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Servicio y Atencion al Cliente = Modelo de Servicio

El posicionamiento de las grandes marcas no depende unicamente de sus productos, sino de la experiencia que ofrecen en cada
punto de contacto con el cliente. Esta experiencia se construye a partir de dos elementos esenciales: el servicio al cliente y la
atencion al cliente.

Aunque complementarios, cada elemento cumple una funcién distinta en la estrategia de fidelizacion. El servicio se enfoca en la
estructura organizativa que garantiza la satisfaccion, mientras que la atencion representa el componente humano de la experiencia

del cliente.

En esta presentacion, exploraremos las diferencias entre ambos conceptos y cdmo, al integrarlos correctamente, pueden
transformar la percepcion de una marca y consolidar relaciones duraderas con los clientes.



Diferencias entre Servicio y Atencion al Cliente

Servicio al Cliente

Se refiere a la estructura organizativa que garantiza la
satisfaccion del cliente a través de condiciones adecuadas.

e Ambientes limpios, seguros y ordenados
e Procesos definidos y articulados con armonia
e Imagen profesional del entorno de trabajo

Un servicio bien ejecutado contribuye al posicionamiento de la
empresa como un referente, brindando confianza desde el

primer momento.

Atencion al Cliente

Es el componente humano de la experiencia. Se manifiesta en
la interaccion directa con el cliente y se expresa a través de:

e Actitud positiva y profesionalismo

e Imagen personal impecable

e Comunicacion empatica y efectiva

Es este componente el que permite diferenciarse de la

competencia, ya que una buena atencion genera relaciones
duraderas y memorables.
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Modelo Estrategico Integrado

Experiencias de Alto Impacto

v Interacciones memorables que fidelizan

Colaboradores Capacitados

O
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Personal orientado a la excelencia
Entorno Optimizado
: Procesos y espacios disefados para el cliente
- Compromiso Institucional

Valores y principios como base

Cuando servicio y atencion se integran correctamente, dan lugar a un modelo estratégico capaz de transformar cada interaccion
en una oportunidad para consolidar relaciones con los clientes, mejorar la percepcion de marca y generar recomendaciones
positivas.

Este enfoque requiere formacion continua del personal e integracidn de principios y valores como base del trato al cliente,
manteniendo siempre una vision clara del cliente como el centro de la operacion empresarial.
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