DIRECCION COMERCIAL

REF: K024
HORAS: 20 horas

OBIJETIVOS
Conocer:
e Cdémo se organiza y crea un equipo de ventas.
e Qué cualidades deben tener los vendedores.
e  Cudles son las fuentes de captacion de candidatos.
e Comoy en qué dreas se forman a los vendedores.
e Cdémo se desarrolla un proceso de venta.
e Los factores que influyen en la prevision de ventas.
e Las herramientas y técnicas utilizadas en la supervision del equipo de ventas, identificar los
problemas de liderazgo y de supervisién.
e Los métodos de control de gastos y la importancia de la planificacidn, ejecucidn y valoracion
dentro del proceso de direccidn de ventas.
e (Como se valora el desempefio, compensa y supervisa al equipo de ventas.

iNDICE DE CONTENIDOS

1. ORGANIZACION DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL
1.1. Introduccién
1.2. Organizacién de un equipo de ventas
1.3. Especializacién dentro de los departamentos de ventas
1.4. Otras alternativas estratégicas de organizacidn

2. PERFIL DEL VENDEDOR. CREACION DE UN EQUIPO DE VENTAS
2.1. Capacidades ante la venta
2.2. El vendedor como comunicador
2.3. Estrategias para crear al vendedor
2.4. La escucha activa en el vendedor
2.5. Creacién de un equipo de ventas

3. SELECCION, SOCIALIZACION Y FORMACION DEL EQUIPO DE VENTAS
3.1. Seleccion de solicitantes y planificacién estratégica
3.2. Socializacion
3.3. Desarrollo y ejecucion de un programa de formacién de ventas

4. PROCESO DE VENTA
4.1. Introduccién
4.2. Fase previa
4.3. Oferta del producto
4.4. Demostracion
4.5. Negociacion
4.6. Objeciones
4.7. Cierre de la venta

5. PREVISION DE DEMANDA Y TERRITORIOS DE VENTA
5.1. Definicion de prevision de ventas
5.2. Determinacién del presupuesto de ventas
5.3. Territorio de ventas



6. SUPERVISION, MOTIVACION Y GASTOS
6.1. Supervision del equipo de ventas
6.2. Motivacion del equipo de ventas
6.3. Gastos y transporte del equipo de ventas

7. COMPENSACION Y VALORACION DEL DESEMPENO
7.1. Compensacion del equipo de ventas
7.2. Consideraciones previas al disefio del plan
7.3. Disefio de un plan de compensacién de ventas
7.4. Fijacién del nivel de compensacion
7.5. Desarrollo del método de compensacion
7.6. Compensaciones monetarias indirectas
7.7. Pasos finales en el desarrollo del plan
7.8. Programa de valoracién del rendimiento
7.9. Cuotas de ventas

8. ANALISIS DEL RENDIMIENTO DE LAS VENTAS
8.1. Introduccion a la valoracion del rendimiento del equipo de ventas
8.2. Direccidn deficiente del esfuerzo de ventas
8.3. Bases para el andlisis del volumen de ventas
8.4. Andlisis de costes y rentabilidad del marketing
8.5. Recuperacion de la inversion



