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MF1790 3 Comercializacion de
Productos y Servicios en Pequenos

Negocios o Microempresas (Online)

Duracion: 90 h

Modalidad: Online

PROGRAMA

1. MODULO 1. COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS EN PEQUENOS NEGOCIOS O MICROEMPRESAS

UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION COMERCIAL EN PEQUENOS NEGOCIOS O
MICROEMPRESAS

1. Organizacion de la actividad de ventas

2. Lacartera de clientes. Clasificacién y tratamiento

3. Utilidades y prestaciones de las herramientas de las herramientas informaticas y ofimaticas para la gestion de
clientes

4.  Estrategia de ventas

5. Habilidades sociales en el trato con el cliente

UNIDAD DIDACTICA 2. MARKETING Y COMUNICACION EN PEQUENOS NEGOCIOS O
MICROEMPRESAS

1. Las acciones comerciales publicitarias en pequefios negocios o microempresas
2. Planificacion de la publicidad y promocion del producto/servicio

3. Variables que intervienen en el disefio publicitario comercial

4. Técnicas de elaboracion del mensaje

5. La utilidad de la ofimatica en el disefio publicitario

UNIDAD DIDACTICA 3. ATENCION AL CLIENTE Y FIDELIZACION EN PEQUENOS NEGOCIOS O
MICROEMPRESAS
1. El proceso de comunicacién en la atencion al cliente

2. Los protocolos de actuacion en la atencién al cliente
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3. Elservicio de atencion al cliente

4. Identificacion de intereses y necesidades del cliente
5. Lasreclamacionesy quejas

6.  Técnicas de fidelizacién en la atencién al cliente

7. Seguimiento y control del grado de satisfaccion de clientes

UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS DE VENTA, CANALES Y SERVICIO POSTVENTA
1.  Fases del proceso de venta
2. Los canales de venta y su procedimiento especifico en el cierre de operaciones

3. Técnicas de negociacién con el cliente

UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION COMERCIAL DE PEQUENOS NEGOCIOS O
MICROEMPRESAS

1. Ladocumentacién comercial en los pequefios negocios o microempresas

2. Registro y seguimiento de las reclamaciones y quejas

3. Aplicaciones especificas en la gestion comercial: clientes, ventas, quejas y reclamaciones



