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Objetivo general

Adquirir los conocimientos y habilidades para poder aplicar nociones de psicologia durante el proceso de
venta, abarcando y analizando aspectos como el comportamiento del vendedor y del comprador, técnicas
de comunicacion a emplear, métodos de venta, etc.

Informacion

Curso subvencionado dirigido a trabajadores ocupados o autéonomos del sector “Administraciéon y
gestion” para mejorar su cualificacion y competitividad. Para acceder al curso no se requiere ningun nivel
de formacion previo.

Certificado del curso

Titulacion expedida por el Servicio Publico de Empleo Estatal - SEPE

1. COMPORTAMIENTOS DE COMPRAY VENTA. 3.7. Actitudes y técnicas que favorecen la
1.1. El papel del vendedor. comunicacion.
1.2. La figura del comprador. 3.8. Tipos de comunicacion.
2. NOCIONES DE PSICOLOGIA APLICADA A LA 3.9. Tipos de entrevistas y reuniones.
VENTA. 4. TECNICAS DE COMUNICACION APLICABLES A LA
2.1. Teoria del analisis transaccional. ACTIVIDAD EMPRESARIAL Y COMERCIAL.
2.2. La accion sobre el otro. 4.1. Las comunicaciones y la empresa.
2.3. Estudio de la motivacion. 4.2. El lenguaje escrito.
2.4. Larelacién comprador - vendedor: relacion 4.3. La comunicacion oral.
interpersonal. 4.4, Normas de comunicacion telefénica.
3. LA COMUNICACION. 4.5. La comunicacién escrita.
3.1. Nociones basicas. 5. METODOLOGIA DE CONOCIMIENTO DE LOS
3.2. Elementos de la comunicacién. PRODUCTOS.
3.3. El proceso de la comunicacion. 5.1. La situacién del producto en el mercado.
3.4. Dificultades en la comunicacion. 5.2. La fabricacién del producto.
3.5. Funciones del mensaje. 5.3. Laimagen del producto.

3.6. Niveles de la comunicacion.
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5.4. La vida del producto.
5.5. Argumentos de venta: seleccion y adaptaciéon a
las diferentes categorias de clientes.

METODOLOGIA DE CONOCIMIENTO DE LOS

CLIENTES.

6.1. Clientela actual.

6.2. Estudios cuantitativos: analisis de ventas por
zonas geograficas.

6.3. Estudios cualitativos: motivaciones de compra.

6.4. Clientela potencial.

METODOS DE VENTA.

7.1. Introduccion.

7.2. Ventas en punto de venta: tienda, almacén y
merchandising.

7.3. Ventas en ferias, exposiciones y salones.

7.4. Ventas de productos de consumo inmediato y de
consumo duradero.
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LA VENTAY LA NEGOCIACION.

8.1. Preparacion de la visita.

8.2. Etapas de la venta y de la negociacién comercial.
8.3. Seguimiento de la venta.

MARCO JURIDICO DE LA VENTAY NORMATIVA

COMUNITARIA.

9.1. El contrato de compraventa. Responsabilidad
contractual en materia de distribucion.

9.2. Disposiciones de proteccion del comprador.

9.3. Disposiciones relativas a la competencia:
reglamentacion en materia de precios, acuerdos y
practicas discriminatorias
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