v/ Agenda

|
v/ 1.Visién del Modelo

|
" 2.Los 5 Circulos Estratégicos

3. Impacto Organizacional

i

FUNERARIOS
DE EXCELENCIA

Circulos de Aprendizaje
Modelo de Transformacion Funeraria

Formando equipos para servir con corazon, criterio y excelencia.

La excelencia no se mide solo en
procesos, sino en la forma en que
se mira, se habla y se sostiene.




Mas que capacitacion, una cultura
de servicio consciente.

NO ES SOLO ES COMO LO ES COMO LO HACEN Y
QUE HACEN o DESDE DONDE LO HACEN
Ejecucion técnicay operativa. Presencia humana y conciencia.
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Humanidad: Conciencia Emocional: Coherencia:
La persona en el centro. Autorregulacion y Congruencia entre
presencia. discurso y accion.

{ Un modelo que cuida a las personas que cuidan a otros. ]




O'l Habilidades para la Vida y el Trabajo

Cuidar al que cuida.

PROPOSITO

Fortalecer la salud
emocional para
prevenir el burnout y la
despersonalizacion del
servicio.

EJES CLAVE RESULTADOS EMPRESA
* |Inteligencia emocional Reduccion de rotacion
aplicada. ‘ y ausentismo.

e Gestiondel estrésy
autocuidado.
e Neurociencia del

bienestar. Colaboradores
& estables y empaticos.

Mayor sentido de
pertenencia.

APLICACION: Base transversal para toda la organizacion.



Estructura Académica y Alcance - Circulo 01
Dirigido a: Todo el personal (Nivel operativo a directivo).

NIVEL AVANZADO (Liderazgo)

e Gestion del cambio
e Mentoring
e Conversaciones dificiles

NIVEL INTERMEDIO (Comunicacion)

e Escucha activa
e Manejo de conflictos
e Autoliderazgo

NIVEL BASICO (Conciencia Personal)

¢ Herramientas para el buen vivir
* Técnicas de autocuidado
e Proposito de vida

IvVa
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02 Excelencia en la Prestacion
del Servicio

El corazén operativo del negocio.

PROPOSITO EJES CLAVE RESULTADOS EMPRESA
Crear experiencias e Momentos de verdad. Menps quejas, mas

: o confianza.
memorables mediante e Mapa de experiencia
una coordinacion del cliente. Reputacion
Impecable y empatica. e Lenguaje no verbal y fortalecida.

detalles que sanan. R
~\ Estandarizacion de

%, la excelencia.

APLICACION: Vital para personal operativo, coordinacién y gerencia



Estructura Académica y Alcance - Circulo 02
Dirigido a: Operaciones, Atencion al cliente, Coordinadores.

NIVEL
AVANZADO
(Excelencia
Operativa)

NIVEL
INTERMEDIO
(Gestion)

e Culturade servicio e Mapa de empatia e Diseno de experiencias
e Primeros auxilios e Manejo de reclamos memorables
emocionales e Arbol de problemas e KPIs de calidad

e Rol del colaborador e Mejora continua



Acompanamiento Emocional
No solo servir... saber acompanar.

O

PROPOSITO EJES CLAVE RESULTADOS EMPRESA

Contencion emocional e Comprensién del duelo Diferenciacion

ética sin invadir ni (adultos, niflos, mascotas). ., competitiva real.

patologizar el dolor. » E.scuc.ha empaticay Familias que se sienten
ritualidad. %ﬂ “vistas'y respetadas.

e Quédeciryqué NO decir.
Valoracion humana

5\ delamarca.

APLICACION: El gran diferenciador de la marca frente a la competencia.



Estructura Académica y Alcance - Circulo 03
Dirigido a: Asesores familiares, Directores funerarios, Personal de sala.

NIVEL
BASICO
(Comprender)
e Fundamentos del duelo e Comunicacion sensible e Derivacion responsable
e Importanciadel ritual e Limites del rol e Grupos de apoyo
e Emociones frecuentes. e Orientar y transformar. e Estructurade unidades

de duelo.



()4 Venta Consultiva

“Vender desde el respeto y la necesidad real.”

PROPOSITO EJES CLAVE RESULTADOS EMPRESA
Transformar la venta en e \Venta consciente vs. Incremento de
un proceso de asesoria venta agresiva. ticket promedio.
éticay humana. e Lectura emocional del Client

cliente. ICUEESANE

- recomiendan.
e Argumentacion desde

el valor, no desde el
miedo.

Vendedores con
seguridad ética.

APLICACION: Equipos comerciales y asesores de prevision.



Estructura Acadéemica y Alcance — Circulo 04

Dirigido a: Fuerza de ventas, Asesores comerciales, Gerentes de ventas.

NIVEL AVANZADO

NIVEL INTERMEDIO (Maestria)
NIVEL BASICO (Consultiva)
(Fundamentos)
* Elrol del asesor * Preguntas poderosas * |ndicadores, metasy
 Comunicacion * Venta en contextos diseno de servicios
comercial sensibles

* Manejo de objeciones e Escucha activa



O

PROPOSITO

Herramientas modernas
alineadas con la ética del
sector.

EJES CLAVE

- Marca con proposito.

- Contenido educativo vs.
comercial.

- Reputacion digital y
confianza.

Marketing Digital Funerario
Visibilidad con sensibilidad.

RESULTADOS EMPRESA

c

‘O

2 Captacion organica.

- Gestion de crisis
comunicacional.

Posicionamiento
como marca humana.




Estructura Académica y Alcance - Circulo 05

Dirigido a: Marketing, Community Managers, Directivos.

& NIVEL .
AVANZADO '
NIVEL (Posicionamiento)
. INTERMEDIO
(Estrategia)
© Gestion de crisis
NIVEL BASICO Construccion de
comunidad
FUnaRmmine WhatsApp Business Ventaja competitiva
Contenidos éticos
© Redes sociales
Marcay reputacion ©
Atencion digital @

Marketing de hoy



Sistema de Certificacion y Progreso
La certificacion acredita competencias aplicadas, no solo horas cursadas.

NIVEL
AVANZADO:

Certificacion de
Especializacion

Rutas de Carrera:
Trayectorias personalizadas
para perfiles Operativos,

NIVEL INTERMEDIO: Comerciales y Directivos.

Certificacion Avanzada
Aplicacion en el rol

NIVEL BASICO: Certificacion Profesional

Fundamentos esenciales




“No formamos empleados...
Formamos profesionales
conscientes”

Agende una reunion
estratégica para transformar
su cultura de servicio.

Escuela de Formacion Funeraria -
Funerarios de Excelencia

Teléfonos: +57 314 2258819,

+57 310 3244885

Correo:
contacto@circulosdeaprendizaje.com
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