
Credencial

33 horas

ADMINISTRACIÓN
DE EQUIPOS
DE VENTAS

 
 



Desarrolla planes de venta estratégicos incluyendo perfiles 
de la fuerza de venta, organización de la misma, motivación 

y capacitación, para optimizar los resultados de ventas.

Obtener el conocimiento fundamental para gestionar 
eficientemente un equipo de ventas, incluyendo estructuras 
organizativas, roles y responsabilidades.

Aplicar técnicas efectivas para motivar a los equipos de ventas, 
mejorando su desempeño y alcanzando metas comerciales.

OBJETIVOS:

COMPETENCIA A
DESARROLLAR:

Gestionar estrategias para administrar recursos humanos dentro 
de equipos de ventas, centrándose en el reclutamiento, 
desarrollo y retención de talento.



En esta credencial, el aprendedor se podrá preparar para desempeñar 
roles de gerente o director de ventas en empresas de cualquier 
tamaño, desde pequeñas hasta grandes. Aunque comúnmente
se asocia este tipo de posición con ser un excelente vendedor,

las habilidades requeridas para un puesto gerencial en ventas difieren 
significativamente de aquellas necesarias para los vendedores

a su cargo. En efecto, un gerente de ventas debe dominar
la planificación y organización, ejercer un liderazgo efectivo
y manejar el control, habilidades cruciales para las funciones

más importantes dentro de la empresa.

Profesionistas interesados en aplicar herramientas y 
conocimientos prácticos que les permitirán liderar y gestionar 
equipos de ventas con éxito

DIRIGIDO A:

BENEFICIOS:

DURACIÓN Y
FORMATO:

33 horas
Autodirigido



1  Introducción a la administración de ventas

2 Proceso de compras y ventas

3 Administración de la relación con el cliente

4 Organización de la fuerza de ventas

5 Inteligencia de ventas

6 Desempeños del vendedor

7 Motivación de la fuerza de ventas

8 Características del vendedor

9 Reclutamiento de la fuerza de ventas

10 Capacitación del equipo de ventas

11 Compensaciones para el equipo de ventas

12 Evaluación del desempeño del vendedor

TEMARIO:



Ingresa a
SKILLINGCENTER.COM


