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Master en Ventas y Dirección Comercial

Duración: 420 horas.

Modalidad: online
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Los 3 pilares fundamentales del liderazgo (III)❍

Actividad – Dirección de Equipos❍

El Liderazgo Emocional❍

El liderazgo Emocional (II)❍

El liderazgo Emocional (III)❍

Gestión de las Emociones del Equipo❍

Los Estados de Ánimo de una Organización❍

Actividad 1 – Liderazgo Emocional❍

Autocontrol Emocional❍

Autocontrol Emocional (I)❍

Autocontrol Emocional (II)❍

Autocontrol Emocional (III)❍

Autocontrol Emocional (IV)❍

Caso práctico 2❍

El Líder Coach (I)❍

El Lider Coach (II)❍

El Líder Coach (III)❍

Actividad Deportista – Xesco Espar❍

Ampliación: Las 3 Dimensiones del Lider❍

Conclusión❍

Documentación❍

Test Final❍

15. 15 MOTIVACIÓN Y AUTOMOTIVACIÓN●
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15 MOTIVACIÓN Y AUTOMOTIVACIÓN❍

Actividad Rol play Motivacion Colaboradores❍

La motivación❍

Incentivos positivos y negativos❍

Incentivos proporcionales❍

Personalizar objetivos positivos❍

Combinar incentivos❍

Incentivos y gestión de recursos❍

Motivación intrínseca (I)❍

Motivación intrínseca (II)❍

Motivación y liderazgo❍

Actividad Rol play Automotivación❍

Fijación de objetivos motivadores❍

Motivación y nivel de activación❍

Factores de automotivación❍

Estimulando nuestra motivación❍

Automotivación y objetivos❍

Fijación de metas personales❍

Actividad Virgin❍

Estado de flujo❍

Alcanzando el estado de flujo❍

Actividad Bonus❍

Conclusiones❍

Actividad Rol play David Meca❍

Caso Práctico❍

Documentación❍

Test Final❍
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16. 16 TRABAJO EN EQUIPO●

16 TRABAJO EN EQUIPO❍

El Trabajo en Equipo❍

¿Qué caracteriza a un equipo de trabajo?❍

¿Cuándo no funciona un equipo?❍

Conclusión – En qué consiste realmente el trabajo en Equipo❍

Actividad Rol Play: Cuando un equipo no funciona❍

La dirección de equipos❍

La Cohesión del Equipo❍

La Cohesión del Equipo II❍

Características de un equipo bien cohesionado❍

Conclusión – La cohesión de un equipo❍

La conflictividad y falta de cohesión de un equipo❍

El compromiso común❍

Conclusión – La conflictividad y falta de cohesión de un equipo❍

I. Fomentar la cohesión del equipo❍

II. Fomentar la cohesión del equipo❍

III. Fomentar la cohesión del equipo❍

Fomentar el Sentido de Identidad del Equipo❍

Conclusión – Cómo fomentar la cohesión del equipo❍

Actividad – Gestión de Equipos❍

Definir claramente las metas❍

Dirección de equipos: definir las metas❍

Dirección de equipos: definir las metas (II)❍

Conclusión – Definir claramente las metas en el trabajo en equipo❍

Las normas sociales y el equipo❍

Prevenir los comportamientos excesivamente individualistas❍
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Conclusión – Las normas sociales y el equipo❍

Confianza y riesgos compartidos I❍

Confianza y riesgos compartidos II❍

Cómo se consigue trabajar en equipo❍

Conclusión – Como cear un ambiente de confianza y colaboracion en el equipo❍

Actividad del Deportista❍

Los equipos EEE❍

Los equipos EEE (II)❍

El desarrollo personal de las habilidades de integración❍

Conclusión – Los Equipos EEE❍

Ampliación: Actividad alrededor de la cual se conforman los grandes equipos❍

Test final❍

17. 17 DIRECCIÓN DE REUNIONES EFICACES●

17 DIRECCIÓN DE REUNIONES EFICACES❍

Actividad 1 – Rol Play❍

Utilidad de las reuniones de trabajo❍

Utilidad de las reuniones de trabajo(II)❍

Motivos de ineficacia❍

Criterios para convocar y mantener reuniones de trabajo❍

Criterios para convocar y mantener reuniones de trabajo(II)❍

Criterios para convocar y mantener reuniones de trabajo(III)❍

Antes de la reunión❍

Fase de la preparación❍

Inicio de la reunión❍

Desarrollo de la reunión❍

Estrategias de la conducción❍

Finalización de la reunión❍
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La dirección de reuniones❍

