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Gestion Comercial

para Serviclios

—ste curso compleme

Mmarketing pro

‘undiza
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21.10.21

Nta los conocimientos basicos de

Ndo en |os problemas v las

estrategias especificas para la comercializacion de |os

serviclos.

Se presenta al marketing de servicios CoOmo un area
iNndependiente para poder comprender su Importancia e
Impacto en los mercados competitivos.

-> Pedro José

Ejecutivo, consultory
catedratico con mas de 20 anos |
de experiencia. Actualmente es |
Director Comercial de La Calera, !
empresa lider en la producciony
comercializacion de huevos en el
Peru y profesor del Programa de |
Alta Direccion de la Universidad |

de

de Piura.

Ha sido CEO de Circus Grey, la
principal agencia de publicidad
del mercado y Managing

Director de Havas Media.
Trabajo durante mas de 15 anos
como Gerente Central de
Comercializacion del Grupo el
Comercio, donde participo en el
lanzamiento de sus activos
digitales como Aptitus, Neo
Auto vy productos como Trome vy

Docente
—

Zavala

Publimetro.



MElE
Curricular

Sesion 1
21.10.21

Modelo de Gestion
de Ventas y Gestion
Comercial

Desarrollaremos un modelo que
permitira al participante entender de
manera integra cual es el rol del equipo
de ventas en la organizacion.
Adicionalmente, analizaremos los
componentes de la gestion comercial: la
comunicacion, la atractividad, el canal y
la fuerza de ventas.

Profundizaremos en la gestion de la
fuerza de ventas, particularmente en su
proceso de estructuracion. Evaluaremos
sus elementos: priorizacion, tiempo de
atencion, costos, tamano y
caracteristicas.

Sesion 4
03.11.21

Gestion de Reclamos
en los Servicios

Aprenderemos como gestionar
adecuadamente los reclamos y usarlos
de manera positiva.

Estudiaremos ademas como fortalecer
las capacidades y competitividad de los
colaboradores responsables de
mantener y mejorar las relaciones con el
cliente, asi como de los encargados de
atender los reclamos y quejas de los
consumidores y usuarios.

Gestion Comercial
nara ServiCclios

Sesion 2

25.10.21

Relevancia de los Procesos

en los Servicios

Los procesos y sistemas en los servicios
son cada vez mas importantes pues
afectan la calidad del contacto con el
cliente.

Veremos que la modificacion de los
procesos asi como las adecuaciones de
los sistemas siempre se hacen a una
velocidad menor a la requerida, lo cual
afecta la calidad del servicio ofrecido, y
por ende la satisfaccion del consumidor.

Sesion 5
09.11.21

Gestion CRM para
Servicios

Contar con un CRM (Customer
Relationship Management) adecuado
facilita la colaboracion entre marketing
y ventas y mejora la relacion a lo largo
de todo el ciclo de vida del cliente. Asi
pues, veremos qué es exactamente un
CRM, codmo puede ayudarnos en nuestro
marketing digital y qué programas son
los mas recomendables.

Para los profesionales del marketing
digital, contar con un CRM ofrece
muchas ventajas:

e [Facilita la personalizacion, ya que
contamos con informacion sobre los
clientes que nos permite ver con qué
perfil se identifican y en qué
momento del proceso se encuentran.

e Permite que todo el equipo pueda
hacer un seguimiento del ciclo de
vida del cliente y ver cuando esta
listo para convertir, pasar el contacto
a ventas u otros hitos.

e Impide que los leads se escapen o se
"pierdan” por el camino, ya que
tenemos su informacion registrada
desde un principio.

Objetivos del curso
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> Pedro Josée De Zavala

Sesion 3
28.10.21

Propuesta de Valor
del Servicio para
un Target Especifico

Estudiaremos cdémo crear y/o
desarrollar una propuesta de valor de
servicio que ofrezca de manera clara y
directa las ventajas que ofrece el
servicio en cuestion y el valor que
aporta al cliente. Aprenderemos
también como dirigirla hacia un publico
objetivo especifico de manera que
satisfaga sus necesidades.

Sesion 6
11.11.21

Incentivos y Compensaciones
para los Equipos de Atencion

Estudiaremos cual es la importancia de
tener un sistema de incentivos y
compensaciones para los equipos de
atencion. Ademas, identificaremos las
caracteristicas de un buen sistema de
Incentivos y compensaciones y
aprenderemos como desarrollarlo
tomando en cuenta: necesidades del
servicio, estructura salarial de la
empresa, de la fuerza de ventas y de la
competencia, exactitud de la medicion
de las variables del sistema y definicidon
de carteras.

Estudiaremos distintos modelos de
remuneracion de manera que el
participante pueda disenar el mas
adecuado para su organizacion, de
acuerdo a los objetivos y valores de la
compania.

Obtener conocimientos sobre la comercializacion y gestion de la prestacion de

Serviclos.

|dentificar los drivers del éxito en la gestion comercial y mercados de servicios.

Entender el proceso del marketing aplicado a servicios: atencion, retencion vy
recuperacion de clientes en servicios.

Contar con herramientas practicas para tomar decisiones estrategicas en la

gestion comercial de servicios.

¢cPor gue asistir?

La mayoria de |os cursos de marketing para ejecutivos estan enfocados en el
Marketing de producto, especialmente productos de consumo masivo. La oferta de
Ccursos de marketing de servicios y B2B es [imitada.

En la actualidad, es necesario gue se enfatice la importancia del marketing de
servicios, al enfrentarnos a un consumidor cada vez mas demandante vy sensible al
mMmanejo y desempeno de las organizaciones. Es necesario mejorar el performance del
mMarketing de servicios frente a un mercado de alta competencia y una economia
afectada.

Personas gque tengan bajo su responsabilidad areas comerciales de
empresas dedicadas a servicios.
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INformacion
General

%

—cC h aS 100% practico

Sesion | Sesion 4
Jueves 21 de octubre de 2021 Miércoles O3 de noviembre de 2021
Sesion 2 Sesion 5 @
Lunes 25 de octubre de 2021 Martes 09 de noviembre de 2021
., . 100% online
Sesion 3 Sesion 6
Jueves 28 de octubre de 202 Jueves 11 de noviembre de 2021
Horarios ‘%

Docente en vivo

07:00 PM a 10:00 PM / HRS PET

Certificado
. .. .. . Por su participacion 18 horas
Certificado Digital de Participacion en el Seminario Ejecutivo de capacitacion
emitido por Seminarium Peru y Pedro Cection Comarcial
José de Zavala. para Servicios
Sesion de preguntas
- s % & respuestas
Inversion

PRECIO + IGV

Regular S/ 1,550.00

Corporativo (a partir de 3 inscritos) S/ 1,240.00

* Valor de inscripcion por persona.
Precios expresados en Soles incluyen el IGV.

NOTAS

* El curso se abrira con un minimo de 15 alumnos inscritos.
« Aforo maximo de 40 alumnos.
« Se debe asistir a las 6 sesiones para obtener el Certificado Digital de Participacion.

SEMINARIUM. Informes@seminarium.pe
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