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Cursos para Empresas de Servicios Profesionales

Los servicios profesionales constituyen, en la actualidad, un aspecto central de la nueva economia mundial
basada en los conocimientos. El suministro adecuado de tales servicios es fundamental para el desarrollo
economico, ya que éstos contribuyen a crear una infraestructura comercial eficiente, incluidos sus aspectos
fiscales y juridicos, y a garantizar la competitividad de las empresas.

Expertos como Tom Peters, piensan que las empresas deben adoptar la estructura organizativa de las
empresas de servicios profesionales si desean tener éxito en el futuro. Ya se trate de una empresa
consultora, de una agencia de publicidad, de un bufete de abogados o de un estudio de arquitectura, estas
empresas solo podran prosperar si son capaces de atraer a los profesionales con mas talento, enfocarse en
las relaciones con los clientes y proporcionar servicios de la mayor calidad. Gracias a la tecnologia de la
informacion, estos grupos no ya han de estar reunidos bajo un mismo techo. Equipos de profesionales
independientes se coordinaran y trabajaran en equipo para llevar a cabo un proyecto y se dispersaran una
vez gque el mismo haya sido completado. Este flujo libre de ideas y de capital humano seré la base sobre la
que se asiente el crecimiento econémico de los proximos 50 afios.

Los cursos que ofrecemos van dirigidos a empresas que presten servicios profesionales que no estén
basados en un producto tangible. En esta categoria incluimos a profesionales tales como abogados,
contables, consultores de empresa, consultores técnicos, asesores politicos, arquitectos, ingenieros,
médicos, agentes de publicidad, agentes inmobiliarios y agentes de seguros. Estos profesionales deben
hacer frente a un conjunto de cuestiones y problemas muy similares para prestar sus servicios
especializados a sus clientes, por lo que muchos de los mecanismos, procedimientos y operaciones de las
empresas de servicios profesionales son también similares.

El principal objetivo de una empresa de servicios profesionales es afiadir el suficiente valor a
sus clientes para que estos le paguen lo necesario para cubrir sus costes y obtener un
beneficio aceptable. El objetivo de los cursos que ofrecemos, es facilitar las herramientas,
técnicas y practicas necesarias para alcanzar ese objetivo y para ayudar a las empresas de
servicios profesionales en su crecimiento.

| Catalogo de Cursos para Empresas de Servicios Profesionales |

= Direccion Comercial y Gestién de las Ventas en una Empresa de Servicios Profesionales
= El Marketing y el Desarrollo del Negocio en una Empresa de Servicios Profesionales
= La Estructura Organizativa de la Empresa de Servicios Profesionales

= Carreras Profesionales, Compensacion y Desarrollo Profesional en una Empresa de
Servicios Profesionales

= Gestion de los Riesgos y Garantia de Calidad en una Empresa de Servicios Profesionales
= La Gestion de las Propuestas Comerciales en una Empresa de Servicios Profesionales

= La Prestacion de Servicios en una Empresa de Servicios Profesionales

= Reclutamiento y Retencién del Personal en una Empresa de Servicios Profesionales

= Tecnologia de la Informacién en una Empresa de Servicios Profesionales
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Curso: Direccion Comercial y Gestion de las Ventas en una Empresa de Servicios Profesionales

=

Introduccién

2. Ventajas de una organizacion de ventas
2.1. Generacion de ingresos
2.2. Solucién de bajo coste para el desarrollo del negocio
2.3. Venta de los servicios y de los consultores mas adecuados para cada cliente
3. Organizacion del equipo de ventas
3.1. Integracion de las ventas y del marketing
3.2. Definicion de territorios
3.3. Determinacion del tamafio del equipo de ventas
3.4. Creacion de un plan de compensacion del equipo de ventas
4. Creacion y Direccion del equipo de ventas
4.1. Reclutamiento
4.2. Formacion
4.3. Seguimiento del desempefio
4.4. Reuniones de ventas
5. Venta de los servicios de la empresa
5.1. Orientacion al cliente
5.2. ldentificacion y generacion de clientes potenciales
5.3. Conocimiento de los consultores de la empresa
6. Medicion de resultados del equipo de ventas
6.1. Sistemas de soporte, procesos y tecnologias
7. Conclusiones

8. Recursos
Duracién: 8 a 16 horas

Metodologia:
¢ Presentacion y explicacion de conceptos teoricos, modelos y herramientas de analisis
e Andlisis y discusion de casos practicos
e Consulta y navegacioén por Sitios Web que ilustren y amplien los conceptos presentados (si hay
disponibles recursos informéticos para acceso a Internet)

Curso: El Marketing y el Desarrollo del Negocio en una Empresa de Servicios Profesionales |

1. Introduccién

2. Definicion y diferenciacion del Profesional y de la Empresa
2.1. Definicién del “mercado objetivo” (target) y del cliente ideal de la empresa

