Módulo 1.  

5 de Abril de 2011 de 14 a 17,30 hs.

Productividad del Punto de Venta.

Temario.
El participante aprenderá a:

· Lograr Traffic Building, (Tráfico de clientes) al punto de venta. Análisis de efectividad en promociones. Brand Marketing, (Marketing de marca)

· Reconocer los principios básicos de la administración de categorías.

· Clasificar el surtido de productos.

· Conocer los criterios cuantitativos y cualitativos de clasificación.

· Analizar la rentabilidad individual y global de las líneas comercializadas.

· Comprender el set de indicadores de gestión financiera.

· Implementar un cuadro de mando integral.

Módulo 2. 

10 de Mayo de 2011 de 14 a 17,30 hs.

Gestión de equipos comerciales.

Temario.

El participante aprenderá a:

· Incentivar la motivación en puntos de venta desmotivados.

· Implementar indicadores de gestión personales.

· Desarrollar procesos de cambio cultural en áreas comerciales.

· Disminuir la rotación de vendedores.

· Transformar equipos de ventas de bajo desempeño comercial, impactando en su productividad. 

· Desarrollar indicadores efectivos para medir la gestión comercial. 

