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Gestion Comercial

Modalidad: Online

Duracion: 80 horas

Coste 100 % bonificable: 600 €
OBJETIVOS

En la actualidad, en el mundo del comercio y marketing, es muy importante conocer
la gestidon comercial de ventas dentro del area profesional de la compraventa. Por
ello, con el presente curso se trata de aportar los conocimientos necesarios para las
promociones comerciales, la organizacién comercial, las operaciones de venta, la
gestiéon de la fuerza de ventas y equipos comerciales y el inglés profesional para
actividades comerciales. Por ello tras la realizacién del curso el alumnado habra
adquirido estos conocimientos basicos para sobrevivir en el mercado.

CONTENIDOS
UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS.
1. Definicion y conceptos clave.
2. Establecimiento de los objetivos de venta
3. Prediccion de los objetivos ventas.
4. El sistema de direccion 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 retribucion de vendedores.
4. La acogida del vendedor en la empresa.

UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS
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. Dinamizacién y direccidon de equipos comerciales.
. Estilos de mando y liderazgo.

. Las funciones de un lider.

La Motivacién y reanimacion del equipo comercial.

El lider como mentor.

UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO
COMERCIAL

1

2

Evaluacién del desempefio comercial:

Las variables de control.

. Los parametros de control.

Los instrumentos de control:

. Analisis y evaluacion del desempefio de los miembros del equipo

comercial:

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

UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE
VENTAS

1

N

Necesidad de la formacién del equipo.
Modalidades de la formacion,
La formacion inicial del vendedor.

La formacion permanente del equipo de ventas.
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