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Aumenta la Facturación, el Volumen y/o la Rentabilidad del Negocio, Alineándolos al Valor de la Marca.
COMO LOGRAR UNA PROMOCIÓN EFECTIVA DE VENTAS PARA CERRAR EL AÑO EN POSITIVO.
24 Y 25 DE OCTUBRE DE 2017
Calle Diez Canseco N° 236, Of. 502 - Miraflores
(Altura Cdra. 5 de la Av. Larco)
OBJETIVO:

Desarrollar las habilidades y competencias en los participantes para construir un proceso comercial integral que permita, de manera ordenada y metodológica, maximizar la colocación de sus productos/servicios, asimilando conceptos, herramientas, técnicas y mejores prácticas de artillería promocional, buscando aumentar la facturación, el volumen y/o la rentabilidad del negocio, alineándolos al valor de la marca.

PARTICIPANTES:

Va dirigido a Gerentes, Sub-Gerentes, Jefes y Personal operativo de contacto con clientes de las áreas de Comercialización, Marketing, Ventas, Call Centers,  Servicio al cliente y/o afines.

BENEFICIOS DEL PARTICIPANTE:

- Desarrollará las habilidades necesarias para diseñar e implementar promociones estratégicas vs. tácticas

- Definirá e implantará planes y acciones para crear mayor valor al producto-merca, conquistando nuevos clientes y/o “fidelizando” a los antiguos

- Diseñará e implementara modelos de comunicación de campañas efectivas de promoción de ventas

- Dominará las mejores prácticas para ejecutar una promoción de ventas rentable y exitosa

TEMARIO: DESARROLLO DEL MODELO DE PEV EN 4 ÁMBITOS - 8 PASOS

AMBITO I MAPEANDO LA “P” DE PROMOCION EN EL MKTG MIX: herramientas claves de la comunicación

Paso 1 El Posicionamiento: la esencia estratégica del marketing… y del negocio !

Paso 2 EL CIM-Comunicaciones Integradas de Mercadeo: como alinear el CIM al posicionamiento del producto-marca.

AMBITO II MARCOS DE REFERENCIA DE LAS PEV: los mundos estratégicos vs. Tácticos de las PEV

Paso 3 Los conceptos claves: técnicas, condiciones, razones, pros vs contras y definiciones

Paso 4 Las Audiencias: como hacer PEV a los vendedores, al canal y/o al cliente-consumidor.

AMBITO III METODOS DE LAS PEV: radiografiando las tipologías de las PEV en diversos sectores-negocios

Paso 5 Las dimensiones de las PEV: aplicaciones en bienes vs. servicios, y según industrias

Paso 6 Complementando las PEV con el CIM: cruzando las PEV con otras herramientas de comunicación.

AMBITO  IV MONITOREANDO LAS PEV: como ejecutar la implantación y control de las PEV

Paso 7 La Comunicación de las PEV: como preparar el programa-presupuesto-plan de la campaña de la PEV

Paso 8 Vademécum de artillería de PEVs: taller de mejores prácticas y caminos de éxito.
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Consultor Senior con amplia experiencia y perspectiva multinacional como gerente de proyectos, promotor, diseñador, ejecutor y catalizador de planes estratégicos de negocios en Perú, Ecuador, Colombia y Argentina, en empresas de cadena de puntos de venta, mayoristas, de intangibles, de servicios financieros, de consultoría y de consumo masivo. 

Ingeniero Industrial de la Univ. de Lima, MBA de ESAN, con estudios de especialización en Alta Gerencia (PDD) en el INALDE  de Colombia y en Marketing en la University of California at Berkeley. Actualmente es Gerente de Desarrollo Comercial de Financiera QapaQ.

Es profesor de ESAN, la UPN (Univ. Privada del Norte), la USAT (Univ. Católica Santo Toribio de Mogrovejo), así como de otras entidades a nivel de postgrado, y Expositor-Conferencista-Trainer en temas comerciales (mercadeo, ventas, servicio al cliente…) y de management (gestión, planeamiento, estrategia, liderazgo, creatividad, coaching…)..
LUGAR: CENTRO EMPRESARIAL DE CAPACITACION 

Calle Diez Canseco N° 236, Of. 502 Miraflores (Altura Cdra. 5 de la Av. Larco
FECHA: 24 Y 25  DE OCTUBRE DE 2017
HORARIOS: De 6 PM a 10 PM (HORA EXACTA)
INVERSIÓN REBAJADA:
Antes del 18 DE OCTUBRE
             S/. 370.00 Soles  c/u
De 03 a más participantes 

S/. 340.00 Soles  c/u
Después del 18 DE OCTUBRE

S/. 430.00 Soles  c/u
De 03 a más participantes 

S/. 400.00 Soles  c/u

Nota: Todos los precios incluyen IGV
VACANTES LIMITADAS:

Realizar los depósitos a las siguientes cuentas:

viaBCP a nombre de T-CAPACITA SAC -  RUC: 20520883216

CUENTA CORRIENTE SOLES:  191-1778431-0-48
Enviar el depósito vía email informes@capacitateperu.com, o

al fax 531-4078 Con atención  a Lic. Eleana Paz M.
INCLUYE:

Material de trabajo, Certificado con valor a su curriculum, Coffee BREAK

SOLICITE ESTE CURSO IN HOUSE: Lo Dictamos en su Propia Oficina y a la medida de sus necesidades.
INSCRIPCIONES:

Contacto: Lic. Eleana Paz M.
Email: informes@capacitateperu.com
Telefax: 531-4078 ó 531-2046 RPC CLARO: 99422-8799 / 99409-8450
Visite: www.t-capacita.com y descargue temario y ficha de inscripción de otros eventos.
VEA EL PLANO DE ACCESO AL (CEC MIRAFLORES)

Calle Diez Canseco N° 236, Of. 502 - Miraflores

(Altura Cdra. 5 de la Av. Larco)
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www.t-capacita.com
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