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OBJETIVO 

Los objetivos que se pretenden lograr con el estudio y realización del presente curso de Atención al cliente, son los siguientes:
- El alumno llegue a comprender de forma más allá de lo cotidiano, el concepto, evolución y relevancia del servicio de atención al 
cliente.
- El alumno conozca a los sujetos intervinientes (cliente y profesional) y pueda reconocer las diferentes clases que existen.
- El alumno aprenda las distintas estrategias (las cuales también han evolucionado a lo largo de tiempo, adaptándose a las 
necesidades sociales de cada época) comerciales y, sobre todo, de comunicación que componen este servicio.
- El alumno comprenda la importancia para cualquier negocio de lograr la satisfacción del cliente, cómo mantenerla (fidelización), 
así como gestionar con eficacia el efecto contrario, es decir, las quejas y reclamaciones, pudiendo volver a éstas a favor de la 
entidad empresarial. 
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