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f@f@% DESTINATARIOS

La doble titulaciébn Master en Psicologia Empresarial
y Comunicacién + Master en Psicologia y Técnicas
de Venta va dirigida a todas aquellas personas
interesadas en ampliar sus conocimientos y en
adquirir conocimientos técnicos de la psicologia para
aplicarlos al sector empresarial con el objetivo de
mejorar los resultados de un equipo humano. Al iniciar
la formacion, el alumno se familiarizara con el marco
tedrico que envuelve el ambito de la gestion
empresarial. Concretamente estudiara el aspecto
social involucrado en la administracion corporativa,
como las politicas de recursos humanos, el liderazgo
de equipos de trabajo y la comunicaciéon interna vy
externa. Durante la segunda parte, el alumno
aprendera a disefiar el proceso de venta de una
empresa, escogiendo los canales y las técnicas a
utilizar, asi como los métodos para fidelizar clientes y
resolver reclamaciones y quejas. Al finalizar el curso,
el alumno sera capaz de gestionar de manera 6ptima
la organizacion del entorno comercial y los procesos
de venta de una empresa, asi como de llevar su
contabilidad.

MODALIDAD

=

Puedes elegir entre:

+ 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.

+ ON LINE: una vez recibida tu matricula, enviaremos
a tu correo electronico las claves de acceso a nuestro
Campus Virtual donde encontraras todo el material de
estudio.

En ambas modalidades el alumno recibird acceso a un
CURSO INICIAL donde encontrara informacién sobre
la metodologia de aprendizaje, la titulacion que
recibira, el funcionamiento del Campus Virtual, qué
hacer una vez el alumno haya finalizado e informacion
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 1500h, reconocidas con
60 ECTS.

®
&= IMPORTE

Importe Original: 2440€
Importe Actual: 1220€

@\ CERTIFICACION OBTENIDA

Una vez finalizados los estudios y superadas las
pruebas de evaluacion, el alumno recibird un diploma
que certifica el “MASTER EN PSICOLOGIA
EMPRESARIAL Y COMUNICACION + MASTER EN
PSICOLOGIA Y TECNICAS DE VENTA”, avalada por
nuestra condicion 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, valido para demostrar los contenidos
adquiridos.

Ademas, el alumno recibirda una Certificacion
Universitaria Internacional de la Universidad Catélica
de Cuyo DQ con un reconocimiento de 60 ECTS.
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CONTENIDO FORMATIVO

PARTE 1. MASTER EN
PSICOLOGIA EMPRESARIAL Y
COMUNICACION

UNIDAD DIDACTICA 1. POLITICAS DE GESTION
DE PERSONAS

1. ¢Qué es la gestion por competencias?
o Objetivos de la gestion por competencias
o Caracteristicas de la gestibn  por
competencias
o Beneficios del modelo de gestion por
competencias
2. El proceso de seleccion
o Pruebas para competencia de conocimiento
o Pruebas para competencia de habilidad
o Pruebas para competencia de actitud
3. Formacién basada en competencias
4. La evaluacibn en el modelo de gestion por
competencias
o Evaluacion por competencias
o Evaluacion del desempefio
o Evaluacion integral de competencias
5. Herramientas de evaluacion
) Evaluacion para el desarrollo profesional
individual (EDP)
) Feed back 360°
. Assessment centre
6. Politica de retribucion
) Objetivos del sistema retributivo
. Elementos del sistema retributivo
7. El clima laboral, la motivacion y la satisfaccion en
el trabajo

UNIDAD DIDACTICA 2. EL EQUIPO EN LA
ORGANIZACION ACTUAL

1. La importancia de los
organizaciones actuales

2. Modelos explicativos de la eficacia de los equipos
o La efectividad de los equipos

3. Composicién de equipos, recursos y tareas
. Tipos de equipos
. Las reuniones de los equipos de trabajo
o Causas por las que pueden fracasar equipos

de trabajo
4. Los procesos en los equipos

equipos en las

UNIDAD DIDACTICA 3. EL LIDERAZGO EN EL

EQUIPO
1. Liderazgo
2. Enfoques en la teoria del liderazgo

) Enfoques centrados en el lider

o Teorias situacionales o de contingencia

Estilos de liderazgo

o Liderazgo supervisor

. Liderazgo participativo

. Liderazgo en equipo

o Otra clasificacion de tipos de liderazgo

El papel del lider

o Factores que condicionan el comportamiento
de un lider

) Habilidades del lider

o Funciones administrativas del liderazgo

UNIDAD DIDACTICA 4. COACHING Y LIDERAZGO
DE EMPRESA

3.
4.

El coaching como ayuda a la formacion del
liderazgo

El coaching como estilo de liderazgo

o Directivo coach

. Direccién de equipos y liderazgo

El coach como lider y formador de lideres

El lider como coach

UNIDAD DIDACTICA 5. COMUNICACION

E

Introduccién

Elementos

comunicacion

o Transmisién de informacion y de la intencion
comunicativa

o Cébdigos, codificacion descodificacion e
inferencias basadas en el contexto

o Elementos de la comunicacion

e  Tipos de comunicacion

Niveles de la comunicacion

Elementos que favorecen la comunicacion

Elementos que dificultan la comunicacion

principales  del proceso de
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UNIDAD DIDACTICA 6. COMUNICACION NO
VERBAL

1. ¢Qué es la comunicaciéon no verbal?
2. Componentes de la comunicacion no verbal
3. Ellenguaje corporal

