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SOBRE EDUCA

Educa

Educa Business School es una Escuela de Negocios Virtual, con

BUSIness reconocimiento oficial, acreditada para impartir formacion superior de
F ° Z postgrado, (como formacién complementaria y formacién para el empleo), a
O M a C | O N través de cursos universitarios online y cursos / masteres online con titulo

Online propio.

NOS COMPROMETEMOS
CON LA CALIDAD

Educa Business School es miembro de pleno derecho en la Comision
Internacional de Educacioén a Distancia, (con estatuto consultivo de categoria
especial del Consejo Econdmico y Social de NACIONES UNIDAS), y cuenta
con el Certificado de Calidad de la Asociacién Espafiola de

Normalizacién y Certificacién(AENOR) de acuerdo a la normativa ISO

9001, mediante la cual se Certifican en Calidad todas las acciones

Los contenidos didacticos de Educa estan elaborados, por tanto, bajo los
pardmetros de formacién actual, teniendo en cuenta un sistema innovador
con tutoria personalizada.

Como centro autorizado para la imparticion de formacion continua para
personal trabajador, los cursos de Educa pueden bonificarse, ademas

de ofrecer un amplio catélogo de cursos homologados y

baremables en Oposiciones dentro de la Administracion Publica.Educa
dirige parte de sus ingresos a la sostenibilidad ambiental y ciudadana, lo
gue la consolida como una Empresa Socialmente Responsable.

Las Titulaciones acreditadas por Educa Business School pueden
certificarse con la Apostilla de La Haya (CERTIFICACION OFICIAL DE
CARACTER INTERNACIONAL que le da validez a las Titulaciones Oficiales
en mas de 160 paises de todo el mundo).

Afios de experiencia avalan el Desde Educa, hemos reinventado la formacién online, de manera que nuestro
trabajo docente desarrollado en alumnado pueda ir superando de forma flexible cada una de las acciones

Educa, basandose en una formativas con las que contamos, en todas las areas del saber, mediante el apoyo
metodologia completamente a incondicional de tutores/as con experiencia en cada materia, y la garantia de

la vanguardia educativa aprender los conceptos realmente demandados en el mercado laboral.
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Maestria Internacional en Gestion de Ventas con Inteligencia Emocional

O, -

DURACION: MODALIDAD: PRECIO:

600 horas Online 1.495 S

Incluye materiales didacticos,
titulacion y gastos de envio.

CENTRO DE FORMACION: EDUCA
_ BUSINESS
Educa Business School SCHOOL

Titulacion

Titulacion de Maestria Internacional en Gestién de Ventas con Inteligencia Emocional con 600 horas
Expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la Imparticion de
Formacioén Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional

Una vez finalizado el curso, el alumno recibira por parte de Educa Business School via correo postal, la titulacion que

acredita el haber superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el mismo.

Esta titulacion incluiré el nombre del curso/master, la duracion del mismo, el nombre y DNI del alumno, el nivel
de aprovechamiento que acredita que el alumno superd las pruebas propuestas, las firmas del profesor y
Director del centro, y los sellos de la instituciones que avalan la formacion recibida (Euroinnova Formacion,

Instituto Europeo de Estudios Empresariales y Comision Internacional para la Formacion a Distancia de la
UNESCO).
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Educa Business School

coma Escuela de Negocias de Formaciin de Postgrade
EXPIDE EL PRESENTE TITULD PROPIO

NOMBRE DEL ALUMNO/A
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Descripcion

Las técnicas de control y las habilidades de inteligencia emocional son practicas y destrezas fundamentales
en situaciones donde confluyen varias personas y en concreto en el aspecto laboral, asi el curso se convierte
en una oportunidad solvente para aquellos que, aun estando integrados perfectamente en su puesto de
trabajo, deban actualizar y ampliar conocimientos o ejercitarse en nuevos aspectos como los que
presentamos. Ademas, a la hora de tratar con clientes la relacion entre el vendedor y el cliente resulta
trascendental, de una buena relacion y del entendimiento entre ambos se puede llegar a una situacion
optima, es decir, al cumplimiento de los objetivos de ambas partes. Por medio de esta maestria en gestion de
ventas se ofrece al alumnado la formacion necesario para aplicar los conceptos de la inteligencia emocional
al ambito de la empresa, y mas concretamente a la gestion de ventas.
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Objetivos

- Aprender los conceptos claves sobre la inteligencia emocional.

