“Incrementando las ventas
mediante el servicio al cliente”
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Actualizate y Preparate
para los nuevos retos.




ACADEMIA ELEVA

Se inicid en el ano del 2020 con la unién / colaboracion
de dos grandes companias, lideres en su ramo y con
una amplia experiencia en el mercado.

Luiesmer Qmuag dricula
Retail Marketing |~ Marketing Digital [~
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° o
— M1sion
Ser el gran aliado de las empresas de |la nueva era, como la mejor organizacion
de formacion Comercial, Estratégica y Digital, brindandote la mejor y mas
completa actualizacion y orientacion académica, con el fin de que logres
alcanzar tus objetivos.
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— V1sion
Ser la Academia con el mayor respaldo y reconocimiento en el papel de
potenciar empresas y llevarlas a ese siguiente nivel por la calidad de sus
cursos, la experiencia de sus colaboradores y su aporte de conocimiento al
sector empresarial.

— Promesa

“Elevar tu Potencial y el de tu personal al maximo”

Eleva: Creando e inspirando el Crecimiento de tu
empresa al siguiente Nivel. III
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OBJETIVO DEL CURSO

Conocer los elementos esenciales para brindar una maravillosa experiencia
de compra mediante el servicio al cliente como herramienta primordial
para aumentar las ventas, la frecuencia de consumo y obtener

relaciones duraderas.

RESUMEN

La mejor herramienta o técnica para obtener los resultados en ventas de
forma duradera y constante es mediante una brillante forma de brindar
un servicio de calidad al cliente.

En el curso aprenderas desde diferenciar los diferentes tipos de clientes
en los negocios comerciales y saber las estrategias de servicio y ventas
para cada uno de ellos, a saber detectar las huellas que nos dejan los
clientes en cada contacto con la empresa, a poder disenar el ciclo de
servicio correcto para tu negocio, los indicadores claves de medicién
del servicio y el manejo de las actitudes y emociones que se

presentan con los clientes.




€ Laimportancia del servicio al cliente en las empresas

& Larelacion entre el servicio al cliente y las ventas

€ Los tipos de clientes en los negocios y sus estrategias de servicio

g La segmentacion de clientes mediante el sistema RFM:
reciente, frecuente y monetario

Q La ley pareto aplicado a las ventas

g Los 7 elementos claves de diferenciacion de los negocios
comerciales

& NPS: la medicién del servicio al cliente

Q Manejo de las Huellas, actitudes y emociones del cliente
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MMT/MBA
TROY

WIESNER

« Especialista en Retailing por la Universidad de South Carolina.

« Master en Marketing por el ITESM, MBA por la universidad de UQAM.
o MBA por la Espae, Certificado en Service Quality Institute.

« CEO de Wiesner Agencia de Desarrollo Comercial.

o Asesor internacional en el drea del Retail Marketing.




iAl terminar tu curso,
recibiras un certificado con

validez oficial porla SEPy
valor curricular!




Llamanos
+52 333 502 3860
+52 331 741 3396

Email
ventas@wiesner-agencia.com

Sitio Web
eleva-academy.com

@ cLeva Business Academy @ elevabusinessacademy
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