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 DURACIÓN

 325 horas

 MODALIDAD

 Online

 CRÉDITO

 5 ECTS

TITULACIÓN

Doble Titulación: - Titulación de Coach Comercial con 200 horas expedida por EUROINNOVA
INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION, miembro de la AEEN (Asociación Española de
Escuelas de Negocios) y reconocido con la excelencia académica en educación online por QS
World University Rankings - Titulación Universitaria en Coaching y Mentoring con 5 Créditos
Universitarios ECTS. Formación Continua baremable en bolsas de trabajo y concursos
oposición de la Administración Pública.
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DESCRIPCIÓN

El coach comercial es una herramienta esencial en lo que respecta a la formación de los
equipos comerciales, y fuerza de ventas. A través de herramientas de coaching, es posible
aumentar la eficacia y eficiencia de los diferentes departamentos comerciales. Una buena
formación comercial es el éxito de la excelencia comercial.

OBJETIVOS

Realiza nuestro curso de coaching comercial, con el cual podrás alcanzar los siguientes
objetivos: 

Aprender a utilizar el proceso de venta consultiva de forma adecuada. 
Analizar la eficacia comercial a través de las herramientas PNL. 
Gestionar las emociones de los clientes a través de la inteligencia emocional. 
Analizar estrategias de marketing y comunicación, para llevar a cabo el proceso de venta. 
Conocer la importancia de los estudios de mercado y su relación con el éxito comercial.

A QUIÉN VA DIRIGIDO

Este curso está dirigido a todos los profesionales de sectores y ámbitos relacionados con la
gestión empresarial (líderes de equipos, jefes de departamentos, directivos, profesionales
de recursos humanos ), profesionales que requieran contacto con clientes, así como a todas
aquellas personas interesados en adquirir conocimientos relacionados con el sector
comercial.

PARA QUÉ TE PREPARA

El presente curso dotará al alumno de todos los conceptos, conocimientos y procedimientos,
que necesita para ejercer su profesión en lo que respecta al coaching comercial y a la
formación de ventas, llevando a cabo una serie de comportamientos y conductas, que
marcaran el éxito profesional.
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SALIDAS LABORALES

Desarrolla su actividad profesional tanto por cuenta propia como integrado en empresas
públicas o privadas, dedicadas a la gestión de recursos humanos, dirección de pymes,
gerencia, así como a la dirección comercial.
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MATERIALES DIDÁCTICOS

Manual teórico: Coaching y Mentoring

Manual teórico: Aplicación del coaching en el

ámbito comercial

Paquete SCORM: Coaching y Mentoring

Paquete SCORM: Aplicación del coaching en

el ámbito comercial

* Envío de material didáctico solamente en España.
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Programa Formativo

MÓDULO 1. COACHING Y MENTORING

UNIDAD DIDÁCTICA 1. ¿QUÉ ES EL COACHING?

El cambio, la crisis y la construcción de la identidad1.
Concepto de coaching2.
Etimología del coaching3.
Influencias del coaching4.
Diferencias del coaching con otras prácticas5.
Corrientes actuales de coaching6.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. IMPORTANCIA DEL COACHING

¿Por qué es importante el coaching?1.
Principios y valores2.
Tipos de coaching3.
Beneficios de un coaching eficaz4.
Mitos sobre coaching5.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. ASPECTOS FUNDAMENTALES DEL COACHING I

Introducción: los elementos claves para el éxito1.
Motivación2.
Autoestima3.
Autoconfianza4.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. ASPECTOS FUNDAMENTALES DEL COACHING II

Responsabilidad y compromiso1.
Acción2.
Creatividad3.
Contenido y proceso4.
Posición “meta”5.
Duelo y cambio6.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. ÉTICA Y COACHING

Liderazgo, poder y ética1.
Confidencialidad del Proceso2.
Ética y Deontología del coach3.
Código Deontológico del Coach4.
Código Ético5.
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UNIDAD DIDÁCTICA 6. COACHING COMO AYUDA AL LIDERAZGO DE EMPRESA

El coaching como ayuda a la formación del liderazgo.1.
El coaching como estilo de liderazgo.2.
El coach como líder y formador de líderes.3.
Cualidades del líder que ejerce como coach4.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. HERRAMIENTAS DE COACHING EJECUTIVO

El coaching ejecutivo1.
Cualidades y competencias.2.
Desarrollo de formación y experiencia empresarial3.
Dificultades del directivo. Errores más comunes.4.
Instrumentos y herramientas de medición del coaching ejecutivo.5.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. LA MEJORA DEL FUNCIONAMIENTO DEL EQUIPO

Adaptación y aprendizaje: Los Programas de entrenamiento1.
Las principales técnicas de desarrollo en equipo2.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. QUÉ ES EL MENTORING

Antecedentes del mentoring y término1.
Definiciones de mentoring2.
Orientación del mentoring3.
Bases del mentoring4.
Mentoting vs coaching5.
Por qué usar mentoring6.

