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Direccion Comercial

Al finalizar el curso se habran adquirido todos los conocimientos necesarios
sobre las diferentes formas que presentan las organizaciones comerciales,
sobre la organizacion y gestién de la Fuerza de Ventas, sobre la captacion de
vendedores, sobre el proceso de venta, ademas de como gestionar las
relaciones con los clientes

TEMA 1. Organizacién Comercial

La organizacion de las ventas

Caracteristicas de una buena organizacion aplicadas a un departamento
de ventas

Actividades y funciones de ventas y marketing
Disefio de una organizacion de ventas efectiva
Tipos basicos de organizacion

El jefe de productos

Organizacion de delegaciones

Lo que hemos aprendido

Test

Actividades

TEMA 2. Seleccion de la Fuerza de Ventas
Seleccion de la fuerza de ventas

Importancia de un buen programa de seleccién
Razones de una mala seleccion
Responsabilidad en cuanto a la seleccion
Programa de seleccion de ventas
Determinacion del numero y tipo de la persona deseada
Reclutamiento de los candidatos

Fuentes de vendedores

Explicacion del puesto a un candidato

Lo que hemos aprendido

Test

Actividades

TEMA 3. Introduccién de un Nuevo Vendedor
Introduccion de un nuevo vendedor en la organizacion
Necesidades de una estrecha colaboracion
Facilidades para instalarse

Lo que hemos aprendido

Test .

Actividades
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TEMA 4. Formacion de la Fuerza de Ventas
Formacién de la fuerza de ventas

Necesidad de la formacién

Quién debe realizar la formacion

Cuando se debe realizar la formacion

Dénde se debe realizar la formacion

Errores comunes de muchos programas
Contenido del programa de formacion de ventas
Conocimientos y aplicaciones del producto
Conocimientos de la empresa

Lo que hemos aprendido

Test

Actividades

TEMA 5. Sistemas de Compensacién
Sistemas de compensacién

Importancia de la renumeracion del vendedor
Necesidad de revisar un sistema
Consideraciones que preceden a la creacion de un sistema
Establecimiento del nivel de remuneracion
Formas de remuneracion

Tipos basicos de sistemas de remuneracion
Sistemas combinados

Lo que hemos aprendido

Test

Actividades

TEMA 6. Técnicas de Venta

Una mirada retrospectiva a la historia de la venta
Vender satisfaciendo necesidades
Proceso de venta consultiva
Preparacioén de la actividad

Toma de contacto con el cliente
Accion y emocion en la venta

El arte de preguntar

El desenlace de la ventan

Reflexion y autoanalisis

Técnicas y procesos de negociacion
Gestidn de la cartera de clientes
Organizacion del tiempo comercial
Lo que hemos aprendido

Test

Actividades
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TEMA 7. Internet y los Negocios en la Red
La economia digital y los negocios en Internet
Internet y los negocios en la actualidad

Lo que hemos aprendido

Test

Actividades

TEMA 8. El Comercio Electrénico
El comercio electronico
Introduccion al comercio electrénico
Lo que hemos aprendido

Test

Actividades
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