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MENSAJE DEL DIRECTOR  

 

Ante los retos planteados por la actual crisis mundial y en especial del Sector Automotor 

en nuestro país, el Instituto AMDA de Capacitación y Adiestramiento, A.C. trabajando en el 

desarrollo del capital más valioso: El Talento Humano, y preocupado por colocarse a la 

vanguardia en la oferta de capacitación disponible para  los Asociados de AMDA y demás 

organizaciones afines al Sector, ha adecuado su catálogo acorde con esta realidad.  

Sus más de 30 años de experiencia hacen del IACA la mejor opción al brindar 

Formación Especializada en el ramo Automotor.  

En este Catálogo de Servicios 2010 encontraran disponibles Cursos, Talleres, 

Diplomados, Servicios de Consultoria; así como las secciones renovadas de Recursos Humanos 

y Calidad. Ofrecemos además la opción de programas diseñados a la medida y acorde a las 

necesidades particulares de cada Organizaci·n concretamente un ñtraje a la medidaò. 

Los que formamos parte de AMDA y particularmente del Instituto, compartimos la visión 

de tomar como insignia un alto sentido de servicio, compromiso y responsabilidad, lo cual 

estamos seguros nos llevará al cumplimiento de los objetivos planteados y principalmente a 

colaborar con nuestro granito de arena en la playa de oportunidades a los que se enfrenta la Red 

de Distribuidores. 

 

Cordialmente, 

 

 

L.A.I. Luis Gabriel Rojas García 
Director del Instituto AMDA de Capacitación y Adiestramiento, A.C. 

 
 
 
 
 

Tel. 5536883650 ext. 115 y 130 
lgrojas@amda.org.mx 
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 Arte y Ciencia de Dirigir 
 
Sin un liderazgo emprendedor, responsable, apto, 
deseoso y capaz de tomar iniciativa, las 
organizaciones más exitosas no pueden mantener 
su eficiencia y menos incrementarla. 
 
Un líder debe hacer que las personas sean capaces 
de desarrollar una acción conjunta al darles 
objetivos comunes y claros, estructura correcta con 
un  continuo adiestramiento y desarrollo necesario 
para alcanzar resultados y enfrentar el cambio. 
 
El Management debe tener capacidad de análisis y 
síntesis para saber qué está sucediendo en el 
entorno ¿Qué cambios o circunstancias nuevas son 
problemas?, ¿Cuáles son oportunidades?, ¿Qué es 
necesario mantener? y ¿Qué es preciso cambiar? 
 
En función de estos conocimientos, el Management 
habrá de tomar decisiones, generar objetivos y 
verificar su cumplimiento, controlando los 
resultados. En este sentido, debe ser un innovador 
y estar polarizado hacia las oportunidades y los 
resultados. Para esto hace falta conocer y utilizar 
herramientas analíticas. 

 

CURSOS 
 

MNGT01 
COACHING CLAVES PARA LA DIRECCIÓN  DEL 

PERSONAL     
16 Hrs 

Analizar la posición del Coaching y sus diferencias con el 
gerenciamiento tradicional para comprender la importancia 
del trabajo en equipo y su impacto en la fidelización del 
cliente interno.  
 

MNGT02 
ANÁLISIS DE PROBLEMAS Y   

TOMA DE DECISIONES    
16 Hrs 

Proporcionar los conocimientos especializados para la óptima 
toma de decisiones y análisis de problemas de manera 
colectiva, como resultado del proceso de cambio continuo en 
el entorno de la Organización. 
 

MNGT 03 
COACHING   

El Nuevo Liderazgo           
16 Hrs 

Proporcionar  los métodos básicos del "Entrenamiento" para 
realizar el diagnostico, corrección de problemas de 
desempeño, fomentando las relaciones laborales 
productivas. 
 

MNGT 04  
COMO RESOLVER CONFLICTOS           

16 Hrs 
Desarrollar habilidades y proporcionar estrategias 
constructivistas que permitan la óptima solución de conflictos 
dentro de la Organización. 
 

MNGT 05  
DESARROLLO DE HABILIDADES 

 GERENCIALES  
16 Hrs 

Desarrollar habilidades, proporcionar métodos y técnicas que 
permitan direccionar el trabajo en equipo para lograr los 
objetivos de la Organización. 
 

MNGT 06  
EMPOWERMENT  

El Poder de Decidir y Actuar  
16 Hrs 

Proporcionar las bases de un nuevo estilo de administración  
a través de la integración de todos los recursos, haciendo 
uso de la comunicación efectiva y eficiente para lograr los 
objetivos organizacionales. 
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MNGT 07  
LIDERAZGO DE 360º  

Cómo Desarrollar su Influencia desde cualquier  
Posición en su Organización  

16Hrs 
Proporcionar habilidades para la creación de nuevos 
líderes asociados a la estructura jerárquica, 
fortaleciendo así la cultura de efectividad de la 
Organización. 

 
MNGT 08  

SUPERVISIÓN EFECTIVA  
16 Hrs 

Desarrollar habilidades que permitan la adecuada  
supervisión de personal en la Organización. 

 
MNGT 09  

LA PROGRAMACIÓN NEUROLINGÜÍSTICA Y EL 
LIDERAZGO CREATIVO  

16 Hrs 
Concientizar sobre la importancia del uso de las 
técnicas de la PNL para un mejor liderazgo. 

 
MNGT 10  

LIDERAZGO DE TRASCENDENCIA 
Desarrollo de Actitudes y 

Habilidades Directivas  
16 Hrs 

Desarrollar las actitudes y habilidades directivas que 
propicien un clima de trabajo adecuado, incrementando 
la eficiencia y productividad del personal. 

 
MNGT 11  

SIMULADOR DE NEGOCIOS 
 16 Hrs 

Concientizar en la manera de dirigir los recursos 
financieros, materiales y humanos de una Organización,  
de una manera entretenida, divertida y retadora. 
 

MNGT 12  
GESTIÓN GERENCIAL DE LA 

 PROSPECCIÓN 
 Y LA VENTA 

 16 Hrs 
Brindar los elementos necesarios para aumentar la 
productividad de la fuerza de venta a través de la 
coordinación del tiempo y las actividades de los 
vendedores. 
 

MNGT 13  
ADMINISTRACIÓN DEL  
VALOR ECONÓMICO  

16 Hrs 
Brindar las herramientas de administración y control 
dentro de una Organización. 
 

 
 
 

MNGT 14  
MEJORE LA TOMA DE DECISIONES 

EN SU EMPRESA  
16 Hrs 

Proporcionar los métodos y técnicas que permitan la 
adecuada toma de decisiones dentro de la Organización 
 

MNGT 15  
LAS 7 HERRAMIENTAS DE LA CALIDAD  

PARA LA ADMINISTRACIÓN  
16 Hrs 

Proporcionar las 7 herramientas básicas de la calidad 
para  mejorar las operaciones diarias. 
 

MNGT 16 
LA GUERRA EN LOS NEGOCIOS 

 16 Hrs 
Desarrollar habilidades para crear estrategias y planes 
para alcanzar los objetivos de la Organización. 

 
MNGT 17  

BALANCED SCORE CARD  
16 Hrs 

Comprender la importancia de los indicadores 
financieros como medidas muy necesarias para 
determinar el logro de los objetivos, y establecer una 
serie de indicadores que anticipen el desempeño y se 
relacionen con los objetivos planteados en la planeación 
estratégica. 
 

