92

FORMACION

MFo0240_2. Operaciones auxiliares a la venta

Duracion: 140 horas de 136 horas eLearning

las cuales:

4 horas de evaluacion presencial

Los Certificados de profesionalidad son titulaciones oficiales reguladas por el SEPE (Servicio de Empleo
Plblico Estatal) que acreditan tener competencias profesionales para el desarrollo de una actividad laboral.

Titulacion

Al finalizar la formacion y acreditar las competencias, el alumno podra acceder a obtener el la acreditacion
parcial del moédulo formativo MF0240_2. Operaciones auxiliares a la venta, emitido por el Ministerio de
Empleo y Seguridad Social.

Este modulo profesional es uno de los cinco mddulos profesionales del Certificado de Profesionalidad de
Actividades de Venta.

Destinatarios

Demandantes de empleo, o bien personas que deseen insertarse en el sector de ventas o deban realizar parte
de actividad comercial en sus ocupaciones.

Las ocupaciones profesionales que acredita este Certificado de Profesionalidad son:

® Cajero/a de comercio.

® Dependiente de comercio.

® Vendedor/a.

® Promotor/a comercial.

® Operador de contac-center.
® Teleoperadoras (call-center).
® Televendedor/a.

® Operador/a de venta en comercio electrénico.

® Técnico de informacién y atencién al cliente.
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Requisitos de acceso

Para realizar esta formacidn, el alumno debe estar en posesion de alguno de los siguientes requisitos:
® Estar en posesion del titulo de Graduado en Educacion Secundaria Obligatoria o superior.
® Estar en posesion de un certificado de profesionalidad de nivel 2 0 médulos formativos de nivel 2.
® Estar en posesion de un certificado de profesionalidad de nivel 1 de la familia de comercio y marketing.
® Cumplir el requisito académico de acceso a los ciclos formativos de grado medio para el nivel 2, o bien
haber superado las correspondientes pruebas de acceso reguladas por las administraciones
educativas.

® Tener superada la prueba de acceso a la universidad para mayores de 25 aios y/o de 45 afios.

® Tener realizada la prueba de competencias clave necesarias.

Competencias

La realizacion de este Certificado de Profesionalidad te asegura la adquisicion de la siguiente unidad de
competencia profesional:

® UC0240_2 Realizar las operaciones auxiliares a la venta

Objetivos

B Gestionar el stock y el aprovisionamiento de los productos de venta, de forma adecuada y efectiva.
Efectuar el almacén en distintos tipos de establecimientos comerciales, en funcidén de criterios
previamente definitivos.

B Aplicar procedimientos de organizacién e implantacién en el punto de venta fisico en funcién de unos
criterios comerciales previamente definidos.

B Confeccionar informes derivados de la actuacidn en la venta, de acuerdo con objetivos definidos.
B Aplicar las técnicas de empaquetado y embalado siguiendo criterios definidos.

® Aplicar los procedimientos de registro y cobro de las operaciones de venta, diferenciando las

caracteristicas de distintos sistemas y medios de pago en distintos tipos de operaciones de ventas.




FORMACION

Programa
UF0033: APROVISIONAMIENTO Y ALMACENAJE EN LA
VENTA (40 HORAS)
MFo240_2. OPERACIONES UF0034: ANIMACION Y PRESENTACION DEL PRODUCTO EN
e e [ EL PUNTO DE VENTA (60HORAS)

(140 HORAS)

UF0035: OPERACIONES DE CAJA EN LA VENTA. (40HORAS)

MFo0240_2. OPERACIONES AUXILIARES A LA VENTA

® UF0033: Aprovisionamiento y almacenaje en la venta. 40 horas

1. GESTION DE STOCKS E INVENTARIOS

= Caracteristicas y conservacion de productos.
= Clasificacion de stocks: Clasificacion ABC.

= Rotacidn de productos: concepto.

= Inventario.

= La pérdida desconocida: concepto y causas.
= Gestion del aprovisionamiento.

