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COMTO031PO - DIRECCION COMERCIAL Y MARKETING. SELECCION Y
FORMACION DE EQUIPOS

Sector: COMERCIO

Modalidad: ONLINE

Duracion: 75.00 horas

Objetivos:
Adquirir los conocimientos necesarios para realizar la seleccion de un equipo de
trabajo comercial y planificar su formacion, asi como manejar las diferentes estrategias
de direccién comercial y gestion del equipo. También participar en la elaboracion y
desarrollo de un plan de comunicacion y marketing 2.0.

Contenidos:
1. EL EQUIPO COMERCIAL DENTRO DE LA EMPRESA.
1.1. Organigrama de la empresa.
1.2. Gestién del Equipo comercial o fuerza de ventas
1.3. Descripcion de los puestos de trabajo.
1.4. Profesiograma de los puestos de trabajo.
1.5. Planes de carrera.
2. SELECCION DEL EQUIPO COMERCIAL.
2.1. Clasificacién de las candidaturas.
2.2. Seleccion de curriculums.
2.3. Estrategias y tipos de entrevistas.
2.4, Analisis de los candidatos.
2.5. Comprobacién de referencias.
3. FORMACION DEL EQUIPO COMERCIAL.
3.1. Plan de formacion del departamento comercial.
3.2. Formacion en captacion.
3.3. Formacion en fidelizacion.
3.4. Formacion en recursos para el trato con clientes.

4. EL EQUIPO COMERCIAL.

4.1. Estructura Organizativa.

4.2. Descripcion de puestos del departamento comercial.

4.3. Comunicacion en el equipo comercial.

4.4. Etica profesional.

(Este epigrafe sélo se cumplimentard si existen requisitos legales para el ejercicio de
la profesion)

9. Requisitos oficiales de los centros:

(Este epigrafe sélo se cumplimentard si para la imparticion de la formacién existe algun
requisito de homologacioén /

autorizacion del centro por parte de otra administracién competente.

incidencias técnicas del alumnado. El servicio, que deberéa estar disponible para el
alumnado desde el

inicio hasta la finalizacion de la accién formativa, debera mantener un horario de
funcionamiento de

mafiana y de tarde, tendra que ser accesible mediante teléfono y mensajeria
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electrénica y no podra

superar un tiempo de demora en la respuesta superior a 2 dias laborables.

2. Requisitos técnicos del contenido virtual de aprendizaje

Para garantizar la calidad del proceso de aprendizaje del alumnado, el contenido
virtual de aprendizaje de

las especialidades formativas no dirigidas a la obtencidn de certificados de
profesionalidad mantendra una

estructura y funcionalidad homogénea, cumpliendo los siguientes requisitos:

— Como minimo, ser los establecidos en el correspondiente programa formativo que
conste en el fichero

de especialidades formativas previsto en el articulo 20.3 del Real Decreto 395/2007,
de 23 de marzo y esté

asociado a la especialidad formativa para la que se solicita inscripcion.

— Estar referidos tanto a los conocimientos como a las destrezas practicas y
habilidades recogidas en los

objetivos de aprendizaje de los citados programas formativos, de manera que en su
conjunto permitan

conseguir los resultados de aprendizaje previstos.

— Organizarse a través de indices, mapas, tablas de contenido, esquemas, epigrafes o
titulares de facil

discriminacién y secuenciase pedagdgicamente de tal manera que permiten su
comprension y retencion.

— No ser meramente informativos, promoviendo su aplicacion practica a través de
actividades de

aprendizaje (autoevaluables o valoradas por el tutor-formador) relevantes para la
practica profesional, que

sirvan para verificar el progreso del aprendizaje del alumnado, hacer un seguimiento
de sus dificultades de

aprendizaje y prestarle el apoyo adecuado.

— No ser exclusivamente textuales, incluyendo variados recursos (necesarios y
relevantes), tanto estaticos

como interactivos (imagenes, gréficos, audio, video, animaciones, enlaces,
simulaciones, articulos, foro,

chat, etc.). de forma periédica.

— Poder ser ampliados o complementados mediante diferentes recursos adicionales a
los que el alumnado

pueda acceder y consultar a voluntad.

— Dar lugar a resiimenes o sintesis y a glosarios que identifiquen y definan los
términos o vocablos

basicos, relevantes o claves para la comprensién de los aprendizajes.

— Evaluar su adquisicién durante o a la finalizacion de la accién formativa a través de
actividades de

evaluacion (ejercicios, preguntas, trabajos, problemas, casos, pruebas, etc.), que
permitan medir el

rendimiento o desempefio del alumnado.

5. DIRECCION COMERCIAL.

5.1. Estrategia de direccion.

5.2. Direccidn de equipos.

5.3. Habilidades directivas.

5.4. Toma de decisiones.

6. GESTION DEL EQUIPO COMERCIAL.

6.1. Motivacion y remuneracion del equipo comercial.

6.2. Seguimiento y evaluacién comercial.

6.3. Planificacién del equipo comercial.

6.4. Aspectos econdémico-financieros de las condiciones comerciales.

7. EL PLAN DE MARKETING.

7.1. Investigacion y mercado.
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7.2. Marketing mix.

7.3. El Plan de Comunicacion.

7.4. Conclusiones.

8. ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD.
8.1. El briefing.

8.2. Estrategias de publicidad.

8.3. Tipos de estrategias publicitarias.

8.4. Conclusiones.

9. MARKETING 2.0.

9.1. WEB 2.0.

9.2. Marketing en internet.
9.3. Marketing 2.0
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