MNGT 18  
EL PODER EN LAS EMPRESAS  

16 Hrs 
Desarrollar habilidades para dirigir a los demás, uniendo 
la autoridad, la motivación y el poder en la 
Organización. 

 
MNGT 19  

SOLUCIÓN DE PROBLEMAS  
EN LAS EMPRESAS  

16 Hrs 
Desarrollar las habilidades para el planteamiento, 
análisis y solución de problemas e implementación de 
acciones correctivas dentro de la Organización. 

 
MNGT 20  

LA GERENCIA DE FLOTILLAS 
 16 Hrs 

Desarrollar las habilidades a través del uso de  
diferentes herramientas, canales y elementos para 

ejercer  la función de prospección de clientes flotilleros. 
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MNGT 21  
ADMINISTRACIÓN DE CRÉDITO Y COBRANZAS 

ANTE UN ENTORNO CON DISTORSIONES 
ECONÓMICAS  

16 Hrs 
Que los participantes conozcan la necesidad de un 
cambio en los aspectos de cobranza administrativa, 
cobranza vencida, cobranza extrajudicial, cobranza 
legal y los nuevos cambios o modificaciones a la Ley 
del Impuesto sobre la Renta, sobre la deducibilidad de 
las cuentas incobrables. 

 
MNGT 22  

ADMINISTRACIÓN FINANCIERA DEL CAPITAL DE 
TRABAJO DE UNA DISTRIBUIDORA AUTOMOTRIZ 

16 Hrs 
Proporcionar los elementos necesarios para la 
evaluación, medición y control para contribuir a que el 
capital de trabajo produzca una mayor tasa de 
rentabilidad sobre la inversión en cada uno de los 
renglones que lo configuran. 

 
MNGT 23  

BALANCED SCORE CARD  
SISTEMA BALANCEADO DE MEDIDAS,  

CUADRO DE MANDO INTEGRAL  
16 Hrs 

Proporcionar una herramienta de gestión, orientada a 
supervisar los conceptos que se emplean más 
frecuentemente en el proceso de la elaboración de un 
cuadro de mando integral. 
 

MNGT 24  
FLUJO DE EFECTIVO  

16 Hrs 
Concientizar sobre la adecuada toma de decisiones, su 
impacto en los flujos de efectivo y la responsabilidad en 
la adecuada recuperación de los mismos. 

 
MNGT 25  

TALLER DE MERCADOTECNIA  
FINANCIERA 

 16 Hrs 
Proporcionar las herramientas que permitan enfocar 
todas las armas mercadológicas hacia aquellas metas 
que prometen el más alto retorno sobre la inversión 
para mejorar la posición de liderazgo que se tiene en el 
mercado. 
 

MNGT 26  
TALLER DE PLANEACIÓN  

ESTRATÉGICA  
16 Hrs 

Preparar a la Organización para el futuro, con un 
conocimiento lógico de las posibles variables y así 
enfrentarlas, preverlas y administrarlas cuando se 
presenten, o accionar para que ocurran. 

MNGT 27  
PLAN ESTRATÉGICO  

16 Hrs 
Identificar los elementos clave del entorno actual que 
permitan diseñar una planeación con acciones 

estratégicas implícitas al negocio. 
 

MNGT 28  
ADMINISTRACIÓN DE PROYECTOS  

8 Hrs 
Identificar la importancia de administrar los proyectos 
por medio de paquetes de computación a fin de lograr 
un mejor control en su desarrollo y optimizar los 
recursos materiales, equipos y humanos que se 
encargan de esa labor. 

 
MNGT 29  

LIDERAZGO 
20 Hrs 

Proporcionar  las características de diversas teorías de 
liderazgo y la técnica que permita mejorar las 
habilidades como líder. 
 

MNGT 30 
LIDERAZGO INTELIGENTE 

16 HRS 
Brindar los principios para ejercer un liderazgo 
inteligente. 
 

MNGT 31 
FORMACIÓN DE SUPERVISORES 

16 Hrs 
Desarrollar la habilidad de supervisar los trabajos 

efectuados por el personal, ya sean técnicos o 

administrativos. 

 
MNGT 32 

MANEJO DE JUNTAS EFECTIVAS 
16 Hrs 

Suministrar los lineamientos y requisitos para un 
manejo eficiente de las juntas y reuniones de trabajo. 
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Desarrollando Talentos  
 
Este proceso de descubrimiento, crecimiento,  
humanización, conquista de la libertad; representa 
el esfuerzo de los hombres y las mujeres por 
conquistarse a sí mismos a través de la iluminación 
de la inteligencia y el fortalecimiento de la voluntad. 
 
Expresa un perfil de hombre que encarna 
convicciones y creencias funcionales a un ideal de 
sociedad, y que integra la conducta colectiva, el 
comportamiento humano social y de valores 
deseables. 
 
Los valores se manifiestan en actitudes y grandes 
habilidades de aplicación múltiple, que conjuntadas, 
son las que permiten lograr las capacidades y 
competencias requeridas. 
 
Un desarrollo humano integral, finalmente, debe 
cubrir todas las posibilidades de crecimiento del 
Personal. 

 

CURSOS 
 

DSH 01  
INTEGRACIÓN Y DESARROLLO DE  
EQUIPOS DE ALTO RENDIMIENTO  

16 Hrs 
Identificar los fundamentos del trabajo en equipo, las 
etapas para su formación y su impacto en el cliente. 

 
DSH 02  

TALLER DE NEGOCIACIÓN  
GANAR ð GANAR  

16Hrs 
Brindar herramientas para entrevistas de negociación 
más productivas a partir del propio proceso de 
interacción con el prospecto, para identificar las 
necesidades reales y latentes y evaluar el costo-
beneficio del bien. 

 
DSH 03  

ADMINISTRACIÓN DEL TIEMPO  
8 Hrs 

Proporcionar las técnicas y estrategias que permitan el 
desarrollo de habilidades necesarias para una efectiva 
administración del tiempo. 

  
DSH 04  

ASERTIVIDAD EN LA COMUNICACIÓN 
 16 Hrs 

Desarrollar las habilidades que permitan ser personas 
directas, honestas y expresivas, generando así mejoras 
en la comunicación interpersonal e impactando 
positivamente la productividad de la Organización. 

 
DSH 05  

APRENDER A APRENDER  
8 Hrs 

Concientizar sobre la importancia de los métodos de 
auto aprendizaje que fomenten el desarrollo de una 
cultura de pensamiento, aprendizaje y acción. 

 
DSH 06  

CONFORMACIÓN DE EQUIPOS DE TRABAJO 
SEMINARIO- TALLER 

 16 Hrs 
Proporcionar habilidades a través de diferentes técnicas 
de creatividad, no solo como una forma de pensar sino 
como una actitud y forma de aprender. 

 
DSH 07  

CÓMO OPTIMIZAR NUESTRO TRABAJO 
16 Hrs 

Proporcionar las habilidades y beneficios del trabajo en 
equipo para lograr un impacto positivo en la 
productividad de la Organización. 
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DSH 08 
ESTRATEGIAS DE MOTIVACIÓN 

AL PERSONAL  
8 Hrs 

Proporcionar estrategias efectivas que eleven el nivel 
de motivación, desarrollo y fijación de metas específicas 
del personal de una Organización. 

