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Perito Judicial en Representacion Comercial

Duracioén: 300 horas
Precio: consultar euros.

Modalidad: e-learning

Metodologia:

El Curso sera desarrollado con una metodologia a Distancia/on line. El sistema de ensefianza a distancia esta
organizado de tal forma que el alumno pueda compatibilizar el estudio con sus ocupaciones laborales o
profesionales, también se realiza en esta modalidad para permitir el acceso al curso a aquellos alumnos que
viven en zonas rurales lejos de los lugares habituales donde suelen realizarse los cursos y que tienen interés en
continuar formandose. En este sistema de ensefianza el alumno tiene que seguir un aprendizaje sistematico y un
ritmo de estudio, adaptado a sus circunstancias personales de tiempo

El alumno dispondrd de un extenso material sobre los aspectos tedricos del Curso que debera estudiar para la
realizacion de pruebas objetivas tipo test. Para el aprobado se exigird un minimo de 75% del total de las
respuestas acertadas.

El Alumno tendra siempre que quiera a su disposicion la atencion de los profesionales tutores del curso. Asi
como consultas telefénicas y a través de la plataforma de teleformacion si el curso es on line. Entre el material
entregado en este curso se adjunta un documento llamado Guia del Alumno donde aparece un horario de
tutorias telefonicas y una direccion de e-mail donde podra enviar sus consultas, dudas y ejercicios El alumno
cuenta con un periodo maximo de tiempo para la finalizacion del curso, que dependera del tipo de curso elegido
y de las horas del mismo.
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Profesorado:

Nuestro Centro fundado en 1996 dispone de 1000 m2 dedicados a formacion y de 7 campus virtuales.

Tenemos una extensa plantilla de profesores especializados en las diferentes areas formativas con amplia
experiencia docentes: Médicos, Diplomados/as en enfermeria, Licenciados/as en psicologia, Licencidos/as en
odontologia, Licenciados/as en Veterinaria, Especialistas en Administracion de empresas, Economistas,
Ingenieros en informatica, Educadodores/as sociales etc...

El alumno podra contactar con los profesores y formular todo tipo de dudas y consultas de las siguientes formas:

-Por el aula virtual, si su curso es on line
-Por e-mail
-Por teléfono

Medios y materiales docentes

-Temario desarrollado.
-Pruebas objetivas de autoevaluacion y evaluacion.

-Consultas y Tutorias personalizadas a través de teléfono, correo, fax, Internet y de la Plataforma propia de
Teleformacion de la que dispone el Centro.
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Bolsa de empleo:

El alumno en desemple puede incluir su curriculum en nuestra bolsa de empleo y practicas. Le pondremos en
contacto con nuestras empresas colaboradoras en todo el territorio nacional

Comunidad:

Participa de nuestra comunidad y disfruta de muchas ventajas: descuentos, becas, promociones,etc....

Formas de pago:

-Mediante transferencia

-Por cargo bancario

-Mediante tarjeta

-Por Pay pal

-Consulta nuestras facilidades de pago y la posibilidad de fraccionar tus pagos sin intereses

Titulacioén:

Una vez finalizado el curso, el alumno recibird por correo o mensajeria la titulacion que acredita el haber
superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el mismo.
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Programa del curso:

1. MODULO 1. PERITO JUDICIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. PERITACION Y TASACION

1. Delimitacion de los términos peritaje y tasacion
2. La peritacion
3. La tasacion pericial

UNIDAD DIDACTICA 2. NORMATIVA BASICA NACIONAL

1. Ley Orgénica 6/1985, de 1 de julio, del Poder Judicial

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

3. Ley de Enjuiciamiento Criminal, de 1882

4. Ley 1/1996, de 10 de enero, de Asistencia Juridica Gratuita

UNIDAD DIDACTICA 3. LAS PRUEBAS JUDICIALES Y EXTRAJUDICIALES

. Concepto de prueba

. Medios de prueba

. Clases de pruebas

. Principales ambitos de actuacion

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

. Concepto

. Clases de perito judicial

. Procedimiento para la designacion 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

