LIDERAZGO
cecutive Y MOTIVACION
!ngéolo:ﬁ Education PARA LA FUERZA
DE VENTAS

Del 18 al 20 de septiembre, 2023
Inversion: USD $2,800 +IVA

En el contexto actual, lograr las metas en ventas no
solo depende de como se gerencia el equipo sino
también de como se lidera. El peligro, ante la presion
por mantener e incluso mejorar resultados en ventas,
es que el lider se centre tanto en alcanzar las metas,
gue descuide la manera de llegar a ellas.

Porque un lider, un verdadero lider, consigue resulta-
dos a través de su gente no a costa de ella. Y cuando
se navega por metas retadoras y cambios constantes,
Si se quieren lograr mayores y mejores resultados, el
profesional a cargo de un equipo de ventas debe ex-
tremar cuidados con la forma en como se vincula,
lidera, construye relaciones, aborda conflictos y se co-
munica para inspirar a su gente a dar lo mejor de si.
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Hacerlo bien es todo un desafio, ya que las fuerzas de
ventas en las organizaciones estan hoy sometidas a
un escrutinio permanente. De sus resultados depen-
den, en gran medida, los resultados de la organiza-
cion. Y este escrutinio pesa en la motivacion, en el
compromiso y en el desempefio.
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El lider es quien determina el tono emocional de su
equipo, es quien mas capacidad de contagio animico
tiene. Ademas es fundamental para quien lidera las
ventas, para sus colaboradores y la empresa. Por eso,
es vital que renueve habilidades, recursos y herra-
mientas, que le permitan mantener alta la motivacion
de su gente, impulsandola a lograr los objetivos del
negocio.

O BENEFICIOS

Facilitar en los ejecutivos que lideran equipos de
ventas una renovacion de su liderazgo, en la que
rompan con paradigmas obsoletos, identifiguen
habilidades criticas y apliguen herramientas
practicas, centradas en mantener compromiso y
enfoque de su equipo de ventas. Identificar sus propios motivadores y saber como

apelar a los motivadores de sus colaboradores

para imprimir sentido y proposito a las metas

de ventas que deben conseguir.

Al concluir este programa-taller, los lideres
de ventas habran logrado:
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— Madulo 1
, El lider de ventas como generador Evaluar sus habilidades de inteligencia emocional
DIA 1 de significado y compromiso y el impacto de su estilo preferente de liderazgo,
— y también aplicar técnicas que le permitan un
— Moadulo 2 liderazgo mas resonante y situacional.

El lider de ventas como conductor
de resonancia

— Modulo 3

) Determinar las disfunciones de su equipo que
Djp 2 | C!lderde ventas como desarroliador estan obstaculizando un mejor desempefio y
de un equipo de alto rendimiento tener un catalogo de mejores practicas para
S mitigarlas.
— Modulo 4
El lider de ventas como habilitador
de confianza en los conflictos
___ Médulo 5 Mejorar su habilidad para promover y abordar
El lider de ventas como catalizador constructivamente conflictos y desacuerdos
. del desempefio a través de la retroa- en su equipo y con otros interlocutores.
DIA3 | | g
limentacion
— Modulo 6
El lider de entas como impulsor de
conversaciones cruciales para el Aplicar herramientas constructivas de feedback
desempefio para modelar comportamientos y actitudes de sus

colaboradores, centrados en el alto desempeiio.

Fortalecer su capacidad de encarar

PROFESORA conversaciones decisivas con sus colaboradores,

ya sea uno a uno o con todo el equipo.

Prof. Rocio Pastor
INCAE Business School

© COMPETENCIAS

A lo largo del programa-taller, los lideres de ventas habran fortalecido, a través de ejercicios, juegos de rol, analisis
de casos y otras dinamicas, las siguientes habilidades.

ESCUCHA ACTIVA

smuscona. GOACHING

INTELIGENCIA EMOCIONAL

Este conjunto de competencias, asi como las herramientas que recibira a lo largo del programa, podra aplicarlas

para mantener compromiso y enfoque de su equipo en |os objetivos de venta. También le serviran para gestionar re-
<::> laciones con otros publicos internos o externos con los que interactia en su dia a dia (jefes, colegas, clientes, pro-
veedores, etc.)

SE EL GRAN LIiDER QUE TU ORGANIZACION MERECE Contacto:
Y NECESITA. NUESTROS RANKINGS TE RESPALDAN: Diego Vasquez Valerio

# -l # -l # -I Open Programs Director
informacion.exed@incae.edu
Escuela de Negocios MBA de Centro EMBA de Latinoamérica

en Latinoamérica y Sur América y #59 del mundo
The European 2019 QS Global MBA Ranking 2022 Financial Times 2022 m
Diversidad Programas En el mundo en |NCAE Executive

de la Facultad Internacionales Educacion Ejecutiva susTnESS scdool | HECBIE NN

Financial Times 2023 Financial Times 2023 Financial Times 2023




