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Nuestras

PROPUESTAS

cQuieres ser la cebra coja?

Creo que todos hemos escuchado eso de “lo importante en la sabana no es correr mucho
sino correr mas que el de al lado”. Pues bien, estamos entrando en lo que los economistas
[laman: un cambio de régimen donde las empresas van a vivir un déficit de talento y un
incremento de costes. Si vamos hacia una economia con pleno empleo en muchas areasy
con una subida de precios casi obligatoria ; Como podemos dar valor al cliente para que
guiera consumir nuestros servicios o nuestros productos? ;Cémo podemos sujetar los
margenes de rentabilidad? La respuesta es muy clara: siendo mas eficientes en nuestra
forma de “producir los servicios”, trabajando por la excelencia percibida. Todo esto es
posible si, y solo si, tenemos las personas adecuadas, haciendo las tareas adecuadas y
confirmando que este servicio prestado es el que el cliente valora.

Nuestros procesos formativos de este momento
giran en torno a este cambio de registro. Una nue-
va economia con mayor inflacién real, un nuevo
talento que no quiere trabajar si no ve una razén
para hacerlo y un cliente que quiere sentirse pro-
tagonista de la pelicula. No estamos hablando
solo de un antes y un después a nivel datos econé-
micos, también somos conscientes que la calidad
en el servicio ha de ser prioritaria, pero recorde-
mos que la reina de la fiesta es la PERCEPCION
del cliente y no nuestra enfermiza busqueda por
calidad “hueca”.




Presentamos una apuesta de procesos formativos mas participativos, donde podras ele-
gir el modelo de formacion (presencial, on line, en diferido, programas continuos, sesio-
nes aisladas...) Nuestro objetivo es que te sientas suficientemente libre como para pe-
dirnos dénde quieres que tu equipo llegue y nosotros desarrollemos una propuesta a
medida para poder ayudarte a lograrlo. Te ayudamos a enmarcar un nuevo modelo de
gestion de equipos, de personas mas talentosas y con mayor preparacion para este nue-
vo reto.

Ah, y recuerda, si no quieres que tu compania sea la cebra coja asegurate de preparar a
tus equipos para esta aventura.

Una vez mas gracias por confiar en nosotros.
M. Angeles de Santiago

\'IER VIDEO PRESENTACION
M. Angeles de Santiago Restoy


https://youtu.be/VYgbH_vyHwk

Conoce nuestras

VENTAJAS

Las formaciones que te presentamos tienen un componente dinamico y practico
para que los asistentes puedan afianzar sus conocimientos.

Entre las ventajas al contratar formaciones en MAS se encuentran:

Se pueden realizar presencial o telematicamente (online)

Las formaciones online cuentan con el respaldo i
de una plataforma de conocimiento Ver video >>

Podran afianzar sus conocimientos a través
de contenidos post formacion

Las formaciones pueden ser subvencionadas ,
con los créditos FUNDAE

Al finalizar, los alumnos recibiran un certificado
expedido por la “MAS Academy”

Todas nuestras formaciones han pasado
por la certificacién ISO 9001


https://youtu.be/bZ4eYpSd8VA
https://youtu.be/b2v1jgu8Lws

:En qué te interesa

PERSONAS

Fomenta el trabajo
en equipo y mejora
la gestion interna
de personas

MAS INFO

FINANZAS
Y PROYECTOS

Toma decisiones
para conseguir
resultados

MAS INFO

formarte?

ESTRATEGIA

Ser innovadores
y destacar respecto
alacompetencia

MAS INFO

MARKETING
Y COMUNICACION

Estrategiasy acciones
paraenamorar atus
clientes actuales
y potenciales

MAS INFO



Resiliencia en
momentos dificiles

mas

Tension, fracaso, estrés...muchas son las realidades que estamos viviendo en estos
momentos de cambio. Esto hace que las personas y los equipos tengan dificultades para
vivir su dia a dia de una forma productivay enfocarse en lo que realmente importa. La resi-
liencia es una caracteristica de la personalidad que nos ayuda a vivir en entornos donde no
todo es perfecto. Superar las adversidades es una habilidad clave para poder seguir avan-
zando. Intentaremos trabajar de forma sencilla esta area de los participantes teniendo en
cuenta que no se trata de un trabajo psicolégico, ni mucho menos una terapia individuali-
zada.

