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 DURACIÓN

 60 horas

 MODALIDAD

 Online

TITULACIÓN

TITULACIÓN expedida por EUROINNOVA INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION, miembro
de la AEEN (Asociación Española de Escuelas de Negocios) y reconocido con la excelencia
académica en educación online por QS World University Rankings
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DESCRIPCIÓN

En la actualidad, en el mundo del comercio y marketing, es muy importante conocer la
gestión comercial de ventas dentro del área profesional de la compraventa. Por ello, con el
presente curso se trata de aportar los conocimientos necesarios para las promociones
comerciales, la organización comercial, las operaciones de venta, la gestión de la fuerza de
ventas y equipos comerciales y el inglés profesional para actividades comerciales. Por ello
tras la realización del curso el alumnado habrá adquirido estos conocimientos básicos para
sobrevivir en el mercado.

OBJETIVOS

Los objetivos que se pretenden conseguir con este curso son los siguientes: Analizar el
equipo humano de ventas, y los perfiles de sus integrantes: director comercial y vendedores.
Dar a conocer las pautas que deben seguirse para realizar correctamente el proceso de
comunicación en la venta, actualizando los conocimientos de los empleados sobre este tipo
de técnicas. Describir cómo se realizan citas correctamente, preparando el primer contacto,
las posibles argumentaciones, las objeciones más frecuentes, etc. Describir las técnicas de
comunicación en la venta, que permita a los participantes planificar una negociación
adecuadamente. Formar a los trabajadores en materias que capaciten para desarrollar
competencias y cualificaciones en puestos de trabajo que conlleven responsabilidades de
concepción y gestión en la introducción a las ventas. Ofrecer consejos y técnicas específicas
para llevar a buen término cada una de las etapas de la venta, desde la preparación del
contacto inicial hasta la consolidación de la venta. Proporcionar al alumno las técnicas
comerciales y de comunicación que deben utilizar en los procesos de venta.

A QUIÉN VA DIRIGIDO

Este curso está dirigido a todas aquellas personas interesadas en el mundo comercial,
concretamente a la gestión comercial, o que se dedican a ello. Instruye en el ámbito de las
estrategias comerciales de marketing, ya que se trata de un proceso crucial para cualquier
empresa. Aporta un conocimiento para gestionar de marea óptima la fuerza de ventas y
coordinar al equipo de comerciales para obtener la máxima rentabilidad.
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PARA QUÉ TE PREPARA

La formación que ofrece el curso va dirigido a la acreditación de las competencias
profesionales, para adquirir los conocimientos de cómo gestionar una empresa para obtener
los máximos beneficios. Se obtienen los conocimientos necesarios para poder gestionar una
empresa y poder coordinar los equipos de trabajo así como realizar la venta de productos o
servicios a través de los distintos canales de comercialización.

SALIDAS LABORALES

Una vez completada la formación en el presente curso, habrás adquirido los conocimientos y
aptitudes necesarias para  ejercer en:

- Establecimiento o sucursales comerciales.
- Departamentos comerciales o de venta y en empresas de marketing.
- Contact y Call center.
- Empresas de marketing relacional o contactos transaccionales.
- Técnico de compra y venta.
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MATERIALES DIDÁCTICOS

Paquete SCORM: Gestión Comercial

* Envío de material didáctico solamente en España.
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Programa Formativo

UNIDAD DIDÁCTICA 1. DETERMINACIÓN DE LA FUERZA DE VENTAS.

Definición y conceptos clave.1.
Establecimiento de los objetivos de venta2.
Predicción de los objetivos ventas.3.
El sistema de dirección por objetivos4.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCIÓN DE VENDEDORES

El reclutamiento del vendedor:1.
El proceso de selección de vendedores.2.
Sistemas de retribución de vendedores.3.
La acogida del vendedor en la empresa.4.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

Dinamización y dirección de equipos comerciales.1.
Estilos de mando y liderazgo.2.
Las funciones de un líder.3.
La Motivación y reanimación del equipo comercial.4.
El líder como mentor.5.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. ORGANIZACIÓN Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL

Evaluación del desempeño comercial:1.
Las variables de control.2.
Los parámetros de control.3.
Los instrumentos de control:4.
Análisis y evaluación del desempeño de los miembros del equipo comercial:5.
Evaluación general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfacción del cliente.6.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. FORMACIÓN Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS

Necesidad de la formación del equipo.1.
Modalidades de la formación,2.
La formación inicial del vendedor.3.
La formación permanente del equipo de ventas.4.
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