tion y utilizacion
6. Preparar una campafia de concertacion
de citas via teléfono

7. Ventajas a aprovechar e inconvenientes a

—

Call Centers: Su utilizacion por PYMES, MICROPYMES y

AUTONOMOS

4 u ’ CURSO PRESENCIAL 4
y
-
OBJETIVO GENERAL 1. Factores en el desafio de la atencidn al
. - e cliente
El curso proporciona una visioén practica de
los Call Centers, en cuando, como y donde 2. Comprender el modelo de negocio
crear y aplicar estrategias de marketing apropiado: Crear un centro de atencién al
telefon|Fo y en cémo efectuar un control cliente o externalizarlo.
productivo y rentable de los recursos em-
pleados. 3. Front-office y back-office: Mejorar la
atencién y sus resultados
También muestra las pautas a seguir para
incorporar la estrategia de call center a la | 4. Serviciosy ventas como valor afiadido
estrategia de empresa.
= P 5. Matriz de responsabilidades
Los objetivos que se pretenden alcanzar | ¢ | o5 recursos humanos: El valor mas
con este curso son: importante
1. Entender cémo las PYMES, microPYMESy | 7. Atencidn al Cliente: Interno y/o externalizado
Auténomos pueden utilizar servicios de
Call Center. 8. Busqueda y seleccion de proveedores
2. Dar a conocer las herramientas del Call 9. Tipos de proveedores (internos e internos)
Center
10. Reglas de negocio
3. Como prepararse para incorporar el telé-
fono a nuestra estrategia de negocio 11. Métricas e informes
4. Coémo seleccionar proveedores de Call 12. La Atencién al Cliente no tiene motivos para
Center parar si no se desea
5. Conocer las métricas apropiadas de ges- » » o
13. Proteccion de la Inversidn y Continuidad del

Servicio
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PROFESOR: JOSE MARIA CASANOVA

NOVEDAD!!!!

Pregunte descuentos con-
tratando la serie de cur-
sos de call center comple-
ta

METODOLOGIA

NUESTROS PROFESORES

Nuestro claustro estd compuesto
exclusivamente por empresarios y
consultores de primer nivel, que nos
aseguran una formacién practicay
con aplicacion inmediata en su area
de especializacion.

Los mejores profesionales expertos
en gestion de negocio y con expe-
riencia demostrada, especializados en
cada area que le daran una vision
global y practica de cada tema.

También ponemos a su disposicion
tutorias personalizadas.

superar

BONIFICABLES

Es el primer curso que muestra como los call
centers pueden constituir un elemento funda-
mental para dar a conocer las pymes, micropy-
mes y auténomos, sus servicios y productos con
un objetivo de incrementar la presencia en el
mercado reduciendo costes, aumentando bene-
ficios y mejorando la imagen de la compafiia.

Los cinco mdédulos pueden hacerse juntos o por

* K
* *

Z; UNION EUROPEA

Fondo Social Europeo

* 4 Kk
o El FSE invierte en tu futuro

,’

7 |

separado, cubriendo los diferentes aspectos en 4
la implementacion de un call center.
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