
Gestión de la fuerza de ventas y equipos
comerciales (MF1001_3)  
Modalidad: 

e-learning con una duración 56 horas

Objetivos: 

Contenidos: 

?Organizar los recursos humanos y t?cnicos necesarios para favorecer el desarrollo ?ptimo del plan de
ventas.?Definir el perfil del puesto de trabajo de los miembros del equipo comercial en funci?n del tipo
de clientes y objetivos del plan de ventas.?Conocer c?mo se lidera un equipo de comerciales facilitando
su implicaci?n y motivaci?n para favorecer el cumplimiento de los objetivos del plan de ventas, valores
e identidad corporativa.?Conocer sobre el cumplimiento de objetivos y cuotas de venta del equipo
comercial realizando la evaluaci?n de las actividades y resultados para adoptar las posibles medidas
correctoras y conseguir el m?ximo nivel de eficacia en la gesti?n comercial.?Aplicar medidas correctoras
a las desviaciones detectadas en el plan de ventas para optimizar la actividad comercial, de acuerdo con
los objetivos establecidos.?Conocer los procesos y organizar la informaci?n necesaria para el dise?o y
desarrollo de planes de formaci?n y perfeccionamiento del equipo comercial a su cargo, de acuerdo con
las necesidades detectadas y las especificaciones recibidas para mejorar su eficiencia.?Conocer c?mo se
establecen los planes de carrera, de mejora, de ascensos a puestos de responsabilidad y de
reconocimiento de la val?a de los miembros del equipo, que establecen el crecimiento y la promoci?n
dentro de la empresa.?Identificar para gestionar las situaciones de tensi?n y conflicto que se originen en
el equipo de comerciales, mediante la conciliaci?n, negociaci?n y participaci?n de los miembros, para
mejorar las relaciones y motivaci?n del entorno de trabajo.


