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Gestion comercial y ventas

e ;Qué vas a aprender?

Conocer todos los procesos que intervienen en la gestion comercial
Sacar partido de descuentos y promociones

Nuevas herramientas de gestién comercial

Conocer a tu cliente y adaptarte a sus necesidades

Negociar y cerrar tratos favorables para todas las partes
Habilidades que hacen a un buen vendedor

TEMARIO

GESTION COMERCIAL

1. INICIACION AL PROCESO COMERCIAL
1.1. La venta dentro del marketing.

1.2. El cliente.

1.3. La direccién y el equipo de ventas.

1.4. Comunicacion.

1.5. Servicio al cliente.

1.6. Perfil del vendedor.



2. DIRECCION COMERCIAL DE VENTAS

2.1. Introduccion.

2.2. Misiones y responsabilidades de la direccién comercial.
2.3. Planificacion estratégica de ventas.

2.4. Organizacion del equipo de ventas.

2.5. Seleccion del equipo de ventas.

2.6. Contratacion e integracion de los vendedores.

2.7. Formacion en ventas.

3. GESTION COMERCIAL DE VENTAS
3.1. Conceptos basicos.

3.2. Presupuestos.

3.3. Territorios de ventas.

3.4. Cuotas de ventas.

3.5. Valoracion del rendimiento de ventas.

3.6. Politica retributiva.

4. DOCUMENTACION COMERCIAL BASICA
4.1. Diferencias entre gasto, coste, pago e inversion.
4.2. Documentos relacionados con la compraventa.

4.3. Documentos relacionados con el cobro y pago.

5. FIJACION DE PRECIOS Y CALCULO DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO
5.1. El precio.

5.2. Técnicas de fijacion de precios.

5.3. Margen comercial y calculo del P.V.P.

5.4. Descuentos y promociones.

6. NUEVAS TECNOLOGIAS

6.1. Empresa y organizacion virtual.



6.2. e-business, e-commerce, e-service y modelos de venta.
6.3. ERP, CRM y e-CRM.

6.4. Soluciones en movilidad.

NEGOCIACION COMERCIAL

1. CONCEPTOS BASICOS

1.1. La negociacién comercial.

1.2. Principales caracteristicas de la negociacién comercial.
1.3. Elementos de la negociacion.

1.4. Tipos de negociacién.

1.5. Lugar de la negociacion.

1.6. El entorno de la negociacion.

1.7. Principios de la negociacion.

2. EL NEGOCIADOR

2.1. Caracteristicas del buen negociador.
2.2. Tipos basicos de negociadores.

2.3. Procedencia cultural.

2.4. Seleccién de los negociadores.

3. PROCESO DE NEGOCIACION
3.1. Preparacion.

3.2. Material de apoyo.

3.3. Desarrollo.

3.4. Cierre.

3.5. Acuerdo.

4. ESTRATEGIAS, TACTICAS Y COMUNICACION

4.1. Estrategias.
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4.2. Tacticas.

4.3. Comunicacion.

VENTA PERSONAL

1. COMUNICACION EMPRESARIAL
1.1. La venta y el marketing.
1.2. Comunicacion externa empresarial.

1.3. Acciones de comunicacion.

2. EL VENDEDOR
2.1. El vendedor como comunicador.
2.2. Perfil del vendedor.

2.3. Etica y honestidad profesional

3. VENTA PERSONAL

3.1. Tipos de venta.

3.2. La venta como proceso.

3.3. Comunicacion interpersonal.
3.4. Equipo de ventas.

3.5. Teorias de la venta.

3.6. Fases de la venta personal.

4. CONCERTACION DE VISITAS COMERCIALES
4.1. Organizacion y planificacion de la venta.

4.2. Prospeccion.

4.3. Fuentes de informacion.

4.4. El teléfono.

4.5. Concertar citas de ventas por teléfono.



5. ARGUMENTACION Y DEMOSTRACION DEL PRODUCTO
5.1. Argumentacion.

5.2. Demostracién del producto.

6. CIERRE DE LA VENTA
6.1. Consideraciones previas.
6.2. Sighos de compra.

6.3. Técnicas de cierre.

6.4. Despedida.



