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- Aprender a organizar un equipo de ventas y conocer las tareas mas importantes de un buen
vendedor, asi como sus cualidades.

- Conocer las caracteristicas que una empresa debe reunir para que se considere una buena
organizacioén, asi como la importancia de la planificacion, ejecucién y valoracién dentro del
proceso de direccién de ventas.

UD1. Organizacion del equipo de ventas.

1.1. Organizacion de un equipo de ventas

1.2. Especializacion dentro de los departamentos de ventas
1.3. Otras alternativas estratégicas de organizacion

1.4. Organizacion para ventas internacionales

UD2. Perfil y captacion de vendedores.

2.1. El perfil del vendedor

2.2. Capacidades ante la venta

2.3. El vendedor como comunicador

2.4. Estrategias para crear al vendedor

2.5. La escucha activa en el vendedor

2.6. Elaboracion del perfil y captacion de vendedores

UD3. Seleccién, sefializacién y formacion del equipo de ventas
3.1. Introduccién

3.2. Seleccion de solicitantes y planificacion estratégica

3.3. Socializacién

3.4. Desarrollo y ejecucion de un programa de formacion de ventas

UDA4. El proceso de venta.
4.1. Introduccidn

4.2. Fase previa

4.3. La oferta del producto
4.4, La demostracion

4.5, La negociacion

4.6. Las objeciones

4.7. El cierre de la venta

UD5. Prevision de demanday territorios de venta.
5.1. Definicién de previsién de ventas

5.2. Determinacién del presupuesto de ventas

5.3. Territorios de ventas

Didactic serveis de formacié, SCCL C/Tres Creus, 236 - Local D1 | 08203 Sabadell
www.didacticformacio.com T. 930160363 | F. 937220509 | didactic@didacticformacion.com



O
didactic

serveis de formacié

UDG. Supervisiéon, motivacién y gastos.
6.1. Supervision del equipo de ventas

6.2. Motivacion del equipo de ventas.

6.3. Gastos y transporte del equipo de gastos

UD7. Compensacion y valoracion del desempefio.
7.1. Compensacion del equipo de ventas

7.2. Consideraciones previas al disefio del plan

7.3. Disefio de un plan de compensacion de ventas
7.4. Fijacién del nivel de compensacion

7.5. Desarrollo del método de compensacion

7.6. Compensaciones monetarias indirectas

7.7. Pasos finales en el desarrollo del plan

7.8. Programa de valoracion del rendimiento

7.9. Cuotas de ventas

UD8. Analisis del rendimiento de las ventas.

8.1. Analisis del volumen de ventas

8.2. Introduccioén a la valoracién del rendimiento del equipo de ventas
8.3. Direccion deficiente del esfuerzo de ventas

8.4. Bases para el andlisis del volumen de ventas

8.5. Andlisis de costes y rentabilidad de marketing

8.6. Recuperacioén de la inversion
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