Institp}to
de Formacién

(Camara
Empresarial

Madrid

Gestion de la Fuerza de Ventas y j
Equipos Comerciales .4

OBIJETIVOS

* Aplicar técnicas de organizacion y gestion comercial
para alcanzar o mejorar unos objetivos de venta
previstos para un equipo comercial.

* Aplicar estrategias de resolucidn y negociacion en
distintas situaciones de conflicto habituales en
equipos de comerciales.

* Al finalizar el curso seras capaz de gestionar la fuerza
de ventas y coordinar el equipo de comerciales.

DIRIGIDO A

Todas aquellas personas que se dedican al mundo del
comercio y marketing, mas concretamente a la gestién
comercial, que pretendan obtener conocimientos
relacionados con la gestion de la fuerza de ventas y
equipos comerciales.

DURACION, MODALIDAD Y PRECIO

90 Horas
Modalidad: elearning
Precio: 450 €

Ayudamos a tu empresa a gestionar la bonificacion de
este curso, contacte con nosotros 10 dias antes del inicio
del curso.

METODOLOGIA

* A través de un enlace a la plataforma se introduce un
usuario y un password para poder acceder al curso de
referencia.

* (Cada participante deberd superar las distintas unidades o
capitulos de los que se componen los mddulos,
realizando los test, casos practicos o ejercicios que se le
vayan presentando.

* Tutorizado por un experto en la materia.

PROGRAMA (1/2)
TEMA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS

1.1. Definicion 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

TEMA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE
VENDEDORES

2.1. El reclutamiento del vendedor

2.2. El proceso de seleccién de vendedores
2.3. Sistemas de retribucién de vendedores
2.4. La acogida del vendedor de la empresa

TEMA 3. 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 motivacidn y reanimacion del equipo comercial
3.5. El lider como mentor

TEMA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO
COMERCIAL

4.1. Evaluacién 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 desempefiio de los miembros
del equipo comercial

4.6. Evaluacién general del plan de ventas llevado a cabo y
de la satisfaccion del cliente

CONVOCATORIAS

Las convocatorias estan abiertas todo el afio, puedes
comenzar el curso el dia que mejor te venga.
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PROGRAMA (2/2)

TEMA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO TEMA 6. LA RESOLUCION DE CONFLICTOS EN EL EQUIPO
DE VENTAS COMERCIAL

5.1. Necesidad de la formacion del equipo 6.1. Teoria del conflicto en entornos de trabajo

5.2. Modalidades de la formacion 6.2. Identificacion del conflicto

5.3. La formacidn inicial del vendedor 6.3. La resolucidn del conflicto

5. 4. La formacién permanente del equipo de ventas
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