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1 DESCRIPCION GENERAL

Siendo la contratacion y gestion de equipos de venta un area tan conflictiva y relevante para el correcto
desarrollo y rendimiento de las empresas, la asignatura dota a los participantes de métodos que
permiten ser efectivos a la hora de contratar. Ademas, muestra a los participantes la manera de
configurar sus empresas para atraer y retener el talento que precisan, uno de los problemas mas

crecientes en el mundo de las organizaciones hoy en dia.

2 OBIJETIVOS

Al finalizar el médulo el alumno sera capaz de:
- Conocer el impacto de la seleccion en la cuenta de resultados.
- Descubrir las claves para identificar y seleccionar a los vendedores ideales para nuestra
organizacion.
- Sacar el maximo partido a los distintos proveedores de seleccién de personal.

- Comprendery desarrollar una estrategia de atraccidn y retencidn (Employer Branding).

3 CONTENIDOS

TEMA 1: IMPACTO DE LA SELECCION EN LA CUENTA DE RESULTADOS

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Cuantificar los resultados de una mala seleccién



e Concebir con claridad la importancia estratégica de la seleccidn de personal
Contenido
1.1  ¢Qué es la seleccidn de personal?
1.2  ¢Qué coste tiene equivocarnos?
1.3  ¢Qué provoca una buena gestion de la seleccién?
1.4 iCoémo serd en el futuro?

1.5 ¢Qué se espera de nuestros vendedores?
TEMA 2: 5 ASPECTOS CLAVE PARA ASEGURAR CALIDAD EN LA SELECCION

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Confirmar la importancia de la estrategia de seleccion de la empresa.
e Tener claras los perfiles que tiene un buen vendedor hoy en dia.
e Convertir el proceso en un método claro.
e Analizar y entrevistar correctamente.
e Confirmar una buena seleccién.

Contenido

2.1  ¢Puede fracasar un buen vendedor?

2.1  éQué buscamos?

2.1 ¢Por donde empezamos?

2.1 Screening and Interview

2.1 Ultimos pasos
TEMA 3: COMO SELECCIONAR Y GESTIONAR BUENOS PROVEEDORES DE SELECCION

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Sacar el maximo partido a las empresas proveedoras de servicios de seleccion.
Contenido
3.1 Tipos de proveedores

3.2 Claves de cada tipo de proveedor
TEMA 4: EMPLOYER BRANDING

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
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e Definir una estrategia de atraccion y retencion del talento acorde a sus posibilidades.
Contenido
4.1 iQué es el EB?
4.2 Estrategia EB
4.3 Claves y Ciclo EB
4.4 ¢Cémo mido la Satisfaccién de mis empleados?

4.5 Resumen

4 METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

La metodologia de ensefianza y aprendizaje de desarrolla a partir de breves explicaciones tedricas que
introducen ejemplos y casos que facilitan la aplicaciéon inmediata al puesto de trabajo, de los contenidos
tratados en cada tema. El despliegue del modelo “learning by doing” basado en la capacitacién
experiencial, permite al participante obtener aprendizajes orientados a la accidn. Ello se lleva a cabo a
través de la participacion en clase y el intercambio de experiencias entre los asistentes, asi como a través
de ejercicios y dinamicas de diverso impacto. Dicho enfoque promueve el anilisis y resolucion de los
contenidos de los que constan las materias, teniendo en cuenta las diferentes dpticas y perspectivas,
convirtiéndose ésta en una férmula altamente didactica para la comprensién y asimilacion de cada una

de las tematicas.

5 EVALUACION

Sistema de evaluacion:

En un modelo de aprendizaje basado en competencias, evaluar significa valorar el progreso del
estudiante en la consecucion de los objetivos propuestos. La evaluacion debe abarcar todas las
competencias programadas en el programa de estudios y debe basarse en criterios bien
fundamentados y suficientemente transparentes y publicos. Tiene que haber una relacién coherente

entre los objetivos formativos, las actividades planificadas y los criterios de evaluacién.

= la calificacidn final de la materia se calculard haciendo la media aritmética de las notas
obtenidas en los diferentes casos practicos, ejercicios y/o presentacién de trabajos practicos
realizados individual o colectivamente. Realizacion de un Business Case en el que se evidencien

los conocimientos adquiridos.
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