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10 Meses
1000 Hrs. Cron.

30 Créd. Acad.

Brindar sélida actualizacion de la Gestion Comercial bajo un enfoque real, tomando
como eje de estudio los procesos comerciales de cada empresa como son: las
ventas, la atencién al cliente, la definicion del mercado objetivo y las finanzas para

el area comercial.
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Modulo 01: Definicién de las estrategias de ventas.

N\
Moédulo 07: Administraciéon de la fuerza de ventas
en el siglo XXI.
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Médulo 02: Investigacion, previsiones, cuotas de Mdédulo 08: Organizacion y desarrollo de la fuerza de
ventas y organizacion del territorio y de las rutas. ventas.
rd . \ \
Médulo 03: EI vendedor y reclutamiento de Médulo 09: Administracion y direccion de las
vendedores. actividades de la fuerza de ventas.
N , . .z ~
Modulo 04: Evaluacion del desempefio del vendedor. Médulo 10: Control y evaluacion del desempefio de
la fuerza de ventas.
N
Madulo 05: Realizacion de las estrategias de ventas .
INCLUYE:
\ 01 CD CON RECURSOS

Madulo 06: Realizacion de las estrategias de ventas 1.
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