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Gufa del Curso
MF1001_3 Gestion de la Fuerza de Ventas'y

Equipos Comerciales

Modalidad de realizacion del curso: A distancia y Online

Titulacién: Diploma acreditativo con las horas del curso

OBJETIVOS

En la actualidad, en el mundo del comercio y marketing, es muy importante conocer la
gestion comercial de ventas dentro del drea profesional de la compraventa. Por ello, con el
presente curso se trata de aportar los conocimientos necesarios para la gestién de la fuerza

de ventas y equipos comerciales.

CONTENIDOS

MODULO 1. GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y EQUIPOS
COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS.

1. Definicién y conceptos clave.
2. Establecimiento de los objetivos de venta
3. Prediccion de los objetivos ventas.

4. El sistema de direccidn por objetivos



UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE
VENDEDORES

1. El reclutamiento del vendedor:
2. El proceso de seleccién de vendedores.
3. Sistemas de retribucién de vendedores.

4. La acogida 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.

La Motivacién y reanimacion del equipo comercial.

A N

El lider como mentor.

UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO
COMERCIAL

Evaluacién del desemperio comercial:
Las variables de control.

Los pardmetros de control.

Los instrumentos de control:

Andlisis y evaluacién del desemperio de los miembros del equipo comercial:

A o o

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

UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE
VENTAS

1. Necesidad de la formacién del equipo.
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2. Modalidades de la formacién,
3. La formacidn inicial del vendedor.

4. Laformacién permanente del equipo de ventas.

UNIDAD DIDACTICA 6. LA RESOLUCION DE CONFLICTOS EN EL
EQUIPO COMERCIAL.

1. Teoria del conflicto en entornos de trabajo.
2. Identificacion del conflicto.

3. La resolucién del conflicto.
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