 
DSH09  

NEGOCIACIÓN ACTIVA  
16 Hrs 

Brindar las habilidades para que el personal de la 
Organización logre mantener una negociación activa y 
eficaz, optimizando sus actividades cotidianas. 

 
DSH 10  

SENSIBILIZACIÓN DEL VALOR  
DE MI TRABAJO  

16 Hrs 
Generar las bases de una nueva cultura de la 
Organización realmente enfocada a la atención y 
excelencia en el servicio. 

 
DSH 11  

IMAGEN Y SERVICIO AL CLIENTE  
16 Hrs 

Concientizar sobre la importancia que tiene la actitud e 
imagen hacia los demás para mejorar la interacción 
personal, familiar y laboral y así tener una mejor calidad 
de vida. 

 
DSH 12  

CÓMO TENER UN MEJOR NIVEL DE VIDA EN EL 
TRABAJO  

8 Hrs 
Concientizar sobre la autoestima y el aprovechamiento 
de los valores, motivándose a encontrar y mantener un 
mejor nivel de vida en el trabajo. 

 
DSH 13  

CÓMO SER MÁS PRODUCTIVO  
EN LA EMPRESA  

8Hrs 
Concientizar sobre la importancia del cambio en las 
actitudes y su impacto al mejorar la interacción y 
productividad laboral en la Organización. 

 
DSH 14  

CÓMO ADMINISTRAR EL TIEMPO 
 EFICIENTEMENTE 

 8 Hrs 
Concientizar el valor del tiempo y el  buen uso de  él a 
través de sencillas técnicas que beneficiarán el 
desarrollo de actividades laborales y personales. 
 

DSH 15  
CÓMO MANEJAR LAS QUEJAS 

 CON PNL  
16 Hrs 

Desarrollar habilidades con programación 
neurolingüística que permitan manejar y controlar 
situaciones con  clientes difíciles. 

 
DSH 16  

CÓMO NEGOCIAR CON ASERTIVIDAD  
16 Hrs 

Desarrollar habilidades de comunicación asertiva que 
permitan establecer una mejor relación humana y de 
servicio en la Organización. 

 
DSH 17  

SEMINARIO DE ALTO IMPACTO, MANEJO DE 
EMOCIONES EN EL TRABAJO  

 16Hrs 
Proporcionar las técnicas y herramientas que permitan 
el manejo inteligente de las emociones logrando  
bienestar personal y profesional. 

 
DSH 18  

DESARROLLO DEL TRABAJO  
INTELIGENTE  

16 Hrs 
Proporcionar las herramientas necesarias para entender 
el cambio, entender cómo funcionan las emociones en 
las personas y planear las actividades diarias con el 
adecuado seguimiento para lograr resultados efectivos 
de su posición dentro de la Organización. 

 
DSH 19  

MOTÍVATE Y SUPÉRATE CON ÉXITO 
 16 Hrs 

Mover las voluntades y deshacer los grupos, 
convirtiéndolos en un solo equipo dedicado a una 
misma misión. 
 

DSH 20  
RELACIONES HUMANAS, COMUNICACIÓN  

EFICAZ Y MADUREZ EMOCIONAL  
16 Hrs 

Concientizar sobre la importancia de las relaciones 
humanas en una Organización. 

 
DSH 21 

TRABAJO DE EQUIPO PARA EL  
MEJOR SERVICIO  

16 Hrs 
Concientizar sobre la importancia del trabajo en equipo 

y la comunicación efectiva como base del mejor 
servicio. 
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DSH 22  
PROYECTO DE IMAGEN PARA EL 

 ÉXITO PERSONAL Y LA PNL  
16 Hrs 

Proporcionar las herramientas de la programación 
neurolingüística para el manejo y desarrollo de una 
actitud de mejora continua y éxito personal. 

 
DSH 23 

COMUNICACIÓN EFECTIVA  
EN LA EMPRESA  

16 Hrs 
Concientizar sobre la importancia de la comunicación 
efectiva como elemento esencial para lograr un mejor 
equipo de trabajo. 
 

DSH 24 
AUMENTE SU GENIO CREATIVO 

(TALLER DE CREATIVIDAD) 
 16 Hrs 

Desarrollar habilidades de pensamiento creativo o 
lateral para encontrar alternativas e implementar en sus 
empresas una cultura organizacional, motivación y 
autoestima de los Gerentes y Colaboradores. 
 

DSH 25 
LA MOTIVACIÓN Y REMUNERACIÓN  

A LA FUERZA DE VENTAS  
16 Hrs 

Proporcionar técnicas, medios y métodos eficientes de 
motivación para despertar el interés de la fuerza de 
ventas para el óptimo cumplimiento de los objetivos. 
 

DSH 26 
ANÁLISIS Y SOLUCIÓN 

 DE PROBLEMAS  
16 Hrs 

Solucionar los problemas que se presentan en la 
Organización para lograr la satisfacción del cliente y 
mejorar la calidad del producto o servicio que se ofrece. 

 
DSH 27 

TRABAJO EN EQUIPO  
16 Hrs 

Brindar las herramientas para convertir un grupo de 
trabajo en un equipo de alto desempeño, capaz de 
alcanzar las metas y objetivos de la Organización. 
 

DSH 28 
HABILIDADES DE RELACIÓN EN LOS NEGOCIOS 

EN TIEMPOS DE CAMBIO 
 8 Hrs 

Desarrollar habilidades, herramientas y técnicas de 
relación, orientadas a la generación de oportunidades 
de negocio, que impulsen la productividad tanto a nivel 
humano como organizacional. 
 
 
 

DSH 29 
¡LAS 5 HERRAMIENTAS PARA LA 
 AUTOMOTIVACIÓN EFECTIVA!  

8 Hrs 
Generar nuestra energía intramotivacional, sin 
depender en exceso de los estímulos positivos 
externos. 
 

DSH 30 
PRESENTACIONES DE ALTO IMPACTO  

10 Hrs 
Proporcionar las técnicas para coordinar y organizar 
presentaciones de trabajo, proyectos y juntas en su 
empresa de manera efectiva. 
 

DSH 31 
PRINCIPIOS DE LAS PERSONAS 

 TRIUNFADORAS 
 8 Hrs 

Impulsar el desarrollo personal y profesional del grupo. 
 

DSH 32 
NEGOCIACIÓN 

16 Hrs 
Brindar técnicas de negociación y manejo de objeciones 
con un estilo personal. 

 
DSH 33 

MANEJO  DEL ESTRES 
16  HRS 

Conocer técnicas y manejos para mejorar el estado 
físico y emocional en beneficio de la salud integral. 

 
DSH 34 

MEJORAMIENTO EN LAS RELACIONES 
INTERPERSONALES 

16 HRS 
Dar a conoce  la importancia y relevancia que tiene la 
interacción interpersonal en todos los ámbitos de la vida 
laboral, social, familiar. 

 
DSH 35 

INTEGRACIÓN EFECTIVA DE  
EQUIPOS DE TRABAJO 

15 HRS 
Que los participantes apliquen la actitud de trabajo en 
equipo para la calidad y la generación de riqueza en su 
organización. 
 

