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Direccion Comercial

Duracion: 80 horas
Modalidad: Online
Coste Bonificable: 6000 €

Objetivos del curso

Para toda profesidn es necesario tener ciertas cualidades y habilidades, para asi poder
desempenar de una forma eficaz la labor. La organizacién de los empleados,
estructuracion de dicha organizacion, generacion de equipos y establecer los
diferentes liderazgos y solucién de problemas que ello conlleva es una parte crucial e
importante de la direccion comercial, de cuyo desempefo se puede beneficiar la
empresa de forma directa pues se crea una estabilidad y seguridad en el lugar de
trabajo necesario. Para poder llevar a cabo dichas directrices es necesario tener cierta
base conceptual que serd la que proporcione este curso, se aprenderan los diferentes
métodos de control, planificacion y ejecucién necesarios en la direccién comercial, ya
sea con una finalidad profesional o con una finalidad personal.

Contenidos

UNIDAD DIDACTICA 1. CONTROL Y ORGANIZACION DEL EQUIPO COMERCIAL.
Evaluacién del desempeio comercial.

Las variables de control.

Los parametros de control.

Los instrumentos de control.

Analisis y evaluaciéon del desempeno de los miembros del equipo comercial.
Evaluacion general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccidn del cliente.
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UNIDAD DIDACTICA 2. CAPTACION Y RETRIBUCION DE VENDEDORES.
1. El reclutamiento del vendedor.

2. El proceso de seleccién de vendedores.

3. Sistemas de retribucion de vendedores.

4. La acogida del vendedor en la empresa.
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UNIDAD DIDACTICA 3. PERFIL Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS.

1.

2.
3.
4,

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

La formacion inicial del vendedor.

La formacion permanente del equipo de ventas.

UNIDAD DIDACTICA 4. SEGMENTACION DEL MERCADO

1.
2.

3.
4,

Importancia de la segmentacion del mercado en la estrategia de las organizaciones.
Los criterios de segmentacion de mercados de consumo e industriales. Requisitos
para una segmentacion eficaz.

Las estrategias de cobertura del mercado.

Las técnicas de segmentacion de mercados a priori y a posteriori.

UNIDAD DIDACTICA 5. PSICOLOGIA APLICADA POR PARTE DEL VENDEDOR
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El vendedor.

Tipos de vendedores.

Caracteristicas del buen vendedor.

Como tener éxito en las ventas.

Actividades del vendedor.

Nociones de psicologia aplicada a la venta.
Consejos practicos para mejorar la comunicacion.
Actitud y comunicacion no verbal.

UNIDAD DIDACTICA 6. MOTIVACIONES DEL VENDEDOR
1. La motivacion.

2. Técnicas de motivacion.

3. Satisfaccion en el trabajo.

4. Remuneracion comercial.

UNIDAD DIDACTICA 7. MARKETING E INVESTIGACION DE MERCADOS

1. Los componentes de un sistema de informacién de marketing.

2. Concepto, objetivos y aplicaciones de la investigacion de mercados.

3. Metodologia para la realizacion de un estudio de investigacién de mercados.
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