TRADE MARKETING GLOBAL _
THINKING

GLOBAL LEADERS_

PROGRAMA ESPECIALIZADO - 60 h.

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

@ O0BJETIVOS

» Aportar a los asistentes los conocimientos, herramientas y habilidades profesionales reales que les
ayuden en su desarrollo profesional y les permitan un mayor conocimiento de los distribuidores y del
cliente final (consumidor / comprador) en pos de lograr mayores ingresos, un mejor posicionamiento, un
mayor valor de su marca y una mejor relacion entre los agentes comerciales.

“1l PROGRAMA - FASES

» La aparicion y desarrollo del Trade Marketing.
» Funciones y responsabilidades del Trade Marketing Manager. La relacion del Trade con el resto de la
organizacion.
»  Politicas comerciales y organizacion del departamento.
»  Politica de Precios y Surtido.
»  Marketing en el Punto de Venta.
Implantacién del Trade Marketing en las organizaciones.
Habilidades Profesionales del Trade Marketing Manager.

M

M

METODOLOGIA

PRESENCIAL: ON LINE:
» Aportaciones del claustro. » Aula Virtual ESIC.
» Casos practicos individuales y grupales. » Documentacion 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

» Dirigido a profesionales y directivos de los departamentos de Marketing, Ventas y Compras de
empresas fabricantes y distribuidoras, y a profesionales que necesiten conocer con mas precision las
nuevas herramientas de gestion comercial que se estan utilizando en la actualidad

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