DSH 36 
INTELIGENCIA EMOCIONAL EN LA MUJER 

EMPRESARIA 
15 HRS 

Proporcionar las herramientas que ofrece la inteligencia 
emocional para su desarrollo personal y profesional. 
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DSH 37 
INTELIGENCIA EMOCIONAL PARA EL 

DESARROLLO HUMANO Y ORGANIZACIONAL 
15 Hrs 

Brindar y desarrollar las cinco habilidades básicas de la 
inteligencia emocional, como la disciplina más 
importante de nuestro siglo para el éxito personal y 
profesional. 
 

DSH 38 
PERSONALIDAD, AUTOESTIMA Y DESARROLLO 

DE IMAGEN PERSONAL 
16 Hrs 

Brindar las herramientas más importantes en el campo 
de la personalidad y autoestima para un desarrollo 
integral en los ámbitos personal y laboral. 
 

DSH 39 
TÉCNICAS DE RETROALIMENTACIÓN 

 POSITIVA  
10 Hrs 

Brindar una herramienta que contribuya al desarrollo de 
la comunicación interpersonal y organizacional para el 

establecimiento de conexiones sanas y productivas. 
 

DSH 40 
SENSIBILIZACIÓN AL CAMBIO PERSONAL Y 

ACTITUD POSITIVA 
10 Hrs 

Concientizar sobre el alcance y la importancia de la 
gestión del cambio y actitud positiva, para el  desarrollo 
personal y organizacional. 

 
DSH 41 

COMUNICACIÓN EFECTIVA 
12 Hrs 

Concientizar sobre el significado de la comunicación 
efectiva para el establecimiento de conexiones 
humanas, sanas y productivas. 

 
DSH 42 

REDUCCIÓN Y MANEJO DEL ESTRÉS 
15 Hrs 

Desarrollar opciones prácticas y efectivas para la 
reducción y control adecuado del estrés en los planos 
personal y laboral. 
 

DSH 43 
INTELIGENCIA EMOCIONAL  

EN LA EMPRESA 
16 Hrs 

Brindar un claro conocimiento de la Inteligencia 
Emocional y así hacer uso de ella para realizar mejoras 
personales. 
 
 
 
 
 

DSH 44 
ANÁLISIS TRANSACCIONAL PARA EL 

CRECIMIENTO Y SUPERACIÓN PERSONAL 
16 Hrs 

Implementar un "modelo" de comunicación y relaciones 
interpersonales; que permita establecer las directrices 
para el manejo adecuado de los "Conflictos 
Interpersonales. 
 

DSH 45 
ANÁLISIS Y SOLUCIÓN DE PROBLEMAS EN 

AGENCIAS AUTOMOTRICES 
16 Hrs 

Identificar, analizar y resolver los problemas existentes 
de la Organización, estableciendo aquellas alternativas 
de solución que sean más adecuadas, a fin de mejorar 
integralmente las condiciones. 
 

DSH 46 
TRABAJANDO EN EQUIPO EN UNA AGENCIA 

AUTOMOTRIZ 
16 Hrs 

Disminuir los conflictos interpersonales entre el 
personal, incrementando la eficacia de los equipos de 
trabajo. 
 

DSH 47 
EL PODER DE ADMINISTRAR TU TIEMPO 

16 Hrs 
Brindar técnicas y estrategias sobre la Administración 
del Tiempo, que permitan desempeñarse más rápido, 
minimizar los errores y optimizar la utilización del 
tiempo. 
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El Desafío de Vender 
 
Vender es una de las actividades más pretendidas 
por empresas, organizaciones o personas que 
ofrecen productos y servicios en su mercado meta, 
debido a que su éxito depende directamente de la 
cantidad de veces que realicen ésta actividad, de lo 
bien que lo hagan y de cuán rentable les resulte 
hacerlo. 
 
La venta no es una actividad única, es un conjunto 
de actividades diseñadas para promover la compra 
de un producto o servicio. Por ese motivo, la venta 
requiere de un proceso que ordene la 
implementación de sus diferentes actividades, en 
caso contrario no podría satisfacer de forma 
efectiva las necesidades y deseos de los clientes, ni 
coadyuvar en el logro de los objetivos de la 
Organización.  
 
La fuerza de ventas debe conformar un grupo 
comprometido con la visión y los objetivos de la 
empresa, que tenga las condiciones, 
conocimientos, habilidades y actitudes necesarias 
para realizar la función asignada, siendo capaz de 
integrarse adecuadamente con el entorno interno y 
externo de la Organización. 

CURSOS 
 

VTAS 01  
LA PRÁCTICA DICTA LA 

TEORÍA EN VENTAS  
16Hrs 

Desarrollar las ventas desde la práctica siendo más 
asertivos en el manejo de objeciones, negociación y 
cierre. 
 

VTAS 02  
PREPARANDO EL CIERRE  

DE VENTAS  
16 Hrs 

Lograr un cierre de ventas efectivo. 
 

VTAS 03 
 LOS RETOS ACTUALES 

 DEL APV  
16 Hrs 

Actualizar a los asesores profesionales de ventas 
mediante el análisis de los retos a los que deben 
enfrentarse en la actualidad. 
 

VTAS 04  
CIERRE DE VENTAS EFECTIVO  

16 Hrs 
Brindar los conocimientos y técnicas necesarias para 
desarrollar un cambio de actitud que propicie el 
incremento de los cierres en las ventas. 
 

VTAS 05  
CONOCIMIENTO COMERCIAL DEL PRODUCTO Y 

FORMACIÓN INTEGRAL  
16 Hrs 

Desarrollar habilidades, dentro y fuera de la agencia 
para una negociación real frente a un prospecto o 
cliente, contando con habilidades para el manejo 
adecuado de los clientes difíciles, en función del 
reconocimiento de la tipología de vendedores que 
existe. 
 

VTAS 06  
INTRODUCCIÓN A LA VENTA  

DE AUTOMOTORES 
 16 Hrs 

Ubicar al participante dentro del contexto de "ventas" 
para lograr un proceso adecuado de cierre. 
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VTAS 07  
EL TELEMARKETING  

Y LAS VENTAS  
16 Hrs 

Concientizar sobre la importancia que en nuestros días 
representan las ventas por teléfono y la calidad en el 
servicio a través de éste, a fin de generar ventajas 
competitivas y el incremento de las ventas para la 
empresa. 
  

VTAS 08  
VENTAS EFECTIVAS 

 16 Hrs 
Desarrollar habilidades en el adecuado manejo del 
tiempo y territorio, así como la adecuada generación de 
prospectos con los cuales pueda aplicar el proceso de 
ventas con un alto nivel de calidad en el servicio, que  
permita el manejo objeciones y cierre de ventas 
efectivo,  generando clientes leales. 
 

VTAS 09  
INDUCCIÓN A LAS VENTAS  

16 Hrs 
Proporcionar las herramientas necesarias para formar a 
la gente indicada, hacerla productiva a la brevedad y 
retenerla por más tiempo. 

 
VTAS 10 

MOTIVACIÓN Y CIERRE 
 DE VENTAS  

16 Hrs 
Mover la actitud de los vendedores  experimentados a 
retomar el principio más básico de la venta: Cerrar. 

 
VTAS 11  

CERRANDO VENTAS  
16 Hrs 

Llevar a la Fuerza de Venta, con experiencia o sin ella, 
a formar parte del 3% de los vendedores a nivel 
nacional que son capaces de pedir compromiso a un 
cliente, ya sea  mediante dinero o por lo menos firma de 
documentos. 

