Actividad Aud|en9|§ segun r(_)l en 2 Dictado por... Horas Descripcion orientativa
estacion de servicios dictado

Descripcion: Cada practica segura evita accidentes, derrames y dafios, reduciendo costos por reparaciones, seguros y
reclamos. Un entorno ordenado y protegido asegura continuidad operativa, disponibilidad de stock y cuidado de
herramientas, mejorando la experiencia del cliente y la productividad en todos los sectores: Playa, Tienda y Boxes. La

SEGURIDAD INTEGRAL vendedores UTN 4 seguridad no sélo previene pérdidas, también proyecta una imagen confiable que atrae y fideliza.

EN ESTACIONES Impacto en rentabilidad:
*Menos gastos por incidentes, reparaciones y desperdicios.
*Mayor disponibilidad operativa y productividad en servicios.
-Imagen segura vy profesional gue incrementa ventas v ticket promedio.

SSSSSQ?SQ‘TOS DE Descr'ipcic')n: quinar las caracteristicas de combustibles, lubricantes y prqductos de tienda pe[mi.te argumentar valor,

(Combustibles vendedores UTN 4 seguridad y calidad, generando confianza y aumentando ventas. Un manejo correcto reduce pérdidas, reclamos y costos

. ' operativos, mientras que una preparacion cuidada eleva la experiencia del cliente y potencia la fidelizacion.

Lubricantes y Tiendas)
Descripcion: Una comunicacion efectiva reduce errores operativos y mejora la coordinacion, evitando pérdidas y
aumentando eficiencia. Resolver conflictos con profesionalismo evita pérdida de clientes y protege la reputacion,

COMUNICACION ?segurando venta;futuras.

EFECTIVA Y MANEJO DE mpacto en rentabilidad:

vendedores UTN 4 *Menos costos por errores y reclamos.

SITUACIONES *Mayor productividad del equipo

CONFLICTIVAS : ) : )
*Mejor clima laboral que retiene talento.
*Mayor retencion de clientes.
sImagen confiable gue atrae nuevos consumidores.
Descripcion: Cada interaccion es una oportunidad de venta. Capacitar en técnicas comerciales incrementa ingresos sin
aumentar costos fijos.

VENTAS EN LA Impacto en rentabilidad:

ESTACION vendedores UTN 4 «Mayor ticket promedio.
sIncremento en ventas cruzadas.
*Mas clientes fidelizados.

VENDEDOR vendedores UTN 4 Actividad de onboarding al puesto como complemento al itinerario del vendedor inicial

INGRESANTE )

PROGRAMA LIDERAZGO Descripci()rl: un programa diseﬁfldo para l\_/lando_s Medios de E;tacione; de Servicio, creiido para impulsar el liderazgo, la

. UTN y Referentes comunicacion efectiva y la gestion comercial aplicada al negocio. Esta iniciativa acompafia a los mandos en la

QUE IMPULSA Mandos Medios 40 L . . - . . o .

RESULTADOS de YPF transformacion de su rol: de lo operativo a lo estratégico, con impacto directo en la experiencia del cliente y en los
resultados del negocio.
Descripcion: Formar entrenadores internos no es solo una accion educativa, es una estrategia de ahorro y generacion de
valor. Cada entrenador capacitado multiplica el conocimiento en la estacion, reduciendo costos externos y acelerando la
curva de aprendizaje del equipo. Esto se traduce en menos errores operativos, mayor productividad y mejor experiencia
del cliente, lo que impacta en ventas y fidelizacion.
Impacto en rentabilidad:

PROGRAMA *Reduccion de costos de capacitacion externa

ENTRENADORES - Entrenadores UTN 6 *Menos errores operativos y mayor productividad

Potenciar el Rol *Mejor experiencia del cliente
*Optimizacion del tiempo
*Competencias clave desarrolladas
*Metodologias efectivas para adultos en contexto laboral.
*Comunicacion asertiva y apreciativa para influir positivamente.
-Estrateqias de feedback constructivo gue mejoran desempefio.
Descripcion: Un proceso de seleccion eficiente no solo asegura el talento adecuado, sino que reduce costos por rotacion,
evita errores operativos y mejora la productividad desde el primer dia. Cada contratacion acertada significa menos gastos
en reemplazos y mas valor agregado al negocio.

GESTION DEL TALENTO Operadores, Mandos UTN 4 Impacto en rentabilidad:

Medios

*Menos costos por rotacion.
*Mayor productividad.
*Optimizacién de recursos.
*Meior experiencia del cliente.




