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Gestion de la fuerza de ventas y equipos de

comerciales - Gestion comercial de ventas
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

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 0 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 gjecucion de planes de ventay desempefio de
los miembros del equipo comercial.

Definir planes de formacion y reciclagje de equipos de comerciales segun distintos objetivos y
requerimientos.

Aplicar estrategias de resolucién y negociacion en distintas situaciones de conflicto habituales en
eguipos de comerciales.

Contenidos:

Determinacion de la fuerza de ventas
Definicion y conceptos clave.
Establecimiento de |os objetivos de ventas.
Prediccion de los objetivos ventas.

El sistema de direccion por objetivos.

Reclutamiento y retribucion de vendedores
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El reclutamiento del vendedor.

El proceso de seleccidn de vendedores.
Sistemas de retribucién de vendedores.
Laacogida del vendedor en la empresa.

Liderazgo del equipo de ventas

Dinamizacion y direccién de equipos comerciales.
Estilos de mando y liderazgo.

Las funciones de un lider.

Lamotivacion y reanimacion del equipo comercial.
El lider como mentor.

Organizacion y control del equipo comercial

Evaluacion del desempefio comercial.

Las variables de control.

L os pardmetros de control.

Los instrumentos de control.

Andlisisy evaluacion del desempefio de los miembros del equipo comercial.
Evaluacion general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccion del cliente.

Formacion y habilidades del equipo de ventas
Necesidad de la formacion del equipo.
Modalidades de la formacion.

Laformacion inicial del vendedor.
Laformacion permanente del equipo de ventas.

Laresolucion de conflictos en el equipo comercial.
Teoriadel conflicto en entornos de trabajo.
Identificacion del conflicto.

Laresolucion del conflicto.

Soluciones
Formativas
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