IBF%& DEL EQUIPO DE VENTAS

Modalidad: curso e-learning Duracién: 13 horas

Categorias: Comercio y marketing

OBJETIVOS

Determinar estilos de mando y liderazgo de equipos de comerciales de acuerdo con
distintos objetivos comerciales, valores, cultura e identidad corporativa.

CONTENIDOS

1. Dinamizacién y direccidn de equipos comerciales. 2. Estilos de mando y liderazgo. 3. Las
funciones del lider. 4. La motivacién y reanimacion del equipo comercial. 5. El lider como
mentor.
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