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MARKETING 3.0 PARA INCREMENTAR LAS VENTAS
Como alinearnos 360º a nuestros clientes
29 y 30 de Noviembre del 2016
Calle Diez Canseco N° 236, Of. 502 - Miraflores
(Altura Cdra. 5 de la Av. Larco)
OBJETIVO:

Desarrollar y profesionalizar las destrezas y capacidades para optimizar el valor de la gestión de marketing y ventas, alineadas al cuerpo/alma/corazón del cliente, sinergizandolas con la estrategia del negocio/mercado.
QUIÉN DEBE ASISTIR:
Va dirigido a Gerentes, Sub-Gerentes y Jefes de Comercialización, Marketing, Ventas, Call Centers, Servicio al cliente y/o quien tenga a su cargo Equipos Comerciales.

Beneficios del participante:
•
Desarrollará las habilidades para conceptualizar y analizar las dinámicas de la estrategia de marketing y ventas en su mercado/negocio

•
Dominará las competencias gerenciales de planeamiento y ejecución operativa comercial

•
Definirá e implementará objetivos-estrategias-planes que optimicen sus resultados comerciales

•
Diseñará e implantará opciones tácticas de marketing y ventas en función de su cliente/mercado

•
Delineará e implementará los pasos requeridos para sinergizar las acciones de marketing con ventas

•
Despertará las destrezas para incorporar mejores prácticas comerciales y entender cómo interactúan las políticas-procesos-personas para contribuir al éxito del negocio
TEMARIO: Desarrollo del Modelo de “Marketing y Venta 3.0” en 4 Módulos – 4Es
MODULO I – ENTENDIENDO LA FUNCION DE MARKETING: descubriendo el valor que genera marketing/comercialización ?

Factores Claves del Éxito Comercial = construyendo el mapa de valor comercial de la empresa/negocio 

Leyes Comerciales: cómo funcionan las mecánicas de marketing vs ventas vs servicio al cliente ?

MODULO II – EVOLUCION DE LA ESTRATEGIA COMERCIAL: aprendiendo tendencias y caminos de éxito
Mktg 1.0-2.0-3.0 =  como realmente nos podemos alinear a nuestros clientes/consumidores ?

Estrategia de Océano Azul = como desarrollar productos/mercados “sin competencia” 

MODULO III – EJECUTANDO MKTG 3.0: como implementarlo en mi empresa ? 

Principios del Mktg 3.0: conociendo las reglas de juego y su implantación practica

Herramientas del Mktg 3.0: utilizando los recursos necesarios para que las cosas sucedan

MODULO IV – EJECUTANDO VENTAS 3.0: sinergizando al cliente interno con el externo

Preparando al equipo comercial: modelando la Venta nivel 3.0 en mi negocio (foco cliente externo)

Comprometiendo a la FFVV: consolidando la Venta nivel 3.0 en mi FFVV (foco cliente interno)

[image: image2.jpg]



EXPOSITOR: MBA JOSÈ A. CARRERAS SCHROEDER
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 U. 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 Comercial de cadena de Tiendas Efe,  Director Ejecutivo de Factor X (SIS - Soluciones Integrales en Servicios), y Director Asociado de Guruteam (Sinergia Organizacional). Es profesor de ESAN,  CENTRUM – Católica, el Postgrado de la U. de Lima, la USMP (Universidad San Martín de Porres), la UPN (Privada del Norte), UPAO (Antenor Orrego), UCV (Cesar Vallejo), así como otras entidades a nivel de postgrado, y expositor-conferencista en temas de mercadeo, ventas, servicio al cliente, liderazgo, creatividad y management.
LUGAR: CENTRO EMPRESARIAL DE CAPACITACION 

Calle Diez Canseco N° 236, Of. 502 Miraflores (Altura Cdra. 5 de la Av. Larco)
FECHA: 29 y 30 de Noviembre del 2016
HORARIOS: De 6 PM a 10 PM (HORA EXACTA)
INVERSIÓN REBAJADA:
Antes del 25 de Noviembre
             S/. 370.00 Soles  c/u
De 03 a más participantes 

S/. 340.00 Soles  c/u
Después del 25 de Noviembre
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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