Credencial

ADMINISTRACION

DE EQUIPOS
DE VENTAS

33 horas




COMPETENCIA A
DESARROLLAR:

Desarrolla planes de venta estratégicos incluyendo perfiles
de la fuerza de venta, organizacion de la misma, motivacion
y capacitacién, para optimizar los resultados de ventas.

OBIJETIVOS:

Obtener el conocimiento fundamental para gestionar
eficientemente un equipo de ventas, incluyendo estructuras
organizativas, roles y responsabilidades.

Aplicar técnicas efectivas para motivar a los equipos de ventas,
mejorando su desempeno y alcanzando metas comerciales.

Gestionar estrategias para administrar recursos humanos dentro
de equipos de ventas, centrandose en el reclutamiento,
desarrollo y retencion de talento.



BENEFICIOS:

En esta credencial, el aprendedor se podra preparar para desempenar
roles de gerente o director de ventas en empresas de cualquier
tamano, desde pequenas hasta grandes. Aunque comunmente
se asocia este tipo de posicion con ser un excelente vendedor,

las habilidades requeridas para un puesto gerencial en ventas difieren
significativamente de aquellas necesarias para los vendedores

a su cargo. En efecto, un gerente de ventas debe dominar
la planificacion y organizacion, ejercer un liderazgo efectivo
y manejar el control, habilidades cruciales para las funciones
mas importantes dentro de la empresa.

DIRIGIDO A:

Profesionistas interesados en aplicar herramientas y
conocimientos practicos que les permitiran liderar y gestionar
equipos de ventas con éxito

DURACION Y
FORMATO: Autodirigido
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TEMARIO:

Introduccion a la administraciéon de ventas
Proceso de compras y ventas
Administracion de la relacion con el cliente
Organizacion de la fuerza de ventas
Inteligencia de ventas

Desempenos del vendedor

Motivacion de la fuerza de ventas
Caracteristicas del vendedor
Reclutamiento de la fuerza de ventas
Capacitacion del equipo de ventas
Compensaciones para el equipo de ventas

Evaluacion del desempeno del vendedor



TECMILENIO

Ingresa a
SRILLINGCENTER.COM




