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PERITO JUDICIAL EN REPRESENTACION COMERCIAL (ONLINE)
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436,00 € - 589,00 €

Las relaciones comerciales son un tipo de relaciones profesionales que se dan a diario en
cualquier punto de nuestra geografia, ya que no es otra cosa que la compra o la venta de algun
producto en el que hay dos o mas partes interesadas. El peritaje en este sector, requiere de un
importante conocimiento de los procesos de venta, asi como de todos los requisitos para una
correcta relacién comercial. A través de curso, los alumnos podran adquirir las competencias
profesionales necesarias para realizar esta tarea de peritaje en condiciones de maxima
seguridad y eficacia.

Categorias: Certificados de Profesionalidad, Certificados de Profesionalidad Online, Cursos online,
Peritaciones Judiciales |

INFORMACION
Duracion 300 h
Modalidad Online
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https://inafe.es/categoria-curso/certificados-de-profesionalidad/
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Docencia TUTOR PERSONAL

Practicas GESTION DE PRACTICAS EN EMPRESAS
Método de pago FINANCIACION SIN INTERESES

Centro de empleo AGENCIA DE COLOCACION

Formacion acreditada CENTRO ACREDITADO POR EL SEPE

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

1. MODULO 1. PERITO JUDICIAL
UNIDAD DIDACTICA 1. PERITACION Y TASACION

1. Delimitacién de los términos peritaje y tasacion
2. La peritacién
3. La tasacién pericial

UNIDAD DIDACTICA 2. NORMATIVA BASICA NACIONAL

Ley Organica 6/1985, de 1 de julio, del Poder Judicial

Ley 1/2000, de 7 de enero, de Enjuiciamiento Civil

Ley de Enjuiciamiento Criminal, de 1882

Ley 1/1996, de 10 de enero, de Asistencia Juridica Gratuita
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UNIDAD DIDACTICA 3. LAS PRUEBAS JUDICIALES Y EXTRAJUDICIALES

Concepto de prueba

Medios de prueba

Clases de pruebas

Principales ambitos de actuacién

Momento en que se solicita la prueba pericial
Practica de la prueba
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UNIDAD DIDACTICA 4. LOS PERITOS

Concepto

Clases de perito judicial

Procedimiento para la designacién de peritos
Condiciones que debe reunir un perito
Control de la imparcialidad de peritos
Honorarios de los peritos
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UNIDAD DIDACTICA 5. EL RECONOCIMIENTO PERICIAL

El reconocimiento pericial

El examen pericial

Los dictdmenes e informes periciales judiciales
Valoraciéon de la prueba pericial

Actuacion de los peritos en el juicio o vista
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UNIDAD DIDACTICA 6. LEGISLACION REFERENTE A LA PRACTICA DE LA PROFESION EN LOS
TRIBUNALES

1. Funcionamiento y legislacién
2. El cédigo deontoldgico del Perito Judicial

UNIDAD DIDACTICA 7. LA RESPONSABILIDAD

1. La responsabilidad
2. Distintos tipos de responsabilidad
3. El seguro de responsabilidad civil

UNIDAD DIDACTICA 8. ELABORACION DEL DICTAMEN PERICIAL

1. Caracteristicas generales y estructura basica
2. Las exigencias del dictamen pericial
3. Orientaciones para la presentacion del dictamen pericial

UNIDAD DIDACTICA 9. VALORACION DE LA PRUEBA PERICIAL

1. Valoracién de la prueba judicial
2. Valoracién de la prueba pericial por Jueces y Tribunales
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UNIDAD DIDACTICA 10. PERITACIONES

uewhE

La peritacion médico-legal

Peritaciones psicolégicas

Peritajes informaticos

Peritaciones inmobiliarias

MODULO 2. TECNICAS DE VENTA Y ADMINISTRACION COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. TEORIAS DE LA VENTA. EL VENDEDOR
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Introduccién

Teorias de la venta

¢Quien es el/la vendedor/a?

