FIDELIZACION Y RETENCION DE CLIENTES.

éA quién va dirigido?

Mediante el estudio de los contenidos propuestos por el docente,
adquiriras nociones generales sobre la lealtad del cliente, asi como
SuUs causas y sus consecuencias. También te capacitaras para la
gestion de la lealtad mediante el ofrecimiento de valor al cliente, asi
como a manejar bases de datos de marketing, segmentar a los
consumidores y utilizar Internet como herramienta de fidelizacion.

Objetivos del curso.

* Conocer y descubrir los conceptos relacionados con el marketing de
fidelizacion y sus consecuencias.

+ Aprender como incrementar el valor del cliente y por tanto como
incrementar el valor de la compaiiia.

+ |dentificar las mejores estrategias, técnicas y disciplinas que
permitiran conquistar clientes cualificados de manera eficaz vy
eficiente y, finalmente, lograr su fidelidad.

+ Aprender a disefiar un plan de marketing enfocado al cliente
(programa de marketing relacional) que permita incrementar las
ventas al cliente, vincularlo a la marca durante el mayor tiempo
posible y lograr su satisfaccion y recomendacion.

Temario.

1. Concepto de fidelizacion: planteamientos generales.

2. Clientes y fidelizacion: vinculos con los clientes.

3. Una estrategia de diferenciacion. innovacion, calidad, reaccion,
diversificacion.

4_Sistemas de fidelizacion.

5. Fidelizacion on line.

6. Marketing one to one.

7. Las bases de datos y la fidelizacion.
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