CURSO El Plan de Trade Marketing
AECOC

COMERCIAL
Y MARKETING

N— Una estrategia clave para ganar en el punto de venta.

Metodologia para orientar tu organizacion al cliente,
ganar rentabilidad y aumentar las ventas con un enfoque
totalmente practico.

03 de marzo Online

Online

De 9:30a 13:30yde 15:00 a
17:30

Objetivos de esta Formacion
e Comprender las claves de la funcién de Trade Marketing y cémo mejorar la eficiencia en |la gestién del
punto de venta.
e Aprender adesarrollar un Plan de Trade mediante formacion teérica, ejemplos practicos y un taller
aplicado.
e Conocer la perspectiva de Trade Marketing de un lider en el sector y gran experto en Trade.

Con la participacion de
e Unfabricante lider nos explicara su vision del Trade Marketing, como se organiza y expondra casos de
éxito en colaboracién con la distribucion.

Incluye taller practico
Taller practico: Desarrollo de un Plan de Trade Marketing
e Desarrollode un plan de Trade Marketing desde una estrategia de categoriay los insights de consumidor
entregados.

Mas informacion: formacion@aecoc.es

Ronda General Mitre 10 - 08017 Barcelona - T. 93 252 39 00 - www.aecoc.es AE‘ o‘



Dirigido a

e Fabricantes. Profesionales de las areas de Marketing, Comercial, Customer Marketing y Trade Marketing

de empresas fabricantes.

Programa

El rol estratégico del Departamento
Trade Marketing

e Larelevanciade esta funcion en
el contexto actual de la
distribucion espaiiola.

e Elpapel estratégico del
departamento de Trade
Marketing.

e Cudlesson las funcionesy la
organizacion del departamento
de Trade Marketing dentro de
una compania

El plan de Trade Marketing
Definicion, desarrollo y ejecucién de un
Plan de Trade Marketing eficiente.
e Fase 1:Andlisisy fijacion de
objetivos.
e Fase 2: Planificacion
estratégica.
e Fase 3:Despliegue del shopper

mix.

e Fase4:Calendarioy planes de
accion.

e Fase5:Mediciény ajustes del
plan.

Taller practico: Desarrollo de un Plan de
Trade Marketing
e Los participantes trabajaran

sobre un caso ficticio de
fabricante y distribuidor para
construir un Plan de Trade
Marketing apoyado en la
estrategia de categoriay los
insights de consumidor, que
sera presentado y debatido en
sesion plenaria.

La vision de Trade Marketing de un
fabricante lider

Coca-Cola compartira su modelo
comercial de crecimiento, mostrando
cémo traduce su vision estratégica

en palancas concretas de trade
marketing para desarrollar el negocio en el
punto de venta.

A través de su experiencia, abordara:

e Lascategoriasy
segmentos que lideraran el
crecimiento.

e |asegmentacionde
canales como base de la
propuesta comercial.

e Elpapel delas ocasiones de
consumo en la construccién de
valor.

e Lasprioridades de las
marcas dentro del portafolio.

e Y como todo ello se activade
forma efectiva en el punto de
venta.

Un enfoque integral que

conecta estrategia, ejecuciony
crecimiento, desde la toma de decisiones
hasta su impacto en el lineal.

Mas informacion: formacion@aecoc.es
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Formadores AECOC

Maite Echeverria
Resp. Customer
Mgmt.

Precios e Nosocio470€
IVA general (21%) / asistente
Descuento del 20% a partir del 2° inscrito de

una misma empresa. e Socio 390€
IVA general (21%) / asistente

e Requisitos para conectarse: Sistema Operativo:
Windows Vista - Windows 10,Mac OS X 10.8 -
10.11 Explorador web, Chrome v39, Firefox

e V34, Internet Explorer v8, Microsoft Edge,
Safari v6 o una version mas reciente de estos
navegadores

Bonificate este curso

Para gestionar esta bonificacién, se debe poner en
contacto con la Fundacion Estatal y presentar la
documentacion requerida al menos 7 dias antes
delinicio del curso en el caso de formacion

Mas informacion: formacion@aecoc.es
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