
Documento preparado específicamente para Presentación a clientes y/o prospectos, en relación con el ofrecimiento de nuestros servicios profesionales. Cualquier reproducción o distribución parcial ó total de este documento para cualquier propósito, no esta permitida sin la
expresa autorización de Implementando Bases Sólidas, S. de R.L. de C.V. La metodología, terminología y modelos aquí presentados son propiedad de Implementando Bases Sólidas, S. de R.L. de C.V.

Temario

1.Servicio al cliente

1.Definición e importancia del servicio.
2.Normas y políticas del servicio
3.Procesos del servicio
4.Dinámica del servicio
5.¿Qué es el cliente?
6.Barrera en atención al cliente
7.Película: Soy tu cliente…. Recuérdame

2.Participación del personal en el servicio al cliente
1.Conoce tu puesto
2.Conocerse a si mismo
3.Responsabilidad del empleado
4.Normas de un buen empleado
5.Característica del empleado profesional
6.Película: Somos del mismo equipo
¿recuerdas?
7.Ejercicios.

Objetivo

a)Definir el servicio como una estrategia de negocio, sus beneficios e
implicaciones

b)Despertar la habilidades del personal para la aplicación práctica del
concepto

c)Conocer las técnicas y métodos para calificar y mejorar
continuamente el servicio.

d)Aplicar la voz del cliente para definir el servicio

e)Identificar el concepto del servicio en la empresa.
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