shhAs

" ’ ’
5 - — .
. | 2R rerestuopeos (CAIMAra Camara iz imfe.?

de Comercio de Espaiia Malaga
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GESTION DE VENTAS Y MARKETING DIRECTO.

interaccion con los clientes a
través del marketing directo
para maximizar el impacto y
la respuesta del publico
objetivo.

(60 HORAS)
OBJETIVOS: CONTENIDOS:
1. Aplicar técnicas de marketing| Médulo 1. Gestién de la Venta y su Cobro. Atencién de
directo y digital a la gestion Quejas y Reclamaciones.
de ventas y de relacién con
los clientes. e Lagestion comercial.
5 C der | L e Larelacién con el cliente.
’ c,)rT\pren erios prllnC|p|os e Servicio de atencidn al cliente.
basicos de la gestién . .
. . . e Quejasy reclamaciones.
comercial y su importancia en
el éxito de una empresa. B . ., )
P Modulo 2. Herramientas de la Gestién Comercial.
3. Entender el papel del plan de Seguimiento Después de Eventos.
marketing como una
herramienta fundamental e Elplan 'de marketir\g como herramienta de gestion.
para la gestién comercial. * Lagestion comercial.
e Planificacién y desarrollo de eventos y actos
4. Identificar estrategias de comerciales.

e La comunicacidon en marketing.
Moddulo 3. Marketing Directo.

o El marketing directo como parte del plan de
marketing.

e El plan de marketing directo.

e Estrategias de interaccidon con los clientes.




