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La ciencia de las ventas:
Planificacion comercial en diez pasos

Vender es un arte y una ciencia. El éxito en las ventas no es por azar, y aunque se diga que los buenos
vendedores, nacen, la realidad es que también se hacen, y pueden mejorar con el tiempo y con la
experiencia. Si tienes un negocio o eres profesional de ventas, este libro te cuenta como organizar la
direccion comercial y como implementar el proceso de ventas de tu empresa. Informacion fiable,
credibilidad, prediccion de objetivos, analisis de costes y gastos comerciales, escenarios del presupuesto,
plan de ventas, etc., son algunas de las claves del éxito comercial que tu empresa puede alcanzar. La
Ciencia de las Ventas nos introduce en la apasionante y necesaria actividad que es la planificacion para
dirigir el area comercial que toda empresa o negocio requiere, cualquiera que sea su dimension y su
sector. En una realidad en la cual las ventas presenciales conviven con las ventas online, sea como sea tu
negocio, la estrategia de ventas y su planificacion seran claves para alcanzar buenos resultados. Este libro,
estructurado en diez capitulos y presentados a modo de itinerario, describe qué temas son los que el
directivo tiene que gestionar para llevar a buen término su misiéon comercial. Escrito a modo de manual y
con un ejemplo practico a lo largo de la obra que facilita la comprensiéon de cada concepto, se abordan
retos cuantitativos (objetivos de ingresos, costes y gastos, planes de ventas, presupuestos, etc.) y otros mas
cualitativos y descriptivos (el diseno y la gestion de los procesos, la informacién necesaria para la toma de
decisiones o la propia organizacion de las funciones del departamento comercial) hasta llegar al rol de
liderazgo que su director debe tener. Leyendo La Ciencia de las Ventas conoceras los secretos que hay
detras del arte comercial.
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