Administracion Comercial y de Ventas

Resumen

En esta obra se brindan los principales conceptos alrededor de las tres
funciones basicas de la comercializaciéon: la promocion, la venta y la
distribucion.

El estudio de la funcion de promocion permite acceder al campo de la
publicidad, conceptualizando muchos de sus aspectos, los que ya se conoce
de una manera intuitiva. Es importante comprender como la publicidad
afecta el comportamiento de la demanda, los mecanismos psicolégicos en
que se basa, las distintas formas que puede adoptar y las finalidades
especificas que tiene en funcion del desarrollo comercial del producto.

Se hacen breves incursiones en el analisis del texto publicitario y en las
caracteristicas distintivas de los mensajes y de los medios.

El estudio de la funcion de venta comprende la distincion entre venta y
marketing y cOmo la tarea de comercializacion se ha ido profesionalizando,
utilizando estrategias y procedimientos planificados, controlados vy
evaluados.

Se describe la gestion de venta en sus modalidades y en los
procedimientos habituales que utilizan las organizaciones para sus
actividades comerciales.

El estudio de la funcion de distribucion posibilita comprender Ila
importancia de una entrega oportuna y eficiente del producto y como la
forma que tenga dependera de la naturaleza del mismo, de las
caracteristicas del mercado y de la categoria y ubicacion geografica de los
clientes. Se analizan también las nuevas modalidades como el franchising y
el marketing directo.
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