AEcoe Conoce a tu cliente

RETAIL KNOWLEDGE CONSUM

Anticipate a las necesidades del distribuidor, adaptando
tu propuesta comercial y optimizando asi la relacion con

tu cliente.

09 de junio Silken Puerta Valencia 4*
Avinguda del Cardenal Benlloch,

10 de junio 28, Carplns al Grau, 46021
Valencia
Valencia

Dia 1: De 10:00 a 14:00y de
15:00 a 18:00 Incluye almuerzo
Dia 2: De 10:00 a 14:00 Incluye
almuerzo

Objetivos de esta Formacion
e Ofrecer unavisionintegral de la estrategia comercial del distribuidor, las prioridades de la ensefiaen la
relacion con sus proveedores y el perfil de su comprador
e Poner en practica herramientas que te permitan diseiar una estrategia adaptada a tu cliente

Con la participaciéon de
e Presentacion: Estrategiasy operativa del distribuidor, con foco en cdmo puede un fabricante ser mas
eficiente en su relacion con la ensefa
e Visita aun supermercado: Visita guiada a tienda de la mano del responsable del distribuidor

Jaime Garcia Joaquin Ferran Salvador Brocal
Jefede Areade \ Jefede Areade \ Técnico Organizacion
\ Organizacién en Modelo de Gestiony \
N Excelencia Comercial N Reporting Ny
Al Cliente

Dirigido a
e Exclusivo para empresas fabricantes y proveedoras de producto que trabajan o quieran 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 CONSUM en el panoramade la
Distribucién Espainola

Anélisis de la ensena contrastando con las
principales cifras del sector, y estrategias
del distribuidor en relacion a las tendencias
clave que estan transformando el retail

Perfil del comprador y valoracion de la
experiencia de cliente en CONSUM
Principales caracteristicas del comprador
de este distribuidor respecto al comprador
medio de Gran Consumo, y cdmo valorala
experiencia de compra en sus
establecimientos

"Estudio AECOC Shopper View"

Prioridades comerciales de CONSUM
e Andlisis 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
"Estudio AECOC Benchmarking Comerecial
y PdV"

Visita a una tienda estratégica del
distribuidor CONSUM, un supermercado
e Presentacion: principales
necesidades y prioridades del
distribuidor para conseguir una
gestion eficiente del punto de
venta
e Visitaguiadaaun
supermercado: como el punto
de ventarefleja estas
necesidades

Dia 2

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

Como trabajar de manera eficiente con
CONSUM
e Presentacion principales
necesidades y prioridades del
distribuidor en su relacion
comercial
Con la participacion de CONSUM

Conclusiones finales y coctel de clausura

Mas informacion: formacion@aecoc.es
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Con la participacion de CONSUM

Formadores AECOC
David Magre ”. Pablo De La Rica
Analista Retail Gerente

Knowledge Retail&Foodservice
Knowledge

Precios [ No socio 780€
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 Fundacién Estatal y presentar la
documentacién requerida al menos 7 dias antes
del inicio del curso en el caso de formacién

Mas informacion: formacion@aecoc.es
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