Objetivos Conocer el concepto de resiliencia y su aplicacion al dia a dia dentro de la empresa.
Saber si tengo las caracteristicas de una persona resiliente. Trabajar sobre modelos de re-
siliencia'y como lograr que mis equipos sean mas resilientes.

1. Qué es laresiliencia. TIEMPO DIRIGIDO A
2. Caracteristicas de una persona resiliente.

. . .. min 4h Directores,
3. Conocer mis habilidades como ser resiliente. maximo 8h gerentesy mandos

4.Coémo ayudar a otros a ser resiliente. intermedios
5. Existen los equipos resilientes.




La importancia del
individuo en el equipo

mas

En situaciones de cambio de paradigma como el que estamos viviendo contar con los equi-
pos alineados es basico. Que cada individuo dentro de la organizacion sienta que su papel
es importante dentro de la misma es critico. Proponemos una sesion amena vy efectista
basada en casos reales de equipos que abordar situaciones de extrema dificultad y salen
reforzados. Es un trabajo ameno y eficaz adaptado a todos los niveles de la organizacion
con el objetivo de servir de palanca motivadora.

Objetivos Lograr un mayor compromiso en el trabajo, mantener y elevar la motivacién de
los equipos, ayudar a mantener equipos de trabajo efectivos y empoderados. Disminucion
del nivel de tension interna.

1. Laimportancia de mi desempeno en la organizacion.
2. Ladificultad de abordar los cambios.

3. ;Por qué soy importante?
4. Laimportancia de trabajar en equipo en entornos
adversos.




El lider de
pelicula

mas

En esta sesion se realiza un trabajo de introspeccion respecto el tipo de lider que eres y
cual es tu valor cuando la situacion de la empresa o del entorno es complicada. ;Qué va-
lores demanda esta nueva realidad? ;Eres la persona adecuada para esta situacion? ;Qué
tenemos que cambiar? Estas y otras preguntas se abordan en la sesion.

Objetivos: Conocer las versiones de uno mismo. Aprender los valores de la tolerancia a la
frustraciony la consistencia. Entender la innovacion como valor en alza.

1. El valor del “yo” como lider del equipo.
2.La capacidad de esfuerzo.

3. Latolerancia a la frustracién como herramienta de
diferenciacion.

4. El optimismo enfocado hacia la motivacién del equipo.
5.Lainnovacion como pilar del crecimiento en época
decrisis.




El mago
transformador

mas

Todas las personas que estan en la industria del Fitness se convierten en auténticos magos
que son capaces de transformar la vida de las personas que acuden a realizar actividad
fisica. Esta sesion es una dindmica en la que los miembros de los equipos se reconocen
COMO Magos, y asi conseguimos hacer realidad en sus mentes que su trabajo es mucho mas
importante que la prescripcion de la propia actividad fisica.

Objetivos: Interiorizar el valor del puesto de trabajo, trabajar la motivacion de la labor
bien hecha. Concienciar vy trabajar que el cliente es mucho méas que un nimero. Que los
asistentes vean el por qué son auténticos magos transformadores.