3. Utilizacion eficaz y eficiente de los Recursos Humanos de la empresa
3.1. El modelo “Partner”

4. Desarrollo del negocio mediante la demostracion de los conocimientos y de
las competencias

5. Desarrollo del negocio mediante las relaciones y la red de contactos
profesionales

6. Gestion exitosa de los clientes y de sus expectativas
7. La publicidad como un medio para la generacién de negocio

8. La utilizacidon del personal interno de marketing y ventas para la generacion
de negocio

9. La presentacion de ventas
9.1. La preparacién de la presentacion
9.2. Desarrollo de la presentacion

Formaciéon en Competencias y Habilidades para la Economia Digital

ricardolucas@telefonica.net
Tel. 677590790




LucasTraining

9.3. La post-presentacion
10. Conclusiones

Duracioén: 8-16 horas

Metodologia:
¢ Presentacion y explicacion de conceptos tedricos, modelos y herramientas de analisis
¢ Andlisis y discusion de casos practicos
¢ Consulta y navegacion por Sitios Web que ilustren y amplien los conceptos presentados (si hay
disponibles recursos informaticos para acceso a Internet)

Curso: La Estructura Organizativa de la Empresa de Servicios Profesionales |

1. Introduccién
Panoramica de las formas de organizacion de las empresas de servicios profesionales

3. Consideraciones generales sobre la estructura organizativa de una empresa de servicios
profesionales

4. Propiedad y direccion de una empresa de servicios profesionales

5. Modelos organizativos para una empresa de servicios profesionales
5.1. Modelo basado en las practicas
5.2. Modelo funcional
5.3. Modelos hibridos
5.4. Modelo geogréfico

6. Funciones del personal de apoyo

7. Asignacion de responsabilidades para la fijacion de precios, el marketing, el desarrollo de
nuevos servicios y el proceso de presupuestacion

8. El desarrollo de las carreras profesionales
9. Ejemplo de modelo organizativo

10. Conclusiones

11. Recursos

N

Duracion: 8-12 horas

Metodologia:
e Presentacion y explicacién de conceptos tedricos, modelos y herramientas de analisis
¢ Andlisis y discusion de casos practicos
¢ Consulta y navegacion por Sitios Web que ilustren y amplien los conceptos presentados (si hay
disponibles recursos informaticos para acceso a Internet)

Curso: Carreras Profesionales, Compensaciéon y Desarrollo Profesional en una Empresa de
Servicios Profesionales

1. Introduccién

2. Factores determinantes de la satisfaccion del personal en una empresa de servicios
profesionales
3. Carreras Profesionales dentro de una empresa de servicios profesionales
3.1. Elementos de una Carrera Profesional
3.2. Carreras Profesionales paralelas para el personal “no-asociado”
3.3. Revision y actualizacion de Carreras Profesionales
4. Compensacion y Beneficios
4.1. Comunicacién interna sobre compensaciones
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4.2. Temporizacién de los eventos de compensacion
4.3. Seleccién de beneficios
4.4. Prerrequisitos para la obtencidon de beneficios
5. Desarrollo Profesional en una empresa de servicios profesionales
5.1. Valoraciones del desempefio como clave del desarrollo profesional
5.2. Creacion de Planes de Desempefio
5.3. El Modelo de eliminacién del 10%
5.4. Programas de Formacion para el desarrollo profesional
5.5. Feedback y “coaching”
6. Conclusiones

7. Recursos

Duracién: 8-12 horas
Metodologia:

e Presentacion y explicacién de conceptos tedricos, modelos y herramientas de andlisis

e Andlisis y discusion de casos préacticos

e Consulta y navegacion por Sitios Web que ilustren y amplien los conceptos presentados (si hay
disponibles recursos informaticos para acceso a Internet)

| Curso: Gestion de los Riesgos y Garantia de Calidad en una Empresa de Servicios Profesionales|

1. Introduccion
Definicién de Gestién de los Riesgos y de Garantia de Calidad

3. Gestion de los Riesgos en una empresa de servicios profesionales
3.1. El papel critico de la toma de decisiones en la gestion de los riesgos
3.2. Categorizacién de los riesgos
3.3. Metodologia de gestion de los riesgos
3.4. Mejora de la gestion de los riesgos
3.5. Acciones concretas para evitar o reducir los riesgos

4. Garantia de Calidad en una empresa de servicios profesionales
Gestion de las crisis en una empresa de servicios profesionales

6. Asignacion de responsabilidades para la gestion de los riesgos y la garantia de calidad en
una empresa de servicios profesionales

7. Recursos

N

o

Duracién: 8 horas

Metodologia:
e Presentacion y explicacién de conceptos tedricos, modelos y herramientas de analisis
¢ Andlisis y discusion de casos practicos
e Consulta y navegacion por Sitios Web que ilustren y amplien los conceptos presentados (si hay
disponibles recursos informaticos para acceso a Internet)

Curso: La Gestion de las Propuestas Comerciales en una Empresa de Servicios Profesionales

1. Introduccién

2. Los objetivos y funciones de una Propuesta Comercial o Anteproyecto
2.1. El proceso de venta de servicios profesionales

