
Fidelización y Retención de
Clientes

CURSO GRATUITO - 24 HORAS

Transforme clientes ocasionales en defensores leales de tu marca. El programa
COMT0005 del SEPE proporciona las herramientas estratégicas y tácticas necesarias
para construir relaciones duraderas que impulsen el crecimiento sostenible de su
negación.



¿Por qué invertir en la fidelización de clientes?

En el competitivo mercado actual, retener un cliente cuesta entre 5 y 7 veces
menos que captar uno nuevo. Este curso de 24 horas enseña a maximizar el
valor de cada relación comercial, reduciendo la rotación y aumentando la
rentabilidad a largo plazo.

Los clientes fidelizados compran más frecuentemente, gastan más en cada
transacción y se convierten en embajadores naturales de la marca. Aprenda a
identificar, satisfacer y retener a sus clientes más valiosos mediante estrategias
probadas y aplicables desde el primer día.



Contenidos del curso

FUNDAMENTOS DE LA
FIDELIZACIÓN

Comprenda los principios psicológicos y
comerciales que sustentan la lealtad del
cliente. Analice modelos de fidelización
exitosos y aprenda a diseñar programas

adaptados a su sector.

ANÁLISIS DEL CLIENTE

Domine técnicas de segmentación
avanzada y análisis del comportamiento.

Identifique patrones de compra,
preferencias y señales de riesgo de
abandono antes de que sea tarde.

TÉCNICAS DE RETENCIÓN

Implemente estrategias probadas para
reducir la fuga de clientes. Desde
programas de recompensas hasta

experiencias personalizadas que generan
vínculos emocionales duraderos.

Aprenda a comunicarse de forma asertiva y
empática en cada punto de contacto.

Desarrolle mensajes que resonan, canales
que conectan y diálogos que construyen

confianza genuina con sus clientes.

GESTIÓN DE RECLAMACIONESCOMUNICACIÓN EFICAZ

Convierta las quejas en oportunidades de
oro. Domine protocolos de resolución que

no solo solucionan problemas, sino que
transforman clientes insatisfechos en
promotores entusiastas de su marca.

ESTRATEGIAS POSTVENTA

El momento después de la compra es
crítico. Implemente sistemas de

seguimiento, sorprenda con valor añadido
y mantenga viva la relación para garantizar

la recompra y las recomendaciones
positivas.



Resultados que obtienen las empresas

67%

INCREMENTO EN RETENCIÓN

Las empresas que aplican estas técnicas aumentan su tasa de
retención en promedio un 67% durante el primer año.

40%

MAYOR VALOR POR CLIENTE

Los clientes fidelizados gastan hasta un 40% más que los clientes
nuevos en cada transacción comercial.

85%

REDUCCIÓN DE COSTES

Invertir en retención reduce los costes de adquisición hasta un 85%,
liberando presupuesto para innovación y crecimiento.



Comienza hoy tu transformación comercial

24 horas de
formación intensiva 

Modalidad
Online

Gratis Diploma oficial del
SEPE reconocido
nacionalmente

Solicita información sin compromiso y descubre de qué manera este programa puede
potenciar tu desarrollo profesional


