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EQUIPO COMERCIAL
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Es el valor que permite tener una
interaccion cordial y el
reconocimiento propio y de otros,
generando asi pautas de
comportamiento adecuadas.

e Saluda y da la bienvenida al Cliente cordialmente.

e Escucha con atencién las necesidades del Cliente y
evita distracciones mientras lo atiendes.

e Ofrece un Trato digno en fodo momento, no discrimines
por motivos de raza, religidn, orientacion sexual,
género, condicién fisica, etc.

e Cuida tu lenguaje corporal, evita hacer gestos o
muecas que puedan incomodar u ofender.

e Modera el tono de tu voz, éste debe ser claro y firme.

e Genera confianza y seguridad con nuestros Clientes.
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| e Mejora la experiencia del Cliente.
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| e Fortalece la calidad de nuestros servicios.
I

e Mejora el clima laboral gracias a la interaccién armoniosa.
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| Cuando nos sentimos respetados nuestro cerebro |
| libera los neuroquimicos del bienestar oxitocina y 9
| serofonina mientras que la falta de respeto libera @

neuroquimicos del estrés como la adrenalina y el IO
. cortisol. |
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Aplica el RESPETO en el Trato con tys Clientes
iTq Pqedes ser ParTe de esta cyltura, sqmate!