UNIDAD DIDÁCTICA 10. CLASES DE MENTORING.

Mentoring situacional1.
Mentoring informal2.
Mentoring formal3.

UNIDAD DIDÁCTICA 11.CREACIÓN Y DESARROLLO DE UN PROGRAMA DE MENTORING.

Detección y análisis de necesidades1.
Estructura del programa de mentoring2.
Comunicación y expansión del programa3.
Gestíon íntegra del mentoring4.

MÓDULO 2. APLICACIÓN DEL COACHING EN EL ÁMBITO
COMERCIAL

UNIDAD DIDÁCTICA 1. EL COACHING COMERCIAL: LOS EQUIPOS DE VENTA

El equipo de ventas1.
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Introducción al Coaching Comercial2.
Formación y entrenamiento en el Coaching para ventas3.
Formación en ventas para equipos comerciales4.
Funcionamiento y ventajas del Coaching Comercial en las empresas5.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. LA VENTA CONSULTIVA Y LA VENTA CON PNL

La venta consultiva1.
- Diferenciación con la venta tradicional1.
- Características de la venta consultiva2.

¿Qué es la Programación Neurolingüística?2.
- Programación1.
- Neuro2.
- Lingüística3.

Objetivos de la PNL3.
¿Cómo funciona la PNL? Principios4.
Marcos de la PNL5.
PNL y coaching6.
PNL y negocios7.
Formación en PNL para la venta8.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. LA INTELIGENCIA EMOCIONAL APLICADA A LA VENTA

Introducción a la Inteligencia Emocional1.
La inteligencia emocional y la PNL2.
Importancia de la IE para los directivos3.
Componentes y competencias de la inteligencia emocional4.

- Competencia personal1.
- Competencia social2.

Desarrollo de la inteligencia emocional en la empresa5.
- El papel de la inteligencia emocional en el departamento de Recursos Humanos1.
- Trabajar la inteligencia emocional2.

Inteligencia emocional para la venta6.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. MARKETING Y COMUNICACIÓN

La comunicación como punto clave1.
Niveles de comunicación2.

- Según la cantidad de miembros1.
- Según la forma de comunicación2.

Habilidades conversacionales3.
Dificultades y obstáculos de la comunicación4.
La estrategia de marketing5.

- Concepto y utilidad para las empresas1.
- El plan de marketing2.
- Variables de marketing mix3.

Política de producto6.
- Caracterización de la política de producto1.
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- Posicionamiento del producto2.
Política de precio7.
Política de distribución8.
Política de comunicación o publicidad9.

- Medios publicitarios y soportes1.
- Contenido del mensaje2.
- Las relaciones públicas y la promoción de ventas3.

El marketing en la empresa y su relación con el departamento de atención al cliente10.
Formación en negociación para comerciales11.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. GESTIÓN DE ATENCIÓN AL CLIENTE Y GESTIÓN DE QUEJAS

Introducción a la atención al cliente1.
Asistencia al cliente2.
Satisfacción del cliente3.
Formas de hacer el seguimiento4.
Conceptualización de queja y objeción5.
Conceptualización de reclamación6.
Directrices en el tratamiento de quejas y objeciones7.
¿Qué hacer ante el cliente?8.
¿Qué no hacer ante el cliente?9.
Actitud ante las quejas y reclamaciones10.
Atención telefónica en el tratamiento de quejas11.
Fidelización de clientes12.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. EL MERCADO: ESTUDIOS DE MERCADO

Introducción al mercado1.
División del mercado2.
Ley de oferta y demanda3.
Estudios de mercado4.
Ámbitos de aplicación del estudio de mercados5.
Objetivos de la investigación de mercados6.
Tipos de diseño de la investigación de los mercados7.
La investigación en España. Las normas de AEDEMO8.
La investigación internacional. Las normas de ESOMAR9.
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