1. El primer truco del mago: No al miedo.
2. El segundo truco del mago: Un poquito de carino.

3. El tercer truco del mago: Confia en ti mismo.
4. El cuarto truco del mago: Ser agradecido.

5. El quinto truco del mago: Fuerza de voluntad.
6. La conciencia liquida.




Taller de Design
Thinking para
resolver problemas \

i

Este curso tiene como objetivo potencias la innovacion de los asistentes a través de herra-
mientas conceptuales y practicas para desarrollar con éxito procesos que les ayude a en-
tender los problemas vy las verdaderas motivaciones de los usuarios. Se daran herramien-
tas y metodologias para desarrollar la empatia con los clientes y detectar necesidades no
satisfechas, desarrollando la creatividad y aplicandola a la solucion de problemas reales de
negocio.

Objetivos Crear un entorno innovador que, a través de la metodologia Design Thinking.
Detectar los problemas y motivaciones de los usuarios y pueda proponer soluciones a tra-
vés de retos creativos.

CONTENIDOS

1. Introduccioén al Design Thinking.
2.Empatia: La fase de descubrimiento del cliente.

3. Visual Thinking.

4. Mapa mental: El customer journey de una instalacion.
5. El proceso de innovacion.

6. Creatividad y desarrollo de nuevos productos.
7.Storytelling para vender el producto.




Implementacion de
proyectos de forma
efectiva

mas

En estos momentos de crisis es mas necesario que nunca la puesta en marcha de nuevas
iniciativas que nos permitan mejorar la operativa, el control... en general, que nos permitan
mejorar nuestros resultados. Y esto solo es posible con la participacion de aguellos que
mejor conocen todas las areas de la empresa, nuestros equipos. Por eso en este taller uti-
lizamos métodos, herramientas que facilitan la puesta en marcha de proyectos en equipo,
practicamos con casos reales de la empresay del sector, buscando no solo tener ideas ge-
niales sino también una metodologia que nos ayude a hacerlas realidad.

Obijetivos Tener las herramientas necesarias para poner en marcha los nuevos pro-
yectos que nos guien a la nueva empresa que queremos ser. Mejorar el sistema de
gestion del cambio de nuestra organizacion. Marcar los objetivos adecuados, mediry
analizar los resultados obtenidos para poder reorientar la accion.

1. Proyecto: definicion y diferenciacion. TIEMPO DIRIGIDO A
2. Metodologias mas comunes y otras mas innovadoras i directores,

3. Trabajo en el aula sobre estos métodos (con ej. del ., gerentesy mandos
dia adiade los asistentes en el aula 'y del sector). intermedios

4. Introduccién de las variables numéricas parala

mejora econdmica de los trabajos realizados.




Finanzas basicas
para empresas

mas

Los responsables de muchas areas son conocedores de su material, pero les resulta extre-
madamente complejo entender el mundo de las finanzas de la empresa. En esta sesion se
pretende resumir de forma sencilla los principios basicos de la informacién financiera que
toda empresa necesita para salir de la situacion actual. De tal manera que en vez de actuar
por impresiones tengamos informacion para la toma de decisiones. Esta sesion es total-
mente aplicable a la industriay se incorpora inmediatamente en el dia a dia.

Objetivos Conocer y entender la informacion y los conceptos financieros bésicos. Enten-
der las implicaciones del dia a dia en la informacion financiera (previstay real). Diferenciar
entre la cuenta de resultados, la caja y el balance. Comprender el Analisis de desviaciones
y SUS consecuencias.

1. Conceptos y documentos basicos de la TIEMPO DIRIGIDO A
informacion financiera. mingh directores,

2. Analisis de los documentos basicos, de las gerentesy mandos
principales ratios y de los indicadores fundamentales. intermedios

3. Diferenciacion entre el largo y el corto plazo, entre
el capex y el opex, entre el cash y el resultado.




Finanzas para
no financieros

mas

Cuando los equipos no saben hacia donde tienen que ir es muy dificil que puedan esforzar-
se por avanzar en una determinada direccion. Cuando, ademas de saber el norte, conocen
coémo ha sido creado la cosa es mucho més motivadora. Proponemos un taller que permita
entender a cualquier miembro de la organizacion cémo se elabora la planificacion (mas alla
del mero Presupuesto anual), como se calcula la rentabilidad de las diferentes areas del
negocio, como poder influir sobre ella para poder mejorarla y como se puede controlar,
seguir, supervisar, la ejecucion de lo planeado.

