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Seguimientoy
Fidelizacion de

Clientes en
_— Ventas

S Contenido
o bj e t I Vo Unidad 1: Introduccién al seguimiento

Desarrollar habilidades y técnicas postventa y su impacto en la
efectivas  para el  seguimiento fidelizacion
postventa y la fidelizacion de clientes, Objetivo: Comprender la importancia
optimizando la satisfaccion y lealtad del seguimiento en el ciclo de ventas.
del cliente. Contenido:
« Definicion de seguimiento
postventa.

Importancia de la fidelizacion en el
negocio.

[ L
E S p ecCl f ICOS Estadisticas y tendencias actuales.

- Comprender la importancia del Actividad: Discusidon grupal sobre
seguimiento en el proceso de ventas. experiencias personales con
« Aplicar herramientas y técnicas para seguimiento postventa.

fidelizar clientes. Unidad 2: Herramientas y técnica

« Disenar estrategias personalizadas de
seguimiento y retencidn.

« Analizar casos de éxito y fracaso en
fidelizacion.

para el seguimiento efectivo

« « Objetivo: Aprender
herramientas prdcticas
seguimiento.

« Contenido:

« CRM y otras tecnologias.



«'Comunicacion efectiva (email, llamadas,
mensajes).

« Calendarizacion y recordatorios.

« Actividad: Simulacion de seguimiento
usando casos propuestos.

Unidad 3: Estrategias de fidelizacion y

retencion de clientes

Objetivo: Disefar estrategias

personalizadas para retener clientes.

Contenido:

« Programas de lealtad.

« Feedback y mejora continua.

« Manejo de objeciones postventa.

« Actividad: Creacién de un plan de
fidelizacion para un cliente tipo.

Unidad 4: Casos practicos y evaluacion

de resultados

Objetivo: Aplicar lo aprendido en

situaciones reales.

Contenido:

« Andlisis de casos de éxito y fracaso.

- Métricas de seguimiento (NPS, tasa de
retencion).

« Actividad: Presentacion de proyectos
grupales y retroalimentacion.
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Horario

Miércoles a
lunes

19:30 a 21:30 Hrs.
8 hrs reloj.

Modalidad
« Virtual para toda Boliviay LATAM



Alcance:

Inversion:

Este curso estd disefiado para
proporcionar a los participantes los
conocimientos, habilidades %
herramientas  necesarias  para
desarrollar un proceso de
seguimiento postventa efectivo y
estrategias sdlidas de fidelizacion de
clientes. A lo largo de las sesiones,
los participantes comprenderdn la
importancia del seguimiento en el
ciclo de ventas, aprenderdn a
aplicar tecnologias y técnicas
actuales, y desarrollardn planes
personalizados de retencion
enfocados en la satisfaccion vy
lealtad del cliente. El curso también
incluye el andlisis de casos reales
que permitirdn evaluar el impacto
de estas estrategias en distintos
contextos empresariales,
fomentando la mejora continua y el
pensamiento estratégico orientado
al cliente.

PRECIO
NORMAL:

PREVENTA

610 Bs.
(HASTAEL 13 de agosto):

PRECIO CORPORATIVO
(3 O MAS PERSONAS):



Docente: |

. Mgr. Alejandro Camacho Pereyra

+ Ingeniero Comercial, Diplomado en Gestidon Empresarial. Master en Administracion
y Direccién de Empresas. Diplomado en Educacién Superior por Competencias.

+ Ingeniero Comercial, Diplomado en Gestidon Empresarial. Master en Administracion
y Direccién de Empresas. Diplomado en Educacién Superior por Competencias.

» Docente Postgrado,mar 2025

« Docente. Titular Tics.

« Capacitador

« Gerente Comercial

+ Docente UNIFRANZ Gestién y Administracion de Ventas Consultor varias empresas
a nivel nacional.

éQué Incluye tu Inscripcion?: .
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Clases virtuales en vivo por Material  digital de  apoyo
GOOGLE MEET junto al disponible de manera indefinida
docente y tus companeros, en la nube, desde donde podrds
una oportunidad de ver y[/o descargar tus clases
networking. grabadas y documentos.

Factura.

Certificado con valor curricular con 11 horas

/ pum académicas, avalado por Wibel, marca

(ﬁfr £ “ oficial registrada de GRUPO BELCAS con

N matricula de comercio e identificacion

BELCAS pEeE e S tributaria: 375983023 y el Colegio de
Ingenieros Industriales de Santa Cruz.




¢Como Inscribirte?

Ingresa a:

( wibel.net @

Inscripciones habilitadas 24/7

Comparte tu comprobante
digital de pago donde indique el
monto, fecha y hora del pago
Visitanos a la Calle Jauru efectuado; a uno de Ilos
#2410, Entre 2y 3 Anillo, siguientes contactos de
Entre Av Paragud y Av. WhatsApp:

Guapay, Santa Cruz de la

Sierra, Bolivia.

HORARIO DE ATENCION: De +591 78492505
08:30 @ 12:30 y de 14:30 @ +591 78164943
18:30 de lunes a viernes y los +591 78528175

s@bados de 08:30 a 12:30.

Métodos de Pago:
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N
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tic Tigo Money: 76070714 aar? o LA
Titular: BELCAS S.R.L. . - . .

money

N°Cuenta; 2000182683 g : i :
121 Y]=] Cuenta Corriente N 3
Nit: 375983023

=
Titular: BELCAS S.R.L.

Bl\Nco Cuenta de Ahorro: E.-. - . ; -

UNION.. 0000055213800 Titular: de BELCAS S.R.L.

El Bance de los Bolivianos NIT: 375983023 N° Cuenta: 2000182683 ICuerlta Corriente
NIT: 375983023



https://wibel.net/tienda/