Decisiones❍

Decisiones por consenso❍

Decisiones por votación❍

Actividad 2 – Role Play❍

Técnicas que debe dominar el conductor❍

Técnicas que debe dominar el conductor(II)❍

Dificultades más frecuentes en las reuniones❍

Conclusiones❍

Actividad 3: Las Reuniones de Motivación❍

Documentación❍

Test Final❍

18. 18 GESTIÓN EFICAZ DEL TIEMPO●

18 GESTIÓN EFICAZ DEL TIEMPO❍

Actividad Ladrones del Tiempo❍

Gestión del tiempo❍

Actividad Rol Play❍

Gestión del tiempo II❍

Gestión inadecuada del tiempo❍

Gestión adecuada del tiempo❍

Planificación❍

El éxito en la gestión del tiempo❍

Planificación del tiempo❍

Planificación del tiempo II❍

Principios de Planificación – Introducción❍

Principio de análisis de empleo del tiempo❍

Principio de planificación diario❍
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Principio de priorización por importancia❍

Principio de priorización por importancia II❍

Principio de Flexibilidad❍

Organización y gestión del tiempo❍

Actividad❍

Actividad❍

Actividad❍

Principios de Organización❍

Caso práctico 1❍

Principio de minimización del trabajo de rutina❍

Principio de delegación❍

Principio de agrupamiento de actividades❍

Principio de agrupamiento de actividades II❍

Principio de control de interrupciones❍

Principio de control de interrupciones II❍

Gestionar por prioridades❍

Matriz de importancia-urgencia❍

Matriz de importancia-urgencia II❍

La agenda de actividades❍

Claves de la Planificación y Programación de la Agenda❍

Claves de la Planificación y Programación de la Agenda II❍

Claves de la Planificación y Programación de la Agenda III❍

Actividad del Deportista❍

Decálogo del uso del tiempo❍

Actividad Rol Play 2❍

Caso práctico 2❍

Introducción❍
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Funciones de Outlook 2007❍

Crear contactos❍

Detalles❍

Autopráctica – Crear contacto❍

Autopráctica – Añadir contacto❍

Simulación – Añadir contacto❍

Tarjetas de presentación❍

Simulación – Tarjetas de presentación❍

Listas de distribución❍

Simulación – Crear listas de distribución❍

Vistas de los contactos❍

Organizar contactos❍

Simulación – Uso de categorías❍

Calendario❍

Simulación – Calendario❍

Programar citas❍

Simulación – Programar citas❍

Programar citas periódicas❍

Autopráctica – Planificar una cita y una cita periódica❍

Simulación – Planificar una cita periódica❍

Gestionar citas❍

Calendario múltiple❍

Convocar reuniones❍

Simulación – Calendario múltiple❍

Autopráctica – calendario y citas❍

Documentación❍

Test Final❍
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19. 19 GESTIÓN DEL ESTRÉS Y DE LA ENERGÍA PERSONAL●

19 GESTIÓN DEL ESTRÉS Y DE LA ENERGÍA PERSONAL❍

Presentación❍

Actividad Me siento bien❍

Definición❍

Historia❍

Historia (II)❍

Problema❍

Causas❍

Nivel de Activación❍

Conocimiento del Nivel de Activación❍

Manifestación de la Activación❍

Evaluación de la Activación❍

Manifestación de la Activación (II)❍

Manifestación de la Activación (III)❍

Actividad Caso Práctico David Beckham❍

Resumen❍

Establecimiento de Objetivos❍

Establecimiento de Objetivos (II)❍

Clasificación de Objetivos- Resultado❍

Objetivos de Realización❍

Objetivos de Realización (II)❍

Objetivos de Realización (III)❍

Objetivos de Largo Plazo❍

Objetivos Intermedios❍

Objetivos a Corto Plazo❍

Objetivos Colectivos e Individuales❍
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Planes de Enfoque❍

Control de la Atención❍

Control de la Atención II❍

Control de la Atención III❍

Actividad Importancia Mental❍

Dimensiones o enfoques atencionales – Esquema❍

Aprender a Enfocar❍

Observar y analizar la situación❍

Atender con intensidad y cantidad apropiada❍

Pensar de Forma Correcta❍

Reconstrucción cognitiva del Pensamiento❍

Reconstrucción Cognitiva del Pensamiento (II)❍

Tipos de Deformaciones del Pensamiento (I)❍

Tipos de Deformaciones del Pensamiento (II)❍

Tipos de Deformaciones del Pensamiento (III)❍

Tipos de Deformaciones del Pensamiento (IV)❍

Tipos de Deformaciones del Pensamiento (V)❍

Tipos de Deformaciones del Pensamiento (VI)❍

Técnicas para Manejar Situaciones de Adversidad❍

Autopráctica en Imaginación o Visualización❍

Autopráctica en Imaginación o Visualización (II)❍

Estrategias Físicas para Prevenir el Estrés❍

Respiración❍

Relajación❍

Los Estiramientos Corporales❍

Recapitulación❍

Actividad Situaciones Adversas❍
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Actividad Deportista❍

Documentación❍

Test Final❍
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