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. EUNDAMENTOS DE LA VENTA

1.- DEFINICION Y NATURALEZA DE LA VENTA PERSONAL.

ASANENENENEN

Caracteristicas de la Venta Personal.
Caracteristicas diferenciales de la Venta Personal.
Ventajas e inconvenientes de la Venta Personal.
Tipos de Venta.

Tareas basicas de la Venta.

La Fuerza de Ventas o Red de Ventas.

2.- DIMENSION ESTRATEGICA DE LA VENTA.

NNANENENRN

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 Publicas: Marketing Relacional.
Herramientas de soporte: Marketing Directo, Publicidad y Promocion.

Il. DIRECCION DE VENTAS

3.- DIRECCION DE VENTAS.

v
v
v

Concepto de Direccion de Ventas.
Responsabilidades de la Direccion de Ventas.
Funciones y tareas especificas de la Direccion de Ventas.

4.- OBJETIVOS DE VENTAS.

v
v
v
v

Formulacioén de los Obijetivos de Ventas.
Caracteristicas necesarias de los Objetivos de Ventas.
Objetivos mas comunes.

Seguimiento y Control.

5.- PLANIFICACION DE VENTAS.

NANENANENRN

Tipos de visitas, interlocucion y frecuencia.

Tamarno de la Fuerza de Ventas.

Rutas de Venta.

Equipamiento de la Fuerza de Ventas.

Determinacion, Asignacion y Evaluacion de Territorios de Venta.
Prevision de Ventas.



6.- GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS.

Seleccidén del Personal de Ventas.
Cualificacion, Formacion y Entrenamiento.
Remuneracion.

Motivacion.

Evaluacion.

NNANENENRN

lIl. TECNICAS DE VENTAS

7.- PROSPECCION, ACERCAMIENTO, CONTACTO Y CUALIFICACION

v Prospeccion.
v" Acercamiento.
v' Contacto.

v" Cualificacion.

8.- PRESENTACION Y DEMOSTRACION

v Presentacion.
v Demostracion.

9.- CIERRE, FORMALIZACION Y SEGUIMIENTO

v' Tratamiento de Objeciones.

v' Cierre.

v' Seguimiento de la Venta y Cobro.
v' Seguimiento del cliente.

10.- RELACIONES INTERPERSONALES

La Motivacion.
Comunicacion.
Comunicacién No Verbal.

v
v
v
v' Comunicacion Verbal.
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