- Conocer distintas habilidades relacionadas con la inteligencia emocional.

- Aprender diferentes técnicas para aumentar la inteligencia emocional.

- Conocer la importancia de la inteligencia emocional aplicada a la vida laboral.

- Conocer los aspectos fundamentales sobre el PNL e inteligencia emocional.

- Aprender sobre la direccion y gestion empresarial con inteligencia emocional.

- Conocer las diferentes habilidades directivas y la inteligencia emocional aplicada a los equipos de trabajo.
- Aprender sobre el estrés, la ansiedad y las habilidades sociales.

- Conocer las herramientas necesarias para realizar una venta de forma satisfactoria.

- Fomentar las caracteristicas del buen vendedor.

- Estudiar la psicologia del consumidor y la del propio vendedor.

- Desarrollar (o afianzar) ciertos conocimientos relacionados con ventas y mercado.

- Mejorar el servicio y atencioén al cliente.

- Conocer como mejorar nuestro punto de venta.

- Desarrollar numerosas habilidades sociales que nos acerquen al cliente.

- Conocer como actuar como buenos vendedores en la venta, su desarrollo y la postventa.

- Organizar los recursos humanos y técnicos necesarios para favorecer el desarrollo éptimo del plan de
ventas.

- Liderar el equipo de comerciales facilitando su implicacién y motivacion para favorecer el cumplimiento de
los objetivos del plan de ventas, valores e identidad corporativa.

- Establecer sistemas de seguimiento y control de los objetivos marcados en el plan de actuacion comercial
para adoptar posibles medidas correctoras, aplicando criterios adecuados con la informacién que se quiere
obtener.

- Supervisar el cumplimiento de objetivos y cuotas de venta del equipo comercial realizando la evaluacion de
las actividades y resultados para adoptar las posibles medidas correctoras y conseguir el maximo nivel de
eficacia en la gestion comercial.

- Aplicar medidas correctoras a las desviaciones detectadas en el plan de ventas para optimizar la actividad
comercial, de acuerdo con los objetivos establecidos.

- Procesar y organizar la informacién necesaria para el disefio y desarrollo de planes de formacion y
perfeccionamiento del equipo comercial a su cargo, de acuerdo con las necesidades detectadas y las
especificaciones recibidas para mejorar su capacitacion, eficacia y eficiencia.
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A quién va dirigido

Esta maestria en gestion de ventas se dirige a cualquier profesional que tenga competencias relacionadas
con las préacticas de control emocional y control del estrés de los miembros que conforman la organizacion
de un empresa, asi como a personas que por las relaciones humanas que mantengan, estén interesadas en
descubrir cuestiones relacionadas con la inteligencia emocional y el estrés. De igual forma, se dirige a todas
aquellas personas que se dedican al mundo del comercio y marketing, mas concretamente a la gestién
comercial, en el area profesional de la compraventa y que pretendan obtener conocimientos relacionados con
la aplicacion de la inteligencia emocional a la gestion de la fuerza de ventas y equipos comerciales.

Para qué te prepara

Gracias a la maestria en gestion de ventas podras conocer las funciones del mercado, asi como sus tipos y
fases. Ademas se analizara tanto la psicologia desde el punto de vista del consumidor como del vendedor, se
comprobara en qué consiste el servicio o la atencion al cliente y como podemos influir (como vendedores) en
su decision de compra. También tendremos un acercamiento a como debemos tener nuestro punto de venta
en cuanto a decoracion, organizacion,... para asi ser un servicio mas atrayente al consumidor. No olvidaremos
tratar las habilidades sociales que debemos poseer y potenciar para lograr nuestros objetivos comerciales
tanto en el desarrollo de la venta, en la negociacion y en la postventa. Ademas, aprenderas a aplicar los
conceptos de la ingeligencia emocional a la gestién de ventas.

Salidas Laborales

Comercial, Atencién al Publico, Proveedores, Dependientes, Personal del Departamento de Comunicacion,
Relaciones Publicas, Personal del departamento de Marketing.

