CAPTACION Y FIDELIZACION DE GLOBAL_
CLIENTES THINKING

GLOBAL LEADERS _
PROGRAMA ESPECIALIZADO - 60 h.

FORMATO: Presencial/On-line
AREA: Marketing y Ventas

@ O0BJETIVOS

» El objetivo fundamental del curso es capacitar al profesional o futuro profesional en incrementar el valor
de los clientes desde el primer momento. Minimizando el coste de captacién del cliente y maximizando
el valor de vida del cliente. A través de la construccion y desarrollo de un Plan de Marketing Relacional
consistente.

» Entender los pilares o lazos fundamentales de la fidelidad del cliente.

» COmo conquistar clientes de alto valor potencial.

» La gestidn de atencion al cliente.

» La gestidn de los intangibles y su impacto en la satisfaccion y rentabilidad del cliente.

» El disefio de un Plan de Contactos que cubra la vida de un cliente.

» La gestion de la recompensa (reward programmes).

1] PROGRAMA - FASES

» Disefio, planificacion y desarrollo de un programa de marketing relacional (l): estrategias de captacion
cualificada de clientes.

» Disefio, planificacion y desarrollo de un programa de marketing relacional (11): estrategias de fidelizacion
y vinculacioén del cliente a la marca.

» Programas de Recompensa y Multisponsor.

» Los fundamentos en la gestion de informacién: bases de datos, analisis y segmentacion de clientes:

» Métricas aplicadas a un programa de marketing relacional.

» Implementacion de un sistema de didlogo y mejora con el cliente.

» Customer Care: la atencion y el servicio al cliente.

» El valor del cliente, la satisfaccion y la calidad. Cémo gestionar los activos intangibles en la relacion con
el cliente.

» El marketing de las experiencias.

» Ordenacion legal europea.

METODOLOGIA

PRESENCIAL: ON LINE:
» Aportaciones del claustro. » Aula Virtual ESIC.
» Casos practicos individuales y grupales. » Documentacién adaptada HTML.
» Role-plays. » Prework + postwork.
» Debate y analisis de situaciones reales. » Recursos audiovisuales (soporte ligthboard).
» Flipped classroom. » Foros de debate / Social Media.

» Webinars / tutorias.

@ A QUIEN VA DIRIGIDO

» Profesionales o futuros profesionales del marketing, comunicacion, publicidad y / o venta. Responsables
de fidelizacion de clientes. Responsables de Atencion al Cliente. Directores de cuentas.
Profesionales de agencias de marketing relacional, directo e interactivo. Profesionales pertenecientes a
departamentos de marketing, comunicacién, ventas y CRM.

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