Obijetivos Entender conceptos bésicos de la Planificacién. Saber cudnto soy capaz de apor-
tar, como podemos controlar las ratios de rentabilidad. Trabajar en equipo para buscar la
planificacion de la actividad y el control de la rentabilidad.

1. Pasos para la elaboracién de la planificacién TIEMPO DIRIGIDO A
de cualquier actividad. tller de 8h directores,

2. Principales conceptos de la planificaciony gerentesy mandos
de su medicidn. intermedios
3. Larelevanciay la necesidad del control.




mas

Mk

Experiencia
de cliente

La experiencia de cliente alcanza a todas las interacciones de nuestra compania, desde la
parte online, lacompra, el uso, el servicio al cliente y hasta la baja, sin importar el canal por
el que ocurran. Su alcance es integrador, uniendo al negocio entorno a la vision del cliente.
En esta formacion se trabajaran los puntos para mejorar la experiencia de nuestros clien-
tes en unaera marcada por la transparenciay la seguridad de los usuarios.

Objetivos Conocer las ventajas que tiene trabajar la experiencia de cliente. Trabajar ac-
ciones para mejorar la experiencia de cliente. Trabajar sobre cada uno de los puntos de
interaccion con el cliente para mejorar la experiencia percibida en la instalacion.

1. La experiencia de cliente en un centro deportivo.
2. Gestioén del cliente en la era del experience economy. TIEMPO DIRIGIDO A
3. Customer Journey: Los momentos de la verdad.
4. Trabajo de la identidad corporativa. 8h directores,
5. Implicacion del equipo para mejorar la EC. gerentesy mandos
6. Andlisis de las interacciones con el cliente. el
7.ldeas finales para mejorar la experiencia de cliente.

14



mas

Marketing Digital

=

El Marketing Digital es una tendencia a la hora de comunicarnos con nuestros usuarios. Y
esto no deberia conocerlo solamente el responsable de Marketing, todos los que forman
parte de la instalacion deberian saber lo que esta en auge para poder proponer ideas que
ayuden a crear una estrategia coherente, humanay eficaz.

Objetivos Conocer las tendencias en Marketing Digital. Crear contenidos que lle-
guen a la mente de nuestros clientes actuales y potenciales. Colaboracion desde mi
area para mejorar la estrategia Digital.

1. El nuevo marketing digital y las tendencias actuales. TIEMPO DIRIGIDO A
2.;Quiénes son nuestros clientes y qué esperan ver? h Responsables de Marke-

3. Comunicacion diaria con los clientes y soporte para ting, mandos intermedios
generar comunidad con nuestros usuarios. ytodoel personal para
4. Creaciony eleccién de contenidos para aportar generar contenidos
en la estrategia.

5. Principios de Inbound Marketing.




mas

Mk

Ventas que
llegan al corazon

Los consumidores varian sus habitos de compra segln sus intereses y necesidades con-
tinuamente. Por este motivo es crucial tener definido un protocolo de ventas donde los
comerciales tengan herramientas para conectar emocionalmente con los clientes poten-
cialesy cerrar la venta.

Objetivos Conocer las tendencias en Marketing Digital actuales en los tiempos de #Co-
ronaMarketing. Crear contenidos que lleguen a la mente de nuestros clientes actuales y
potenciales. Rentabilizar nuestra estrategia de Marketing Digital.