Clases de vendedores/as

Actividades del vendedor/a
Caracteristicas del buen vendedor/a

Los conocimientos del vendedor/a

La persona con capacidad de persuasién

UNIDAD DIDACTICA 2. EL SERVICIO, ASISTENCIA Y SATISFACCION DEL CLIENTE/A
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Introduccién

La satisfaccion del cliente/a

Formas de hacer el seguimiento

El servicio postventa

Asistencia al cliente/a

Informacién y formacién al cliente/a
Tratamiento de las Reclamaciones

Coémo consegquir la satisfacciéon del cliente/a
Tratamiento de dudas y objeciones
Reclamaciones

. Cara a cara o por teléfono

UNIDAD DIDACTICA 3. TIPOS DE VENTAS. LA PLATAFORMA COMERCIAL Y PLAN DE ACCION

1.
2.
3.
4.

Venta directa
Venta a distancia
Venta multinivel
Venta personal
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Otros tipos de venta

La plataforma comercial

El/la cliente/a actual

El/la cliente/a potencial

La entrevista de ventas. Plan de accién

10. Prospeccién

11. Concertacion de la visita

12. Claves para que la llamada resulte satisfactoria
13. Ejecucién Fisica de la carta

14. Coémo debe reaccionar el vendedor/a ante las objeciones
15. Seis férmulas para cerrar

16. La Despedida

17. Venta a grupos

18. Venta por Correspondencia

19. Venta telefénica

20. Venta por Television

21. Venta por Internet
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UNIDAD DIDACTICA 4. EL PROCESO DE DECISION E INFLUENCIAS DE COMPRA EN EL
MERCADO

Introduccién

Reconocimiento del Problema

Tipos de decisiones

Busqueda de informacién

La eleccidn del establecimiento

La eleccién de la marca

Compras racionales e irracionales

Las compras impulsivas

Evaluacién de la postcompra

Influencias del proceso de compra

. Variables que influyen en el proceso de compra
. La segmentacién del mercado

. Criterios de segmentacién

. Tipologia humana

. Informacién personal previa que se pede obtener de los/as clientes/as
. Tipologias de los/as clientes/as

. Clasificacion sobre tipos de clientes/as
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18. Motivaciones psicoldgicas del consumidor/a

19. Necesidades fisioldgicas

20. Necesidades de seguridad

21. Necesidades sociales

22. Necesidades de reconocimiento/estima

23. Necesidades de autoesperacion/auto realizacion
24. La teoria de los factores, de herzberg

UNIDAD DIDACTICA 5. ELEMENTOS, HABILIDADES Y TECNICAS COMERCIALES. LOS CALL
CENTERS

Elementos de la comunicacién comercial
Estrategias para mejorar la comunicacién
Comunicacién dentro de la empresa
Dispositivos de Informacién

Habilidades sociales y protocolo comercial

La comunicacién verbal

Comunicacién no verbal

La Comunicacién Escrita

Técnicas y procesos de negociacion

Bases fundamentales de los procesos de negociacién
. Las conductas de los buenos/as negociadores/as
. Estrategias y tacticas en la negociacién

. Fases de la negociacién

. Los Call Centers

. La atencién al cliente/a en el siglo XXI
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UNIDAD DIDACTICA 6. COMUNICACION ORAL, EXPRESION ESCRITA Y ESCUCHA EN LA
VENTA

Introduccién

Defectos frecuentes por parte del/la que habla
Defectos frecuentes por parte del/la oyente
Leyes de la Comunicacién

Principios de la Comunicacién

El proceso de comunicacién

Mensajes que facilitan el didlogo

La retroalimentacién

N U AEWNE

Pagina: 6



10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.

INAFE

IMETITUTS HACIONAL BN FORMACION ¥ EMPLES

Ruidos y barreras en la comunicacion

Coémo superar las barreras en la comunicacién
La expresioén oral en la venta

Coémo llevar a cabo la expresién oral en la venta
La expresion escrita en la venta

Las veinte sugerencias para la comunicacién escrita
La escucha en la venta

Como mejorar la capacidad de escuchar

Tipos de Preguntas

La comunicacién no verbal

Emitiendo sefiales, creando impresiones

Los principales componentes no verbales

La asertividad

Tipologia de personas
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