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Dirección comercial

HORAS: 	20 horas


OBJETIVOS
· Cómo se organiza y crea un equipo de ventas.
· Qué cualidades deben tener los vendedores.
· Cuáles son las fuentes de captación de candidatos.
· Cómo y en qué áreas se forman a los vendedores.
· Cómo se desarrolla un proceso de venta.
· Los factores que influyen en la previsión de ventas.
· Las herramientas y técnicas utilizadas en la supervisión del equipo de ventas, identificar los problemas de liderazgo y de supervisión.
· Los métodos de control de gastos y la importancia de la planificación, ejecución y valoración dentro del proceso de dirección de ventas.
· Cómo se valora el desempeño, compensa y supervisa al equipo de ventas.
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