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Direccién Comercial: Cémo vender mas y mejor

SP-00180

Modalidad: Distancia
Duracién: 80 h

MODULO 1: Atraer

TEMA 1. Introduccién al Marketing y Ventas
;Qué es el Marketing?

Conceptos Fundamentales del Marketing
Diferencias entre Marketing y Ventas

El Marketing Mix

La Segmentacién del Mercado

El Consumidor y sus Necesidades

Analisis de la Competencia

La Ventaja Competitiva

Analisis de los Clientes

La Importancia de la Comunicacién
Canales de la Comunicacién

Relaciones Publicas, Fuerza de Ventas y Marketing Directo
Imagen del Producto y Posicionamiento

MODULO 2: Hacer Vender

TEMA 2. Organizacion Comercial

La Organizacion de Ventas

Caracteristicas de una Buena Organizacion Aplicada a un Departamento de Ventas
Actividades y Funciones de Ventas y Marketing

Diseno de una Organizacion de Ventas Efectivas

Tipos Basicos de Organizacion |

Tipos Basicos de Organizacién Il

El Jefe de Productos

Organizacién de Delegaciones

TEMA 3. Seleccién de la Fuerza de Ventas

Seleccion de la Fuerza de Ventas

Importancia de un Buen Programa de Seleccion

Razones de una Mala Selecciéon

Responsabilidad en Cuanto a la Seleccién

Programa de Seleccion de Ventas

Determinacién del Numero y Tipo de la Persona Deseada |

feb 2010



Determinaciéon del Numero y Tipo de la Persona Deseada i

Determinaciéon del Numero y Tipo de la Persona Deseada lll
Determinacion del Numero y Tipo de la Persona Deseada IV
Reclutamiento de los Candidatos

Fuentes de Vendedores |

Fuentes de Vendedores I

Explicacion del Puesto a un Candidato

TEMA 4. Introduccion de un Nuevo Vendedor
Introduccion de un Nuevo Vendedor en la Organizacién
Necesidad de una Estrecha Colaboracion

Facilidades para Instalarse

TEMA 5. Formacién de la Fuerza de Ventas
Formacion de la Fuerza de Ventas

Necesidad de la Formacion

Quién Debe Realizar la Formacién

Cudando se Debe Realizar la Formacion

Doénde se Debe Realizar la Formacion

Errores Comunes de Muchos Programas
Contenido del Programa de Formacion de Ventas
Conocimientos y Aplicaciones del Producto
Conocimientos de la Empresa

TEMA 6. Sistemas de Compensacion

Sistemas de Compensacion

Importancia de la Remuneracién del Vendedor

Necesidad de Revisar un Sistema

Consideraciones que Preceden a la Creacion de un Sistemal|
Consideraciones que Preceden a la Creacién de un Sistema Il
Establecimiento del Nivel de Remuneracion

Formas de Remuneracién

Tipos Basicos de Sistemas de Remuneracion |

Tipos Basicos de Sistemas de Remuneracién I

Tipos Basicos de Sistemas de Remuneracién |l

Tipos Basicos de Sistemas de Remuneracion IV

Tipos Basicos de Sistemas de Remuneracién V

Sistemas Combinados |

Sistemas Combinados I

Sistemas Combinados Il

TEMA 7.Técnicas de Venta

Una Mirada Retrospectiva a la Historia de la Venta
Vender Satisfaciendo Necesidades

Proceso de Venta Consultiva

Preparacién de la Actividad

Toma de Contacto con el Cliente |

Toma de Contacto con el Cliente Il

Accion y Emocion en la Venta
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El Arte de Preguntar |

El Arte de Preguntar I

El Desenlace de la Venta

Reflexion y Autoandlisis

Técnicas y Procesos de Negociacion |
Técnicas y Procesos de Negociacion |l
Gestion de la Cartera de Clientes
Organizacién del Tiempo Comercial |
Organizacién del Tiempo Comercial Il

MODULO 3: Satisfacer y Fidelizar

TEMA 8. Satisfacciéon de las Necesidades de los Clientes
Introduccion

La Satisfaccion de las Necesidades de los Clientes

Las Necesidades de los Clientes

Segmentacion de Mercado y Segmentacion de Clientes
Tipos de Clientes

Otras Clasificaciones de Tipos de Clientes

La Prueba del Acido para un Segmento

El Paso Siguiente: Marketing One to One

El Database Marketing: Estructuracion y Requisitos
CRM o Gestion de las Relaciones con los Clientes
Cauterizacion de Clientes

Captaciéon de Nuevos Clientes. Fases

TEMA 9. El Cuidado de los Clientes Existentes

Valor y Satisfaccion de los Clientes Existentes
Decalogo para la Atencién Satisfactoria de los Clientes
Valor Integral Neto (VIN) del Cliente

Creacion de Vinculos con los Clientes

Fidelizacién y Retencion de Clientes ya Existentes

El Marketing Experiencial

TEMA 10. La Relacion con el Cliente
El Cliente Fiel

El Cliente, la Base de la Fidelizacion |
El Cliente, la Base de la Fidelizacion |l
Fidelidad y Retencion

TEMA 11. La Base de Datos de Marketing. ;Qué se Entiende por Base de
Datos Marketing?

Caracteristicas de una Base de Datos de Marketing (BDDM) |
Caracteristicas de una Base de Datos de Marketing (BDDM) Il

La Base de Datos de Marketing (BDDM) y la Lealtad

TEMA 12. Modelos de Segmentacion
La Segmentaciéon como Estrategia de Marketing |
La Segmentacién como Estrategia de Marketing Il
Las Variables de Segmentacion |
Las Variables de Segmentacion Il
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