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Guia del Curso
Curso Practico de Coaching Comercial para

Responsables de Departamentos de Call Center

Modalidad de realizacién del curso: Online

Titulacién: Diploma acreditativo con las horas del curso

OBJETIVOS

Hoy en dia los Centros de Contacto con Clientes constituyen el mayor -y a veces el tnico-
punto de contacto de las organizaciones con los clientes, convirtiendo este drea de Atencién
y gestion en un drea de importancia estratégica en la Gestién de Experiencia de nuestros
usuarios y clientes, y en definitiva, en su satisfaccion y fidelizacién. Los Centros de Atencién
al Cliente se crearon para servir de manera mas efectiva, y con un mejor retorno, a los clientes
de las companias, y han ido creciendo y evolucionando paralelamente al desarrollo
tecnoldgico y de nuevos canales de contacto, como las Redes Sociales. A través de este curso
de Coaching Comercial para Responsables de Departamentos de Call Center aprenderés los
aspectos a tener en cuenta en la pscicologia, motivacion e inteligencia emocional para

trabajadores de este dmbito.

CONTENIDOS

UNIDAD DIDACTICA 1. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA APLICADA

1. El vendedor
2. Tipos de vendedores

3. Caracteristicas del buen vendedor



Cdmo tener éxito en las ventas
Actividades del vendedor
Nociones de psicologia aplicada a la venta

Consejos practicos para mejorar la comunicacion
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Actitud y comunicacién no verbal

UNIDAD DIDACTICA 2. MOTIVACIONES PROFESIONALES

1. La motivacion
2. Técnicas de motivacidon
3. Satisfaccion en el trabajo

4. Remuneracién comercial

UNIDAD DIDACTICA 3. EVALUACION DE Si MISMO. TECNICAS DE LA
PERSONALIDAD

1. Inteligencias muiltiples
2. Técnicas de afirmacidn de la personalidad; la autoestima
3. Técnicas de afirmacion de la personalidad; el autorrespeto

4. Técnicas de afirmacién de la personalidad; la asertividad

UNIDAD DIDACTICA 4. INTELIGENCIA EMOCIONAL APLICADA A LAS
TECNICAS DE VENTA

Introduccién

Cociente Intelectual e Inteligencia Emocional

El lenguaje emocional

Habilidades de la Inteligencia Emocional

Aplicacién de la Inteligencia Emocional a la vida y éxito laboral

Establecer objetivos adecuados
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Ventajas del uso de la Inteligencia Emocional en la empresa
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UNIDAD DIDACTICA 5. EL CIERRE DE LA VENTA. LA POSTVENTA

1. Estrategias para cerrar la venta
2. Tipos de clientes; cémo tratarlos
3. Técnicas y tipos de cierre

4. Cémo ofrecer un excelente servicio postventa
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