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Postgrau de Direccié
de Marqueting i Vendes

BLOC 1 Desenvolupament de competéncies

El contingut d'aquest bloc el podeu trobar a la pagina 5.

BLOC 2 Marqueting estrategic i gerencial

BLOC 3 Marqueting operatiu

* Que és i quina utilitat té el marqueting estrategic?

e Com seleccionar els mercats clau?

* Com identificar i escollir els elements de diferenciacio de I'empresa?

e Com transformar |'estratégia de marqueting en plans d'accié coherents i avaluables?
* Segmentacié del mercat i posicionament de I'empresa.

e Técniques d'analisi de I'entorn i investigacié de mercats.

e Técniques d'investigacid quantitatives/qualitatives.

* La investigacio ad hoci la investigacio de fonts publicades.

* La utilitzacié d'internet en la investigacié de mercats.

* Producte/servei.

e Comunicacio, publicitat, promocié i marca.

* Gesti6 dels preus.
e Distribucié (trade marketing).

BLOC 4 Direccié d'equips

Comunicacié.
Seleccié de personal.

()
()
e Avaluacié de competéncies.
()

Objectius del programa

.

Ser capacos de respondre aquestes giiestions:

Quin és el posicionament de |'empresa en el mercat?
Estem en situacié de mantenir una adequada posicié
competitiva en productes?

Quins sén els nostres punts forts i febles en la
gestié comercial? Que hem de millorar? Com
podem fer-ho?

Quins sén els criteris per definir una politica de
vendes i quines son les técniques i les eines per
assolir I'exit?

Com s'ha de plantejar una estratégia de captacié i
fidelitzacié de clients?

Com hem d'administrar els recursos de publicitat,
promocions i relacions publiques per potenciar la
nostra preséncia en el mercat?

Destinataris

Pla de millora personal, pautes basiques.

Técnics qualificats, amb titulacié universitaria o sense,
que volen assolir una visié de |'empresa des de
I'Optica del marqueting.

Responsables de |'area de marqueting i/o comercial
que volen ampliar i/o actualitzar els coneixements en
aquesta area.

Professionals que ocupen carrecs intermedis en |'area
de marqueting i que volen millorar professionalment
a través de I'adquisicié de coneixements i habilitats
especifics.

Professionals que busquen una especialitzacio en
I'area de marqueting i comercial.

Inici i durada
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Empresaris, gerents, directors generals i caps
de departament amb experiéncia professional
interessats en la gestié directiva del marqueting.

D’octubre de 2009 a juliol de 2010, amb una durada
aproximada de 200 hores lectives i una carrega de
treball equivalent a 250 hores (25 credits).

Dies i horari de les sessions

Dilluns de 18.00 a 22.00 hores.

Dissabtes de 9.00 a 14.00 hores (amb una freqiencia
aproximada d'un al mes, fixats des de I'inici del curs).
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5 Direccié de vendes

e Funcions i tasques del director de vendes: estrategiques, de gestié i d'avaluacié.

e Planificacié i control de les vendes. Previsions de vendes, organitzacié de territoris i rutes.
e Seleccid, formacid i remuneracié dels venedors.

* Motivacié i lideratge de I'equip de vendes: concepte, teories i aplicacions de la motivacié.
* Avaluacid, control i rendibilitat de la xarxa de vendes: avaluacié quantitativa i qualitativa.

6 Finances per a directius de |'area comercial

e Conceptes comptables clau i composicié d'un balang.

* Principis de solidesa patrimonial i incidencia de les decisions de marqueting en
I'equilibri financer de I'empresa.

* Responsabilitat del directiu de marqueting en la tendéncia a la liquiditat i en la rotacié
dels actius d'explotacio.

* Analisi del compte de resultats i participacio de la direccié de marqueting en
I'obtencié dels resultats.

* Participacio de I'area de marqueting en I'éxit economic de I'empresa i en la rendibilitat
per a |'accionista.

7 Marqueting relacional: gestié eficient
de les relacions amb els clients

De la gestié del mix a la de les relacions amb els clients.

Estratégies de relacié. Retenir i vincular el client. Comunicar-se amb el client.
Quin és el punt de vista del consumidor?

Eines per vincular i retenir el client.

Tecniques d'e-marketing (marqueting electronic) i noves tecnologies aplicades al
marqueting, a la relacié amb el client i a la fidelitzacié.

8 Marqueting internacional

Organitzacié del marqueting internacional.

Entrada de I'empresa en mercats internacionals.

Opcions estratégiques de I'empresa en els mercats internacionals.
Investigacioé de mercats a escala internacional.

Mix de marqueting internacional.

Relacions publiques i patrocini.

9 Técniques de venda i negociacié

L'acte de la venda. Organitzacié de |'activitat comercial.

|dentificacio de les necessitats del client.

Psicologia del client. Relacié amb el client.

Negociacié comercial. Tactiques negociadores.

Presentacié del nostre producte o servei. Com fer una argumentacio.
Previsi6 i analisi d'objeccions. Superacié dels frens del client.

