vitaly

evencién - Salud - Tranquilidad

Ficha de la Accion Formativa | Ref. 4473 R

GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y
EQUIPOS DE COMERCIALES

ONLINE

Duracién: 60 H Horas presenciales: O H Horas online: 60 H

Familia: COMERCIO Y MARKETING
Area: GENERAL PRL
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Dirigido a:

- Trabajadores, personas desempleadas, auténomos, personal de direccién, etc. que
deseen adquirir, mejorar o afianzar los conocimientos tedrico-practicos relacionados con
su puesto de trabajo o su pasada, presenta o futura trayectoria laboral, con una
formacion académica acorde con las exigencias requeridas para realizar la accion
formativa con aprovechamiento.
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Objetivos:
Organizaciéon y formacién de equipos de comerciales.

Metodologia:

Metodologia basada en la realizacion de la formacidn a través de una plataforma de
teleformacion o e-learning, permitiendo al alumn@ interactuar con el tutor/a, a través de
tutorias personalizadas y otras herramientas como chat, foros, etc., desde un desarrollo
planificado y sistematizado de la accién formativa, permitiendo al alumno realizar la
formaciéon desde cualquier lugar y a en todas las franjas horarias, evitando asi
desplazamientos pudiendo conciliar vida familiar y laboral. El contenido se basa en
paguetes SCORM, videos, actividades, exdmenes, etc.
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Contenidos:

1 Determinacién de la fuerza de ventas

1.1 Definicién y conceptos clave

1.2 Establecimiento de los objetivos de venta
1.3 Prediccion de los objetivos de ventas

1.4 El sistema de direccion por objetivos

2 Reclutamiento y retribucién de vendedores
2.1 El reclutamiento del vendedor

2.2 El proceso de seleccion de vendedores
2.3 Sistemas de retribucion de vendedores
2.4 La acogida del vendedor en la empresa
2.5 Cuestionario: cuestionario de evaluaciéon
3 Liderazgo del equipo de ventas
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3.1 Dinamizacioén y direccion de equipos comerciales
3.2 Estilos de mandoy liderazgo

3.3 Las funciones de un lider

3.4 La motivacion y reanimacion del equipo comercial
3.5 El lider como mentor

4 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 Andlisis y evaluacion del desempefio de los miembros del equipo comercial
4.6 Evaluacién general del plan de ventas

4.7 Cuestionario: cuestionario de evaluaciéon

5 Formacion y habilidades del equipo de ventas

5.1 Necesidades de la formacidén del equipo

5.2 Modalidades de la formacioén

5.3 La formacidn inicial del vendedor

5.4 La formacién permanente del equipo de ventas
6 La resolucion de conflictos en el equipo comercial
6.1 Teoria de conflicto en los entornos de trabajo

6.2 Identificacion del conflicto

6.3 La resolucion del conflicto

6.4 Cuestionario: cuestionario de evaluacion

6.5 Cuestionario: cuestionario final
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