Formas de Pago

- Tarjeta
- Transferencia
- Paypal
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Otros: PayU, Sofort, Western Union, SafetyPay
Fracciona tu pago en comodos plazos sin intereses
+ Envio Gratis.

PAGO SEGURO:

Tarjeta | g:
u '

Llama gratis al teléfono o~ —

<« ENVIO GRATIS

e
inférmate de los pagos a ﬁ

s o l Paypal
plazos sin intereses que
hay dlSp0n|b|eS Transferencia
]

— ;3 Contrareembolso

Financiacion

Facilidades econémicas y financiacion 100% sin intereses.

En Educa Business ofrecemos a nuestro alumnado facilidades econémicas y financieras para la realizacion
de pago de matriculas, todo ello 100% sin intereses.

10% Beca Alumnos:Como premio a la fidelidad y confianza ofrecemos una beca a todos aquellos que
hayan cursado alguna de nuestras acciones formativas en el pasado.

ANTIGUOS ALUMNOS

Agradecemos tu fidelidad y la %
confianza depositada

en Eurocinnova Formacién.

—————

Metodologia y Tutorizacién
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El modelo educativo por el que apuesta Euroinnova es el
aprendizaje colaborativocon un método de ensefianza
totalmente interactivo, lo que facilita el estudio y una mejor
asimilacion conceptual, sumando esfuerzos, talentos y
competencias.

El alumnado cuenta con un equipo docenteespecializado
en todas las areas.

Proporcionamos varios medios que acercan la
comunicacion alumno tutor, adaptandonos a las
circunstancias de cada usuario.

Ponemos a disposicion una plataforma weben la que se
encuentra todo el contenido de la accion formativa. A través
de ella, podra estudiar y comprender el temario mediante
actividades practicas, autoevaluaciones y una evaluacion
final, teniendo acceso al contenido las 24 horas del dia.
Nuestro nivel de exigencia lo respalda un
acompafiamiento personalizado.

Redes Sociales

Siguenos en nuestras redes sociales y pasa a formar
parte de nuestra gran comunidad educativa,donde
podras participar en foros de opinién, acceder a
contenido de interés, compartir material didactico e
interactuar con otros/as alumnos/as, ex alumnos/asy
profesores/as. Ademas, te enteraras antes que nadie
de todas las promociones y becas mediante nuestras
publicaciones, asi como también podras contactar
directamente para obtener informacion o resolver tus
dudas.
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Mas de 150 cursos
Universitarios

Contamos con mas de 150 cursos
avalados por distintas Universidades de
reconocido prestigio.

Amplio Catalogo

Nuestro alumnado tiene a su
disposicion un amplio catalogo
formativo de diversas areas de
conocimiento.

Nuestro Aval AEC y AECA

Nos avala la Asociacion Espafiola de
Calidad (AEC) estableciendo los maximos
criterios de calidad en la formacion y
formamos parte de la Asociacion
Espafiola de Contabilidad y
Administracion de Empresas (AECA),
dedicada a la investigacion de vanguardia
en gestién empresarial.

A

0

Campus 100% Online

Impartimos nuestros programas
formativos mediante un campus online
adaptado a cualquier tipo de dispositivo.

Claustro Docente

Contamos con un equipo de docentes
especializados/as que realizan un
seguimiento personalizado durante el
itinerario formativo del alumno/a.

Club de Alumnos/as

Servicio Gratuito que permite a nuestro
alumnado formar parte de una extensa
comunidad virtual que ya disfruta de
multiples ventajas: beca, descuentos y
promociones en formacién. En este, se
puede establecer relacion con
alumnos/as que cursen la misma area de
conocimiento, compartir opiniones,
documentos, practicas y un sinfin de
intereses comunitarios.
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Bolsa de Practicas

Facilitamos la realizacion de practicas de
empresa, gestionando las ofertas
profesionales dirigidas a nuestro
alumnado. Ofrecemos la posibilidad de
practicar en entidades relacionadas con
la formacion que se ha estado recibiendo
en nuestra escuela.

Innovacion y Calidad

Ofrecemos el contenido mas actual y
novedoso, respondiendo a la realidad
empresarial y al entorno cambiante, con
una alta rigurosidad académica
combinada con formacién practica.

