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COMT102PO. ORGANIZACION Y REALIZACION
DE VENTAS TECNICAS

Cddigo: comT102P0 Horas: 100

Descripcion del curso:
Acerca de este curso

Cod: COMT102PO

Unidad 1. ORGANIZACION DE LA ACTIVIDAD DE VENTAS

1.1. Aspectos legales: marco juridico del comercio.

1.1.1. Requisitos para el ejercicio de la actividad comercial.

1.1.2. Normativa comercial basica.

1.1.3. La proteccion del consumidor.

1.1.4. Instituciones que facilitan y promueven la actividad comercial.
1.1.5. Instituciones que informan y protegen al consumidor.

1.1.6. Instituciones que velan por el cumplimiento de la legislacién comercial.
1.2. Aspectos organizativos: organizacion de las rutas de servicio.
1.2.1. Lacita.

1.2.2. Aspectos administrativos: preparacion de la documentacion.
1.2.3. Delimitacién del mercado.

1.2.4. Cumplimiento de objetivos de venta.

1.2.5. Estado de situaciéon comercial del vendedor.

1.2.6. Analisis de los productos.
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1.2.7. Analisis de los clientes.

1.2.8. Control del trabajo de los vendedores.

1.2.9. Autoevaluacidn del vendedor.

1.2.10. Control del ratio.

1.2.11. Otros documentos.

1.2.12. Gestion de la actividad.

1.3. Gastos de viaje: delimitacidn de los gastos del vendedor.
1.3.1. Control del volumen de ventas.

1.3.2. Control de otras dimensiones de ventas.

1.3.3. Comportamiento, eficacia, eficiencia.

1.3.4. El principio del iceberg.

Unidad 2. REALIZACION DE LA ACTIVIDAD DE VENTAS

2.1. Comunicacion y comportamiento del consumidor: introduccidn.
2.1.1. Elementos de comunicacion.

2.1.2. El Proceso de comunicacion.

2.1.3. Barreras de comunicacion.

2.1.4. Niveles de comunicacién.

2.1.5. Actitudes y técnicas favorecedoras de la comunicacion.

2.1.6. Los sistemas de comunicacion.

2.1.7. Tipos de reuniones.

2.2. Nociones de psicologia aplicada a la venta

2.2.1. La persuasion.

2.2.2. La motivacion.

2.2.3. Comportamiento de compra.

2.2.4. Factores que influyen en el comportamiento del consumidor.

2.2.5. Relacién comprador-vendedor.
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2.2.6. Comportamiento de compra y venta

2.3. El vendedor: perfil del vendedor.

2.3.1. Motivaciones del vendedor.

2.3.2. Medios de comunicacion.

2.3.3. Técnicas de afirmacién de la personalidad.
2.4. Comportamiento de compra y venta.

2.4.1. Comprador: méviles y motivaciones de compra.
2.4.2. Habitos de compra.

2.4.3. Actitudes del consumidor.

2.4.4. Tipologias de consumidores.

2.4.5. La venta directa: introduccion.

2.4.6. La acogida. La argumentacion.

2.4.7. La demostracion. El cierre de la venta.

2.5. El Seguimiento de la venta.

2.5.1. Introduccién.

2.5.2. Cumplir lo acordado.

2.5.3. Mantener la confianza.

2.5.4. El servicio postventa.

2.5.5. Las reclamaciones.

2.6. Marco juridico de la venta.

2.6.1. El contrato de compraventa.

2.6.2. Compraventa civil.

2.6.3. Compraventa mercantil.

2.6.4. Regulaciéon de la compraventa.

2.6.5. Tipos de contrato de compraventa

91002 3040 | sigma@sigmaformacion.com | www.sigmaformacion.com | 3



GRUPO
SIGMA PROGRAMA FORMATIVO

www sigmaformacion.com

¢Qué aprenderas?

Adquirir los conocimientos sobre los aspectos legales, administrativos y de organizacién y
realizacion de la actividad comercial, ademas de ser capaz de orientar, asesorar y vender al
cliente productos técnicos y efectuar el cierre y posterior seguimiento de la operacién.
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