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Podremos entender de manera holistica el rol, importancia
y correcto funcionamiento del equipo de ventas en la
organizacion.

Ademas, conoceremos Vv analizaremos los diversos
elementos para su gestion como los sistemas de
remuneracion, los modelos de gestion humana vy |os
Sistemas de Gestion de Ventas (CRM).

—studiaremos casos reales de aplicacion vy analizaremos
situaciones de negocio con soluciones aplicables de
Mmanera iInmediata.

A QUIEN VA DIRIGIDO

Fsta dirigido a todos aguellos gue tengan bajo su responsabilidad
equipos de ventas de cualguier industria o tipo de venta.

OBJETIVOS DEL SEMINARIO

® Entender de manera integra cual es el rol vy el correcto
dimensionamiento del equipo de ventas en la organizacion.

® Analizar los distintos sistemas de remuneracion existentes vy
determinar cual es el mas adecuado para su organizacion.

e [Entender laimportancia de una correcta gestion humana a traves
del estudio de sus elementos.

e Comprender la utilidad y funcionamiento de un Sistema de
Gestion de Ventas (CRM) en la organizacion; ademas de cuando vy
coOmo implementarlo.



GERENCIA DE

APLICADAS

EXpositor

PEDRO JOSE
DE ZAVALA

Fijecutivo, Consultory Catedratico
Gerente General de La Calera

Ejecutivo, consultor y catedratico con mas de 20 anos de
experiencia. Actualmente es Gerente General de La Calera,
empresa lider en la produccion y comercializacion de
huevos en el Perd y profesor del Programa de Alta
Direccion de la Universidad de Piura.

Ha sido CEO de Circus Grey, la principal agencia de
oublicidad del mercado y Managing Director de Havas
Media. Trabajo durante mas de 15 anos como Gerente
Central de Comercializacion del Grupo el Comercio,
donde participo en el lanzamiento de sus activos digitales
como Aptitus, Neo Auto v productos como Trome y
Publimetro.

RAZONES PARA ASISTIR

3 razones importantes por las que considera Pedro José gue se debe
tomar este seminario

Ol A la fecha no existen cursos orientados a la gerencia de ventas
v del area comercial en conjunto

OZ El curso es de aplicacion practica y genera impactos inmediatos
en la organizacion.

03 —| curso incluye la discusion y analisis de casos reales; asi como
a resolucion de dudas v situaciones de negocios de |os
oarticipantes.




Temario

01

Modelo de gestion
de ventasy gestion
comercial

Desarrollaremos un modelo que
permitira al participante entender de
manera integra cual es el rol del equipo
de ventas en la organizacion.
Adicionalmente, analizaremos los
componentes de la gestion comercial: l2
comunicacion, la atractividad, el canal y |z
fuerza de ventas,

Profundizaremos en la gestion de la
fuerza de ventas, particularmente en su
Droceso de estructuracion. Evaluaremos
sus elementos: priorizacion, tiempo de
atencion, costos, tamano y caracteristicas.

03

Sistemas de,
remuneracion

Estudiaremos cual es la importancia de
tener un sistema de remuneracion
efectivo, de manera que represente un
agente motivacional para el vendedor.
Adicionalmente, explicaremos cuales son
las caracteristicas de un buen sistema de
remuneracion y aprenderemaos coOmo
desarrollarlo tomando en consideracion
sus elementos clave: necesidades del
producto, estructura salarial de la
empresa, de la fuerza de ventasy de la
competencia, exactitud de la medicion de
[as variables del sistema y definicion de
carteras.

Finalmente, estudiaremos distintos
modelos de remuneracion de manera
que el participante pueda disehar el mas
adecuado para su organizacion, de
acuerdo a los objetivos y valores de |a
compania.
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02

Dimensionamiento de
equipo de ventas

Explicaremos como calcular el nimero
optimo de vendedores para lograr la
cobertura adecuada, maximizar la
rentabilidad del equipo, y asegurar un
buen desempeno organizacional.

Pondremos en practica los pasos para
determinar el tamano de la fuerza de
ventas, los cuales son: determinar la
cobertura objetivo, el nimero de
vendedoresy las caracteristicas de [os
vendedores.

04

Gestion humana
en los equipos comerciales

Analizaremos la importancia de una
buena gestion humana de los equipos
para el desarrollo de una fuerza de ventas
efectiva. Estudiaremos sus elementos:
seleccion, capacitacion, promocion, linea
de carreray desvinculacion.

05

Sistemas de gestion
(CRM)

Un Sistema de Gestion de Ventas solo
debe aplicarse cuando contribuye a la
mejora de los resultados y de la
remuneracion del equipo de ventas, pues
solo asl tendra un impacto positivo en su
desempeno. En la presente sesion
estudiaremos la utilidad de aplicar un
CRM Yy suimpacto en los elementos de |z
gestion de colocacion, en la eficiencia del
ciclo deventasy en la efectividad de l0s
representantes de ventas,

Explicaremos las etapas de la
implementacion del CRM: disefio,
capacitaciony carga, uso, Uso correcto e
informacion agregada y motivacion por
gestion. Adicionalmente, analizaremos |z
informacion obtenida con respecto al
esfuerzoy a la efectividad.
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INnformacion
General

FECHA
Martes 27 de junio de 2023.

LUGAR

Belmond Miraflores Park Hotel
(Malecon de la Reserva 1035, Miraflores - Lima )

HORARIO
De 09:00 a 18:30 hrs

INCLUYE

* Almuerzoy coftee.
* Presentaciones autorizadas por los expositores.
* Certificado digital de participacion emitido por Seminarium Peru

INVERSION
NETO IGV TOTAL
Regular S/ 990.00 S/ 178.20 S/ 1,168.20
Corporativo - 15% OFF S/ 841.50 S/ 151.47 S/ 992.97
Valor de inscripcion incluye impuestos. Precios expresados en Soles.
Precio Corporativo a partir de 03 inscritos.
Descuentos no acumulable con otras promociones.
ANULACIONES

Solo se aceptaran cambios de nombres hasta siete dias calendario antes del inicio del
evento. En caso contrario, laempresa o el participante deberan asumir el valor total de |a
inscripcion. La sustitucion de una persona inscrita por otra de la misma empresa podra
efectuarse hasta tres dias antes del inicio del evento. Si el evento se cancelara por
motivos de fuerza mayor, no habra devoluciones de dinero, sin embargo el credito
quedara libre para poder ser utilizado en productos Seminarium PerU.

SEMINARIUM PERU

Venta de inscripciones o patrocinios

informes@seminarium.pe
Av. Enrigue Canaval y Moreyra 340, Piso 13 - San Isidro
seminarium.pe




