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PRACTICAS EN EMPRESAS

IKASTAROREN HELBURU OROKORRA

OBJETIVO GENERAL DEL CURSO

Capacitar en el dominio de las técnicas y actitudes que
permitan vender productos que precisan un conocimiento
técnico, visitando y/o atendiendo al cliente, orientandolo,
y asesorandolo, y cerrando la operacion; asi como
colaborando con herramientas innovadoras en la politica
comercial de la empresa.

ARTZEKO BETEBEHARRAK

REQUISITOS ACCESO

Lcdos., Diplomados, B.U.P/C.O.U., Bachiller Superior,
F.P. 1l, o nivel académico similar. Vocacion y aptitudes
para el desempefio de la profesion.

HAUTAPEN FROGAK
PRUEBAS DE SELECCION
:: Curriculum :: Prueba Técnica :: Entrevista
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:: ORGANIZACION DE LA ACTIVIDAD DEL VENDEDOR TECNICO

:: Marco juridico de la actividad de los miembros de un equipo de ventas.
. Los contratos que ligan los miembros de un equipo de ventas a la empresa.
:: Textos de orden publico que regulan la profesion de representante.
.- Problemas especificos de la profesion: calculo de la comision, exclusividad, etc.
.- Elementos de fiscalidad aplicables a la profesion de representante.

:: Organizacion de la actividad.
- Organizacion de las rutas de visita
.- Preparacion de la documentacion profesional.
. El trabajo sobre el terreno
- Aspectos administrativos del trabajo de la actividad

:: Gestion de la actividad
- Gestion del tiempo: andlisis, técnicas, optimizacion y planificacion.
:: Gestion del sector: organizacion, diagnostico, division, circuitos del sector
.- Productividad del sector: costes, rentabilidad, modos, métodos
.- Optimizacion de la actividad: control y seguimiento, analisis.

:: REALIZACION DE ACTIVIDADES DE VENTA TECNICA
:: Comportamientos de compra y venta.
: El Vendedor: perfiles, medios de comunicacion, evaluacion y control
:: El Comprador: Tipologias de clientes, motivaciones y obstaculos a la compra,
comportamientos
:: Nociones de psicologia aplicada a la venta.
.- La accidn sobre el otro: persuadir y convencer
:: Estudio de las motivaciones: exposicion de las técnicas y conocimientos de analisis
.- Relacion Comprador Vendedor: Tipos de ambientes psicologicos.
Laventa, relacion interpersonal.
:: Comunicacion.
:: Elementos de la comunicacion: objeto, sujetos, contenidos, canales, codigos.
.- Proceso de comunicacion: emisor, receptor, mensaje, feedback.
. Dificultades en la comunicacion: de orden técnico, afectivo, obstaculos.
. Las funciones del mensaje.
: Los niveles de comunicacion: contenido manifiesto, latente, no verbal.
.- Actitudes y técnicas favorecedoras de la comunicacion.
:: Comunicaciéon comercial, Publicitaria , Social y Técnica.
. Tipos de entrevistas o reuniones.
:: Metodologia de conocimiento de los productos.
. Situacion del producto en el mercado: productos, competencia.
- Fabricacion del producto: caracteristicas técnicas, componentes...
. Distribucion del producto y caracteristicas comerciales.
- Imagen del producto, marca. Caracteristicas psicolégicas. El precio.
:: Vida del producto: duracion; ciclo de vida; adaptacion del producto a la demanda.
:: Metodologia de conocimiento de la clientela
. Clientela Actual: Fuentes de informacioén internas, estudios cuantitativos,
clientela potencial
.. Clientela Potencial: Fuentes de informacion externas: estadisticas, encuestas.
:: Métodos de Ventas.
- Ventas en punto de venta: tienda, almaceén, etc.
- Ventas en la localizacion del comprador y Ventas por reuniones.
:: Ventas a distancia.
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- Ventas en Ferias, Exposiciones, Salones.
- Ventas Online. Ventas impulsadas por Redes Sociales.
::La Venta y la Negociacion.
.- Preparacion de la visita
: Etapas de la venta y de la negociacion comercial.
:: Seguimiento de la Venta.
- La garantia: garantia legal, garantia convencional, cumplimentacion.
. El servicio postventa: piezas de recambio, contratos de mantenimiento, tratamiento
de las reclamaciones.
:: Marco juridico de la venta y Normativa Comunitaria
.- Contratos y responsabilidad contractual en materia de distribucion.
:: Disposiciones de proteccion del comprador, practicas prohibidas y reglamentarias.
. Disposiciones relativas a la competencia.

2 PARTICIPACION EN LA POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA
i La empresa en su entorno
 La diversidad de las empresas: criterios de clasificacion juridicos, econémicos, etc.
:: Elentorno de la empresa y sus condiciones
.- La empresa en el tejdo econémico: sector, rama de actividad, interdependencia
empresarial.
. Principios de funcionamiento de la empresa
:: La estructura de los servicios comerciales.
- Laimagen de la Empresa.
- La estructura de los servicios comerciales: diferentes tipos de organizacion; criterios
de eleccion.
. Las etapas de una operacion comercial.
.- La accién comercial y la politica comercial
:: Elmercado.
. Clientela y competidores.
. Aspectos cuantitativos y cualitativos del mercado
. El &rea de venta/influencia
. La clientela actual y potencial.
:: La fuerza de venta en la empresa.
. Situacion en la organizacion de la empresa: relaciones jerarquicas y funcionales.
.- Constitucion y Direccion de la fuerza de venta
.- Relacion empresa/fuerza de venta.

:: COMPORTAMIENTO LIGADOS A LA SEGURIDAD E HIGIENE

:: Seguridad
2 Siniestro

:: Higiene y Calidad de Ambiente.
;- Parametros de influencia en las condiciones higiénico-sanitarias
.- Higiene personal, higiene en los transportes y circulaciones
.- Confort y ambientes de trabajo
:: Factores técnicos de ambiente

:: Normativa de Seguridad e Higiene.

= INSERCION LABORAL, SENSIBILIZACION MEDIOAMBIENTAL Y EN LA IGUALDAD DE GENERO



