LA INTEGRACION DE LOS CANALES GLOBAL _
DIGITALES EN LA ESTRATEGIA COMERCIAL mLhLShle

GLOBAL LEADERS_

SEMINARIO PROFESIONAL - 16 h.

FORMATO: Presencial
AREA: Ventas

@ O0BJETIVOS

» Definir y conocer las estrategias de Prospeccion y Captacion de clientes potenciales.

» Gestionar y enriquecer las BBDD. Implantar procesos de scoring y cualificacion.

» Desarrollar un programa de contactos continuados con los prospects: Prospect Contact Program.

» Aprender a implantar cuadros de mando de informacion: los KPI's y ratios de conversion.

» Implantar y planificar un programa de contactos continuados con el cliente: Customer Contact Program.
» Entender e interpretar el entorno legal en el tratamiento de los datos de caréacter personal.

“1] PROGRAMA - FASES

» Introduccién a los modelos de estrategia de prospeccion y captacion.

» Acciones de captacion. Canales on web, off web, y convencionales.

» Del dato a la informacidn Estructura y l6gica de las bases de datos.

» Prospect Contact Program. Estrategia de contacto. Planificacion del contacto.
» Métricas y control. Cuadro de Mando.

» Integracion en el ciclo de vida del cliente. De prospect a customer.

» Entorno legal: LOPD y LSSI.

METODOLOGIA

PRESENCIAL:

» Aportaciones del claustro.

» Casos practicos individuales y grupales.
» Role-plays.

» Debate y analisis de situaciones reales.
» Flipped classroom.

v

@ A QUIEN VA DIRIGIDO

» Directores comerciales, Jefes de venta, Delegados Comerciales de alto potencial para dirigir equipos.

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

EESIC

i ) i i BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
91 744 40 40 - executive@esic.edu - www.esic.edu/executive
Trautsormandfo pessoncs