 
VTAS 12 

PROSPECCIÓN Y SEGUIMIENTO  
16 Hrs 

Concientizar al vendedor sobre la importancia de la 
prospección en el mercado, la obtención de clientes y el 
seguimiento de sus ventas. 
 

VTAS 13 
LA VENTA DE LOS VEHÍCULOS 

 SEMINUEVOS  
16 Hrs 

Proporcionar los procesos, técnicas y métodos para la 
venta efectiva de vehículos seminuevos. 
 
 
 

VTAS 14  
LA NEGOCIACIÓN EXITOSA, INICIO DE 

 LA VENTA SEGURA  
16 Hrs 

Sensibilizar sobre la importancia de la Negociación 
como medio para brindar un excelente servicio a los 
clientes de la Organización. 

 
VTAS 15  

LA VENTA ESTRATÉGICA  
16 Hrs 

Proporcionar las herramientas, métodos y técnicas para 
sistematizar actividades, agilizando la actuación con la 
calidad y eficiencia. 

 
VTAS 16  

CLÍNICA DE BENEFICIOS  
16 Hrs 

Desarrollar conocimientos, técnicas y habilidades en 
dos áreas de oportunidad para poder realizar cierres 
exitosos. 
 

VTAS 17  
EL ASESOR COMERCIAL  

PROFESIONAL EN LA VENTA DE CAMIONES  
16 Hrs 

Proporcionar los conocimientos financieros que 
permitan presentar un proyecto de inversión a los 
prospectos para la venta de camiones. 
 

VTAS18 
LA VENTA EFECTIVA CON TÉCNICAS DE PNL 

15 Hrs 
Brindar conocimiento y práctica de las principales 
estrategias en el marco de la Programación 
Neurolingüística. 
 

VTAS19 
LA VENTA EXITOSA CON TÉCNICAS DE PNL E 

INTELIGENCIA EMOCIONAL 
20 Hrs 

Brindar estrategias específicas en el marco de la 
Neurolingüística e Inteligencia Emocional. 
 

VTAS 20 
SISTEMAS DE ARRENDAMIENTO PARA LA VENTA 

DE VEHÍCULOS COMERCIALES 
16 Hrs 

Brindar las herramientas para alcanzar altos niveles en 

la toma de decisiones administrativas, financieras y 

económicas, para evaluar las oportunidades que el 

mercado presenta, generando una dinámica con 

capacidad de respuesta inmediata, ante la competencia 

que el mercado camionero presenta. 
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VTAS 21 
VENTAS Y MERCADOTECNIA  

PARA F&I 
16 Hrs 

Desarrollar una excelente comunicación entre 
sucursales y matriz,  así como el potencial de los 
Gerentes en las sucursales. 
 

VTAS 22 
LA VENTA DE VEHÍCULOS  

POR INTERNET 
16 Hrs 

Desarrollar a internet como mercado meta de trabajo. 
 

VTAS 23 
DESARROLLO Y CONTROL DE  
VENTAS EN ÉPOCA DE CRISIS 

16 Hrs 
Brindar un proceso y control de la operación del área de 
ventas. 
 

VTAS 24 
LOS RETOS ACTUALES DEL APV 

16 Hrs 
Actualizar a través del análisis los retos a los que deben 
enfrentarse en la actualidad. 
 

VTAS 25 
LA VENTA PROFESIONAL DE LOS  

VEHÍCULOS NUEVOS 
16 Hrs 

Brindar las herramientas, métodos y técnicas para 
efectuar el proceso de la prospección para la venta de 
vehículos seminuevos. 
 

VTAS 26 
DESARROLLANDO TU FUERZA  

DE VENTAS CON PNL 
16 Hrs 

Brindar los conocimientos que permitan identificar y 
aplicar las herramientas propias de la "Programación 
Neurolingüística"; a fin de que la fuerza de ventas logre 
desarrollar sus habilidades y así alcanzar los objetivos 
que tienen establecidos con la mayor facilidad. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

VTAS 27  
TÉCNICAS MODERNAS DE  
NEGOCIACIÓN EFECTIVA  

24 Hrs 
Desarrollar las habilidades necesarias para el 
incremento de los cierres y las ventas. 

 
VTAS 28  

TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN  
EFECTIVA  

16 Hrs 
Habilitar a los asesores profesionales de ventas, de las 
herramientas que requieren para realizar una 
negociación efectiva durante el proceso de venta. 

 
VTAS 29  

TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN, MANEJO DE 
OBJECIONES Y CIERRE DE VENTAS 

 16 Hrs 
Dar a conocer las herramientas necesarias y suficientes 
para hacer más efectivas las negociaciones, el 
adecuado  manejo de las objeciones y cierre de ventas 
exitosos. 
 

VTAS 30  
EL ÉXITO DEL ARTE DE NEGOCIAR  

16 Hrs 
Proporcionar las herramientas necesarias para generar 
seguridad en la Negociación con un cliente, 
especialmente si éste es difícil. 

 
VTAS 31  

PERSUASIÓN, NEGOCIACIÓN Y MANEJO DE 
OBJECIONES  

16 Hrs 
Proporcionar herramientas necesarias que permitan con 
su uso y aplicación sortear con más facilidad las etapas 
de la negociación y perfilar objetivamente al cliente  
hasta el cierre de la venta. 
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Administrando Nuestro 
 Almacén 

 

En la actualidad es necesario establecer un sistema de 

control de Inventarios con la finalidad de evitar gastos 

innecesarios, mejorar el tiempo y la manera de entrega 

rápida, eficiente y organizada. 

Un buen sistema de control de inventarios permite 

disponer de cantidades adecuadas de materias para 

hacer frente a las necesidades, evitando perdidas 

innecesarias por deterioro, obsolencia o por exceso de 

material almacenado. 

El control es una etapa primordial en la administración, 

pues aunque una organización cuente con magníficos 

planes, una estructura organizacional adecuada y una 

dirección eficiente, el ejecutivo no podrá verificar cual es 

la situación actual de la organización sino existe un 

mecanismo que cerciore o informe si los hechos van de 

acuerdo con los objetivos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

CURSOS 
 

RFC 01  
TALLER DIRECTIVO DE REFACCIONES  

8 Hrs 
Proporcionar las herramientas necesarias para 
supervisar financiera y operativamente al departamento 
de Refacciones, analizar los resultados y revisar 
constantemente los avances del Plan de negocios. 
 

RFC 02  
TALLER GERENCIAL DE ADMINISTRACIÓN 

ESTRATÉGICA ORIENTADO AL DEPARTAMENTO 
DE REFACCIONES  

16 Hrs 
Conocer las actualizaciones que requiere la Gerencia 
de Refacciones en cuanto a herramientas 
administrativas estratégicas, que permitan responder 
acertadamente a las demandas de los clientes en lo 
referente al negocio de la postventa. 
 

RFC 03 
 TALLER EL ALMACÉN DE REFACCIONES COMO 

ARMA ESTRATÉGICA DE SATISFACCIÓN AL 
CLIENTE  
13 Hrs 

Proporcionar las guías mínimas operativas para lograr 
auditar administrativa y operativamente el almacén de 

refacciones. 
 

