Il Barcelona Customer Congress:

rganizado por Smartcex

y Contact Center Insti

tute, BCC tendrd lugar el
proximo 31 de mayo en Palacio de
Congresos de Montjuic, en Barce
lona. Como en la pasada edicion,
también en esta, Relacion Cliente
Mag, es medio colaborador.

Tras el éxito de las dos ediciones
pasadas, con 225 y mas de 300
asistentes respectivamente, BCC
2018 arranca con unas altas ex
pectativas y con toda la ilusion de
seguir siendo un referente de ins
piracion y buenas practicas.

Inspirar, aprender y conectar
son los tres pilares sobre los que
se construye BCC, porque es un
congreso eminentemente practi
co que genera ideas inspiradoras
que se pueden aplicar en el dia a
dia, porque da la oportunidad de
aprender de grandes experiencias
y porque crea espacios de
king en los que conectar con los
mejores profesionales del sector.

Segin Agusti Molias,
Smartcex, “cuando nos adentramos
en este ambicioso proyecto hace ya
tres afos, tenfamos muy claro que
el objetivo era ofrecer a los asis
tentes experiencias de ponentes
de altisimo nivel que generasen
ideas inspiradoras y aplicables, asi
como contar con patrocinadores
que mostrasen herramientas, pro
ductos y servicios novedosos. El
networking de calidad que genera
Barcelona Customer Congress es lo
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que mas valoran nuestros colabo -
radores y asistentes’, comenta.

Como novedad, en esta nueva
edicion, las tematicas se centraran
en las personas, en la importancia
del empoderamiento de los equi -
pos y en la méxima de “pasar a la
accion” como responsables de po -
ner en marcha y aplicar las estra-
tegias. La base comUn continuara
siendo los contenidos de calidad
que los asistentes valoraron, en
anos anteriores, con una puntua -
cién de 9,5 sobre 10.

“Muchas compafiias han hecho
grandes inversiones para impulsar
sus estrategias de customer expe-
rience y, en ocasiones, no se presta
la atencion suficiente a la expe -
riencia de empleado. Creemos que
es altamente beneficioso para las
empresas implementar planes di -
rigidos a sus profesionales, ya que

Algunas imagenes de la edicién ant

no podemos olvidar que, si ellos
sienten el engagement, sin duda,
podran transmitirlo a los clientes’,
afirma Agusti Molias. “El 80% de
los asistentes ya estaban trabajan
do y desarrollando la experiencia
de cliente en sus empresas, en
cambio, solo el 50% estaba en la
misma fase respecto a la experien
cia de empleado’, afade.

La experiencia de Smartcex y CCl,
con los proyectos de consultoria y
formativos que lleva a cabo, ava
la la decision de elegir el tema de
“pasar a la accion”. En las empre
sas, establecer una estrategia es la
parte mas sencilla, mientras que lo
mas complicado es que los equi
pos pasen a la accion y se produz-
ca efectivamente el cambio perse-
guido. Son muchos los principales

erior de Barcelona Customer Congress; en la de la
izquierda superior, Agusti Molias, CEO de SmartCex, en una de sus intervenciones.

frenos, como motivacion, habitos,
miedos, ausencia de la formacién
necesaria, adaptacion de su rol
dentro de las nuevas estrategias,
implicacion o autonomia. Silas es
trategias de CX las tienen que im-
plementar los empleados, ;ja qué
esperamos paara potenciarlos,
motivarlos, que sientan el engage
ment para que ellos puedan repli-
carlo con los clientes? Para lograr
el cambio y aumentar los resulta
dos, desde Smartcex trabajan pro-
yectos de intraemprendimiento y
engagement. Asi consiguen que los
equipos se sientan protagonistas
del negocio logrando la tan desea
da implicacion, asi como un com-
promiso con los resultados.

Los responsables de equipos
que quieran saber cémo lo hacen
otras empresas y busquen inspira
cion, tienen una cita en BCC.



