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Cuando llegue un

reclamo,

Vas a tener un método para
evitar la pérdida, recuperar
confianzay transtormar ese
momento critico en una
oportunidad de fidelizacion
y continuidad comercial.

METODO

Un sistema aplicado que
convierte reclamos en
decisiones comerciales
inteligentes.
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—— EL DOLOR REAL

El cliente que no
reclama es el que
ya decidio irse.

Lo sabés, pero nadie te enseno

qué hacer con eso.

El silencio del cliente
no es conformidad. Es

evaluacion.

La mayoria mide lo que el cliente dice. Pero lo
gue define la continuidad comercial es lo que el
cliente no dice y luego ejecuta: irse, no volver,
no recomendar.

Un reclamo sin gestion profesional no es una
queja: es una oportunidad perdida de mostrar
criterio, método y valor diferencial.
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La

define la relacion.
Y muchas veces,
también la
ganancia futura.

Lo que el cliente recuerda con
mas fuerza es como lo trataste
cuando algo salié mal. Un
reclamo bien gestionado
puede dejar al cliente mas
fiel que antes de la queja.
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—— CONTENIDOS

Lo que vas a
aprender.

Tres modulos que convierten el reclamo en un
proceso comercial aplicable desde el primer
caso real.

MODULO 01

Quejas y Reclamos

Distinguis queja, reclamo, silencio y conflicto. Entendes
donde se pierde dinero y como detectar senales de
insatisfaccion antes de que escalen.

MODULO 02

Expectativa y Calidad

Entrenas la lectura comercial: no lo que entregas, sino lo
que el cliente cree que recibid. Alineas expectativa con
experiencia real.

MODULO 03

Claves para convertir

Aplicas el Método de las 5D y la entrevista profesional
de 6 movimientos para gestionar cualquier situacion
con criterio.
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—— EL ENFOQUE

No es teoria. Es
criterio aplicado.

Lo que diferencia este curso de

un taller blando de atencion al
cliente son tres principios
operativos:

01 Decision, no guidon
No salis con frases prearmadas. Salis con un
criterio para decidir qué hacer en cada caso.

02 Aplicable a tu realidad

Cada modulo incluye plantillas y checklists
para mapear tus propios reclamosy decidir con
método, no con intuicion.

03 Herramienta, no discurso

Te llevas matrices, scripts y guion de entrevista
listos para usar. Nada para admirar, todo
para aplicar.

CRITERIO

Es criterio comercial aplicado a situaciones que
definen continuidad, reputacion y dinero.
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—— METODOLOGIA

COMO . picndzs en
FlexiPRO.

Un formato agil, aplicado y
autoadministrado: 100% online,
sin horarios, a tu ritmo. Avanzas
cuando podés, volvés cuando

l0 necesitas.

MOMENTO O]

Contenido aplicado

Videos grabados cortos y material descargable. Marco
conceptual minimo, foco en decision comercial.

MOMENTO 02

Ejercicios de aplicacion

Autoevaluaciones, plantillas y checklists para mapear
tus reclamos reales y decidir con método.

MOMENTO 03

Herramientas para llevarte

Guiones, scripts y matrices listas para usar manana
mismo en tu empresa.
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—— QUIEN LO DICTA

Escuela de
Ejecutivos.

Desde 1999 formamos
empresarios, emprendedores
y ejecutivos con enfoque
aplicado a la gestion real.

Materiales propios, docentes
con experiencia empresarial y
una trayectoria construida
Caso por caso.

Método, no moda. Herramientas para
usar, no para admirar.

25+ 04 100%

ANOS LINEAS DE APLICADO AL
FORMANDO PROGRAMA TRABAJO REAL
EJECUTIVOS
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—— EL SISTEMA

Modo Ejecutivo
Comercial.

Tres cursos agiles para

profesionalizar tu forma de
vender, cerrar y recuperar
valor comercial.

De Vendedor a Ejecutivo Comercial

El Arte de Cerrar Ventas

Convertir

os  Reclamos en

Dinero
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—— TU PROXIMA DECISION

No esperes a que el

cliente .- ... para

descubrir lo que
habia por
recuperar.

Cada dia sin método es un

reclamo mas que se resuelve
por intuicion y un cliente
menos que vuelve. Empeza
hoy a convertir cada reclamo
en continuidad comercial.

SIN Cada reclamo mal gestionado te

METODO  ,estaun cliente.

CON Cada reclamo bien gestionado te

METODO devuelve valor futuro.

;Necesitas ayuda? Comunicate con un asesor



https://alumnos.escueladeejecutivos.org/auth/register?course-id=85753af5-2a81-46df-bc2c-9fbc7d2207a4
https://wa.me/5493518113568?text=Hola%2C%20quiero%20consultar%20sobre%20Convertir%20Reclamos%20en%20Dinero%20antes%20de%20inscribirme.

