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Sinopsis

El proceso de la venta personal y la gestién de la fuerza de ventas constituyen uno de los pilares
fundamentales para el éxito comercial de las empresas en la actualidad. La labor comercial estd ampliamente
extendida en nuestra sociedad, con gran cantidad de personas dedicdndose a esta actividad y con
innumerables ofertas de trabajo que aparecen cada dia en los principales portales de busqueda de empleo.
Gestion de la venta personal y de equipos comerciales proporciona al lector una vision integra (se incluyen
tanto las actividades que debe realizar el vendedor individual, como las que lleva a cabo el director/jefe de
ventas para gestionar a su equipo), actualizada (se recogen las Ultimas tendencias en los temas tratados, con
especial hincapié en las nuevas tecnologias y la venta en mercados internacionales) y equilibrada (se dirige
tanto a un publico académico como profesional) de la venta personal y la direccién de ventas.

Cada capitulo se presenta con la descripcién de una breve situacién empresarial relacionada con los aspectos
gue van a ser explicados a continuacién. Se emplean, asimismo, diversos ejemplos y situaciones reales y
faciles de entender. Estos ejemplos se complementan con los Gltimos resultados de las investigaciones
cientificas nacionales e internacionales en el &rea de la venta personal y la direccion de ventas. Para ayudar al
lector a afianzar los distintos conceptos tratados, al finalizar cada capitulo se plantean varios ejercicios de
aplicacién y casos practicos.

La metodologia utilizada y la cantidad y calidad de contenidos y actividades convierten este libro en una

herramienta imprescindible para el estudio de la gestion de la venta personal y de equipos comerciales.
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