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DISENO DE LA COMPENSACION DE LA FUERZA DE VENTAS — Como desarrollar Planes de

Incentivos Eficaces

MODULO 1
Exito de la organizacion de ventas

« Como el crecimiento de ventas impulsa la estrategia de ventas

»  Gestion de la filosofia y el salario
e Motivar al personal de ventas
*  Modelo de responsabilidad sobre las ventas

MODULO 2
Principios clave en compensacion de ventas

* Niveles salariales

* Mecénica de disefio

»  Analiticos de evaluacion
+  Programas de apoyo

*  Evaluacion

MODULO 3
Formulas de compensacién de ventas

» Tipos de formula
« Disefios avanzados de compensacioén de ventas
e Foco en crecimiento de los ingresos

MODULO 4
Evaluacion — Disefio — Implantacién - Gestion

«  Proceso de disefio del plan

e Cuotas, créditos

«  Asignacion de cuentas

»  Soluciones de administracion



