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Gestion de la fuerza de ventas y equipos comerciales

Modalidad: curso e-Learning Duracién: 90 horas

Categorias: Comercio y marketing

OBJETIVOS

e Una vez finalizado el Mdédulo el alumno sera capaz de gestionar la fuerza de ventas y
coordinar el equipo de comerciales. En concreto el alumno sera capaz de:

¢ Gestionar la fuerza de ventas y coordinar el equipo de comerciales

e Calcular y definir la fuerza de ventas y las caracteristicas del equipo comercial de acuerdo
con unos objetivos comerciales y presupuesto definidos previamente

e Aplicar técnicas de organizacidon y gestion comercial para alcanzar o mejorar unos
objetivos de venta previstos para un equipo comercial

e Determinar estilos de mando y liderazgo de equipos de comerciales de acuerdo con
distintos objetivos comerciales valores cultura e identidad corporativa

e Aplicar métodos de evaluacién y control en el desarrollo y ejecucién de planes de venta y
desempeno de los miembros del equipo comercial

e Definir planes de formacion y reciclaje de equipos de comerciales segun distintos
objetivos y requerimientos

e Aplicar estrategias de resolucién y negociacién en distintas situaciones de conflicto
habituales en equipos de comerciales.

CONTENIDOS

UD1. Determinacion de la fuerza de ventas.
1.1. Definicién y conceptos clave.
1.2. Establecimiento de los objetivos de venta.
1.3. Prediccion de los objetivos de venta.
1.4. El sistema de direccién por objetivos.

UD2. Reclutamiento y retribucion de vendedores.
2.1. El reclutamiento del vendedor.
2.2. El proceso de selecciéon de vendedores.
2.3. Sistemas de retribuciéon de vendedores.
2.4. La acogida del vendedor de la empresa.

UD3. Liderazgo del equipo de ventas.
3.1. Dinamizacién y direccién de equipos comerciales.
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3.2. Estilos de mando vy liderazgo.

3.3. Las funciones del lider.

3.4. La motivacién y reanimaciéon del equipo comercial.
3.5. El lider como mentor.

UDA4. Organizacion y control del equipo comercial.
4.1. Evaluacién del desempefio comercial.
4.2. Las variables de control.
4.3. Los pardmetros de control.
4.4, Los instrumentos de control.
4.5. Analisis y evaluacién del desempefo de los miembros del equipo comercial.
4.6. Evaluacién general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccion del cliente.

UDS5. Formacion y habilidades del equipo de ventas.
5.1. Necesidad de la formacién del equipo.
5.2. Modalidades de la formacién.
5.3. La formacién inicial del vendedor
5.4. La formaciéon permanente del equipo de ventas.

UDG6. La resolucion de conflictos en el equipo comercial.
6.1. Teoria del conflicto en entornos de trabajo.
6.2. Identificacién del conflicto.
6.3. La resolucién del conflicto.
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