Revista Digital

El alumnado puede descargar articulos
sobre e-learning, publicaciones sobre
formacién a distancia, articulos de
opinion, noticias sobre convocatorias de
oposiciones, concursos publicos de la
administracion, ferias sobre formacion, y
otros recursos actualizados de interés.
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Acreditaciones y Reconocimientos
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Unién Europea

Google

for Education

certirieo - AMADEUS m

ASSOCIATE Your technology partner Specialist

Temario

PARTE 1. INTELIGENCIA EMOCIONAL COMO

FACTOR CLAVE PARA LA SUPERACION PERSONAL

MODULO 1. INTRODUCCION A LA INTELIGENCIA EMOCIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION A LA INTELIGENCIA
1.Conceptos basicos relacionados con la inteligencia
2.Teorias de Inteligencia
3.Tipos de inteligencia
4.Evaluacion de la inteligencia
5.Situacion actual

UNIDAD DIDACTICA 2. EMOCION
1.Introduccion
2.Sustratos hioldgicos de la emocion
3.Clasificacion emocional
4.Gestion de las emociones

UNIDAD DIDACTICA 3. INTELIGENCIA EMOCIONAL
1.Introduccion
2.Componentes
3.Habilidades de Inteligencia Emocional
4 Relevancia e implicaciones de la Inteligencia Emocional

MODULO 2. INTELIGENCIA EMOCIONAL Y EXITO PERSONAL
UNIDAD DIDACTICA 4. PERSONALIDAD, AUTOCONOCIMIENTO E INTELIGENCIA EMOCIONAL
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1.Introduccion
2.Conocerse a si mismo
3.Honestidad emocional
4.Energia emocional
5.Retroinformacion emocional
UNIDAD DIDACTICA 5. HABILIDADES RELACIONADAS CON LA INTELIGENCIA EMOCIONAL (l)
1.Asertividad y empatia
2.Autoestima
3.Habilidades de comunicacion: el lenguaje emocional
UNIDAD DIDACTICA 6. HABILIDADES RELACIONADAS CON LA INTELIGENCIA EMOCIONAL (Il)
1.Control del estrés y la ansiedad
2 Negociacion y resolucion de conflictos
UNIDAD DIDACTICA 7. TECNICAS PARA AUMENTAR LA INTELIGENCIA EMOCIONAL
1.Pensamientos positivos
2.Imaginacion/visualizacion
3.Autocontrol
4.Reestructuracion cognitiva
5.Resolucion de problemas

PARTE 2. INTELIGENCIA EMOCIONAL COMO
HERRAMIENTA FUNDAMENTAL PARA LA
SUPERACION Y EL DESARROLLO PROFESIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. INTELIGENCIA EMOCIONAL Y VIDA LABORAL (1)
1.Introduccion
2.Experiencia laboral y calidad de vida
3.Aplicacion de la IE a la vida laboral
4.|E y éxito laboral
5.Establecer objetivos adecuados
UNIDAD DIDACTICA 2. INTELIGENCIA EMOCIONAL Y VIDA LABORAL (I1)
1.Adquisicion de habilidades: aprendizaje
2.Competitividad
3.El puesto de trabajo
4.Cultura laboral
5.Burnout laboral
UNIDAD DIDACTICA 3. PNL E INTELIGENCIA EMOCIONAL
1.Introduccion. ;Qué es la Programacion Neurolinguistica?
2.Niveles de trabajo
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3.Planificacion
UNIDAD DIDACTICA 4. DIRECCION Y GESTION EMPRESARIAL CON INTELIGENCIA EMOCIONAL
1.Las organizaciones vistas desde el punto de vista de la IE
2.Ventajas del uso de la IE en la empresa
3.RR.HH. con IE
4.Gestion del tiempo
5.Gestion de equipos de trabajo
6.Gestion de reuniones
UNIDAD DIDACTICA 5. HABILIDADES DIRECTIVAS
1.Introduccion: el ambiente laboral
2.Comunicacion
3.Creatividad
4. Motivacion
5.Aprender a delegar
6.Toma de decisiones
UNIDAD DIDACTICA 6. LIDERAZGO
1.Introduccion
2.Liderazgo e Inteligencia Emocional
3.Formacion de lideres eficaces
4.Gestiéon de uno mismo y de otros y orientacion hacia el logro
5.Influencia
6.Empowerment
UNIDAD DIDACTICA 7. LOS EQUIPOS DE TRABAJO EN LAS ORGANIZACIONES ACTUALES
1.La Importancia de los equipos en las organizaciones actuales
2.Modelos explicativos de la eficacia de los equipos
3.Composicion de equipos, recursos y tareas
4.Los procesos en los equipos
UNIDAD DIDACTICA 8. INTELIGENCIA EMOCIONA EN LOS EQUIPOS DE TRABAJO
1.La Inteligencia Emocional en los equipos de trabajo
2.Programas de Desarrollo de Inteligencia Emocional
UNIDAD DIDACTICA 9. TECNICAS PARA MEJORAR EL FUNCIONAMIENTO DE UN EQUIPO
1.Programa de entrenamiento
2.Técnicas de desarrollo en equipo
UNIDAD DIDACTICA 10. EL ESTRES, LA ANSIEDAD Y LAS HABILIDADES SOCIALES
1.Introduccion. Antecedentes histéricos del estrés
2.Conceptos Basicos
3.Desencadenantes y causas del estrés
4.Tipos de estrés
5.Sintomas del estrés
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6.Consecuencias del estrés