RFC 04  
TALLER GERENCIAL DE REFACCIONES, NIVEL 

SUPERIOR 
 21 Hrs 

Proporcionar las herramientas necesarias para auditar 
financiera y operativamente el departamento de 
Refacciones, analizar los resultados y establecer un 
Plan de negocios para los próximos doce meses con 
objetivos y acciones concretas. 
 

RFC 05  
TALLER GERENCIAL DE REFACCIONES, NIVEL 

AVANZADO  
16 Hrs 

Proporcionar las herramientas necesarias para auditar 
financiera y operativamente al departamento de 
Refacciones, analizar los resultados y establecer un 
Plan de negocios para los próximos doce meses con 
objetivos y acciones concretas. 
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RFC 06 
TALLER GERENCIAL DE REFACCIONES, NIVEL 

EXPERTO  
16 Hrs 

Proporcionar las herramientas necesarias para auditar 
financiera y operativamente al departamento de 
Refacciones, analizar los resultados y establecer un 
Plan de negocios para los próximos doce meses con 
objetivos y acciones concretas. 
 

RFC 07 
ENFOQUE PRÁCTICO EN LA GESTIÓN  

DE INVENTARIOS I  
16 Hrs 

Lograr una mayor productividad del manejo del almacén 
mediante la implantación de un mejor control del 
inventario. 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

R
E

F
A

C
C

IO
N

E
S

 

 

Temarios%20Catalogo%202010_Refacciones.doc#RFC06
Temarios%20Catalogo%202010_Refacciones.doc#RFC06
Temarios%20Catalogo%202010_Refacciones.doc#RFC06
Temarios%20Catalogo%202010_Refacciones.doc#RFC06
Temarios%20Catalogo%202010_Refacciones.doc#RFC07
Temarios%20Catalogo%202010_Refacciones.doc#RFC07
Temarios%20Catalogo%202010_Refacciones.doc#RFC07
Temarios%20Catalogo%202010_Refacciones.doc#RFC07


                          Instituto AMDA de Capacitación y Adiestramiento A.C.                                   
 

Catalogo de Servicios 2010 
15 

  
 
 
 

El Mejor Servicio 
 

El servicio postventa tiene marcada importancia para el 
logro de la calidad, pues es el último proceso de la 
espiral que garantiza el paso a un nivel superior al 
permitir conocer la opinión de los clientes e identificar 
oportunidades de mejora, así como evaluar los 
productos y procesos garantizando la retroalimentación 
necesaria. 

El servicio al cliente debe brindarse en todo momento, 
no sólo durante el proceso de venta, sino también, 
después de haberse concretado ésta. 

Además de los beneficios que otorga el brindar un buen 
servicio al cliente, tales como un mayor disfrute del 
producto, mayor posibilidad de que vuelva a adquirir 
nuestros productos, nos visite nuevamente (de 
ñfidelizarlosò) y nos recomiende; el servicio de post 
venta nos da la posibilidad de mantener contacto y 

alargar la relación con nuestro cliente. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

CURSOS 
 

SYPVTA 01  
EL ASESOR DE SERVICIO FRENTE 

AL SIGLO XXI  
16 Hrs 

Desarrollar habilidades en el asesor de servicio para 
optimizar las ventas de servicio y refacciones. 
 

SYPVTA 02  
CÓMO HACER MÁS RENTABLE EL 

 TALLER DE SERVICIO  
16 Hrs 

Proporcionar los elementos básicos para obtener una 
mejor rentabilidad  en los talleres de servicio. 
 

SYPVTA 03  
FORMACIÓN DE VENDEDORES  

DE SERVICIO  
16 Hrs 

Proporcionar los conocimientos necesarios para 
efectuar el proceso en la recepción, el seguimiento y la 
venta de servicio en la concesionaria. 
 

SYPVTA 04  
MOTIVACIÓN Y CIERRE DE VENTAS PARA EL 

DEPARTAMENTO DE SERVICIO  
16 Hrs 

Mover a los Asesores de Servicio a seguir procesos que 
los lleven a colocar más accesorios y servicios 
adicionales, ganar más dinero y dejar totalmente 
satisfecho a un cliente. 
 

SYPVTA 05  
EL PROFESIONAL DE LA RECEPCIÓN  

DE SERVICIO 
 16 Hrs 

Sensibilizar sobre la importancia de la coordinación y 
estructuración del área de Recepción de Servicio como 
punto estratégico. 
 

SYPVTA 06  
CALIDAD EN EL DEPARTAMENTO  

DE SERVICIO 
16 Hrs 

Mejorar la rentabilidad del departamento de servicio al 
incrementar el nivel de calidad entregada a los clientes. 
 

SYPVTA 07  
ADMINISTRACIÓN DE LA POSTVENTA 

16 Hrs 
Mejorar la rentabilidad del negocio de postventa al 
incrementar el nivel de conocimientos de los 
participantes en el área humana y administrativa. 
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SYPVTA 08  
EL NEGOCIO DEL SERVICIO 

16 Hrs 
Incrementar la Rentabilidad y la Eficiencia del 
departamento de Servicio. 
 

SYPVTA 09  
POSTVENTA UNA SOLUCIÓN INTEGRAL 

16 Hrs 
Incrementar la rentabilidad del área de postventa. 
 

SYPVTA 10  
INCREMENTANDO EL ÍNDICE DE 

SATISFACCIÓN AL CLIENTE I 
16 Hrs 

Incrementar el ISC al cambiar la percepción de los 
clientes; aplicando las técnicas aprendidas y reforzando 
conceptos básicos de su actividad diaria. 
 

SYPVTA 11  
SEMINARIO GERENCIAL DE SERVICIO 

 16 Hrs 
Incrementar la productividad y eficiencia del 
administrador del departamento de servicio y cumplir 
con los estándares que marca la planta en su proceso 
de certificación. 
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El Placer de Servir 
 
 

El servicio es una de las palancas competitivas de los 
negocios en la actualidad. 
 
Prácticamente en todos los sectores de la economía se 
considera el servicio al cliente como un valor adicional 
en el caso de productos tangibles y de servicios. 
 
Las Organizaciones se deben caracterizar por el 
altísimo nivel en la calidad de los servicios que entrega 
a los clientes que compran o contratan y depende de 
las actitudes de todo el personal que labora en el 
negocio. El servicio es, en esencia, el deseo y 
convicción de ayudar a otra persona en la solución de 
un problema o en la satisfacción de una necesidad. El 
personal en todos los niveles y áreas debe ser 
consciente de que el éxito de las relaciones entre la 
Organización y cada uno de los clientes depende de las 
actitudes y conductas que observen en la atención de 
las demandas de las personas que son o representan 
al cliente. 
 
Las motivaciones en el trabajo constituyen un aspecto 
relevante en la construcción y fortalecimiento de una 
cultura de servicio hacia nuestros clientes. 
 
Las acciones de los integrantes de la empresa son 
realizadas por ciertos motivos que son complejos, y en 
ocasiones, contradictorios. Sin embargo es una realidad 
que cuando actuamos a favor de otro, sea nuestro 
compañero de trabajo o alguien que es nuestro cliente, 
lo hacemos esperando resolverle un problema. El 
espíritu de colaboración es imprescindible para brindar 
la mejor ayuda en las tareas de todos los días. 
 

