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1. DESCRIPCION GENERAL

Siendo la contratacion y la gestién de equipos de venta un area tan critica y relevante para el
correcto desarrollo y rendimiento de las empresas, el Médulo | de la asignatura dota al alumnado
de métodos que permiten ser efectivos a la hora de analizar, evaluar, decidir y contratar. Ademas,
muestra 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.

Crear un equipo de trabajo capaz de alcanzar los objetivos establecidos por una organizacién no
s6lo consiste en reunir a personas con las capacidades y conocimientos individuales necesarios. Este
es sélo el primer paso. Es cuando una empresa consigue convertir a esos grupos en equipos
cohesionados de alto rendimiento cuando se llega al maximo nivel de resultados en la empresa.

Y es en ese punto, en el que el Médulo I, mediante el concepto de “Team Building”, ayuda de manera
fundamental porque crea lazos estrechos entre los compaferos de trabajo, fomenta la
comunicacioén interpersonal de calidad, fortalece la cultura corporativa y, en definitiva, mejora el
climalaboral. Y todo esto se traduce, finalmente, en un incremento del compromiso de las personas
y de la productividad empresarial.

2. OBJETIVOS

= 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.

= Comprender y desarrollar una estrategia de atraccién y retenciéon (Employer Branding).

= Saber como ayudar a los equipos de trabajo a que estén alineados con los objetivos de la
organizacion en la que colaboran.

= Mostrar a los alumnos cobmo aumentar la empatia entre los miembros de los equipos de trabajo
mejorando la comunicacién y las relaciones interpersonales.

= Facilitar herramientas a los participantes para que sepan cémo aumentar la motivacion y la
actitud positiva de los equipos.
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3. CONTENIDOS

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

TEMA 2. CINCO ASPECTOS CLAVE PARA ASEGURAR CALIDAD EN LA SELECCION

TEMA 3. COMO SELECCIONAR Y GESTIONAR BUENOS PROVEEDORES DE SELECCION

TEMA 4. EMPLOYER BRANDING

TEMA 5. OBJETIVOS Y SENTIDO DE LAS ACCIONES DE TEAM BUILDING

TEMA 6. ELEMENTOS CLAVE EN LAS SESIONES DE TEAM BUILDING

TEMA 7. DINAMICAS GRUPALES

TEMA 8. EL ROL DE DINAMIZACION

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

Resultados del aprendizaje

El alumnado, una vez expuesto en clase y trabajado este tema, sera capaz de:

= Cuantificar los resultados de una mala seleccién.
= Concebir con claridad la importancia estratégica de la seleccién de personal.

Contenido

¢Qué es la seleccion de personal?

¢Qué coste tiene equivocarnos?

¢Qué provoca una buena gestién de la seleccién?
¢Cémo sera en el futuro?

¢Qué se espera de nuestros vendedores?
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TEMA 2. CINCO ASPECTOS CLAVE PARA ASEGURAR CALIDAD EN LA
SELECCION
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Resultados del aprendizaje

El alumnado, después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

= Confirmar la importancia de la estrategia de seleccion de la empresa.

= Tener claras los perfiles y caracteristicas que necesitamos en un buen vendedor hoy en dia.
= Convertir el proceso en un método claro.

= Analizar y entrevistar correctamente.

= Confirmar una buena seleccion.

Contenido
1. ¢Puede fracasar un buen vendedor?
2. ¢Qué buscamos?
3. ¢Por dénde empezamos?
4. Screening, interview.
5. Ultimos pasos

TEMA 3. COMO SELECCIONAR Y GESTIONAR BUENOS PROVEEDORES DE
SELECCION

Resultado del aprendizaje

El alumnado, después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

= Sacar el maximo partido a las empresas proveedoras de servicios de seleccion.
Contenido

1. Tipos de proveedores.
2. Claves de cada tipo de proveedor.

TEMA 4. EMPLOYER BRANDING

Resultado del aprendizaje

El alumnado, después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

= Definir una estrategia de atraccion y retencion del talento acorde a sus posibilidades.
Contenido

1. (Quéesel EB?
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Estrategia EB.

Claves y ciclo EB.

¢Como mido la satisfaccion de mis empleados?
Resumen.
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TEMA 5. OBJETIVOS Y SENTIDO DE LAS ACCIONES DE TEAM BUILDING

Resultado del aprendizaje

Una vez leido este capitulo y realizados los ejercicios, el alumnado sera capaz de:

= Definir los objetivos que pueden regir las acciones de Team Building.
= Estructurar las actividades de Team Building de forma coherente.

Contenido
1. Obijetivos primarios y secundarios en el Team Building.

2. Estructura de la jornada: emocién - cuerpo - mente.
3. Vinculacion de la persona con el proyecto.

TEMA 6. ELEMENTOS CLAVE EN LAS SESIONES DE TEAM BUILDING

Resultado del aprendizaje

El alumnado, después de estudiar el tema y realizar los ejercicios, serad capaz de:

» Disefiar actividades con las que trabajar el principio de pertenencia, que facilita que las
personas se vinculen con la organizacion.

= Disefiar actividades con las que trabajar el principio de desequilibrio, factor clave para evitar
la desmotivacion.

= Disefiar la forma de trabajar en el principio de orden, que ayuda a que la persona eleve el
conocimiento acerca de la funcion que desarrolla y su objetivo.

Contenido
1. Principios basicos: pertenencia, equilibrio y orden y cémo trabajarlos de forma Iudica.

TEMA 7. DINAMICAS GRUPALES

Resultado del aprendizaje
El alumnado, después de estudiar el tema y realizar los ejercicios, sera capaz de:

= Conocery utilizar diferentes dinamicas grupales segun los objetivos que se quieran tratary
el nimero de personas que participan.

Contenido
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1. Dinamicas grupales.
TEMA 8. EL ROL DE DINAMIZACION

Resultado del aprendizaje
El alumnado, después de estudiar el tema y realizar los ejercicios, sera capaz de:

= Conocer la funcion principal del dinamizador durante una actividad de Team Building.
= Saber dinamizar la actividad de Team Building.

Contenido

1. Caracteristicas de la persona que dinamiza.
2. Qué debe realizar el dinamizador y qué no debe realizar.

4. METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

La metodologia de ensefianza y aprendizaje se desarrolla a partir de breves explicaciones teoricas
gue introducen ejemplos y casos que facilitan la aplicaciéon inmediata de los contenidos tratados en
cada tema al puesto de trabajo. El despliegue del modelo Learning by doing, basado en la
capacitacién experiencial, permite obtener aprendizajes orientados a la accion.

Ello se lleva a cabo a través de la participacién 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 analisis y resolucion de los contenidos de los que constan las materias, teniendo en cuenta las
diferentes Opticas y perspectivas, convirtiéndose ésta en una férmula altamente didactica para la
comprension y asimilacién de cada una de las tematicas.

5. EVALUACION

Los programas Executive Modular Education estdn basados en un modelo de evaluacién por
competencias, en el cual se valora el progreso del alumnado en la consecucion de los objetivos
planteados en el programa de estudios. La calificacion final se calculara haciendo la media aritmética
de las notas obtenidas en los diferentes casos practicos, ejercicios y/o presentacion de trabajos
practicos realizados individual o colectivamente. Asi pues, se realizard un Business Case en el que
se evidenciara los conocimientos adquiridos.
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