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I. FUNDAMENTOS DE LA VENTA 
 
1.- DEFINICIÓN Y NATURALEZA DE LA VENTA PERSONAL. 
 

 Características de la Venta Personal. 
 Características diferenciales de la Venta Personal. 
 Ventajas e inconvenientes de la Venta Personal. 
 Tipos de Venta. 
 Tareas básicas de la Venta. 
 La Fuerza de Ventas o Red de Ventas. 

 
2.- DIMENSIÓN ESTRATÉGICA DE LA VENTA. 
 

 La Venta en la empresa. 
 La Venta en la estrategia de Marketing. 
 Mix de Venta: Venta Directa y Venta Indirecta. 
 La Venta y las Relaciones Públicas: Marketing Relacional. 
 Herramientas de soporte: Marketing Directo, Publicidad y Promoción. 

 
II. DIRECCIÓN DE VENTAS 

 
3.- DIRECCIÓN DE VENTAS. 
 

 Concepto de Dirección de Ventas. 
 Responsabilidades de la Dirección de Ventas. 
 Funciones y tareas específicas de la Dirección de Ventas. 

 
4.- OBJETIVOS DE VENTAS. 
 

 Formulación de los Objetivos de Ventas. 
 Características necesarias de los Objetivos de Ventas. 
 Objetivos más comunes. 
 Seguimiento y Control. 

 
5.- PLANIFICACIÓN DE VENTAS. 
 

 Tipos de visitas, interlocución y frecuencia. 
 Tamaño de la Fuerza de Ventas. 
 Rutas de Venta. 
 Equipamiento de la Fuerza de Ventas. 
 Determinación, Asignación y Evaluación de Territorios de Venta. 
 Previsión de Ventas. 
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6.- GESTIÓN DE LA FUERZA DE VENTAS. 
 

 Selección del Personal de Ventas. 
 Cualificación, Formación y Entrenamiento. 
 Remuneración. 
 Motivación. 
 Evaluación. 

 
III. TÉCNICAS  DE VENTAS 

 
7.- PROSPECCIÓN, ACERCAMIENTO, CONTACTO Y CUALIFICACIÓN 

 
 Prospección. 
 Acercamiento. 
 Contacto. 
 Cualificación. 

 
8.- PRESENTACIÓN Y DEMOSTRACIÓN  
 

 Presentación. 
 Demostración. 

 
9.- CIERRE, FORMALIZACIÓN Y SEGUIMIENTO 
 

 Tratamiento de Objeciones. 
 Cierre. 
 Seguimiento de la Venta y Cobro. 
 Seguimiento del cliente. 

 
10.- RELACIONES INTERPERSONALES 
 

 La Motivación. 
 Comunicación. 
 Comunicación No Verbal. 
 Comunicación Verbal. 
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