3. Laredaccion de Propuestas Comerciales o Anteproyectos
3.1. Apartados clave de una Propuesta Comercial

Formaciéon en Competencias y Habilidades para la Economia Digital

ricardolucas@telefonica.net
Tel. 677590790




LucasTraining

3.2. Cualificaciones y referencias

3.3. Aspectos legales de una Propuesta Comercial

3.4. Fijacion de precios y negociacion

3.5. Cuando hacer y cédmo hacer concesiones al cliente
Seguimiento y cierre de Propuestas Comerciales

Gestion del proceso de desarrollo de Propuestas Comerciales
Documentos relacionados

Claves para el éxito en la elaboraciéon de Propuestas Comerciales
7.1. Ventajas competitivas y enfoque

7.2. Asignacion inteligente de recursos

7.3. Dando a los clientes potenciales una razén para comprar

7.4. Visién a largo plazo

8. Conclusiones

No g R

Duracion: 8 horas

Metodologia:
¢ Presentacion y explicacion de conceptos teoricos, modelos y herramientas de analisis
e Andlisis y discusion de casos practicos
¢ Consulta y navegacién por Sitios Web que ilustren y amplien los conceptos presentados (si hay
disponibles recursos informaticos para acceso a Internet)

| Curso: La Prestacion de Servicios en una Empresa de Servicios Profesionales

1. Introduccidn
La gestion del cambio en una empresa de servicios profesionales

3. Direccion Estratégica de una empresa de servicios profesionales
3.1. Compromiso del equipo de direccién en la gestién estratégica
3.2. Propietarios / Inversores / Fundadores
3.3. Empleados / Voluntarios / Capital Humano
3.4. Clientes Potenciales/ Clientes / Consumidores
3.5. Vendedores / Proveedores
3.6. Estructura de Direccién

4. Prestacion Estratégica de servicios profesionales
4.1. Investigacion de los competidores
4.2. Relaciones con los clientes
4.3. Medicion de resultados
4.4. Estrategias de fijacion de precios
4.5, Estrategias de cobro de los servicios
4.6. Control de calidad

5. Conclusiones

N

Duracioén: 8-16 horas

Metodologia:
¢ Presentacion y explicacion de conceptos tedricos, modelos y herramientas de andlisis
e Andlisis y discusion de casos practicos
¢ Consulta y navegacion por Sitios Web que ilustren y amplien los conceptos presentados (si hay
disponibles recursos informaticos para acceso a Internet)
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Curso: Reclutamiento y Retencion del Personal en una Empresa de Servicios Profesionales

1. Introduccién

2. Diferencias entre el reclutamiento en una empresa de servicios profesionales y en otros
tipos de empresa
2.1. No “fungibilidad”
2.2. Compensacion
2.3. Factores relacionados con la personalidad
2.4. Responsabilidad legal

3. Diferencias entre la retencion del personal en una empresa de servicios profesionales y en
otros tipos de empresa
4. Los cuatro tipos de profesional en una empresa de servicios profesionales
4.1. El generador de negocio (“rainmaker™)
4.2. El especialista
4.3. El obrero (“worker bee”)
4.4. Elinadaptado

5. Las fases del reclutamiento del personal en una empresa de servicios profesionales
5.1. Filtrado inicial / Criterios para la seleccion de candidatos
5.2. Identificacion inicial y contacto con los empleados potenciales
5.3. Filtrado avanzado
5.4. Entrevista
5.5. Comprobacién de referencias
5.6. Proceso estricto de toma de decisiones
5.7. Negociacion de la compensacion
5.8. Venta de la empresa al candidato seleccionado
6. Las fases de la retencion del personal en una empresa de servicios profesionales
6.1. Revisiones individuales periddicas del desempefio y feedback
6.2. Programas de satisfaccién de los empleados (revisiones y feedback de grupo)
6.3. Programas de “mentorship”
7. Revisiones de los procesos de reclutamiento y retencién en una empresa de servicios
profesionales

8. Conclusiones
9. Recursos

Duracioén: 8-16 horas

Metodologia:
e Presentacion y explicacion de conceptos teoricos, modelos y herramientas de analisis
e Andlisis y discusion de casos practicos
¢ Consulta y navegacién por Sitios Web que ilustren y amplien los conceptos presentados (si hay
disponibles recursos informaticos para acceso a Internet)

Curso: Tecnologia de la Informacién en una Empresa de Servicios Profesionales |

Introduccion
Estrategia y tecnologia de la informacion en una empresa de servicios profesionales
Arquitectura del sistema de informacién

Organizacion del Departamento de tecnologia de la informaciéon en una empresa de
servicios profesionales

Estandares de tecnologia de la informacién
Operaciones y servicios del Departamento de tecnologia de la informacion

rWNPE
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7. Alcance de las operaciones y servicios

®

Proyectos de tecnologia de la informacién en una empresa de servicios profesionales
9. Presupuesto de tecnologia de la informacién

9.1. Gestion de acuerdo con el presupuesto

9.2. Gestion de las peticiones fuera de presupuesto
10. Conclusiones

Duracién: 8 horas

Metodologia:

e Presentacion y explicacién de conceptos tedricos, modelos y herramientas de analisis
e Analisis y discusion de casos practicos

e Consulta y navegacion por Sitios Web que ilustren y amplien los conceptos presentados (si hay
disponibles recursos informaticos para acceso a Internet)
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