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Entidad Asesora y Organizadora de Formacion Continua

La venta: Fundamentos
para su Gestion

> Modalidad: Distancia

> Objetivos:

Adquirir conocimientos y habilidades referentes a la venta, saber
organizar la venta y obtener rendimiento de la gestion de la venta, a
través de retribuciones y ventas efectivas gracias a un control
exhaustivo sobre los impagados. El proceso de ventas.

> Contenidos:

Introduccién a la gestién comercial en la empresa

El concepto de demanda y sus categorias. El comportamiento de compra. Nociones basicas sobre el
concepto de segmentacion de mercados. Conceptos esenciales en la gestion comercial. La
publicidad: conceptos basicos. Actuaciones de gestion comercial en momentos dificiles.

Introduccién a la empresa y a las venta

Definicién de empresa. La empresa como organizaciéon. Elementos y funciones de una empresa.
Tipos de empresas. El fin social de la empresa. Empresa. Medicion de objetivos y cultura
empresarial. Introduccion al concepto de venta. La empresa y las ventas. Tipos de ventas.
Caracteristicas basicas para ser un buen vendedor. Venta y técnicas de comunicacion. Publicidad en
el proceso de venta. Las relaciones publicas, su uso en las ventas. Equipo de ventas. Factores
determinantes de la compra. Necesidad, motivacion y compra. Cualidades, ventajas y prioridades.
Cualidades de los productos. Ciclo de vida de los productos.

Marco juridico legal del comercio

El codigo de comercio. ;/quién puede ejercer la actividad comercial?. Requisitos para el desarrollo
de la actividad comercial. Ley general para la defensa de los consumidores y usuarios (lgdcu).
Organos reguladores del comercio. La defensa de la competencia. Compendio de leyes basicas para
el desarrollo del comercio

. Qué papel juega el consumidor en el proceso de venta?

Concepto de consumidor. Origenes del concepto de consumidor. El comportamiento del
consumidor. Tipos de consumidor. La decision de compra. El target group. La segmentacion de
mercados.

La organizacién en la venta

(Qué se entiende por territorio de ventas? Distribucion de territorios. Los itinerarios de las ventas:
las rutas. Trazado de rutas. Tipos de rutas. ;Cémo concertamos la cita con el cliente? La
planificacion del vendedor. Consejos para su optimizacion.
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La administracion en las ventas
Preparacion de la documentacion en la venta. Delimitacion del mercado y cumplimiento de los
objetivos de venta. Control de ratios. Otros tipos de documentacion.

Gestion de la actividad

Gastos de viaje. Gastos del vendedor. Elementos condicionadores de gastos en la venta. Clases y
tratamiento de los gastos. Organizacion y control del vendedor. Control de impagados. Eficacia y
eficiencia.

Equipos de ventas y retribuciones

Composicion y organizacion del equipo de ventas y estrategias. Direccion y seleccion del equipo de
ventas. Formacion del equipo de ventas. Motivacion del equipo de ventas. Métodos de remuneracion
del equipo de ventas.
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