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Customer Culture
La cultura del cliente es una habilidad buscada en 
muchas empresas.


All that is reported in this project, videos, documentation, contents, texts, images, artistic work and graphics, are the property of the author, are protected by copyright, as well as by intellectual property rights.

It is therefore absolutely forbidden to copy, appropriate, redistribute, reproduce any part, content or image present, because they are the result of the work and the intellect of the author himself. 

It is forbidden to copy and reproduce the contents in any form.      The redistribution and publication of content is prohibited, not expressly authorized by the author. 

Rif. CC_00_WII_NEU_D_ES#2

Customer
Esto se debe a que ayuda a los resultados, mejorando 
las actividades de las personas que trabajan en la 
empresa, tanto internamente como en roles distribuidos 
por todo el territorio. Sí, porque todos contribuyen a 
satisfacer al cliente interno y final, a través de las 
actividades que realizan, asegurándose de que utilicen 
nuestros productos o servicios durante mucho tiempo.
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Decision

Priority

Contribution

H I G H    D A I L Y    P E R F O R M A N C E

 decision making

job priority

your contribution  

training resultCustomer Culture
¿Qué significa esto para ti? No cambiará tus actividades, 
sino que las mejorará, permitiéndote tener una 
comprensión cada vez más clara de la contribución real 
de tu trabajo, te facilitará la toma de decisiones 
cotidianas, comprenderá tus prioridades y te llevará a 
una mayor satisfacción en lo que haces.

All that is reported in this project, videos, documentation, contents, texts, images, artistic work and graphics, are the property of the author, are protected by copyright, as well as by intellectual property rights.

It is therefore absolutely forbidden to copy, appropriate, redistribute, reproduce any part, content or image present, because they are the result of the work and the intellect of the author himself. 

It is forbidden to copy and reproduce the contents in any form.      The redistribution and publication of content is prohibited, not expressly authorized by the author. 

Rif. CC_00_WII_NEU_D_ES#4

Aportar una mayor sensibilidad a la consideración del tiempo, 
con respecto a los objetivos a alcanzar, 

para ayudar al desempeño diario necesario. 

 
                En la empresa y en el propio rol

                       El fruto de nuestro trabajo: 

                                         ¿adónde va?

          Responsabilidad compartida

     Cuánto involucrar al cliente?

                 Cliente objetivo:

¿Características o uso?

¿Quién es nuestro cliente?

Clientes finales y clientes directos

Definición y propósitos

Necesidades externas y necesidades internas

Experiencia y contacto

El corredor por el que hacemos pasar a los clientes:

¿Qué tan importante es?

Any role
Nuestro asiento en el pasillo

El lenguaje común

las interdependencias

Cómo saber si funciona

El contexto
La dinámica

Pre-acción y reacción
Mantener la eficacia y la eficiencia.

La claridad

El entorno en el que nuestro 
producto/servicio es utilizado

Fácil de decidir

Saber qué hacer

Hábitos e integración

Beneficios a largo plazo

Necesidades esenciales y urgentes: ¿cómo prepararse?

¿Qué tan accesibles somos? ¿Cómo?

El flujo / corredor: ¿fluye?

Base, opcional, alternativa

Qué preguntar para entender

Cómo mantener el corredor adecuado

Introducción al uso

del curso de formación

Resumen

del curso de formación

Encuesta de

satisfacción

Atestación 

de participación


Opcional

Cuestionario 

de verificación


opcional

Opcional

El programa para todos los roles de la empresa:

Cada actividad tiene una duración máxima de 10 
minutos.
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 Llevar los principios de cultura del cliente a nuestro trabajo diario y al de 
nuestros compañeros, aumentando la capacidad de toma de decisiones y la 

capacidad de identificar prioridades de actuación en el propio rol. 

Caso de estudio
para entender la dinámica

Mercados saturados: ¿vale la pena?
Crear nuevas áreas

Pre-acción y reacción

                      Necesidades esenciales y urgentes:

                                                   ¿Cómo preparar?

                               ¿Qué tan accesibles somos?

