
 
 

CUSTOMER SERVICE EXECELLENCE 

 
Leveraging untapped potential for better results 

Introduction 

Our Customer Service Excellence programs help clients grow revenues and profits through the 
promotion of long‐term customer loyalty. The primary emphasis is to help customer service and 
support personnel understand the factors that contribute to customer satisfaction and implement 
techniques to build satisfaction and loyalty. 

 

Target Audience 

We deliver Customer Service Excellence programs to: 

• Customer Service Representatives 

• Customer support 

• Post‐sales technical support personnel 

• Field Service technicians  

 

Program Delivery 

The Delaine difference lies not just in the content of the training itself, but rather the overall program 
implementation. The most effective way to produce behavioural change by means of skills 
development is through an integrated program that includes:  customized content, individual on‐the‐
job coaching, skills reinforcement, and skills sustainment activities. 

Depending on your requirements and situation, our services are delivered through a variety and 
combination of methods: 

• Highly interactive instructor‐led in‐person training  

• Live on‐line training, delivered via virtual immersive e‐classrooms 

• Webinars and teleconferences 

• Blended learning 

• On‐the‐Job coaching 

• Consulting 
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