EVOLUGAO

PROFISSIONAL

GLOBAL

CURSO: GESTAO E LIDERANCA DE EQUIPES DE VENDAS

INSTRUTOR: Marcello Nicoleli — nicoleli@bol.com.br i g 7

OBJETIVO: Discutir métodos e técnicas de gestdo comercial e estimular o

participante a ter habilidades de lideranca sobre equipes de vendas.

PUBLICO: Diretores, Superintendentes, Gerentes, Coordenadores e demais

profissionais que atuam em atividades de lideranca junto a area comercial.

CONTEUDO PROGRAMATICO:
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Historia do Mercado e da Venda,

Técnicas de Vendas;

Conceito de Vendas e Marketing;

Como o Marketing influencia as Vendas;

Vendedor e Profissional de Vendas;

Como melhorar o desempenho da equipe de Vendas;
Conquistando clientes;

Esséncia Competitiva;

Como fidelizar clientes;

Planejamento da Forca de Vendas;

Motivacdo em Vendas;

O que pode influenciar na motivagéo dos Profissionais de Vendas?
O que é Lideranca

Qual o papel do lider

Entendendo as diferencas entre Chefe e Lider
Caracteristicas de um lider

Desenvolvendo “Plano de Acéo”

Como Realizar Reunifes com sua equipe de Vendas

CARGA HORARIA: 5 hs



