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TEMARIO 

 

1. Introducción a la dirección de ventas 
a. Concepto 
b. Competencias de la dirección de ventas 

2. La importancia de las relaciones en el contexto de la 
dirección de ventas 

3. La dirección de ventas 
a. Director de ventas 

4. Organización de la fuerza de ventas 
a. La fuerza de ventas 
b. Organización, por producto, por territorio, por tipo de 

clientes y mixta. 
5. Organización del equipo de Dios 

a. Equipo de ventas 
i. Estructura del equipo 
ii. Objetivo de venta 

iii. Cartera de clientes 
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