COMO DIRIGIR EQUIPOS COMERCIALES [K[:7\
DE ALTO RENDIMIENTO THINKING

GLOBAL LEADERS _
SEMINARIO PROFESIONAL - 24 h.

FORMATO: Presencial/On-line
AREA: Ventas

@ O0BJETIVOS

» Definir y comprometer a los asistentes con los elementos clave de la direccion de ventas.

» Establecer con los asistentes procesos de aplicacion inmediata a las caracteristicas de su red de
ventas.

» Contemplar las caracteristicas diferenciales de las redes de ventas de productos de consumo,
industriales y servicios.

4] PROGRAMA - FASES

» El sistema de ventas y su integracion en el marketing.

» Planificar y dirigir vendedores y ventas, prevision de venta.
» La gestidn de zonas y territories.

» Reclutamiento y seleccion de vendedores.

» El equipo comercial.

» Motivacién, remuneracion y evaluacion.

» La formacion de los vendedores.

METODOLOGIA

PRESENCIAL: ON LINE:
» Aportaciones del claustro. » Aula Virtual ESIC.
» Casos practicos individuales y grupales. » Documentacion adaptada HTML.
» Role-plays. » Prework + postwork.
» Debate y andlisis de situaciones reales. » Recursos audiovisuales (soporte ligthboard).
» Flipped classroom. » Foros de debate / Social Media.

» Webinars / tutorias.

@ A QUIEN VA DIRIGIDO

» Directores comerciales, jefes de venta, delegados comerciales de alto potencial para dirigir equipos.

*Informacion sujeta a posibles modificaciones en funcién del disefio final fruto de la propuesta con cliente.
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