PARTE 3. INTELIGENCIA EMOCIONAL APLICADA A

LA EMPRESA
MODULO I. INTRODUCCION A LA INTELIGENCIA EMOCIONAL

TEMA 1. INTRODUCCION A LA INTELIGENCIA
1.Conceptos basicos relacionados con la inteligencia
2.Teorfas de Inteligencia
3.Tipos de inteligencia
4.Evaluacion de la inteligencia
5.Situacion actual

TEMA 2. EMOCION
1.Introduccion
2.Sustratos hioldgicos de la emocion
3.Clasificacion emocional
4.Gestion de las emociones

TEMA 3. INTELIGENCIA EMOCIONAL
1.Introduccion
2.Componentes
3.Habilidades de Inteligencia Emocional
4 Relevancia e implicaciones de la Inteligencia Emocional

MODULO II. INTELIGENCIA EMOCIONAL Y EXITO PERSONAL

TEMA 4. PERSONALIDAD, AUTOCONOCIMIENTO E INTELIGENCIA EMOCIONAL
1.Introduccion
2.Conocerse a si mismo
3.Honestidad emocional
4.Energia emocional
5.Retroinformacion emocional
TEMA 5. HABILIDADES RELACIONADAS CON LA IE (I)
1.Asertividad y empatia
2.Autoestima
3.Habilidades de comunicacion: el lenguaje emocional
TEMA 6. HABILIDADES RELACIONADAS CON LA IE (I1)
1.Control del estrés y la ansiedad
2.Negociacion y resolucion de conflictos
TEMA 7. TECNICAS PARA AUMENTAR LA IE
1.Pensamientos positivos
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2.Imaginacion/visualizacion
3.Autocontrol
4.Reestructuracion cognitiva
5.Resolucion de problemas

MODULO IIl. INTELIGENCIA EMPRESARIAL Y GESTION
EMPRESARIAL

TEMA 8. IE'Y VIDA LABORAL (I)
1.Introduccion
2.Experiencia laboral y calidad de vida
3.Aplicacion de la IE a la vida laboral
4.|E y éxito laboral
5.Establecer objetivos adecuados

TEMA 9. IEY VIDA LABORAL (II)
1.Adquisicion de habilidades: aprendizaje
2.Competitividad
3.El puesto de trabajo
4.Cultura laboral
5.Burnout laboral

TEMA 10. PNL E INTELIGENCIA EMOCIONAL
1.Introduccion. ;Qué es la Programacion Neurolinguistica?
2 Niveles de trabajo
3.Planificacion

TEMA 11. DIRECCION Y GESTION EMPRESARIAL CON IE
1.Las organizaciones vistas desde el punto de vista de la IE
2 Ventajas del uso de la IE en la empresa
3.RR.HH. con IE
4.Gestion del tiempo
5.Gestion de equipos de trabajo
6.Gestion de reuniones

TEMA 12. HABILIDADES DIRECTIVAS
1.Introduccion: el ambiente laboral
2.Comunicacion
3.Creatividad
4.Motivacion
5.Aprender a delegar
6.Toma de decisiones

