Liderazgo para alcanzar resultados
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El escenario comercial ha
cambiado como consecuencia de
la evolucion en los habitos de
compra de los clientes, esto ha Con este pro,grama
hecho mas complejo el entorno usted lograra:
competitivo y se ha vuelto mas

retador para los equipos de ventas. + Perfeccionar habilidades
para la gestion de ventas
complejas adaptadas a los
productos y tipos de
clientes de la organizacion.

Por eso los directivos se han visto
obligados a buscar mejores
maneras de liderar a su equipo
comercial y mejorar asi el - Fortalecer los criterios de

rendimiento en el corto plazo. decision en las variables
de la estrategia comercial.

En este programa discutiremos :

A I Obtener herramientas de
Sl ; 3 SR liderazgo para llevar al
ComeI’CIa|eS pal’a meJorar SuU equipo a a|Canzar |a
Impacto en los resultados de Ia excelencia comercial y los
empresa en el entorno actual, de resultados que la
forma que se orienten hacia las organizacion necesita.
necesidades del cliente con una

S Impactar la motivacion del
vision de largo plazo.

equipo de ventas
disenando planes de
remuneracion e
incentivos, teniendo en
cuenta factores
adicionales como el salario
emocional.

Identificar e implementar
las mejores practicas de
talento humano para la
gestion de los equipos de
ventas en funcién de la
estrategia de negocio y de
ventas.

Enmarcar la consistencia
estratégica en la gestion
de equipos de ventas
dentro del complejo
escenario actual y todos
los actores que estan
entrando a intervenir en el
mismo.




Dirigido a

Este programa va dirigido a directores generales, vicepresidentes,
directores y gerentes comerciales y de ventas, que busquen mejorar la
gestion comercial de sus organizaciones.

Contenido

Gestion del talento en equipos

comerciales. Inversion
Los equipos de ventas:; motivacion
HRIBRR & $5.300.000
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Mejores practicas de seleccion, 208 [l P G SalE]
desarrollo, evaluacion, promocion y
remuneracion.

Construccion y alineacion de la
estructura de ventas.

Gestion de grandes clientes.
Ventas complejas.

Estrategia comercial.

Simulaciéon de Harvard Business
School en estrategia comercial.

Claustro Académico

Algunos de los profesores que pueden tener en el programa:

Ernesto Barrera Duque Juan Andrés Mejia Juan Manuel Parra Maria Consuelo Ayala
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Contacto: 316 529 3411

Brillit Urrego Linares brillit.urrego@inalde.edu.co

Solicite ser contactado
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