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ESPECIALISTA EN DIRECCION Y GESTION DE EQUIPOS COMERCIALES

350,00 € - 425,00 €

Si se dedica al entorno de la gestion comercial y ventas y desea conocer las técnicas para dirigir
equipos comerciales este es su momento, con el Curso de Especialista en Direccién y Gestion de
Equipos Comerciales podra adquirir los conocimientos oportunos para gestionar a grupos de
ventas, aplicando técnicas de comunicacién en general y desarrollando estrategias
profesionales.

Categorias: Administracién y Gestién, Administracién y Oficinas, Certificados de Profesionalidad,
Certificados de Profesionalidad Online, Cursos online |
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INFORMACION
Duracion 200 h
Modalidad Online
Docencia TUTOR PERSONAL
Practicas GESTION DE PRACTICAS EN EMPRESAS
Método de pago FINANCIACION SIN INTERESES
Centro de empleo AGENCIA DE COLOCACION
Formacion acreditada CENTRO ACREDITADO POR EL SEPE
Precio Particular, Empresa

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

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
Actitud y comunicacién 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
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Seleccion de personal

La heterogeneidad del grupo

Tipos de equipos

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

959 830 780 / 640 798 742

info@inafe.es

UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS PARA MOTIVAR AL EQUIPO DE VENTAS
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Motivacién personal del equipo de ventas
Teorias de la motivacion

Técnicas de motivacion

Satisfaccién en el trabajo

Motivaciones econémicas

Motivacion a largo plazo

UNIDAD DIDACTICA 5. LA NEGOCIACION
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Introduccién a la negociacién

Los procesos de negociacion

Tipologia de las negociaciones

Las conductas de los buenos negociadores
Fases de la negociacién

Estrategias de negociacién

Tacticas de negociacién

Elementos practicos de negociacién

UNIDAD DIDACTICA 6. LA COMUNICACION EN LA VENTA
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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 comunicacion
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Superacién de las barreras en la comunicacién
La expresion oral en la venta

Coémo llevar a cabo la expresién oral en la venta
La expresidn escrita en la venta

Las veinte sugerencias para la comunicacién escrita
La escucha en la venta

Como mejorar la capacidad de escuchar

Tipos de Preguntas

La comunicacion no verbal

Emitiendo sefiales, creando impresiones

Los principales componentes no verbales

La asertividad

Tipos de personas

UNIDAD DIDACTICA 7. LOS CALL CENTERS
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Factores de la comunicacién comercial
Procesos para mejorar la comunicacién
Comunicacion interna

Dispositivos de Informacion

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 tacticas en la negociacion

. Fases de la negociacion

. Los Call Centers

. La atencién al cliente/a en el siglo XXI
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