia acreditada en su curriculum, para que destaque del resto.

Bolsa de Empleo:
Disponemos de bolsa de trabajo para todos aquellos alumnos que finalicen el curso.

Diploma:
Al finalizar el curso, recibiras un diploma que acredite los conocimientos adquiridos.



Contenido:

Moédulo 1: Comunicacién y Comportamiento del Consumidor

Técnicas de comunicacién

Introduccion. ¢ Qué entendemos por comunicaciéon?. El proceso de comunicacioén. Tipos de
comunicacion. Técnicas comunicativas. La comunicacién no verbal. El mensaje.
Dificultades en la comunicacion. La comunicacion en la empresa. Resumen.

El comportamiento de compra y venta
Introduccion. Consumidores y compradores. El vendedor . El telemarketing. Resumen.

Moédulo 2: Técnicas de Venta

Conocimiento de los productos
Concepto de producto. Clasificacién de los productos. El ciclo de vida del producto. El plan
portafolio. Sistemas de venta. Resumen.

La venta en el comercio
Introduccion. Desarrollo del Proceso de Venta. Inicio y desarrollo de la entrevista.
Fundamentos de marketing. Resumen.

Mdédulo 3: Introduccidn ala Gestiéon de Stocks

Los inventarios
Concepto. Métodos para elaborar inventarios. Elaboracion de inventarios. Tipos de
inventarios. El inventario fisico. El cédigo de barras. Resumen.

Gestion de stocks
Costes asociados a la gestion de stocks. Nivel de servicio y coste de ruptura de stock.
Stock de seguridad. Plazo de aprovisionamiento. Resumen.

Mddulo 4: Introduccién ala Organizaciéon del Punto de Venta

El surtido

El surtido: concepto y estructura El surtido: clasificacién. El surtido: dimensiones.
Cualidades del surtido. Seleccion del surtido. Analisis del surtido. La codificacion del
surtido. Resumen.

El interior del punto de venta

Introduccion . El espacio de venta. Determinacion de las secciones. Ubicacion de las
distintas secciones en la sala de ventas. Localizacién de las secciones. La eleccién del
mobiliario. Tipos de compra. Resumen.

El exterior del punto de venta
La fachada del punto de venta. El escaparate. Sefalizacién exterior. Resumen.




