EL ROL ESTRATEGICO Y TACTICO DEL  [c/Ku:V.18
GESTOR DE CLIENTES

SEMINARIO PROFESIONAL - 16 h.

FORMATO: Presencial/On-line
AREA: Ventas

@ O0BJETIVOS

» Conocer el Marketing, sus actuaciones en el Canal a través del Trade Manager y del Category Manager
con la Gestion de Categorias y el Merchandising como herramientas de negocio y de comunicacion en

el Punto de Venta.
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THINKING

GLOBAL LEADERS_

La distribucién y el marketing de la distribucion (Trade Marketing).
Las actuaciones sobre la organizacion de los distribuidores. Trade Manager y Category Manager.
El marketing en los puntos de venta: atraccion, rentabilidad y retencion de Clientes

La gestién de Categorias y el Merchandising.

Marketing one to one y la gestion de ventas.

Premisas y conceptos clave.

Cémo orientar el departamento comercial al one to one.

Fidelizacion: elementos condicionantes. Cémo crear costes de salida en los clientes desde el

departamento de ventas.
Carterizacion.

METODOLOGIA

PRESENCIAL:
» Aportaciones del claustro. »
» Casos practicos individuales y grupales. »
» Role-plays. »
» Debate y andlisis de situaciones reales. »
» Flipped classroom. »

»

@ A QUIEN VA DIRIGIDO

ON LINE:

Aula Virtual ESIC.

Documentacion adaptada HTML.

Prework + postwork.

Recursos audiovisuales (soporte ligthboard).
Foros de debate / Social Media.

Webinars / tutorias.

» Directores y Mandos comerciales que deseen integrar las herramientas de Marketing.

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