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GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y EQUIPOS COMERCIALES

Sector: COMERCIO

CONVOCATORIA ABIERTA. Si esta interesado en este curso, por favor, consulte las
fechas.

Modalidad: ONLINE

Duracion: 100.00 horas

Objetivos:
Una vez finalizado el Mddulo el alumno sera capaz de gestionar la fuerza de ventas y
coordinar el equipo de comerciales.En concreto el alumno seré capaz de: Gestionar
la fuerza de ventas y coordinar el equipo de comerciales.Calcular y definir la fuerza de
ventas y las caracteristicas del equipo comercial de acuerdo con unos objetivos
comerciales y presupuesto definidos previamente.Aplicar técnicas de organizacion y
gestion comercial para alcanzar o mejorar unos objetivos de venta previstos para un
equipo comercial.Determinar estilos de mando y liderazgo de equipos de comerciales
de acuerdo con distintos objetivos comerciales valores cultura e identidad
corporativa.Aplicar métodos de evaluacion y control en el desarrollo y ejecucion de
planes de venta y desempefio de los miembros del equipo comercial.Definir planes
de formacion y reciclaje de equipos de comerciales segun distintos objetivos y
requerimientos.Aplicar estrategias de resolucion y negociacion 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. Prediccién de los objetivos de venta.1.4.
El sistema de direccion por objetivos.UD2. Reclutamiento y retribucion de
vendedores.2.1. El reclutamiento del vendedor.2.2. El proceso de seleccién de
vendedores.2.3. Sistemas de retribucion de vendedores.2.4. La acogida del vendedor
de la empresa.UD3. Liderazgo del equipo de ventas.3.1. Dinamizacion y direccion de
equipos comerciales.3.2. Estilos de mando y liderazgo.3.3. Las funciones del lider.3.4.
La motivacién y reanimacion del equipo comercial.3.5. El lider como mentor.UDA4.
Organizacion y control del equipo comercial.4.1. Evaluacion del desempefio
comercial.4.2. Las variables de control.4.3. Los parametros de control.4.4. Los
instrumentos de control.4.5. Analisis y evaluacion del desempefio de los miembros
del equipo comercial.4.6. Evaluacion general del plan de ventas llevado a cabo y de la
satisfaccion del cliente.UD5. Formacion y habilidades del equipo de ventas.5.1.
Necesidad de la formacion del equipo.5.2. Modalidades de la formacién.5.3. La formacion
inicial del vendedor 5. 4. La formacion permanente del equipo de ventas.UD6. La
resolucion de conflictos en el equipo comercial.6.1. Teoria del conflicto en entornos de
trabajo.6.2. Identificacion del conflicto.6.3. La resolucion del conflicto.

Paginaldel


https://unavia.bonificado.net/publicacion/info_curso.php?base=af&ref=438

