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No puedes ensenarle todo a alguien, pero si
puedes darle las herramientas para que
encuentre lo que necesite, cuando lo
necesite.
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‘ Objetivo ‘

Desarrollaras las habilidades necesarias para llevar a cabo un proceso que
culmine en una gran experiencia para el cliente, logrando un incremento en
comensales frecuentes y satisfechos que regresen y recomienden el
establecimiento.Y que te ayude a generar mas propinas.

Curso 100% en linea.
Lo que te permitird aprender a tu propio ritmo.
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TEM ARI o Dominando la atencién al comensal
Objetivo: aprender a formular preguntas que le
Z permitan conocer al cliente, en cuanto a su

preferencia en sabores, para asi sugerir platillos
adecuados o alternativas en caso necesario.

oA su
SERVICID

Ofrecer adicionales y acompaiiamientos
Objetivo: aprender las técnicas para hacer
venta sugestiva en cualquiera de los tres
tiempos.

® Manejo de quejas
" Objetivo: mediar de forma asertiva las

quejas con el cliente para evitar perder su

Objetivo: conocer el concepto de servicio al
cliente, los tipos de comensales y Ia
importancia de la labor del mesero.
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l Claves de atencion al comensal L
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La Preparacion
Objetivo: enlistar las actividades que le

permitiran  estar preparado, en todo confianza.
momento, para atender a los clientes. | Despedir e invitar
‘ Objetivo: utilizar la técnica de agradecer e
6 La bienvenida invitar para fortalecer la confianza del cliente.
; Objetivo: identificar las actitudes que

generan confianza desde el primer contacto

con el comensal Objetivo: verificar el conocimiento total del

curso al fortalecer los conocimientos clave en la
labor de atencion al cliente.

:; Consolidando la atencion al comensal
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Conocer I
! Entender
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Introducir los ! . |
conceptos ] Organizar e
Sctena die I conocimiento
3 1
contenido para ] nuevo y hacerlo
identificar la . parte (#e la
informacidn. memoria. Se
: busca
: reafirmar la
i informacion.
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Asumir Evaluar

Analizar lo que
se ha aprendido

Evaluar la
permanencia
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con mayor del aprendizaje
profundidad para posterior a la

conectar la capacitacion.
informacion con

su dia a dia.
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Tl | ¢Qué puedes encontrar?

A SU SERVICI:

DESCUBRENOLA PARA QUE LOGRES ACTUAR DE ACUERDO AL ESTILO DE TU COMENSAL

£ HEMOS DESARROLLADO UN INTERESANTE ESTUDIO SOBRE *LA
PSICOLOGIA DEL COMENSAL".

ATENCION
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HAZ CLIC SOBRE EL SIGNO DE MAS.

EL EGOCENTRICO:

Contenido interactivo
Videos, flip cards, hotspot, entre g

EL CONSERVADOR:

EL OPTIMISTA:

otros. e
Gamification —— W\J\w@‘
Juegos y actividades. N
Descargables de apoyo e = -
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iSeguramente les encantara volver!
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+52 55.5251.6939

arfuro@friedman.com.mx

@ www.friedmanu.lat
@ Friedman LATAM

Gip Friedman LATAM
Friedman LATAM
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