Inteligencia Emocional
Aplicada al Servicio al
Cliente

Taller practico para desarrollar las competencias emocionales que
transforman cada interaccion en una experiencia memorable.
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[ FACILITADORA}

Paola Ossa

Customer Service Trainer CX

Lider certificada con amplia trayectoria
en formacion de equipos, diseno de
experiencias de servicioy consultoria en
Customer Experience.

Autora del libro «Descubriendo paso a
paso la excelencia del Servicio al

Cliente»y certificada TEDx.
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Credencialesy
Certificaciones

Servicio al Cliente
CCSL - CCST - Diseno de Experiencias (Universidad Austral)

Customer Experience

Customer Experience Design — Universidad de ICSA

Imagen Personal

Asesoria de Imagen - Miembro AICI - Latinfashion

Liderazgo

ICSA Latinoameérica - Camara de Comercio Quito - Mujeres por Ecuador




La IE como Pilar del
Servicio al Cliente

En un entorno donde cada interaccion influye en la percepciony
satisfaccion del cliente, la inteligencia emocional se convierte en la
competencia mas importante para brindar atencidn de excelencia.

[J Elverdadero diferencial no estd solo en resolver una
necesidad, sino en comprender a las personas, conectar con
ellas y hacerlas sentir valoradas en cada interaccion.

N Camara
q Gometo

ICuenoo



Habilidades Clave que Desarrollaremos

N

88

Empatia @

Comprender genuinamente las necesidades 'y
emociones del cliente.

Autocontrol 052
D

Gestionar las propias emociones ante situaciones
de tension.

Escucha Activa

Atencion plena para captar el mensaje real detras de
las palabras.

Comunicacion Efectiva

Expresarse con claridad, concision y persuasion.
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Objetivos del Taller

Enfoque 100% Practico

El taller esta disenado para que los participantes apliquen cada concepto directamente en su entorno laboral,

L ; - B “ ‘ o con dindmicas reales y situaciones cotidianas del servicio al cliente.
Comprender Expresarse de Mejorar Manejar Fomentar
la comunicacién manera clara y escucha activa conflictos y colaboracion y
efectiva en persuasiva y empatia situaciones de trabajo en
equipo tensién equipo
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Metodologia: Entrevistas
Previas

:Qué se evaliia?

Entrevistas virtuales para determinar el nivel de conocimiento en
servicio al cliente, evaluar habilidades blandas (DISC +
Competencias) y generar acercamiento con los participantes.

Entregable

Informe diagndstico con hallazgos y propuesta de temario
ajustada alas necesidades de la empresa, en un plazo maximo de
72 horas.




Fechas Disponibles

Opcion1 Opcion 2
Jueves 24 de septiembre Sabado 26 de septiembre

8:30 am - 2:30 pm 8:30 am - 2:30 pm

Modalidad Duracion Fecha

Presencial - 100% practico 6 horas de formacion intensiva Elige tu mejor opcidn
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Inversion

S115 S$140

Socio No Socio
+ VA - Precio por participante + IVA - Precio por participante
Pronto Pago Grupo 3+
Inscripcion hasta el 10 de septiembre Descuento adicional sobre el total del grupo

[J Los descuentos son acumulables. iAprovecha el pronto pagoy el descuento grupall!
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Todo Incluido en tu
Inscripcion

— Entrevista previa

Diagnostico personalizado antes del taller.

— Certificado oficial

Avalado porla Camara de Comercio de Cuenca.

— Materiales y Coffee Break

Todo lo necesario para una experiencia completa.

™ ilnscribete hoy y sé parte del crecimiento de tu equipo!
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