 
 
 

CURSOS 
 

CAYSER 01  
EXCELENCIA EN EL SERVICIO 

 AL CLIENTE  
16 Hrs 

Aumentar el nivel de compromiso de los colaboradores 
mediante distintas estrategias para lograr una cadena 
de valor libre de errores costosos. 
 

CAYSER 02  
LOS CUATRO COMPROMISOS 
 PARA EL MEJOR SERVICIO  

8 Hrs 
Valorar la importancia de la excelencia, la 
responsabilidad de las acciones y la prevención de 
prejuicios para lograr una mejor calidad de vida y un 
mejor servicio dentro y fuera de la Organización. 
 

CAYSER 03  
CALIDAD Y ATENCIÓN EN EL  

SERVICIO AL CLIENTE  
16 Hrs 

Brindar los elementos clave de la excelencia, la calidad 
y el servicio al cliente como parte del cambio en los 
paradigmas tradicionales. 
 

CAYSER 04  
CULTURA DE SERVICIO I  

16 Hrs 
Brindar técnicas que permitan desarrollar el 
mejoramiento en las actitudes laborales, orientando al 
personal hacia una cultura de servicio. 
 

CAYSER 05  
CULTURA DE SERVICIO II   

16 Hrs 
Proporcionar las técnicas necesarias que permitan 
mantener una relación eficaz con los demás, rompiendo 
paradigmas y elaborando un proyecto de vida orientado 
hacia el éxito. 

 
CAYSER 06  

NUEVAS ESTRATEGIAS DEL  
SERVICIO AL CLIENTE  

16 Hrs 
Concientizar sobre el compromiso con los clientes, con 
la finalidad de brindar respuestas tangibles de acuerdo  
a sus necesidades. 
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CAYSER 07  

LA INTERACCIÓN CON EL CLIENTE  
Y  CORTESÍA TELEFÓNICA  

6 Hrs 
Concientizar sobre la importancia de desarrollar 
habilidades interpersonales que generen actitudes 
positivas, impactando en el servicio y la comunicación 
telefónica con los clientes de la Organización. 

 
 

CAYSER 08  
TALLER DE TRABAJO - MÁS ALLÁ DEL  

SERVICIO AL CLIENTE 
 16 Hrs 

Concientizar sobre la importancia que tiene el ver más 
allá de lo que el cliente necesita para poder así 
conservarlos durante mucho tiempo. 
 

 
CAYSER 09  

CREATIVIDAD EN EL SERVICIO  
16 Hrs 

Orientar a los participantes para que puedan desarrollar 
toda su creatividad, sobre todo en lo que se refiere a la 
actitud hacia el cliente. 
 

 
CAYSER 10  

ACTITUD DE SERVICIO  
24 Hrs 

Desarrollar un clima laboral adecuado de integración, 
eficiencia, calidad y compromiso a través de la actitud 
positiva en beneficio del cliente y de la Organización. 
 

 
CAYSER 11  

LAS 9S´S DE LA CALIDAD  
INTEGRAL  

16 Hrs 
Proporcionar las herramientas y técnicas que proyecten 
una imagen de calidad internacional de la Organización. 
 
 

CAYSER 12  
CONVIRTIENDO EL SERVICIO EN  

VENTAJA COMPETITIVA 
 16 Hrs 

Convertir el servicio que brinda el personal de las 
diferentes áreas de la empresa en la ventaja 
competitiva de la misma y así acrecentar la cartera de 
clientes, fortaleciendo la productividad de la 
Organización.  
 
 
 

 
 
 

CAYSER 13  
CALIDAD EN EL TRABAJO 

 16 Hrs 
Proporcionar conocimientos y habilidades que permitan 
desarrollar tres aspectos fundamentales para trabajar 
cualquier proceso con calidad: realizar las actividades y 
procesos de acuerdo a los estándares, capacidad para 
realizar los procesos y una adecuada comunicación 
para evitar fallas en los requerimientos. 

 
 

CAYSER 14  
EL PODER DE UNA CULTURA  

DE SER ICIO 
 16 Hrs 

Sensibilizar sobre la importancia de la calidad en el 
servicio a los clientes dentro y fuera de la Organización. 

 
 

CAYSER 15  
ENTREGAS INOLVIDABLES  

16 Hrs 
Dominar el proceso de entrega de unidades y aprender 
a fidelizar al cliente para mejorar los índices de 
satisfacción de la venta. 
 

 
CAYSER 16  

CALIDAD EN EL SERVICIO  
16 Hrs 

Sensibilizar sobre la importancia de la calidad en el 
servicio a los clientes dentro y fuera de la Organización. 
 

 
CAYSER 17  

MEDICIÓN DE LA SATISFACCIÓN  
DEL CLIENTE  

16 Hrs 
Medir la satisfacción de los clientes y la calidad 
asociada al producto o servicio que se ofrece para 
lograr el éxito en un negocio. 
 

 
CAYSER 18  

MEJORA CONTINUA  
16 Hrs 

Concientizar sobre la importancia de establecer una 
cultura de mejora continua a través del 
perfeccionamiento de procesos dentro de la 
Organización. 
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CAYSER 19  
ESTRATEGIAS DE MEJORA CONTINUA  

16 Hrs 
Concientizar que el cambio a una actitud positiva y la 
interacción personal, redundarán en el mejoramiento del 
nivel de vida laboral y personal. 

 
CAYSER 20  

LA NUEVA IMAGEN DEL SERVICIO 
12 Hrs 

Concientizar sobre la nueva imagen del servicio lo que 
implica mucho más que la venta de buenos productos, 
así como el dominio de herramientas para fidelizar a 

sus clientes 
 

CAYSER 21 
SERVICIO DE PRIMERA EN ÉPOCA 

 DE CRISIS 
16 Hrs 

Concientizar sobre la importancia de proporcionar un 
servicio de primera y su beneficio en la empresa y por 
ende un provecho individual tanto laboral como 
personal. 

 
CAYSER 22 

LAS SIETE CLAVES DEL ÉXITO DE DISNEY 
16 HRS 

Brindar los principios para dar un enfoque orientado a 
los clientes en la Organización. 
 

CAYSER 23 
EXCELENCIA EN EL SERVICIO Y ATENCIÓN 

TELEFÓNICA 
15 HRS 

Desarrollar una profunda conciencia sobre la excelencia 
en el servicio al cliente y atención telefónica como 
ventaja competitiva. 
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Gestión del Capital Humano 
 
 
 

La administración de Recursos Humanos es el proceso 
administrativo aplicado al desarrollo, aumento y 
conservación del esfuerzo, experiencias, salud, 
conocimientos y habilidades en beneficio del individuo,  
Organización y del País en general.  
 
El propósito de la administración es mejorar las 
contribuciones productivas del personal a la 
Organización, de manera que sean responsables desde 
un punto de vista estratégico, ético y social. Este es el 
principio rector del estudio y la práctica de la 
administración de Recursos Humanos.  
 
Los gerentes y los departamentos de esta área logran 
sus metas cuando se proponen fines claros y 
cuantificables. Estos objetivos equivalen a parámetros 
que permiten evaluar las acciones realizadas. 
 
