OBJETIVOS E INCENTIVOS COMERCIALES: LA GLOBAL _
DECISION CON MAYOR IMPACTO THINKING

GLOBAL LEADERS_

SEMINARIO PROFESIONAL - 24 h.

FORMATO: Presencial/On-line
AREA: Ventas

@ O0BJETIVOS

» Promover las caracteristicas, roles, y proceso secuencial en la que se sustenta el sistema de direccion
comercial por objetivos

» Desarrollar el concepto de cuota, tipologias de cuotas y entrenar sus diferentes modelos de fijacion.

» Evidenciar los principales problemas de la Direccion en el proceso de definicion de los objetivos,
identificando los puntos criticos y las fases clave.

» Presentar los diversos mecanismos y herramientas al servicio del director de ventas para posibilitar una
mejora de la integracion, del clima en el equipo, una orientacion especifica hacia los objetivos asi como
elevar la motivacion, rendimiento y sentimiento de pertenencia de la red comercial.

1] PROGRAMA - FASES

» El sistema de fijacion de objetivos de venta.

» Coherencia de objetivos empresariales, comerciales y de venta.

» Objetivos de venta y participacion.

» La cuota de ventas y su fijacion: cuotas de actividad, cuotas de volumen y rentabilidad.
» La estacionalidad y sus matices en las cuotas.

» Condicionantes de los sistemas de retribucion y compensacién comercial.
» Evaluacion de las caracteristicas y nivel de madurez de la red de ventas.
» La remuneracion emocional.

» Tipologias de retribucion.

» Modelo por resultados y modelo por comportamientos.

» Optimizacion de los sistemas de retribucion.

» Retribucion, compensacion y planes de carrera.

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.

EESIC

BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
91 744 40 40 - executive@esic.edu - www.esic.edu/executive
Trautsormandfo pessoncs