TEMA 13. LIDERAZGO
1.Introduccion
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2.Liderazgo e Inteligencia Emocional

3.Formacion de lideres eficaces

4.Gestion de uno mismo y de otros y orientacion hacia el logro
5.Influencia

6.Empowerment

MODULO IV. INTELIGENCIA EMOCIONAL Y COMUNICACION

TEMA 14. COMUNICACION
1.Introduccion
2.Elementos principales del proceso de comunicacion
3.Niveles de la comunicacion
4.Elementos que favorecen la comunicacion
5.Elementos que dificultan la comunicacion
TEMA 15. COMUNICACION NO VERBAL
1.¢Qué es la comunicacién no verbal?
2.Componentes de la comunicacién no verbal
3.El lenguaje corporal
TEMA 16. COMUNICACION INTERPERSONAL EFECTIVA
1.Concepto
2.Conversacion
3.Entrevista
4 Hablar en publico
5.Comunicacion en grupo
TEMA 17. COMUNICACION NO VIOLENTA
1.Introduccion a la comunicacion no violenta
2.Comunicacion no violenta: dar paso a la compasion
3.Comunicacion empatica
4.Comunicacion no violenta en los grupos
5.0bservar sin enjuiciar
6.Como pedir y recibir
7.Expresar enfado y reconocimiento
TEMA 18. DINAMICAS DE GRUPOS
1.La dindmica de grupos en la actualidad
2.Principios de cohesion
3.Técnicas de grupo. Definicion
4.Técnicas de presentacion
5.Técnicas de conocimiento y confianza
6.Técnicas para el estudio y trabajo de temas
7.Técnicas de creatividad
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8.Técnicas de evaluacion y feedback

