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VENDEDOR TECNICO

. . . IC-0134
Modalidad: Distancia.

Duracién: 8oh
Objetivos:

Orientar, asesorar y vender al cliente productos que precisan un conocimiento téc-
nico, efectuando el cierre y posterior sequimiento de la operacion, asimismo cola-
bora en Ia politica comercial de la empresa.

Contenidos:

Aspectos Legales: Marco Juridico del Comercio. Requisitos para el Ejercicio de la
Actividad Comercial. Normativa Comercial Basica. La Proteccién del Consumidor.
Instituciones que Facilitan y Promueven la Actividad Comercial. Instituciones que
Informan y Protegen al Consumidor. Instituciones que velan por el Cumplimiento de
la Legislacion Comercial.

Aspectos Organizativos: Organizacion de las Rutas de Servicio. La Cita.

Aspectos Administrativos: Preparacion de la Documentacion. Delimitacion del Mer-
cado. Cumplimiento de Objetivos de Venta. Estado de Situacién Comercial del Ven-
dedor. Andlisis de los Productos. Andlisis de los Clientes. Control del Trabajo de los

Vendedores. Autoevaluacién del Vendedor. Control del Ratio. Otros Documentos.

Gestion de la Actividad. Gastos de Viaje: Delimitacion de los Gastos del Vendedor.
Control del Volumen de Ventas. Control de otras Dimensiones de Ventas. Compor-
tamiento, Eficacia, Eficiencia. El Principio del Iceberg.

Comunicacion y Comportamiento del Consumidor: Introduccién. Elementos de
Comunicacion. El Proceso de Comunicacion. Barreras de Comunicacion. Niveles de
Comunicacion. Actitudes y Técnicas Favorecedoras de la Comunicacién. Los Siste-
mas de Comunicacién. Tipos de Reuniones.

Nociones de Psicologia aplicada a la Venta: La Persuasién. La Motivacion. Compor-

tamiento de Compra. Factores que Influyen en el Comportamiento del Consumidor.
Relacién Comprador-Vendedor.
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Comportamiento de Compra y Venta: el Vendedor: Perfil del Vendedor. Motivacio-
nes del Vendedor. Medios de Comunicacién. Técnicas de Afirmacién de la Persona-
lidad.

Comportamiento de Compra y Venta: el Comprador: Mdviles y Motivaciones de
Compra. Habitos de Compra. Actitudes del Consumidor. Tipologias de Consumido-
res.

La Venta Directa: Introduccion. La Acogida. La Argumentacién. La Demostracion. El
Cierre de la Venta.

El Seguimiento de la Venta: Introduccion. Cumplir lo Acordado. Mantener la Con-
fianza. El Servicio Postventa. Las Reclamaciones. Marco Juridico de la Venta: El
Contrato de Compraventa. Compraventa Civil. Compraventa Mercantil. Regulacién
de la Compraventa. Tipos de Contrato de Compraventa.
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