1. Conocimiento del consumidor actual.

2. El protocolo de ventas: técnica de ventas.
i TIEMPO DIRIGIDO A

3. El pretour como clave del éxito.

4. Las herramientas emocionales en la 6h - Mandos

técnica de ventas. Irnter:rTI]edlcr)sziv

5. La presentacioén de precios. personatoperativ

6. Las objeciones y su tratamiento.

16



Gestiondela
marca personal en
las redes sociales

Seamos conscientes de ello 0 no, todo nuestro equipo esta generando, por si mismo marca
personal. Tanto en la instalacién como en su vida personal, fuera de la instalacion y en las
redes sociales. Estas Ultimas han servido para estar en contacto con otras personas, pero
también pueden ser una amenaza si no se utilizan adecuadamente e incluso pueden afec-
tar a suentorno laboral.

mas

Objetivos Concienciar de laimportancia de trabajar adecuadamente las redes personales
para bien de la marcay trabajar acciones de colaboracion entre la marca personal y la em-
presa para mejorar el engagement de los usuarios.

1. Responsabilidad en la creacion de contenido.
2. Personal Branding. TIEMPO DIRIGIDO A

3. Cdémo alinear nuestro contenido con la estrategia

de laempresa. 4h
4. Crisis de comunicacién (ejemplos).

5. Tips para comunicar de forma asertiva.

Todoel personal
de lainstalacion




mas
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Convierte

las referencias | \,/
en clientes

Elbocaabocasiempre hasido unafuente de nuevos clientes en los centros deportivos. Por
tanto, tener planificado un proceso para lograr y tratar referencias es sumamente impor-
tante con el objetivo de convertir referencias en clientes. La sesion permite identificar las
referencias para posteriormente convertirlas en clientes.

Objetivos Conocer la importancia de las referencias para un centro deportivo. I[dentificar
y detectar posibles fuentes de referencias. Adoptar una metodologia para el trato de refe-
rencias. Aumentar las ventas del centro deportivo mediante las referencias.

1. Las referencias como fuente de clientes.
2. Método para lograr referencias. TIEMPO DIRIGIDO A

3. Método para el trato de las referencias logradas.
4. El cierre de ventas en las referencias.
5. Practicas reales.

6h Personal
operativo



Comunicacion
efectiva con
los clientes

La comunicacion efectiva es un tipo de comunicacion en la que conseguimos transmitir
el mensaje de una forma entendible y muy clara para el receptor sin provocar dudas,
confusiones o posibles interpretaciones equivocadas. En esta formacion no solo tra-
bajaremos esta parte sino que haremos que la forma en gue Nos comuniquemos genere
una buena experiencia en los clientes.

mas

Objetivos Mejorar la comunicacién con las personas. Conocer la importancia de los
elementos que entran en juego para una comunicacion efectiva. Desarrollo de laempatia a
través de una comunicacion eficaz.

1. La estructura de los mensajes.
2. Importancia del lenguaje corporal TIEMPO DIRIGIDO A

(comunicacién no verbal).

3. Problemas mas comunes de comunicacion. 4h
4. Escucha activa.

5. Resolucion de problemas de manera efectiva.

6. Desarrollo de la empatia.

Todoel personal
de lainstalacion




Team
building ™ 2

mas

Hay momentos en todos los equipos que es preferible aprender jugando. Por ello, desarro-
llamos para cada grupo de trabajo sesiones que se adecuan los objetivos que persigues en
tus equipos:

Objetivos Empoderamiento. Cohesion de equipo. Resolucion de problemas. Resolucion
de conflictos. Mejorar la creatividad. Manejo en entornos no conocidos. Conocimiento
de las personas en entornos externos al laboral. Mejorar el sentimiento de pertenencia a
la organizacion. Mejorar la comunicacion. Aumentar la motivacion.

Mediante actividades como juegos de equipo,

gymkhanas, rutas de senderismo, actividades de TIEMPO DIRIGIDO A

orientacion, etc. en entornos naturales, parques

o en la propiainstalacion. 4h-8h Todogl persqnal
delainstalacion
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f MAS (Management around Sports)
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https://twitter.com/_MASports
https://www.instagram.com/mas_consultoria/
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