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OBJETIVOS

- Elaborar y tratar contenidos, textos e imagenes, con caracter comercial e
informativo para intranets y paginas web de empresas utilizando aplicaciones de
autoedicion de contenidos web en entornos de usuario

- Desarrollar contenidos y presencia en la red coherentes con los objetivos
comerciales y de comunicacion de la empresa

INDICE

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. Seleccion, senalizacion y formacion del equipo de ventas
3.1. Introduccion

3.2. Seleccioén de solicitantes y planificacion estratéegica

3.3. Socializacion

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

1 Una vez superado el curso

m NOA INNOVA



UD4. El proceso de venta.
4.1. Introduccion

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

UDs. Prevision de demanda y territorios de venta.

5.1. Definicion de prevision de ventas
5.2. Determinacion del presupuesto de ventas

5.3. Territorios de ventas

UDG. Supervision, motivacidon 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 desempenio.

7.1. Compensacion del equipo de ventas

7.2. Consideraciones previas al diseno del plan

7.3. Diseno de un plan de compensacion de ventas
7.4. Fijacion 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

1 Una vez superado el curso

m NOA INNOVA
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UD8. Analisis del rendimiento de las ventas.

8.1. Analisis del volumen de ventas

8.2. Introduccion a la valoracion 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. Analisis de costes y rentabilidad de marketing

8.6. Recuperacion de la inversion

1 Una vez superado el curso

m NOA INNOVA