Estil i caracteristiques del negociador.

10 Pla de marqueting (Projecte final de postgrau)

Es desenvolupa integrament un pla de marqueting, nodrit amb dades reals de mercat

i procurant que sigui viable, corresponent al llangcament d'un producte nou. Els casos
poden ser proposats des de la praxi real dels participants o bé representar noves idees
no reals de negoci. L'alumne demostrara la viabilitat del projecte davant d'un tribunal
que simulara un equip de possibles inversors.

La defensa del Projecte final de postgrau és una eina clau per aprendre a treballar en equip
i a comunicar i defensar amb arguments consistents les propostes que s'hi plantegen.
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Borsa de treball

La borsa de treball de I'Euncet és un servei
adrecat a tots els alumnes que han cursat qual-
sevol dels estudis que impartim (diplomatures,
postgraus o masters).

Ofereix una atenci6 personalitzada alhora que
vetlla per la inserci¢ i/o promocié laboral dels
alumnes. Pot portar a terme aquesta tasca per-
queé treballa en estreta col-laboracié amb el
Servei d'Orientacié Personal, de manera que,
mitjangant les tutories i |'avaluacié de les compe-
tencies al llarg del periode formatiu és possible
conéixer els perfils professionals dels alumnes.
El Servei de Borsa de Treball de I'Euncet esta
vinculat a una xarxa empresarial integrada per
8.000 empreses.

Sol:licitud d’admissid

El periode d'admissid per als programes de
postgrau 2009-2010 s'inicia el marg de 2009.

Procés:

1. Enviar, per <www.euncet.es>:
e Full de sol-licitud d'admissid
e Curriculum vitae

2. Es convoca el candidat a una entrevista personal.

3. Es convoca el candidat a unes proves
aptitudinals.

4. 'Euncet avalua les sol-licituds presentades, els
resultats de les proves i la possible admissié
amb el menor temps d'espera, per tal que el
candidat, si és admes, pugui prendre una deci-
sio i fer els tramits necessaris, si escau.

5. Un cop notificada I'admissié cal fer un ingrés
de 500 euros* en concepte de drets de matri-
cula i reserva de plaga.

6. Posteriorment es convoca els admesos per tal
de formalitzar la matricula.

* Sj I'estudiant comunica la seva rentncia a la placa,
aquest import no es retorna.

Jornades informatives

Si esteu interessats a visitar les nostres instal-lacions
i informar-vos de primera ma amb el personal impli-
cat en el projecte docent de I'Euncet, s'han progra-
mat jornades informatives en les dates seglents:

1a: dimarts 19 de maig a les 19.00 hores

2a: dimecres 17 de juny a les 19.00 hores

3a: dimarts 14 de juliol a les 19.00 hores

4a: dimecres 9 de setembre a les 19.00 hores

Import i sistema de pagament

Alumni Euncet: junts per créixer

Alumni Euncet és |'associacié d'antics alumnes

de la universitat. La seva missi6 és potenciar els
vincles personals dels antics alumnes tot creant
una xarxa generadora de valor i fomentant el
desenvolupament professional dels seus asso-
ciats amb I'objectiu d'esdevenir un referent
economic i social a I'entorn.

Els objectius principals sén els seglents:

* Fomentar les relacions d'amistat i
professionals.

* Activar sinergies i oportunitats entre els
associats i amb el mén empresarial.

* Potenciar la competitivitat i la imatge com a
col-lectiu.

* Impulsar el desenvolupament personal i
professional de I'associat.

Lloc

Escola Universitaria de Caixa de Terrassa
Carretera de Talamanca, km 3

08225 Terrassa

Tel.: 93730 19 00

Fax: 93 730 19 01

Ale: info@euncet.es
http://www.euncet.es

Nota 1: la finalitat d’aquest opuscle és Unicament
orientativa i informativa. Els seus continguts poden variar
en funcié de la planificacié académica.

Nota 2: I'Euncet es reserva el dret d'anul-lar el programa si
no hi ha un minim de participants.

Beca especial de I'Obra Social CaixaTerrassa

Client de Caixa Terrassa 3.450 euros

Preu de client Caixa Terrassa: per aconseguir-lo només
cal iniciar algun tipus de vinculacio financera amb
I'entitat.

L'Obra Social de Caixa Terrassa, considerant el valor social
que atorga aquest nivell formatiu, assumeix el cost del
40% de |'import de la matricula per als clients de I'entitat.
També facilita als alumnes la possibilitat de beneficiar-se
de credits de financament a un interes fix preferent.

El preu es podra fraccionar en mensualitats

(sense interessos).
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Escola Universitaria Caixa Terrassa
Carretera de Terrassa a Talamanca, km 3

08225 Terrassa
Tel. 93730 192 00
Fax 93 730 19 01

info@euncet.es

WWW.euncet.es

@*espola universitaria
caixaterrassa

Fundacié

La formacié permanent
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