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FORMACION

Dirigir y motivar equipos de ventas

Curso practico de 3 dias - 21h
Ref.: MEC - Precio 2025: 1 390€ sin IVA

Este curso le ensefara a estructurar su consulta mediante la adquisicidon de herramientas
de gestion operativa, a dinamizar y motivar a su equipo de ventas, a definir objetivos de
ventas y plasmarlos en planes de accién individuales y de equipo, y a ayudar a su
personal a progresar.

OBJETIVOS PEDAGOGICOS

Al término de la formacion, el alumno podra: Formacion con tests, casos practicos,
listas de comprobacion y cuadros de
mando, basados en casos reales,

incluidos los de los participantes.

Dominar las técnicas de comunicacién y las
habilidades directivas

Fijar objetivos motivadores y motivar a cada
vendedor

Prestar apoyo practico al personal de ventas en
la consecucién de sus objetivos

Desarrollar herramientas para evaluar y gestionar
la actividad de ventas

PROGRAMA

Ultima actualizacion: 06/2024

1) Conocerse mejor para gestionar mejor

- Autoevaluacion: definir su estilo de gestion. Reflexionar sobre su trabajo. Desarrollar sus
habilidades de liderazgo.

Ejercicio : Autoevaluacion y desarrollo de un Plan de Accién de Gestion.

2) Dominar las herramientas de gestion

- Las claves de una gestion eficaz.

- Aumentar el valor de su equipo mediante la escucha activa.
- Contratacion eficaz del personal de ventas.

Ejercicio : Formacidn intensiva en escucha activa.

3) Entrevistas personales eficaces

- Realizar una entrevista para motivar a un vendedor.
- Gestion por objetivos.

- El plan de accién individual.

- La entrevista de evaluacién: técnicas y métodos.
Ejercicio : Formaciodn intensiva en entrevistas.

4) Evaluar el rendimiento

- Validar la correspondencia entre las competencias adquiridas y las competencias
requeridas.
- Puntos de referencia para adaptar su estilo de direccion a cada vendedor.

- La rejilla de observacion individual, la rejilla de diagnéstico colectivo.
Ejercicio : Cada persona construye su propia rejilla de observacion individual.
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PARTICIPANTES
Ejecutivos y gerentes de ventas,
jefes de ventas.

REQUISITOS PREVIOS
Experiencia comercial. Ocupar un
cargo directivo o estar a punto de
ocupar un nuevo puesto.

COMPETENCIAS DEL
FORMADOR

Los expertos que imparten la
formacién son especialistas en las
materias tratadas. Han sido
validados por nuestros equipos
pedagogicos, tanto en el plano de
los conocimientos profesionales
como en el de la pedagogia, para
cada curso que imparten. Cuentan
al menos con entre cinco y diez
afos de experiencia en su area y
ocupan o han ocupado puestos de
responsabilidad en empresas.

MODALIDADES DE
EVALUACION

El formador evalla los progresos
pedagogicos del participante a lo
largo de toda la formacién mediante
preguntas de opcién multiple,
escenificaciones de situaciones,
trabajos practicos, etc.

El participante también completara
una prueba de posicionamiento
previo y posterior para validar las
competencias adquiridas.

MEDIOS PEDAGOGICOS Y
TECNICOS

« Los medios pedagdgicos y los
métodos de ensefianza utilizados
son principalmente: ayudas
audiovisuales, documentacion y
soporte de cursos, ejercicios
practicos de aplicacion y ejercicios
corregidos para los cursillos
practicos, estudios de casos o
presentacion de casos reales para
los seminarios de formacién.

« Al final de cada cursillo o
seminario, ORSYS facilita a los
participantes un cuestionario de
evaluacion del curso que analizaran
luego nuestros equipos
pedagogicos.

« Al final de la formacion se entrega
una hoja de presencia por cada
media jornada de presencia, asi
como un certificado de fin de
formacién si el alumno ha asistido a
la totalidad de la sesion.

MODALIDADES Y PLAZOS
DE ACCESO

La inscripcion debe estar finalizada
24 horas antes del inicio de la
formacién.

ACCESIBILIDAD DE LAS
PERSONAS CON
DISCAPACIDAD

¢ Tiene alguna necesidad especifica
de accesibilidad? Pongase en
contacto con la Sra. FOSSE,
interlocutora sobre discapacidad,
en la siguiente direccion psh-
accueil@orsys.fr para estudiar de la
mejor forma posible su solicitud y
su viabilidad.
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5) Aumentar la motivacion de los vendedores

- Analizar a cada vendedor: motivaciones, competencias y resultados obtenidos.
Organizar y distribuir tareas motivadoras.

- Desarrollar el espiritu de equipo.

Ejercicio : Lista de mds de treinta acciones motivadoras.

6) Apoyo sobre el terreno

- Desarrollar una cultura de entrenamiento, tutoria, formacion, etc.
- Diferentes tipos de visita. Duracién. Frecuencia de las visitas.

- Establecimiento de rejillas de evaluacién y medidas correctoras.
Ejercicio : Simulacién de apoyo sobre el terreno.

7) Hacer frente a situaciones conflictivas
- Hacer frente a la desmotivacion. Tomar decisiones impopulares y comunicarlas.
Ejercicio : Formacidn intensiva en resolucién de conflictos.

8) Establecimiento de planes operativos

- Disefio de su Plan de Accion de Ventas (PAV).

- Organizar las operaciones cotidianas.

- Dirigir reuniones de equipo llenas de energia. Preparar una reunién. Gestionar
diferentes personalidades.

Ejercicio : Cada participante construye su propio Plan de Accion de Ventas (PAV). Preparar
un programa de reuniones motivadoras.

FECHAS

Contacto
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