= Control de inventarios.

= Innovaciones tecnoldgicas.

2. ALMACENAJE Y DISTRIBUCION INTERNA DE PRODUCTOS
= Elalmacén: concepto y finalidad.
= Proceso organizativo del almacenamiento de productos.
= Criterios de almacenaje.

= Distribucion internay plano del almacén.

= Seguridad y prevencion de riesgos en el almacén.




FORMACION

® UF0034: Animacion y presentacion del producto en el punto de venta. 60 horas

1. ORGANIZACION DEL PUNTO DE VENTA

= Conceptos basicos de la organizacion y distribucion de espacios comerciales: la implantacion de
productos.

= Criterios de implantacién del producto.

= Comportamiento del cliente en el punto de venta.
= Espacio comercial.

= Gestion del lineal.

= Distribucion de familias de articulos en el lineal.
= Ordeny limpieza en el punto de venta.

= Normas de seguridad e higiene en el punto de venta.

2. ANIMACION BASICA EN EL PUNTO DE VENTA
= Factores béasicos de animacidn del punto de venta.
= Equipoy mobiliario comercial basico.
= Presencia visual de productos en el lineal.
= Calentamiento de zonas frias en el punto de venta.
= La publicidad en el lugar de venta.
= Cartelistica en el punto de venta.

= Maquinas expendedoras: Vending.

3. PRESENTACION Y EMPAQUETADO DE PRODUCTOS PARA LA VENTA
= Empaquetado comercial.
= Técnicas de empaquetado y embalado comercial.
= Utilizacion de materiales para el empaquetado.

= Colocacion de adornos adecuados a cada campana y tipo de producto.

= Plantillas y acabados.
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4. ELABORACION DE INFORMES COMERCIALES SOBRE LA VENTA

= Conceptosy finalidad de informes de ventas.
= Estructura de un informe.

= Elaboracién de informes comerciales.

® UFo0035: Operaciones de caja en la venta. 40 horas

1. CAJAY TERMINAL PUNTO DE VENTA
= (ajay equipos utilizados en el cobro y pago de operaciones de venta.
= Sistemas tradicionales.
= Elementosy caracteristicas del TPV.
= Aperturaycierre del TPV.
= Scannery lectura de la informacion del producto.
= Otras funciones auxiliares del TPV.

= Lenguajes comerciales: codificacion de la mercancia, transmision electrénica de datos
(Sistema EDI u otros).

= Descuentos, promociones, vales en el TPV.

= Utilizaciéon del TPV (Terminal punto de vental).

2. PROCEDIMIENTOS DE COBRO Y PAGO DE LAS OPERACIONES DE VENTA
= Caracterizacion de los sistemas y medios de cobro y pago.
= Los justificantes de pago.
= Diferencias entre factura y recibo.
= Devoluciones y vales.
= Registro de las operaciones de cobroy pago.

= Arqueo de caja.

= Recomendaciones de seguridad e higiene postural en el TPV.
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Inscripcion Bolsa de Empleo

Al finalizar el curso, se inscribird al alumno en un programa de duracién de un afo sobre bUsqueda activa de
empleo, con los siguientes servicios:

® Servicio de Orientacidon Laboral en que el alumno tendrd acceso a herramientas para optimizar los
recursos de busqueda de empleo.

B Asistencia y sequimiento de proceso de insercion laboral.
® |nsercidn de su CV en las empresas de nuestra bolsa de empleo.

® |nformacion sobre vacantes de empleo.

Metodologia

Combina metodologia de formacion para el desarrollo de (conocimientos, habilidades y actitudes), utilizando
multiples recursos para su adquisicion:

® Contenidos multimedia.

B Casos y videos practicos.

® Foros de debate.

B Videoconferencias de los docentes en directo.
® Tutorias online.

B Curso tutorizado por personal acreditado por el SEPE.

Contacto

Telf.: 91270 2179

mail: info.certificados@bvbs.es




