SUPERVISION DE
EQUIPOS DE VENTA

‘*\ -

Sesion 01
Introduccién a la supervision de equipos de venta

* Curva de desarrollo del vendedor.

* Zona de influencia del vendedor.

* Proceso de venta y sus etapas.

* Lo que se espera de un lider de ventas.

Sesion 02
Retos del lider de ventas

+ La planificacion comercial.

* Plan de ventas.

» Organizacion de actividades.

+ Planificacion de rutas de venta.
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Sesion 03
Las mejores practicas de equipos de venta

* Los minutos de oro del vendedor.

* Los ladrones de tiempo del vendedor.

* Reuniones de trabajo con el equipo de ventas.
» Capacitaciones del lider.

Sesion 04
Evaluacion y control del equipo de ventas

» Indicadores de la gestion de ventas.

* Proceso de desarrollo individual del vendedor.

» Evaluacién de desempefio y retroalimentacién
del vendedor.

» Motivacion al equipo de ventas.
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