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En los actual es entornos empresariales, caracterizados por alta complejidad competitiva, laformacioacute;n de los
equipos comerciales acapara el protagonismo de la gestioacute;n, dado que el resultado de su trabgjo es el que incide,
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en mayor medida, en la supervivencia de las empresas. Por tanto, los directivos estaacute;n obligados a disentilde;ar
estrategias innovadoras y exitosas, paraformar sus fuerzas de ventas hacia el logro de |os objetivos empresariales en el
corto y largo plazo. Ademaacute;s, este nuevo entorno globalizado demanda que el vendedor profesional se convierta
en un administrador de su propia formacioacute;n, dado que el aprendizaje de adultos requiere su participacioacute;n
voluntariay reflexiva en lainteriorizacioacute;n de los contenidos.L o que se sabe sobre el aprendizaje de las personas
es el punto de partida de este trabajo dedicado ala formacioacute;n de vendedores. El que constituye el colectivo
maacute;s importante de cualquier empresa, |os vendedores, requiere de esfuerzos constantes de actualizacioacute;n y
entrenamiento para conseguir 1os mejores resultados. En este libro se profundiza en |os principios fundamentales de la
ensentilde;anza a adultos y su aplicacioacute;n en el contexto de la empresa. En sus paacute;ginas |os autores
presentan el modelo en que se debe basar laformacioacute;n y el entrenamiento de los vendedores de cualquier
compantilde;iacute;a, entendiendo que de ello depende el mantenimiento o0 mejora de su posicioacute;n competitiva. A
lo dicho se suma un interesante anaacute;lisis de supuestos, gerciciosy propuestas de accioacute;n, tal cual deben
integrarse en un programa de formacioacute;n de vendedores. El libro aporta reflexiones, explicaciones e instrumentos
devalidez y utilidad alos directores comerciales, jefes de ventas, y responsables de formacioacute;n de las
compantilde;iacute;as, para que encuentren la respuesta a algunas de sus preocupaciones maacute;s frecuentes.
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