CURSOS Conoce a tu cliente

RETAIL EROSKI

KNOWLEDGE

Una excelente oportunidad para profundizar en el
modelo de negocioy la vision estratégica de EROSKI,
uno de los retailers multirregionales mas destacados del
panorama de la distribucién en Espaina, y un referente
consolidado en la zona norte del pais.
09 de octubre Hotel NH Collection Villade
Bilbao
Gran Viade Don Diego Lépez de

Haro 87, Abando
48011. Bilbao

Dia 1: De 10:00a 13:30y de
15:00 a 17:30 Incluye almuerzo
Dia 2: De 10:00 a 13:30 Incluye
almuerzo

10 de octubre

Objetivos de esta formacion
e Ofrecer unavision integral de la estrategia comercial del distribuidor, las prioridades de la ensefiaen la
relacion con sus proveedoresy el perfil de su comprador.
e Poner en practica herramientas que te permitan disefar una estrategia adaptada a tu cliente.

Con la participacion de

Iban Guerricagoitia Sergio Ibias
Coordinador [qm Responsable Regional
Ejecutivo de Compras de Ventas

Dirigido a
e Empresas fabricantes / proveedoras que trabajan o quieren empezar a trabajar con este distribuidor
e Especialmente indicado para las Areas Comercial y Trade Marketing

Mas informacion: formacion@aecoc.es
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Programa

Dial

El rol de EROSKI en el panorama de la
Distribucién Espainola
e Andlisis de la ensefa
contrastando con las principales
cifras del sector, y estrategias
del distribuidor en relacién con
las tendencias clave que estan
transformando el retail

Perfil del comprador y valoracion de la
experiencia de cliente en EROSKI
e Principales caracteristicas del
comprador de este distribuidor
respecto al comprador medio de
Gran Consumo, y como valorala
experiencia de compra en sus
establecimientos
e "Estudio AECOC Shopper
View"

Prioridades comerciales de EROSKI

e Analisis de sus prioridades en la
relacién con los proveedores,
desde el punto de vistade la
central de compras y del punto
de venta

e Valoracion de los fabricantes
respecto a la relaciéon comercial
y la gestién del punto de venta
del distribuidor, contrastando
con el resto de la distribuciéony
detectando areas de mejora

e "Estudio AECOC Benchmarking
Comercial y PdV"

Visita a una tienda estratégica del
distribuidor EROSKI, un hipermercado
e Presentacion: principales
necesidades y prioridades del
distribuidor para conseguir una
gestion eficiente del punto de
venta
e Visita guiada al Hipermercado
Artea Eroski

Dia 2

Taller practico: Adaptate a la estrategia
de tucliente
e Trabajaremos en el disefio de un
plan de colaboracién con el
Distribuidor, que recoja los
aprendizajes de la edicién
e Presentacion de resultados
y sesion de debate junto al
distribuidor

Como trabajar de manera eficiente con
EROSKI
e Presentacion principales
necesidades y prioridades del
distribuidor en su relacion
comercial

Conclusiones finales y coctel de clausura
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Formadores AECOC

Pablo De La Rica David Magre
Gerente Analista Retail
Retail&Foodservice Knowledge
Knowledge

IVA general (21%) / asistente
Descuento del 20% a partir del 2° inscrito de

una misma empresa. e Socio 650€
IVA general (21%) / asistente

e Bonificate este curso
Para gestionar esta bonificacién, se debe poner en
contacto con la Fundacion Estatal y presentar la
documentacién requerida al menos 7 dias antes
del inicio del curso en el caso de formacién
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