. El contacto visual

) La proxémica

o La postura y la posiciéon

. Bloqueos y barreras corporales

. Los gestos

o El apretdbn de manos

) Cémo ofrecer un contacto visual efectivo

UNIDAD DIDACTICA 7. COMUNICACION
INTERPERSONAL EFECTIVA

1. Concepto
) Definicion y caracteristicas
) Principios de eficacia comunicativa
2. Conversacion
o Caracteristicas de la conversacion
o Principios conversacionales estructurales
3. Entrevista
o Entrevista como sistema de comunicaciéon
. La entrevista laboral
4. Hablar en publico
) Preparacion basica
5. Comunicacién en grupo

UNIDAD DIDACTICA 8. COMUNICACION NO
VIOLENTA

1. Introduccién a la comunicacién no violenta
. Definicion
o Modelos tedricos
2. Comunicacibn no violenta: dar paso a la
compasion
Comunicacién empatica
Comunicacioén no violenta en los grupos
Observar sin enjuiciar
Como pedir y recibir
Expresar enfado y reconocimiento
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UNIDAD DIDACTICA 9. DINAMICAS DE GRUPOS

1. Ladinamica de grupos en la actualidad
o Introduccién
o Situacion actual
. Tipos de grupo
2. Principios de cohesion
o La cohesion en el grupo
. Roles que favorecen vy entorpecen la
cohesién grupal

3. Técnicas de grupo. Definicidén

o Definicion y finalidad

o Eleccién de la técnica mas adecuada
o Clasificacion

Técnicas de presentacion

Técnicas de conocimiento y confianza
Técnicas para el estudio y trabajo de temas
Técnicas de creatividad

Técnicas de evaluacién y feedback
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PARTE 2. MASTER EN PSICOLOGIA
Y TECNICAS DE VENTA

UNIDAD FORMATIVA 1. ORGANIZACION DE
PROCESOS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL
ENTORNO COMERCIAL

1. Formulas y formatos comerciales.

2. Evolucién y tendencias de la comercializaciéon y
distribucién comercial. Fuentes de informacion y
actualizacién comercial.

3. Estructura y proceso comercial en la empresa.

4. Posicionamiento e imagen de marca del producto,
servicio y los establecimientos comerciales.

5. Derechos del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA
PROFESIONAL

1. El vendedor profesional.

2. Organizacion del trabajo del vendedor profesional.

3. Manejo de las herramientas de gestiéon de tareas y
planificacién de visitas.

UNIDAD DIDACTICA 3. DOCUMENTACION PROPIA
DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

1. Documentos comerciales

2. Documentos propios de la compraventa:

3. Normativa y usos habituales en la elaboracién de
la documentacion comercial.

4. Elaboracién de la documentacion:

5. Aplicaciones informaticas para la elaboracion vy
organizacion de la documentaciéon comercial.

UNIDAD DIDACTICA 4. CALCULO Y
APLICACIONES PROPIAS DE LA VENTA

Operativa basica de calculo aplicado a la venta
Célculo de PVP (Precio de venta al publico)
Estimacion de costes de la actividad comercial
Fiscalidad:

ponp -~
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Célculo de descuentos y recargos comerciales.
Célculo de rentabilidad y margen comercial.
Célculo de comisiones comerciales.

Célculo de cuotas y pagos aplazados: intereses.
Aplicaciones de control y seguimiento de pedidos,
facturacién y cuentas de clientes.

10. Herramientas e instrumentos para el calculo
aplicados a la venta
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UNIDAD FORMATIVA 2. TECNICAS DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESOS DE VENTA

Tipos de venta:

Fases del proceso de venta

Preparacion de la venta

Aproximacién al cliente

Andlisis del producto/servicio

Caracteristicas del producto segun el CVP (Ciclo
del vida de producto)

7. El argumentario de ventas
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UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS
DE VENTA

1. Presentacion y demostracion del
producto/servicio.

Demostraciones ante un gran nimero de clientes.
Argumentacién comercial

Técnicas para la refutacion de objeciones.
Técnicas de persuasion a la compra.

Ventas cruzadas

Técnicas de comunicacién aplicadas a la venta
Técnicas de comunicacion no presenciales
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UNIDAD DIDACTICA 3. SEGUIMIENTO Y
FIDELIZACION DE CLIENTES

1. La confianza y las relaciones comerciales:

2. Estrategias de fidelizacién

3. Externalizacién de las relaciones con clientes:
telemarketing.

4. Aplicaciones de gestion de relaciones con el
cliente (CRM).

UNIDAD DIDACTICA 4. RESOLUCION DE
CONFLICTOS Y RECLAMACIONES PROPIOS DE
LA VENTA.

1. Conflictos y reclamaciones en la venta
2. Gestion de quejas y reclamaciones.
3. Resolucién de reclamaciones

UNIDAD FORMATIVA 3. VENTA ONLINE

UNIDAD DIDACTICA 1. INTERNET COMO CANAL

DE VENTA

1. Las relaciones comerciales a través de Internet
2. Utilidades de los sistemas online

3. Modelos de comercio a través de Internet.

4. Servidores online

UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO COMERCIAL DE
PAGINAS WEB

N
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El internauta como cliente potencial y real.
Criterios comerciales en el disefio comercial de
paginas web.

Tiendas virtuales:

Medios de pago en Internet

Conflictos y reclamaciones de clientes:
Aplicaciones a nivel usuario para el disefio de
paginas web comerciales: gestion de contenidos.
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