Curso practico

Direccion de Equipos Comerciales

Plan de activacién y dinamizacién comercial

Es el momento de mejorar varios aspectos de la venta y saber que quieren nuestros clientes.

Il rﬂ DIRIGIDO A

Directivos, tanto en sectores industriales como de
servicios.

Directores comerciales.

Comerciales, Asesores, Consultores.

En general, vendedores que quieran desarrollar y
mejorar su gestion comercial con total efectividad,
asegurando el éxito en todos los aspectos de la venta.
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{9 OBJETIVOS

= Entrenar a los participantes en las habilidades
personales y de comunicacién para alcanzar el éxito
en las ventas teniendo en cuenta los factores
claves en tiempos de cambio como en el que nos
vemos inmersos actualmente.

= Trabajar de forma efectiva las herramientas y los
aspectos de la venta que les permitan desarrollar
sus aptitudes y capacidades profesionales.

= Crear y desarrollar los habitos que conseguiran
un incremento en el rendimiento del vendedor.

= Conocer y saber detectar que necesidades e intereses
mueven a comprar a nuestros clientes.

L LEn tiempos de cambio, lo principal es motivar e integrar las necesidades de los vendedores
en las necesidades de la empresa y que estas respondan a las demandas de los clientes 79

£ £ Saber dirigir supone saber ayudar a sus equipos a integrar el cambio permanente y utilizar
las mejores herramientas segun las situaciones 7y
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il CONVOCATORIAS Y HORARIO

B Este curso no estd actualmente programado. Silo desea, puede realizar la pre-inscripcién
través de nuestro equipo de consultores, bien llamando al 96 385 07 06, bien via email:

gqueipo@solucionesformativas.com

Una vez contemos con un minimo de pre-inscripciones, nos pondremos en contacto con
Ud. para conocer sus preferencias en cuanto a lugar y fechas de imparticion y asi concretar
la convocatoria del curso, siempre con tiempo suficiente para que pueda tramitarse la
posible bonificacién a través de la F.T.F.E.

METODOLOGIA

= El curso es presencial con una duracion de 30 horas

= A través de casos practicos se van introduciendo los conceptos y herramientas fundamentales.

La duracién exacta del curso es de 28 horas. Posterioremente ( de 2 a 3 semanas ) se realizara una sesién de transferencia
( Coaching Grupal) de 2 horas que tiene como objetivo subsanar cualquier deficiencia, duda o problema que haya
podido surgir en la aplicacion practica de los contenidos expuestos en el curso, realizando feed-back real de la implanta-
cion de dichas herramientas y su impacto de mejora en la empresa.

El objetivo principal es la interiorizacion individualizada de los conocimientos y las técnicas mostradas para su aplicacion
adaptada a la situacién en concreto que vive el alumno en el dia a dia de su trabajo y su empresa.

;? W&/, CONTENIDOS

l. Prever para organizarse. La organizacion como punto de partida para una gestion comercial efectiva.

Il. Cuantificar. Para poder mejorar hay que cuantificar y medir previamente.
Se hace necesario fijar objetivasuantitativos y medir resultados.

1. Ser proactivo. Tanto con los clientes en cartera como los que no lo estan.

IV. Gestidn del tiempo.Como distribuir las acciones comerciales a lo largo de la jornada, optimizando los tiempos
y los resultados de las mismas. Crear y mantener la Agenda Comercial.

V. Estilo comercial. Un comercial de éxito es aquel que esta orientado al Cliente.

VI. El Plan de Actividad Comercial (PACQ).

Qué quiero consequir.

Qué perfil de cliente busco. Conozco el mercado y la situacion del mismo.

Qué medios utilizare para conseguir visitas.

Un nimero de entrevistas de ventas cada dia, con los clientes de mi cartera o de la base de datos.
Priorizar mi cartera de clientes

iConozco el producto que vendo?

Saber hacer preventa. Analizar informacién del cliente.

;Qué seguimientos he de hacer?

PRECIO Y BONIFICACION

Precio por alumno: 395,00 € (100% bonificable) #% . EB&H,

El precio incluye sin coste adicional la gestion de la bonificacién que corresponda ante la (F.T.F.E.)
Fundacion Tripartita.

Para ampliar informacién sobre la bonificacion que le corresponde a su empresa, la documentacion
que hay que aportar, etc ...no dude en llamarnos sin compromiso alguno.

Si esta interesado en este curso para varias personas de su
organizacién, llamenos al 96 385 07 06 y beneficiese de una

formacidén personalizada y flexible.
email: gqueipo@solucionesformativas.com