1. El reconocimiento pericial

2. El examen pericial

3. Los dictamenes e informes periciales judiciales
4. Valoracion de la prueba pericial

5. Actuacion de los peritos en el juicio o vista

UNIDAD DIDACTICA 6. LEGISLACION REFERENTE A LA PRACTICA DE LA PROFESION EN LOS TRIBUNALES

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

UNIDAD DIDACTICA 7. LA RESPONSABILIDAD
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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 presentacién del dictamen pericial

UNIDAD DIDACTICA 9. VALORACION DE LA PRUEBA PERICIAL

1. Valoracion de la prueba judicial
2. Valoracion de la prueba pericial por Jueces y Tribunales

UNIDAD DIDACTICA 10. PERITACIONES

1. La peritacién médico-legal
2. Peritaciones psicoldgicas
3. Peritajes informéticos

4. Peritaciones inmobiliarias

5. MODULO 2. TECNICAS DE VENTA Y ADMINISTRACION COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. TEORIAS DE LA VENTA. EL VENDEDOR

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

. Introduccion

. La satisfaccion del cliente/a

. Formas de hacer el seguimiento

. El servicio postventa

. Asistencia al cliente/a

. Informacién y formacion al cliente/a
. Tratamiento de las Reclamaciones
. Como conseguir la satisfaccion del cliente/a
. Tratamiento de dudas y objeciones
. Reclamaciones

. Cara a cara o por teléfono
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UNIDAD DIDACTICA 3. TIPOS DE VENTAS. LA PLATAFORMA COMERCIAL Y PLAN DE ACCION

. Venta directa

. Venta a distancia

. Venta multinivel

Venta personal

. Otros tipos de venta

. La plataforma comercial
. El/la cliente/a actual

. El/la cliente/a potencial

. La entrevista de ventas. Plan de accién
. Prospeccion

. Concertacion de la visita
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12. Claves para que la llamada resulte satisfactoria

13. Ejecucion Fisica de la carta

14. Cémo debe reaccionar el vendedor/a ante las objeciones
15. Seis formulas para cerrar

16. La Despedida

17. Venta a grupos

18. Venta por Correspondencia

19. Venta telefénica

20. Venta por Television

21. Venta por Internet

UNIDAD DIDACTICA 4. EL PROCESO DE DECISION E INFLUENCIAS DE COMPRA EN EL MERCADO

. Introduccién

. Reconocimiento del Problema

. Tipos de decisiones

. Busqueda de informacion

. La eleccion del establecimiento

. La eleccion de la marca

. Compras racionales e irracionales

. Las compras impulsivas

. Evaluacion de la postcompra

10. Influencias del proceso de compra

11. Variables que influyen en el proceso de compra
12. La segmentacion del mercado

13. Criterios de segmentacion

14. Tipologia humana

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

17. Clasificacion sobre tipos de clientes/as

18. Motivaciones psicolégicas del consumidor/a

19. Necesidades fisiol6gicas

20. Necesidades de seguridad

21. Necesidades sociales

22. Necesidades de reconocimiento/estima

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

OCO~NOOUITDAWN

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

. Elementos de la comunicacion comercial

. Estrategias para mejorar la comunicacion

. Comunicacion dentro de la empresa

. Dispositivos de Informacion

. Habilidades sociales y protocolo comercial

. La comunicacién verbal

. Comunicacién no verbal

. La Comunicacién Escrita

. Técnicas y procesos de negociacion

10. Bases fundamentales de los procesos de negociacion
11. Las conductas de los buenos/as negociadores/as
12. Estrategias y tacticas en la negociacion

13. Fases de la negociacion

14. Los Call Centers

15. 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

. Introduccion

. Defectos frecuentes por parte del/la que habla
. Defectos frecuentes por parte del/la oyente

. Leyes de la Comunicacion

. Principios de la Comunicacion

. El proceso de comunicacion

. Mensajes que facilitan el dialogo

. La retroalimentacion

. Ruidos y barreras en la comunicacion

. Cémo superar las barreras en la comunicacion
. La expresion oral en la venta
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12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.

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

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

Como mejorar la capacidad de escuchar

Tipos de Preguntas

La comunicacion no verbal

Emitiendo sefiales, creando impresiones

Los principales componentes no verbales

La asertividad

Tipologia de personas
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