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Titolo del Corso 

Agenti e rappresentanti di commercio 
 

1. Obiettivi del Corso e possibili destinatari 

Il corso è obbligatorio per coloro che intendono operare nel campo dell'intermediazione commerciale 

2. Contenuti del corso 

3. Caratteristiche generali (Luoghi, date di svolgimento, n° giornate ecc.) 

Orario di svolgimento: dalle ore 20.00 alle ore 23.00 ( sono esclusi dal calendario i giorni dal venerdì alla 
domenica) 
Avvio: l’inizio del corso è subordinato al raggiungimento di un numero minimo di allievi 
Date di svolgimento: Il calendario sarà comunicato circa 10 giorni prima dell’avvio del corso 

Frequenza: obbligatoria per il 70% delle ore complessive del corso. 

Certificazione rilasciata: Attestato di frequenza previo superamento di un esame finale consistente in una 
prova scritta con domande a risposta multipla ed una prova orale 

4. Informazioni sui Docenti 

I docenti potranno essere docenti laureati in materie giuridiche e scientifiche, esperti del mondo del lavoro, 
professionisti del settore tributario e legislativo con esperienza pluriennale nel settore. 

5. Requisiti utenza 

Chiunque ne faccia richiesta e abbia compilato la specifica richiesta di iscrizione. 
 

6. Per info 

 
Per maggiori informazioni contattare Alessandro Scatena 0583 473161 
scatenaalessandro@confcommercio.lu.it 
 

 

Denominazione Contenuti U.F. Durata 

U.F.C.  

Modalità Valutazione 

Legislazione del lavoro Legislazione sociale; aspetti previdenziali e di 
infortunistica, tipologie del rapporto di lavoro. Sicurezza 
e prevenzione sul lavoro. 

6 Test 

Diritto commerciale Cenni di diritto commerciale. Legislazione tributaria. 8 Test 

Disciplina 

fiscale/contrattuale/previdenziale 

Agente e altre figure di intermediari;obblighi dell’agente, 
il rapporto di agenzia, disciplina del contratto di agenzia. 
 Fattura commerciale, libro giornale, registro dei beni, 
tenuta delle scritture contabili, la società in nome 
collettivo (Snc), la società in accomandita semplice 
(Sas), la società a responsabilità limitata (Srl); 

22 Test 

Organizzazione e tecniche di 

vendita 

Il mercato e il marketing.Gli attori della vendita. 
Il processo di vendita e le sue fasi. Tecniche di vendita. 

24 Test 

Business Plan: strumenti 

finanziari 

Le fasi del Business Plan con particolare attenzione 

all’analisi dei costi/ricavi 

16 Test 

Raccolta informazioni e offerta 

di lavoro 

Le fonti e i principali canali per la raccolta delle 
informazioni sul mercato del lavoro. Gli strumenti 
dell’incontro fra domanda e offerta di lavoro. 

4 Test 

TOTALE ORE 80  

  


