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SCHEDA CORSO

TECNICO DELLA

VENDITA

Durata:
200 ore

Struttura del percorso e contenuti formativi

MODULO 1 (70 ORE)

- Caratteristiche, funzioni e standard qualitativi dei prodotti
commercializzati

- Elementi base di marketing operativo: attivitd promozionali
e pubblicitarie

- Elementi di diritto commerciale e di legislazione tributaria

- Metodi e strumenti di pianificazione ed organizzazione del

lavoro

- Strutture organizzative, ruoli e processi dell'area commer-
ciale delle aziende

MODULO 2 (70 ORE)

- Pianificazione delle azioni di vendita

- Tecniche di esposizione del prodotto (display) e di organiz-
zazione della superficie di vendita (layout)

- Tipologie, segmentazioni e dinamiche di mercato e dei
canali di distribuzione del prodotto

Modalita di valutazione degli apprendimenti:

E previsto un test finale per ciascuna unitd formativa. Sard
rilasciata un'ottestazione delle competenze a ciascun allievo
che abbia raggiunto la frequenza minima del 75% del monte
ore previsto per il corso, previo superamento delle Verifiche
Finali degli apprendimenti.

CSLPUGLIA@CSLPUGLIA.NET
+39 0833 902 439

®E@@
cslpuglia.net

Certificazione finale:
Attestazione delle competenze

MODULO 3 (60 ORE)

- Gestione del contatto con il cliente

- Modulistica aziendale e software applicativi in uso per la
predisposizione dei documenti amministrativi e di reporting
- Tecniche di vendita, di comunicazione, di gestione dei
colloqui e di argomentazione persuasiva

- Elementi di diritto commerciale e di legislazione tributaria
per definire i termini contrattuali della vendita

- Modelli di customer care and satisfaction e tecniche di
fidelizzazione del cliente

- Metodi e strumenti di pianificazione ed organizzazione del
lavoro

- Strutture organizzative, ruoli e processi dell'area commer-
ciale delle aziende

Fabbisogno occupazionale:

Il fabbisogno occupazionale per il Tecnico della Vendita € in
crescita. Aziende di vari settori cercano professionisti con

competenze in marketing operativo, pianificazione delle azioni
di vendita, gestione del contatto con il cliente e customer

care. La formazione in tecniche di esposizione del prodotto,
legislazione tributaria e strumenti di pianificazione e fonda-
mentale per rispondere alle esigenze del mercato.
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