MARKETING DE SERVICIOS GLOBAL_
THINKING

GLOBAL LEADERS_

SEMINARIO PROFESIONAL - 24 h.

FORMATO: Presencial
AREA: Marketing

@ O0BJETIVOS

» Aprender estrategias y tacticas de marketing con aplicacion especifica al mercado de servicios.

» Situar al participante frente a una realidad que cada dia es méas importante para las empresas, como lo
es la venta de servicios, ya sea en estado puro o como complemento de productos tangibles.

» Proporcionar elementos para una mejor gestion de los servicios y herramientas para incorporar nuevos
servicios que revaloricen la cartera de productos que ofrecen las empresas.

“1] PROGRAMA - FASES

» La comprension del servicio.
» Intangibles vs. tangibles
»  El crecimiento de los servicios en el mundo
» Comportamiento del consumidor y la evaluacién de los servicios por parte del consumidor.

» Lainformacién con que cuenta el consumidor + los atributos mas valorados por el consumidor

» El grado de relacion personal y la presentacion del servicio. El punto de contacto

»  El cliente como parte del servicio

Posicionamiento de los servicios en el mercado.
» ldentificacién de segmentos objetivo + Desarrollo de un concepto especifico
»  Creacion de una posicion competitiva. Mapas de posicionamiento

Analisis operativo de la oferta de servicios.

»  Cartera de servicios ofrecidos + Beneficios percibidos y precios percibidos + La formulacion del
precio en los servicios + Capacidad como limite de la oferta de servicios + Logistica de los
servicios + Fidelizacion de los clientes como forma de comunicacion + La promocion como forma
especifica de comunicacion

El servicio como un sistema: Relacion del servicio con otros componentes del sistema de marketing.
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METODOLOGIA

PRESENCIAL:

» Aportaciones del claustro.

» Casos practicos individuales y grupales.
» Role-plays.

» Debate y analisis de situaciones reales.
» Flipped classroom.

@ A QUIEN VA DIRIGIDO

» Responsables o empleados de los departamentos de Marketing y Comercial de empresas de servicios.

*Informacion sujeta a posibles modificaciones en funcién del disefio final fruto de la propuesta con cliente.
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