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Guia del Curso
Especialista en Direccién y Gestién de Equipos

Comerciales

Modalidad de realizacion del curso: A distancia y Online

Titulacién: Diploma acreditativo con las horas del curso

OBJETIVOS

Con el Curso de Especialista en Direccién y Gestién de Equipos Comerciales podrd adquirir los
conocimientos oportunos para gestionar a grupos de ventas, aplicando técnicas de
comunicacién en general y desarrollando estrategias profesionales. Ademds podra aplicar

técnicas para motivar al equipo de ventas.

CONTENIDOS

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 comunicacién
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Actitud y comunicacién no verbal



UNIDAD DIDACTICA 2. EJECUCION DE LIDERAZGO EN EL EQUIPO
COMERCIAL

Gestidn vs liderazgo

El lider de equipos

Liderazgo desde la planificacion comercial
Liderazgo desde la negociacion con los clientes

Coaching de ventas
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Modelos de gestion de equipos

UNIDAD DIDACTICA 3. EQUIPOS COMERCIALES COMPETITIVOS

Seleccién de personal
La heterogeneidad del grupo
Tipos de equipos

Cohesién y comunicacién en el equipo
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Determinacion de roles dentro del equipo de ventas

UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS PARA MOTIVAR AL EQUIPO DE
VENTAS

Motivacion personal del equipo de ventas
Teorfas de la motivacién

Técnicas de motivacién

Satisfaccién en el trabajo

Motivaciones econdémicas
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Motivacién a largo plazo

UNIDAD DIDACTICA 5. LA NEGOCIACION

1. Introduccién a la negociacién
2. Los procesos de negociacion

3. Tipologia de las negociaciones
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Las conductas de los buenos negociadores
Fases de la negociacion

Estrategias de negociacién

Tacticas de negociacion

Elementos practicos de negociacién

IDAD DIDACTICA 6. LA COMUNICACION EN LA VENTA

. Introduccién

Defectos del emisor

Defectos del receptor

Leyes de la Comunicacién

Principios de la Comunicacién

El proceso de comunicacién

Mensajes que facilitan el didlogo

La retroalimentacién

Ruidos y barreras en la comunicacién
Superacién de las barreras en la comunicacién
. La expresién oral en la venta

. Cémo llevar a cabo la expresién oral en la venta
. La expresién escrita en la venta

Las veinte sugerencias para la comunicacion escrita
. Laescucha en la venta

. Como mejorar la capacidad de escuchar

. Tipos de Preguntas

. La comunicacién no verbal

. Emitiendo senales, creando impresiones

Los principales componentes no verbales

. La asertividad

. Tipos de personas

IDAD DIDACTICA 7. LOS CALL CENTERS

. Factores de la comunicaciéon comercial
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Procesos para mejorar la comunicacion
Comunicacién interna

Dispositivos de Informacién

Habilidades sociales y protocolo comercial

La comunicacién verbal

Comunicacién no verbal

La Comunicacién Escrita

Técnicas y procesos de negociacion

Bases fundamentales de los procesos de negociacién
Las conductas de los buenos/as negociadores/as
Estrategias y tdcticas en la negociacién

Fases de la negociacion

Los Call Centers

La atencidn al cliente/a en el siglo XXI
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TIf: 952 215 476
Fax: 951 987 941
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