                          El flujo / corredor: ¿Fluye?

                   Base, opcional, alternativa

                                Que preguntar

                             Comprender

                  cómo mantener

    el corredor adecuado

Intermediate

¿A quién le preocupa el CC en la empresa?

¿Quién se beneficia del fruto de nuestro trabajo?

Clientes finales y clientes directos

Del Marketing Directo al Customer Culture

Definición y propósitos

Necesidades externas y necesidades internas

El corredor por el que hacemos pasar a los clientes:

que tan importante es

Experiencia del cliente

Trabajo diario y necesidades 


internas / externas

Que puntos proteger

Las perspectivas del cliente

El entorno en el que


nuestro producto/servicio es utilizado

Fácil de decidir


Saber qué hacer

Hábitos e integración


Beneficios a largo plazo

Eficiencia Vs satisfacción


Competencia: ¿cómo comportarse?

En la empresa y en el propio rol

Responsabilidad y grado de participación

¿Cuánto involucrar al cliente?

Cliente objetivo: ¿características o uso?

Involucrar a colegas

La visión diaria

Saber decidir

Saber priorizar

Departamentos de contacto y complementarios

Objetivos personales, departamentales y corporativos.

1°/2 Digital

Live Event


90 min.

2°/2 Digital

Live Event


90 min.

Introducción al uso

del curso de formación

Resumen

del curso de formación

Encuesta de

satisfacción

Atestación 

de participación


Opcional

Cuestionario 

de verificación


opcional

Opcional

El programa para mandos intermedios y de 
funciones:

Cada actividad tiene una duración máxima de 10 
minutos.

2 Eventos Digitales en Vivo con el entrenador, cada 
uno de 90 minutos de duración.

6 Intoacción con sugerencias para compartir con 
colegas.
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¿A quién le preocupa el CC en la empresa?

¿Quién se beneficia del fruto de nuestro trabajo?

Clientes finales y clientes directos

Del Marketing Directo al Customer Culture

Definición y propósitos

Necesidades externas y necesidades internas

El corredor por el que hacemos pasar a los clientes:

que tan importante es

 Ser patrocinador del trabajo diario  
con los principios de cultura del cliente, 

llevar la visión del cliente a su función, departamento y entre colegas.

Manager

1°/4 Digital

Live Event


90 min.

2°/4 Digital

Live Event


90 min.

3°/4 Digital

Live Event


90 min.

4°/4 Digital

Live Event


90 min.

Caso de estudio
para entender la dinámica

Mercados saturados: ¿vale la pena?
Crear nuevas áreas

Pre-acción y reacción

                      Necesidades esenciales y urgentes:

                                                   ¿Cómo preparar?

                               ¿Qué tan accesibles somos?

                          El flujo / corredor: ¿Fluye?

                   Base, opcional, alternativa

                                Que preguntar

                             Comprender

                  cómo mantener

    el corredor adecuado

Experiencia del cliente

Trabajo diario y necesidades 


internas / externas

Que puntos proteger

Las perspectivas del cliente

El entorno en el que


nuestro producto/servicio es utilizado

Fácil de decidir


Saber qué hacer

Hábitos e integración


Beneficios a largo plazo

Eficiencia Vs satisfacción


Competencia: ¿cómo comportarse?

En la empresa y en el propio rol

Responsabilidad y grado de participación

¿Cuánto involucrar al cliente?

Cliente objetivo: ¿características o uso? Involucrar a colegas


La visión diaria

Saber decidir

Saber priorizar

Departamentos de contacto y complementarios

Objetivos personales, departamentales y corporativos.

Introducción al uso

del curso de formación

Resumen

del curso de formación

Encuesta de

satisfacción

Atestación 

de participación


Opcional

Cuestionario 

de verificación


opcional

Empresas centradas en el cliente

Pautas

Métodos

Visión

Opcional

El programa para manager:

Cada actividad tiene una duración máxima de 10 
minutos.

4 Eventos Digitales en Vivo con el entrenador, cada uno 
de 90 minutos de duración.

6 Intoacción con sugerencias para compartir con 
colegas.
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