PARTE 4. PSICOLOGIA Y TECNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO
1.Concepto de mercado
2.Definiciones y conceptos relacionados
3.Division del mercado
UNIDAD DIDACTICA 2. FASES DEL MERCADO
1.Ciclo de vida del producto
2.El precio del producto
3.Ley de ofertay demanda
4.El precioy al elasticidad de la demanda
5.Comercializacion y mercado
6.La marca
UNIDAD DIDACTICA 3. ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS
1.Estudios de mercado
2.Ambitos de aplicacion del estudio de mercados
3.Tipos de disefio de la investigacion de los mercados
4.Segmentacion de los mercados
5.Tipos de mercado
6.Posicionamiento
UNIDAD DIDACTICA 4. EL CONSUMIDOR
1.El consumidor y sus necesidades
2.LLa psicologia; mercado
3.La psicologia; consumidor
4 Necesidades
5.Motivaciones
6.Tipos de consumidores
7.Anélisis del comportamiento del consumidor
8.Factores de influencia en la conducta del consumidor
9.Modelos del comportamiento del consumidor
UNIDAD DIDACTICA 5. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE
1.Servicio al cliente
2.Asistencia al cliente
3.Informacion y formacion del cliente
4.Satisfaccion del cliente
5.Formas de hacer el seguimiento
6.Derechos del cliente-consumidor
7.Tratamiento de reclamaciones
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8.Tratamiento de dudas y objeciones
UNIDAD DIDACTICA 6. EL PROCESO DE COMPRA
1.Proceso de decisiéon del comprador
2.Roles en el proceso de compra
3.Complejidad en el proceso de compra
4.Tipos de compra
5.Variables que influyen en el proceso de compra
UNIDAD DIDACTICA 7. EL PUNTO DE VENTA
1.Merchandising
2.Condiciones ambientales
3.Captacion de clientes
4.Disefio interior
5.Situacion de las secciones
6.Zonas y puntos de venta frios y calientes
7.Animacion
UNIDAD DIDACTICA 8. VENTAS
1.Introduccion
2.Teoria de las ventas
3.Tipos de ventas
4.Técnicas de ventas
UNIDAD DIDACTICA 9. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA APLICADA
1.El vendedor
2.Tipos de vendedores
3.Caracteristicas del buen vendedor
4.Como tener éxito en las ventas
5.Actividades del vendedor
6.Nociones de psicologia aplicada a la venta
7.Consejos practicos para mejorar la comunicacion
8.Actitud y comunicacion no verbal
UNIDAD DIDACTICA 10. MOTIVACIONES PROFESIONALES
1.La motivacion
2.Técnicas de motivacion
3.Satisfaccion en el trabajo
4.Remuneracion comercial
UNIDAD DIDACTICA 11. MEDIOS DE COMUNICACION. ELEMENTOS DE LA COMUNICACION
COMERCIAL
1.Proceso de comunicacion
2.Elementos de la comunicacién comercial
3.Estructura del mensaje
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4.Fuentes de informacion
5.Estrategias para mejorar la comunicacion
6.Comunicacion dentro de la empresa
UNIDAD DIDACTICA 12. HABILIDADES SOCIALES Y PROTOCOLO COMERCIAL
1.¢Qué son las habilidades sociales?
2.Escucha activa
3.Lenguaje corporal
UNIDAD DIDACTICA 13. EVALUACION DE Si MISMO. TECNICAS DE LA PERSONALIDAD
1.Inteligencias multiples
2.Técnicas de afirmacion de la personalidad; la autoestima
3.Técnicas de afirmacién de la personalidad; el autorrespeto
4.Técnicas de afirmacion de la personalidad; la asertividad
UNIDAD DIDACTICA 14. INTELIGENCIA EMOCIONAL APLICADA A LAS TECNICAS DE VENTA
1.Introduccion
2.Cociente Intelectual e Inteligencia Emocional
3.El lenguaje emocional
4.Habilidades de la Inteligencia Emocional
5.Aplicacion de la Inteligencia Emocional a la vida y éxito laboral
6.Establecer objetivos adecuados
7 Ventajas del uso de la Inteligencia Emocional en la empresa
UNIDAD DIDACTICA 15. LA VENTA'Y SU DESARROLLO. INFORMACION E INVESTIGACION SOBRE EL
CLIENTE
1.Metodologia que debe sequir el vendedor
2.Ejemplo de una preparacion en la informacion e investigacion
UNIDAD DIDACTICA 16. LA VENTA'Y SU DESARROLLO. EL CONTACTO
1.Presentacion
2.Como captar la atencién
3.Argumentacion
4.Contra objeciones
5.Demostracion
6.Negociacion
UNIDAD DIDACTICA 17. LA NEGOCIACION
1.Concepto de negociacion
2.Bases fundamentales de los procesos de negociacion
3.Tipos de negociadores
4.Las conductas de los buenos negociadores
5.Fases de la negociacion
6.Estrategias de negociacion
7.Tacticas de negociacion
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8.Cuestiones practicas de negociacion
UNIDAD DIDACTICA 18. EL CIERRE DE LA VENTA. LA POSTVENTA
1.Estrategias para cerrar la venta
2.Tipos de clientes; como tratarlos
3.Técnicas y tipos de cierre
4.Como ofrecer un excelente servicio postventa

PARTE 5. GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y
EQUIPOS COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS.
1.Definicion y conceptos clave.
2. Establecimiento de los objetivos de venta
3.Prediccion de los objetivos ventas.
4.El sistema de direccion por objetivos
UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE VENDEDORES
1.El reclutamiento del vendedor:
2.El proceso de seleccion de vendedores.
3.Sistemas de retribucion de vendedores.
4.l .a acogida del vendedor en la empresa.
UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS
1.Dinamizacion y direccion de equipos comerciales.
2.Estilos de mando y liderazgo.
3.Las funciones de un lider.
4.La Motivacion y reanimacion del equipo comercial.
5.El lider como mentor.
UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL
1.Evaluacion del desempefio comercial:
2.Las variables de control.
3.Los parametros de control.
4.Los instrumentos de control:
5.Anélisis y evaluacion del desempefio de los miembros del equipo comercial:
6.Evaluacion general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccion del cliente.
UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS
1.Necesidad de la formacién del equipo.
2 Modalidades de la formacion,
3.La formacion inicial del vendedor.
4.La formacién permanente del equipo de ventas.
UNIDAD DIDACTICA 6. LA RESOLUCION DE CONFLICTOS EN EL EQUIPO COMERCIAL.
1.Teoria del conflicto en entornos de trabajo.
2.Identificacion del conflicto.
3.La resolucion del conflicto.
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