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CURSO

ATENCION AL CLIENTE Y
SERVICIO PERSONAL

Para lograr el éxito comercial se requiere de
una oferta de calidad hacia el cliente, ademéas de una
atencidn y servicio que generen una experiencia
memorable. La interrelacidon entre el consumidor y la
empresa se produce a través de una serie de pasos y
herramientas que la organizacion necesita definir,
colocando al cliente en el centro de todas sus
operaciones, comprendiendo sus necesidades y
expectativas.

El curso en linea de Atencion al Cliente y
Servicio Personal capacita a los participantes respecto
a los conceptos clave de la Atencion al Cliente, el

Servicio Personal, el CRM y las formas de colocar al Formacion Smart es una solucion
cliente en el eje central de los procesos, entendiendo de vanguardia para la

el servicio como una experiencia integral que genera capacitacion empresarial, que
valor al consumidor. aprovechalosavancesde la

tecnologiaylacreciente cultura

digital que se ha potenciado con el
usodecomputadoras personales,

tablets y teléfonos inteligentes.

Ahora, lograrlaformacionde
personas en la empresa es mucho
mas facil, masivayecondémica.
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Formacion Smart permite:

e VMayorgestiondelconocimiento.
VReduccidondecostosinnecesariosen

D “‘ l materia de capacitacion.

v Implementacién inmediata.

\ Acceso al programa las 24 horas del
dia, 365 dias al afio, y desde multiples
dispositivos.

VMas productividadyeficiencia.
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www.formacionsmart.com


http://www.formacionsmart.com/
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ATENCION AL CLIENTE Y
SERVICIO PERSONAL

Dirigido a:

Organizaciones, empresas e instituciones tanto publicas como
privadas, interesadas en desarrollar competencias de calidad en
su personal, potenciando estrategias de servicio, retencion y
fidelidad con los clientes.

Objetivos:

<Comprender la importancia de la actitud y su impacto en el
cliente.

= Conocer la filosofia CRM, ventajas y beneficios.

=Conocer y aplicar los pasos para ofrecer un servicio de
calidad.

= Concebir el servicio como una experiencia integral y emocional.

MODULO 1

Materia 1: Importancia de la actitud

Habilidades a desarrollar en los colaboradores.
Decdlogo de calidad de servicio del colaborador.
Hacerlo bien desde la primera vez.
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Pasos para tener un colaborador ganado al servicio.
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Materia 2: CRM, el cliente en el centro del
proceso

Materia 3: Servicio, experiencia integral

Definiciones de CRM. * La experiencia del servicio es emocional.
Beneficios de un CRM. ¢ El servicio excepcional radica en los detalles.
Decalogo de calidad de servicio del colaborador. * Decalogo de calidad de servicio del colaborador.
Razones para acercarnos a nuestros clientes. ¢ Una experiencia inolvidable.

Cliente céntrico.
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