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El Master en Direccion y Gestion de Equipos
Comerciales se dirige a todas aquellas personas que
ampliar sus conocimientos sobre direccion de equipos
de trabajo orientados a resultados comerciales. El
contenido formativo esta pensado para que el alumno
desarrolle sus habilidades de liderazgo y de
organizacion. Durante la primera parte del Master, el
estudiante conocera la dinamica de un equipo de ventas
y su funcionamiento. A lo largo de la formacién, el
alumno estudiara sobre psicologia social, empatia,
técnicas de motivacion e incentivos. Con estos
conocimientos, el estudiante podra gestionar el equipo
comercial a su cargo de forma eficaz, ya que mejorara el
clima laboral, y en consecuencia, el rendimiento de los
trabajadores y los resultados finales. Por otro lado,
también se formara en comunicacion comercial y
aprendera a tratar el cliente de forma correcta para
mejorar la atencién y los servicios ofrecidos, y a la vez,
consolidar las ventas.
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+ A DISTANCIA: una vez recibida tu matricula,
enviaremos a tu domicilio el pack formativo que consta
de los manuales de estudio y del cuaderno de
ejercicios.

El alumno recibira acceso a un CURSO INICIAL
donde encontrara informacién sobre la metodologia de
aprendizaje, la titulacion que recibird, el
funcionamiento del Campus Virtual, qué hacer una vez
el alumno haya finalizado e informacién sobre Grupo
Inenka Formacion. Ademas, el alumno dispondra de
un servicio de CLASES EN DIRECTO.

El curso incluye PRACTICAS GARANTIZADAS en
empresa. Mediante este proceso se suman las
habilidades practicas a los conceptos tetricos
adquiridos en el curso. Las practicas
seran presenciales, de 3 meses aproximadamente, en
una empresa cercana al domicilio del alumno.

DURACION

La duracion del curso es de 1200h, reconocidas con
48 ECTS.
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Importe Original: 2040€
Importe Actual: 1020€

@ CERTIFICACION OBTENIDA

Una vez finalizados los estudios y superadas las
pruebas de evaluacion, el alumno recibira un diploma
que certifica el “MASTER EN LIDERAZGO Y
GESTION DE EQUIPOS COMERCIALES”, avalada
por nuestra condicién de socios de la CECAP, maxima
institucién espafola en formacion y de calidad.

Los diplomas, ademas, llevan el sello de Notario
Europeo, que da fe de la validez de los contenidos y
autenticidad del titulo a nivel nacional e internacional.

Junto al diploma, el alumno recibira un Carné
Acreditativo de la formacién firmado y sellado por la
escuela, vélido para demostrar los contenidos
adquiridos.

Ademas, el alumno recibirda una Certificacion
Universitaria Internacional de la Universidad Catélica
de Cuyo DQ con un reconocimiento de 48 ECTS.
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CONTENIDO FORMATIVO

UNIDAD DIDACTICA 1. LA NATURALEZA DEL
EQUIPO DE VENTAS

El vendedor

Tipologia de vendedores

Propiedades del buen vendedor

Exito en las ventas

Actividades del vendedor

Psicologia aplicada a la venta
Recomendaciones para mejorar la comunicacion
Actitud y comunicacion no verbal
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UNIDAD DIDACTICA 2. EJECUCION DE
LIDERAZGO EN EL EQUIPO COMERCIAL

Gestion vs liderazgo

El lider de equipos

Liderazgo desde la planificacién comercial
Liderazgo desde la negociacion con los clientes
Coaching de ventas

Modelos de gestién de equipos
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UNIDAD DIDACTICA 3. EQUIPOS COMERCIALES
COMPETITIVOS

Seleccién de personal

La heterogeneidad del grupo

Tipos de equipos

Cohesién y comunicacion en el equipo
Determinacion de roles dentro del equipo de
ventas
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UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS PARA MOTIVAR
AL EQUIPO DE VENTAS

Motivacion personal del equipo de ventas
Teorias de la motivacion

Técnicas de motivacion

Satisfaccién en el trabajo

Motivaciones econémicas

Motivacion a largo plazo
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UNIDAD DIDACTICA 5. LA NEGOCIACION

Introduccién a la negociacion

Los procesos de negociacion

Tipologia de las negociaciones

Las conductas de los buenos negociadores
Fases de la negociacion

Estrategias de negociacion

Tacticas de negociacion

Elementos préacticos de negociacion
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UNIDAD DIDACTICA 6. LA COMUNICACION EN LA
VENTA

Introduccién

Defectos del emisor

Defectos del receptor

Leyes de la Comunicacion

Principios de la Comunicacién

El proceso de comunicacion

Mensajes que facilitan el dialogo

La retroalimentacién

9. Ruidos y barreras en la comunicaciéon

10. Superacion de las barreras en la comunicacion

11. La expresion oral en la venta

12. Como llevar a cabo la expresién oral en la venta

13. La expresion escrita en la venta

14. Las veinte sugerencias para la comunicacion
escrita

15. La escucha en la venta

16. Como mejorar la capacidad de escuchar

17. Tipos de Preguntas

18. La comunicacion no verbal

19. Emitiendo sefiales, creando impresiones

20. Los principales componentes no verbales

21. La asertividad

22. Tipos de personas
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UNIDAD DIDACTICA 7. LOS CALL CENTERS

Factores de la comunicacién comercial

Procesos para mejorar la comunicacion

Comunicacion interna

Dispositivos de Informacién

Habilidades sociales y protocolo comercial

La comunicacion verbal

Comunicacién no verbal

La Comunicacién Escrita

Técnicas y procesos de negociacion

0. Bases fundamentales de Ilos procesos de
negociacion

11. Las conductas de los buenos/as negociadores/as

12. Estrategias y tacticas en la negociacion

13. Fases de la negociacion

14. Los Call Centers

15. La atencion al cliente/a en el siglo XXI
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