(Cdmara

MADRID

Contar con una Direccion Comercial adecuada y una fuerza

de ventas competente, entrenada, motivada y con unos
objetivos, estrategia y procesos bien definidos sera

fundamental para el éxito de la empresa

TALLER PRACTICO ONLINE
1y 2 de Diciembre de 2021: 9:00-11:30
3 de Diciembre de 2021: 9:00-12:00



Duracion:
Taller practico de 8 horas

Fechas y horario:

1, 2y 3 de Diciembre de 2021
1y 2 de Diciembre -9:00-11:30h
3 de Diciembre-9:00-12:00h

Lugar de celebracion:
EVENTO ONLINE

Matricula de la jornada:

* NoSocio:120€

* Socio Club:
Consultenos su
descuento

Para que su empresa pueda ser
socia del Club Cadmara Madrid y
beneficiarse de ésta y muchas mas
ventajas, consultenos el Tlf: 91 538
36 00 / 35 00, por correo
clubcamara@camaramadrid.es o
en la web www.camaramadrid.es

Mas informacion:
Natalia Rodriguez
natalia.rodriguez@camaramadrid.es

‘ %\ TIf: 91 538 35 00/36 36

Objetivos de la Jornada:

Conocer las claves para disefiar el
plan estratégico del area comercial
definiendo las metas y objetivos
estratégicos y organizando al equipo
comercial en funcion de la
planificacion.

Saber como liderar  equipos
comerciales de alto desempefio a
partir del analisis de las funciones
del Director Comercial y los roles del
equipo aplicando las herramientas
del liderazgo situacional y
fomentando la comunicacion interna

Entender y aplicar herramientas de
gestion para equipos comerciales
deslocalizados.

Aprender las bases del coaching
comercial y del desarrollo de
equipos comerciales, definiendo la
agenda y las claves para llevar a
cabo las entrevistas de coaching
con la fuerza de ventas y aplicando
las principales metodologias de
desarrollo de equipos comerciales.

Diseflar el plan motivacional de la
fuerza de ventas estableciendo los
tipos de incentivos mas adecuados
en funcién de las caracteristicas y
situacion del equipo.


mailto:natalia.rodriguez@camaramadrid.es
mailto:clubcamara@camaramadrid.es
http://www.camaramadrid.es/

CONTENIDO:

Planificacion estratégica y organizacion del equipo comercial

o Analisis de informacion

o Establecimiento de objetivos y metas estratégicas
o Disefio del plan estratégico del area comercial

o Organizacién del equipo comercial

Liderazgo de equipos comerciales de alto desempefio

. Funciones del Director Comercial

. Roles del equipo. Analisis de colaboradores

. Liderazgo situacional para equipos comerciales

. Comunicacion. Herramientas para una eficaz comunicacion interna

Herramientas de gestion para equipos comerciales deslocalizados
Medicion de objetivos y evaluacion de la fuerza de ventas

o Medicion de la efectividad comercial
. Herramientas de evaluacion del desempefio
° Herramientas de desarrollo

Coaching comercial

o Metodologias de desarrollo de equipos learning by doing: job shadowing y on the job
training

. Disefio de la agenda de coaching

o Claves de la entrevista de coaching con colaboradores

Motivacion del equipo

o Tipos de incentivos
. Generacion del plan motivacional de la fuerza de ventas

Mas informacion:
Natalia Rodriguez
natalia.rodriguez@camaramadrid.es
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