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Entrenamiento comercial
orientado a resultados
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Mejoramos resultados > Superamos los limites

Consultoria ¢ Investigacion « Entrenamiento Comercial



ENTRENAMIENTO COMERCIAL

Capacitamos. Entrenamos.
Transferimos Capacidades.
Certificamos.

ESAMA es mucho mas que una consultora
dedicada a capacitar al personal gerencial,
comercial y de atencion. Nuestro principal objetivo
es profesionalizar la gestion comercial,
desarrollando las competencias de los equipos
comerciales para que incrementen los resultados
que obtienen y mejoren su desempefio. Para tal fin
desarrollamos innovadores programas formativos,
disefiados en funcion del estudio de las mejores
practicas, investigaciones propias y las mas
novedosas actualizaciones conceptuales y didacticas.
Dichos programas tienen el justo equilibrio entre

lo tedrico, lo conceptual y la practica efectiva
cotidiana.

RESULTADOS C>IMPLEMENTACION

COMERCIALES

2° FASE

A>EXPECTATIVAS
Y OBJETIVOS

i Definicidn de:
i» Resultados deseados

PREPARACION

> Invitacidn para elevar
expectativas

> Lanzamiento

> Reunidn previa
con el Jefe

FORMACION

> Fuerte relacidn
con tareas y metas
> Experiencias anteriores
» Estilos de aprendizaje
> Motivante y con impacto

TRANSFERENCIA

> Préctica y logros inmediatos
> Recordatorios

> Refuerzos permanentes

> Sistema de recompensas

> Conducta buscada

B>DISENO
A MEDIDA

y consecuencias

> feedback de las tareas

> Prioridad de aplicacidn

> Evaluacidn de aprendizaje
y transferencia

> Lecturas previas
> Observaciones guiadas
> Recopilacidn
de la informacidn
> Test diagndstico
> Pre work

> Estado emacional

> Autodiagndstico y plan
de accion posterior

Instructores Certificados

Nuestro staff de instructores y consultores,
certificados y especializados en laimplementacién

de las metodologias y programas de ESAMA, tiene
amplia experiencia en el manejo de grupos comerciales
y se encuentra en constante actualizacion y formacion,
en materia de nuevas técnicas y herramientas
pedagogicas de entrenamiento efectivo. Ademas,
tiene un amplio manejo de distintas problematicas

e industrias.

Fases de la Implementacion

FASE 1| PREPARACION

El momento previo en un proceso de entrenamiento
comercial es una instancia clave, donde los asistentes
deberan prepararse con anticipacion. Para ello se
entrega un pre work que permite brindar un marco
conceptual para el proceso formativo.

FASE 2| FORMACION

Nuestros programas de entrenamiento se adaptan
a las necesidades especificas de cada proyecto

y de cada organizacion. Dictamos los entrenamientos
a través de distintas modalidades de capacitacion,
de acuerdo a cada requerimiento.

= Entrenamiento presencial in-company

= Capacitacion vivencial (convenciones y outdoors)
« Escuelas de Desarrollo de Competencias

e E-learnings

* Material audiovisual

e Train the trainer

* Workshops y clinicas de desarrollo de actitudes
* Modalidades mixtas

FASE 3| TRANSFERENCIA

Con posterioridad al entrenamiento, los asistentes
deben hacer determinadas tareas con el fin

de asimilar e internalizar lo aprendido. Deben llevarse
adelante planes de accién para implementar

en su actividad los conocimientos adquiridos, pactos
compromisos de cambio con sus jefes

0 estudiar distintos materiales complementarios.
También se realiza el acompafiamiento en terreno,
con nuestros consultores e instructores expertos,
para agilizar la transferencia a la tarea.

Nuestros cursos formativos se dirigen a la alta
gerencia, gerencia media con orientacion comercial,
ejecutivos de cuenta, personal de ventas, personal
de atencion y personal de soporte y areas centrales.
El objetivo de nuestros programas es ayudar

alas empresas a ejecutar correctamente

el plan comercial.



ENTRENAMIENTO COMERCIAL

Metodologia de Entrenamiento

CONSOLIDACION
(Conocimientos,

SENSIBILIZAR MODELO
(Motivacion) (Conocimientos)
¢ Por qué es ¢ Qué hay y actitudes)

importante el tema? que hacer? ¢,Como se hace? Practica
1 2 8 4

DESARROLLAR
(Habilidades

ENTRENAMIENTO
EN AULA

habilidades y actitudes)

Evaluaciones

1. EVALUACION
DE CONOCIMIENTOS
PRE ENTRENAMIENTO

Partners
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Consultora norteamericana,
lider en brindar soluciones integrales
para los procesos de gestion
y cambio organizacional

2. EVALUACION
DE SATISFACCION
CON LAACTIVIDAD
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Empresa norteamericana, lider en brindar
soluciones que contribuyen al desarrollo
profesional del talento humano. HRTOOLS
identifica y representa a las mejores herramientas
existentes en el mercado mundial, asociadas
al desarrollo organizacional y tiene alianzas con:
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FORMELY CARLSON LEARNING

PACTOS COMPROMISOS

PLAN DE ACCION

ACOMPANAMIENTO
EN TERRENO

3. EVALUACION DE
CONOCIMIENTOS
POST ENTRENAMIENTO

4. EVALUACION DE LA
TRANSFERENCIA'Y LA TAREA

5. EVALUACION DE IMPACTO
EN LOS RESULTADOS

Consultora lider en Latinoamérica

en desarrollo de conferencias, capacitacién
y consultoria para la alta gerencia.
Representa en América Latina a:

% Harvard Business Beview
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DESARROLLO DE COMPETENCIAS

Nuestros cursos y talleres estan disefiados para formar, ejecutivos de cuenta, personal de ventas, personal
en las distintas competencias comerciales, a la alta de atencion, personal de soporte y areas centrales.
gerencia, gerencia media con orientacion comercial,

GERENCIAMEDIA  PERSONAL DE VENTAS )
ALTA , PERSONAL AREAS
GERENCIA DEYARTL 0 e DE ATENCION DE SOPORTE

COMERCIAL

GESTION COMERCIAL EFECTIVA

GESTION COMERCIAL EFECTIVA AVANZADO
TABLERO DE COMANDO

CHANGE MANAGEMENT

LIDERAZGO

MOTIVACION

COACHING

COACHING AVANZADO

FIDELIZACION DE CLIENTES X X

CALIDAD DE ATENCION X
SENSIBILIZACION AL SERVICIO Y AL NEGOCIO

NEGOCIACION

NEGOCIACION AVANZADO

CREATIVIDAD

MANEJO DE STRESS

PLANIFICACION Y ORGANIZACION DEL TIEMPO

PRESENTACIONES EFECTIVAS

CONDUCTAS DISC

ESCUCHA ACTIVA

TRAIN THE TRAINERS

TRABAJO EN EQUIPO X
RESOLUCION DE CONFLICTOS

QUEJAS Y RECLAMOS

TELEMARKETING

PLAN PERSONAL DE VENTAS

VENTA DE SERVICIOS

VENTA DE RETAIL

VENTA BTOB

PLAN DE CUENTAS Y ADMINISTRACION DE CLIENTES

CLONICAS DE DESARROLLO DE ACTITUDES COMERCIALES
COBRANZAS X X

<X X X X X
X X X X X X X
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ESPECIALIZACION ESPECIALIZACION

Escuelas . Eeipggl?é{fé‘&'c‘?# EN GESTION S CLZAc
de Desarrollo Comercial O ErCiA S AL CLIENTE




