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¢, Queé es?

Es un grupo de individuos dentro de
una empresa u organizacion cuyo
principal objetivo es promover, vender
y comercializar los productos o
servicios ofrecidos por la agencia.

¢, Qué hace?

Esta encargado de interactuar
directamente con los clientes
potenciales o existentes para cerrar
ventas, mantener relaciones
comerciales y generar ingresos para la
compafia.
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¢.,Como se conforma?

Los miembros de un equipo comercial -

] jecutivo de cuenta
pueden tener diferentes roles y Analista de ventas:
responsabilidades, dependiendo del |
tamano de la empresa y la naturaleza de
los productos o servicios gue se ofrecen.

Especialista en
marketing

Lider de desarrollo de
negocios:

Gerente de ventas

Representante de
Ventas

Ejecutivo de Ventas
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Equipo Comercial

Factores de éxito

O La colaboracion y la comunicacion efectiva son
fundamentales en un equipo comercial exitoso.

O Ademas, es esencial que el equipo comercial esté
en sintonia con los objetivos y la estrategia de la
empresa en general.

O Un equipo comercial bien organizado y motivado es
un componente crucial para el crecimiento y el
éxito de una empresa al generar ingresos, expandir
la base de clientes y establecer relaciones
comerciales solidas.
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¢, Que es? o ©

w2

Es un proceso fundamental para mejorar
el rendimiento y los resultados de una
agencia.

Implica la formacion, capacitacion y
motivacion de los miembros del equipo
para que puedan alcanzar sus objetivos
Individuales y contribuir al crecimiento y
éxito del negocio en su conjunto.
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objetivos claros

Capacitacion

y formacion gg
2

Fomentar la
colaboracion

Busqueday N — Proporcionar
Seleccidon retroalimentacion
adecuada constante

Gerencia de Ventas



/) Crowe Apoyo de la
direccion

Desarrollo Monitoreo y
profesional 28 analisis del
. N\ / ~
continuo g desempeiio:

Incentivos y - Adaptacion
reconocimiento al cambio

Gerencia de Ventas
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Establecer ~ Trabajo en Incluye:
oD V05 el R < Seleccion adecuada del personal

* Capacitacion continua

*» Establecimiento de objetivos claros
*» Trabajo en equipo

“* Apoyo de la direccion

*» Enfoque en el crecimiento y mejora

constante
Capacitacion Apoyo de la INVERSION
continua direccion 1

Equipo comercial ) g)c()i;r;peertllté\l/lflnaecicado

Crecimiento y
mejora
constante

Seleccidn
adecuada
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¢, Qué es? ¢Qué implica?

Es una funcion clave en una organizacion que se
enfoca en liderar, guiar y apoyar al equipo de
ventas para lograr los objetivos comerciales de la
empresa. Una gerencia de ventas exitosa no
solo implica supervisar y controlar las actividades
del equipo, sino tambien motivar, capacitar y
formar a los miembros para alcanzar su maximo

potencial. .

= Liderar, guiar y apoyar

Supervisar y controlar

Motivar y capacitar
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Liderar, guiar y apoyar

O Vision y estrategia

[ Comunicacion efectiva
O Inspiracion y motivacion
O Fomentar la colaboracion

O Proporcionar recursos y herramientas adecuadas
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Gerencla de ventas efectiva

Supervisar y controlar

A Definicién de indicadores (KPI1's)

(ingreso total por ventas, numero de ventas por
vendedor, tasa de retencion de clientes, % de
participacion en sorteos especificos.

U Seguimiento de indicadores

O Analisis e identificacion de areas de mejora.

O Retroalimentacion y acciones correctivas



Gerencia de ventas efectiva

Motivar y capacitar

L Reconocimiento y recompensas.
U Establecimiento de metas desafiantes

1 Ambiente de trabajo positivo

O Programas de capacitacion continua
0 Seguimiento y evaluacion

U Apoyo de recursos
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;Qué es?

Es un proceso que impulsa a los miembros del equipo a dar
lo mejor de si mismos, alcanzar sus objetivos y contribuir al
éxito de la organizacion.

Aspectos clave

d Componente psicologico
O Importancia en ventas
O Factores motivacionales

O Estrategias de motivacion

O Motivacion en el largo plazo
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1 Estrategias de motivacion

» Reconocimiento: El reconocimiento publico de los logros
individuales y del equipo puede ser una fuente poderosa de
motivacion.

* Incentivos: Ofrecer incentivos monetarios (bonificaciones por
ventas 0 comisiones) y no monetarios (celebracion de logros,
oportunidades de desarrollo, etc)

« Desarrollo profesional: Brindar oportunidades de crecimiento
desarrollo, como capacitacion adicional, ascensos y
responsabilidades adicionales

 Metas Desafiantes: Establecer metas desafiantes pero
alcanzables.

« Comunicacion: Mantener una comunicacion abierta y
transparente con los vendedores, escuchar sus inquietudes y
proporcionar retroalimentacion constante.
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iii MUCHAS GRACIAS !

Contacto:

Email: paulo.romero@crowe.com.ar,
fernando.suarez@crowe.com.ar

Tel (solo whatsapp): 2302-484730
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