Gestion de la Fuerza de Ventas y Equipos

Comercilales
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

- Organizar los recursos humanos y técnicos necesarios para favorecer €l desarrollo éptimo del plan de
ventas.

- Liderar € equipo de comerciales facilitando su implicacion y motivacion para favorecer el
cumplimiento de los objetivos del plan de ventas, valores e identidad corporativa.

- Establecer sistemas de seguimiento y control de los objetivos marcados en el plan de actuacion
comercial para adoptar posibles medidas correctoras, aplicando criterios adecuados con la informacion
gue se quiere obtener.

- Supervisar e cumplimiento de objetivos y cuotas de venta del equipo comercial realizando la
evaluacion de las actividades y resultados para adoptar las posibles medidas correctoras y conseguir €l
maximo nivel de eficacia en la gestion comercial.

- Aplicar medidas correctoras a las desviaciones detectadas en € plan de ventas para optimizar la
actividad comercial, de acuerdo con |os objetivos establecidos.

- Procesar y organizar la informacion necesaria para € disefio y desarrollo de planes de formacion y
perfeccionamiento del equipo comercial a su cargo, de acuerdo con las necesidades detectadas y las
especificaciones recibidas para mejorar su capacitacion, eficaciay eficiencia.

Contenidos:

UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS.

Definicion y conceptos clave.
Establecimiento de |os objetivos de venta
Prediccion de los objetivos ventas.

El sistema de direccion por objetivos
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UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE VENDEDORES

El reclutamiento del vendedor:

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

UNIDAD DIDACTICA 3. 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.

UNIDAD DIDACTICA 4. 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 satisfaccién del cliente.

UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS

Necesidad de la formacién del equipo.
Modalidades de la formacion,

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

UNIDAD DIDACTICA 6. LA RESOLUCION DE CONFLICTOS EN EL EQUIPO COMERCIAL.
Teoriadel conflicto en entornos de trabajo.

| dentificacion del conflicto.
La resolucion del conflicto.
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