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Obijetivos

e Aprender a organizar un equipo de ventas y conocer las tareas mas
importantes de un buen vendedor, asi como sus cualidades.

e Conocer las caracteristicas que una empresa debe reunir para que se
considere una buena organizacion, asi como la importancia de la planificacion,
ejecucion y valoracién dentro del proceso de direccion de ventas.
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