 

 
 
 
 

CURSOS 
 

RCH 01  
INDUCCIÓN A LA EMPRESA 

 16 Hrs 
Generar el  programa básico para preparar y retener al 
personal de nuevo ingreso a la empresa. 
 

RCH 02  
GESTIÓN GERENCIAL DE LOS 

 RECURSOS HUMANOS  
16 Hrs 

Generar una base de buenas prácticas que contribuyan 
a conservar el capital humano y financiero del negocio. 
 

RCH 03  
SELECCIONA TU FUERZA  

DE VENTAS  
16 Hrs 

Brindar las herramientas necesarias que apoyen al 
Entrevistador de poca experiencia, a ser más certero en 
la selección de Fuerza de Ventas. 
 

RCH 04 
ENTREVISTA EFECTIVA DE SELECCIÓN  

DE PERSONAL  
10 Hrs 

Desarrollar las habilidades fundamentales en el marco 
de la entrevista de selección, con el propósito de ubicar 
al factor humano adecuado para el puesto. 
 

RCH 05 
COMPETENCIAS LABORALES 

16 Hrs 
Proporcionar la herramienta teórica y la práctica para la 
implementación de las competencias laborales en una 
Organización. 
 

RCH 06  
TALLER INTEGRAL DE NÓMINAS 

16 Hrs 
Proporcionar para su aplicación las principales 
disposiciones de la Ley Federal del Trabajo, la Ley del 
Impuesto Sobre la Renta y casos cotidianos con el 
IMSS. 
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El Arte de Administrar 

Las finanzas se refieren a la forma como se obtienen 
los recursos, como se gastan o consumen, se invierten, 
pierden o rentabilizan. 

La administración o gestión del dinero o capital, hoy en 
día se ha convertido en toda una profesión, en todo un 
arte por la complejidad propia de un ambiente en el que 
abundan infinidad de variables y elementos.  

Las técnicas y formas para adquirir y gestionar el dinero 
son cada día más complejas y más exigentes. 

Una Organización financiera innovadora y bien 
equipada es una poderosa arma estratégica que 
ayudara a generar crecimiento e incrementar el valor 
para los accionistas. El área de finanzas debe contribuir 
a la reducción de costos y a la mejora del desempeño 
de la misma, de modo que efectué un cambio 
significativo en la asignación de recursos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CURSOS 
 

FINAN 01 
FINANZAS PERSONALES BÁSICAS 

 16 Hrs 
Proporcionar las herramientas y conocimientos que  
permitan tener mayor certeza en las decisiones 
financieras y tener mayor control en el plan de vida. 
 

FINAN 02 
ANÁLISIS DE ESTADOS FINANCIEROS  

16 Hrs 
Proporcionar las herramientas de análisis financiero 
mediante la descripción de razones y modelos 
dinámicos que permitan determinar áreas 
problemáticas, capacidad de pagar deuda y posible 
crecimiento a través de los recursos internos. 
 

FINAN 03 
FINANZAS PARA EJECUTIVOS NO  

FINANCIEROS DEL RAMO  
AUTOMOTRIZ  

16 Hrs 
Proporcionar las herramientas de análisis financiero 
necesario para tomar acertadamente las aplicaciones 
que protejan las operaciones de activos, pasivos y 
gastos, preservando el patrimonio de la Organización 
 

FINAN 04 
ADMINISTRACIÓN DEL EFECTIVO  

16 Hrs 
Proporcionar y practicar las técnicas y teorías sobre la 
administración general. 
 

FINAN 05 
FINANZAS Y CONTABILIDAD PARA EJECUTIVOS 

NO FINANCIEROS 
16 Hrs 

Proporcionar las herramientas para que se logren  
establecer, aplicar y evaluar los sistemas de 
información financiera- contable, para la correcta toma 
de decisiones. 
 

FINAN 06 
EFECTOS DE LA INFLACIÓN NIF B-10 

16 Hrs 
Proporcionar los conceptos que intervienen en el 
reconocimiento de los efectos de la inflación en la 
información financiera y los conocimientos que permitan 
el análisis e interpretación de los efectos de la inflación 
en los estados financieros. 
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FINAN 07 
ADMINISTRACIÓN DINÁMICA DE UN 

DEPARTAMENTO DE CRÉDITO Y COBRANZAS 
16 Hrs 

Proporcionar las herramientas más actualizadas y 
avanzadas para el correcto manejo de sus carteras de 
crédito y la manera más eficiente de realizar la 
cobranza extralegal y legal de su Organización. 

 
FINAN 08 

PROFIT SISTEMS  
LA NUEVA COMPRENSIÓN DEL CRÉDITO 

16 Hrs 
Proporcionar el conocimiento de las técnicas para el 
manejo del Departamento de Crédito y Cobranzas. 
 

FINAN 09 
TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN EFECTIVA PARA LA 

COBRANZA DIFÍCIL 
16 Hrs 

Brindar los elementos para una negociación efectiva de 
cobranzas. 
 

FINAN 10 
LA NEGOCIACIÓN DE LA COBRANZA  

16 Hrs 
Mejorar las habilidades de los Ejecutivos de Cobranza  
al aprender técnicas para establecer una metodología 
sencilla para negociar con los clientes. 
 

FINAN 11 
LIDERAZGO Y ACTUALIZACIÓN DEL 

DEPARTAMENTO DE CRÉDITO Y COBRANZA 
16 Hrs 

Brindar al participante una nueva visión de lo que es el 

crédito y la cobranza en  época de crisis. 
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Es un programa curricular que estructura unidades 
de enseñanza-aprendizaje, sobre determinado tema 
y que tiene suficiente extensión y formalidad para 
garantizar la adquisición y desarrollo de un 
conocimiento teórico y/o práctico válido, logrando 
la especialización de su Talento Humano. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

DIPL 01 
DESARROLLO GERENCIAL. 

DIPL 01 
ALTA GERENCIA EN LA DISTRIBUCIÓN AUTOMOTRIZ 

64 Hrs 

 
MÓDULO I  
CÓMO DESARROLLAR LA EFECTIVIDAD GERENCIAL 
Y ROMPER PARADIGMAS PARA LA EXCELENCIA EN 
LA ORGANIZACIÓN 
 
MÓDULO II  
CÓMO LOGRAR LA PRODUCTIVIDAD EN LA 
GERENCIA 
 
MÓDULO III  
ESTRATEGIAS GERENCIALES MEDIANTE LA PNL 
 
MÓDULO IV  
EL NUEVO GERENTE Y LA INTELIGENCIA 
EMOCIONAL 
 
 

DIPL 02 
DIPLOMADO FORMACIÓN PROFESIONAL PARA LA 

ASISTENTE. EJECUTIVA 
64 Hrs 

 
MODULO I  
LA ASISTENTE MODERNA EN EL MUNDO DE LOS 
NEGOCIOS 
 
MÓDULO II  
CULTURA ORTOGRÁFICA Y TÉCNICAS DE 
REDACCIÓN MODERNA 
 
MÓDULO III  
EXCELENCIA Y EFICIENCIA EN LA ASISTENTE 
EJECUTIVA 
 
MÓDULO IV  
LA CALIDAD Y CREATIVIDAD EN LA ASISTENTE 
EJECUTIVA 
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