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Seminario – Taller de Sensibilización y Entrenamiento-8 horas
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CÓMO MAXIMIZAR 

LA RENTABILIDAD DE LOS SERVICIOS
Objetivo: 
Las empresas exitosas se destacan por su habilidad para maximizar la rentabilidad de los servicios. En este Taller se presentan, profundizan y practican las claves para lograrlo. El Talento Humano, quid de la cuestión servicios, se abordará con especial atención.

Dirigido a:

· Propietarios y Gerentes de Empresas de Servicios Públicas y Privadas.
· Responsables de Equipos de Trabajo.
· Profesionales de todas las áreas vinculadas al Management.
· Personas interesadas en el tema.
Requisitos


Por tratarse de un Seminario-Taller de sensibilización, no se requieren conocimientos previos.

Temario
1. UN MODELO DE SERVICIOS Y BENEFICIOS QUE GUÍE NUESTROS NEGOCIOS.
· Dinámica, no estática. 

· El Modelo SPC.
· Para crecer debemos cambiar. 

· Negocios millonarios: la estrategia.
2. ¿RENTABILIZAR NUESTRO NEGOCIO?  RETENER CLIENTES ES LA TAREA
· Fidelización, retención, deserción y vida media de nuestros clientes.
· Fidelizar para crecer exponencialmente: nuestro negocio del futuro.
· Fidelizar para rentabilizar: los enlaces.
· Costos de fidelizar.
· Nuevas medidas del valor de nuestros clientes.
3. LA CLAVE DE LA RETENCIÓN: LA SATISFACCIÓN DE CLIENTES
· Sanidad de nuestra clientela: cómo enlazarlos a la rentabilidad.
· El sexto sentido de nuestros clientes
· La clave es escuchar
· Servicios genéricos y periféricos
· Prescriptores e ignorantes..!!
· El negocio de la satisfacción.
4. RECUPERACIÓN DE CLIENTES INSATISFECHOS Y DESERTORES
· Los errores de rentabilizar
· Para disfrutar, primero sufrir. Para lograr apóstoles, primero debemos pasar por el calvario de las quejas.
· ¡¡Tengo muchas quejas..!! Es mi oportunidad.
· Cuestión estratégica del negocio: resolver quejas.
· Recuperando clientes.
· La evolución en servicios: "Garantías explícitas".
· Asegurando la satisfacción de clientes.
· Empleados: elemento crítico para mejorar satisfacción y vinculación.
 

5. LA ECUACIÓN VALOR POR ESFUERZO
· La ecuación: cómo mejorarla.
· Los ganchos y su impacto. El ciclo del cliente.
· El lugar de encuentro: sus percepciones de valor.
· El precio: su atractivo y peligroso mundo.
· Incomodidades e inseguridades.
· Estrategias para manejar la oferta y demanda.
· El tiempo de espera.
· Los servicios del futuro.
6. CÓMO CREAR VALOR CON INTANGIBLES
· Por qué crear intangibles con la marca.
· Cómo hacer mítica una marca
· Una obra de teatro: los servicios.
· La importancia de la autoestima personal.
7. VINCULACIÓN Y CONTRIBUCIÓN DE LOS EMPLEADOS
· Más ambicioso que productividad es la contribución.
· Cómo conquistar comportamientos espontáneos.
· Los costos de la retención y la rotación de empleados.
· Rompiendo el ciclo del fracaso.
8. SALARIO EMOCIONAL
·  La ecuación de valor de los colaboradores
· ¿Cuán sana es nuestra cartera de empleados?
· Cómo incrementar el salario emocional con una correcta gestión del Talento humano.
 9. LIDERAZGO
· Cómo liderar entornos de alto rendimiento.   
 
Contrato de Aprendizaje

- Presentación de contenidos teóricos (Asignación: 35% tiempo real)

- Workshop de implementación (Asignación: 65% tiempo real)

Material Didáctico a entregar:

     -  Presentación completa en formato PDF.

     -  Ejercicios y casos impresos.

    -   Certificado de Participación.
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