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successful atitude

Customer
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Sabemos que 3 simpatia e
Indispensavel, uma vez gue a conquista
esta na pase de qualguer
relacionamento. Mas como manter a
motivacao e resilienclia perante clientes
dificels, sincronizar com colegas
conflituosos e até nos despirmos de
problemas pessoals.

“Se o cliente tem sempre razao, mesmo
quando esta errado”, €& necessario
dominar técnicas, procedimentos e
ferramentas que facilitam  nossa
abordagem comercial diaria para além
de estimular uma procura Inversa,

passarmos a ser solicitados pelos nossos

clientes, pelo Impacto positivo e pela
satisfacao que trazemos NO NOSSO

atendimento..

¢ Atendimento ao cliente

ndo € uma técnica a ser
:lmplementada mas antes

a cultura a ser cul-
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mentalidade de servico ao cliente ?
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Metodologia

Atendimento e qualidade Cliente e expectativas Objectivos e personalidade

v

Autoconhecimento . J . "
: 4 orica I Equipa e relacionamentos Planeamento, comunicag¢do
motivacado e resiliéncia s conirals
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Evolucdo, padronizacdo e
exceléncia
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Destina essa formacao ?

formacao
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tr methodus

“ De nada adianta um software
Inimaginavel se ndo atender as
necessidades do meu cliente ”

Muito Obrigado!

WhatsApp: +244 933 453 518
Email: trimethodus@gmail.com



