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Al termino del programa el participante contara con los
conocimientos y estrategias necesarias para manejar
adecuadamente a los clientes internos y externos. Se examinara
y pondra en practica el uso de técnicas y herramientas para
lograr la calidad y excelencia.




—CENTRO INTEGRAL DESARROLLO EMPRESARIAL

Ty

Il

'PORQUE ALGUNAS PEFRSONAT NO ALCANZAN
LOS PROPOSITOS 7

]

.III L F..I rr

Ing. Gabriela Velasquez

Coach empresarial y de personas.
Con mas de 20 anos de experiencia en el
Desarrollo del Pontencial Humano como:
Superacién Personal, trabajo en equipo,
relaciones humanas, calidad de principios,
técnicas de negociacion, estrategias de
ventas, cultura empresarial, excelencia de
atencion al cliente entre otros.

Ing. Administracion de Ventas. UCSG

Licenciado. en Administracion de Negocios. Universidad de Chile
Coach Transformacional y Conferencista.




Recuerda que lo mas importante para cualquier

empresa, es que los resultados no estan en el

Interior de sus paredes; el resultado de un buen
negocio es un cliente satisfecho I

Peter Druker
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Irigido a:
Este programa esta orientado a todo el personal de atencion al cliente y
ventas desde : auxiliaries, cordinadores, supervisores, jefes, empresarios,

emprendedores y todo personal que desee capacitarse y mejorar su
calidad de atencion.




METODOLOGIA

Se aplican metoddlogias dinamicas que fomenten el
aprendizaje e interaccion y el protagonismo del partici-
pante, tales como: casos de estudios basados en
hechos reales de mercado ecuatoriano, talleres de tra-
bajo de equipo, conferencias, foros de discusion, roll play.

BENEFICIOS

Mejorar sus actividades y lograr generar ventajas com-
petitivas a partir de la gestion de los recursos y procesos
en la cadena de valor en la atencion al cliente.




. MANEJO DE CONFLICTOS

Objetivo Especifico

Transmitir a los participantes la importancia y ventajas de trabajar con una
buena actitud, y comportamiento individual, de manera que se genere al
ambiente de sinergiay colaboracion que permita obtener los objetivos de la
empresa. Reflexionar y manejar de emociones que permita
escuchar activamente a nuestros clientes, manejar las emociones que
permita empatizar con nuestro cliente y buscar la solucion a los conflictos

B La actitud correcta frente a los conflictos

® Bienvenida y Presentacion de Objetivos

m |La diferencia entre Ganadores y Perdedores es la Actitud
B La manera de llegar a lo que tu quieres Ser

B | ogrando metas

B Manejo de emociones y resolucion de conflictos

m Programa tu mente a manejar tus emociones

m |dentificacion de tipos de clientes

m Elementos indispensables para empatizar con el cliente

B | aresponsabilidad individual, fundamento del éxito en el manejo del conflicto




. COMO MANEJAR CLIENTES
DIFICILES O ESPECIALES

Objetivo Especifico:

Ensenar y reforzar en los participantes las habilidades necesarias
para identificar a nuestros clientes siendo un efectivo miembro de
un equipo altamente competitivo y que sea altamente eficiente.

B Vision hacia el cliente.

B Como manejar clientes dificiles o especiales/ taller
B Estilos de comportamientos como reaccionar ante el estimulo

B Acuerdos sastifactorios y retencion de clientes

B La queja es unregalo
m Retencion y satisfaccion de los clientes
® Como crear un equipo altamente competitivo
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Carga Horaria

académicas

1 36 Horas [
24 horas presenciales "‘-

12 horas no presenciales

INCLUYE:

*Mddulo de trabajo
*Certificado

Av. Benjamin Carrion y Dr. Emilio Romero, -Coffee Break y almuerzo

Edificio City Office Piso 2, Salén 2.

Lugar: ‘

Medios de pago. Difiérelo con:

*Efectivo

*Transferencias: Banco Guayaquil
ESCUELASARE S.A.Cta.# 1713570-8
*Pago con todas las tarjetas de crédito

Descuentos especiales:

* Pago de contado: 5% descuento (transferencia, efectivo).
* Inscripcion por grupos: * De 6 a 10 personas: 5% descuento
* Descuentos no son acumulables. *Aplica solo para pagos anticipados.

Contactanos: info@escuelasare.com.ec /0997821988 / 0987407826 / 5070080 ext. 102

Av. Benjamin Carriéon y Dr. Emilio Romero, Edificio City Office Piso 2, Salén 2




