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Import de la matricula

6.550€

5.895€ Membres I’ESADE Alumni i Socis
Premium Cambra Tarragona

6.225€ Socis Professionals Cambra Tarragona

S’aplicaran acions especials a aquelles empreses
que inscriguin diversos participants en el mateix programa
o en diversos programes dins del mateix any aca i
Aquest import inclou 'ensenyament, el material docent i els
serveis (I'@ V@S{([,UV{Y(‘!‘O’.

Com enfortir la

posicié competitiva
al mercat

La constant evolucié i enduriment de l'entorn competitiu, especialment en
anys de recessié, implica que les companyies i els directius que les lideren
han d’aportar valor més que mai. I només hi ha un cami per sortir com a
guanyadors de la nova situacié: aplicar una estratégia comercial correcta,
incloent-hi la definicié i implementacié dels plans de marqueting i vendes
aixi com el desenvolupament de l'organitzacié comercial necessaria per
fer-los realitat.

Només les organitzacions que situin els consumidors i els clients en el
centre de la seva atencid i construeixin el go-to-market strategy basant-se
simultaniament en aquells dos pilars, marqueting i vendes, enfortiran la seva
posicié competitiva al mercat.

Per a aixd, cal desenvolupar liders que puguin enfrontar-se a aquests reptes
des d’'una analisi del mercat correcta, que estableixin les estrategies de
marqueting i comercials oportunes i que dominin els instruments necessaris
per implementar-les.

Actualment, les empreses capdavanteres ho sén, entre altres coses, per
aplicar una visié comuna des de marqueting i vendes. Igualment, els
professionals que treballen en aquestes arees han d'estar preparats per
moure’s indistintament en l'una i l'altra, i des de la seva capacitat de gestié
convertir-se en els liders que transformaran les seves organitzacions per
garantir I'éxit present i futur.

Objectius

El Programa de Marqueting i Vendes. Direccié Comercial proporciona als
directius participants la formacié necessaria, tedrica i practica, perqué puguin:

+ Desenvolupar i actualitzar el seu coneixement sobre els métodes i els conceptes
aplicables en marqueting i vendes.

- Sensibilitzar-se amb les estratégies i els plantejaments competitius en entorns
turbulents.

- Compartir i debatre les tendéncies actuals i les futures evolucions de la gesti
comercial en les empreses.

- Establir contactes amb directius d’altres sectors o industries que estiguin
afrontant reptes similars als seus.



Contingut

Contextualitzar

Lopcié de l'orientacié al mercat com a filosofia d'empresa.
Encaix de l'orientacié al mercat amb la politica d’empresa.

La realitat empresarial i el seu entorn. Identificacié i comprensié
dels factors de canvi.

Formulacié Estratégica I

- El procés de formulacié de l'estrategia de marqueting.
- Desenvolupament dels avantatges competitius i de creixement
des de l'estrategia de marqueting.

Formulacié Estratégica II

Les decisions en segmentacid estrategica.
Les decisions en posicionament competitiu.
- Elvalorilarquitectura de la marca.

Estratégies de Productes i Preus

- Estratégies de productes i gestié de la cartera.
+ Cicle de vida del producte.
Especificitats del marqueting de serveis.
Estratégies i tactiques en la fixacié i la gestié dels preus.

Estratégia de Comunicacié i Marqueting Digital

- Elpla de comunicacié i el seu desenvolupament des de 'estratégia
de marca.
Desenvolupament del brifing de comunicacié i judici a la publicitat.
Les claus del marqueting digital des de 'e-business i I'e-commerce.

Estratégia Comercial

Gesti6 dels canals.

- Segmentacié estratégica de clients i model de vendes.

- Disseny de propostes de valor per a diferents clients o segments
de clients.
Disseny de l'estructura comercial per portar a cap l'estratégia.

Planificacié Comercial

Planificacié comercial i desenvolupament de les politiques
de vendes (trade marketing).

- Gestié de comptes clau (key account management, KAM):
principis, organitzacié per al KAM i desenvolupament de les
politiques comercials amb clients clau.

Estratégies de col-laboracié amb clients (category management).

Gestié d’Equips de Vendes

Politiques de captacié, formacié i capacitacié.
Determinacié d’'objectius i plans de retribucid.
- Lideratge i gestié del canvi dels equips.

Professorat

Un equip docent que viu la realitat empresarial

El nostre equip docent esta format, a més del professorat del Claustre
académic, per alts directius i consultors, immersos constantment en
negociacions, projectes start-up, fusions, consells d’administracié o
coaching per a directius.

Participants

Els participants en el programa sén professionals i empresaris amb
experiéncia, que poden estar ocupant carrecs de responsabilitat en
les arees gerencial, comercial, de marqueting o de vendes. El curs va
dirigit també a directius que, des de qualsevol altra area funcional,
estiguin interessats a con&ixer les necessitats dels seus consumidors i
clients i a millorar la seva resposta empresarial.

Model
d’Aprenentatge

El programa utilitza un model d’aprenentatge mixt (blended learning),
que combina diferents métodes d’aprenentatge, tant presencials com
virtuals.

Preprograma - Virtual
Programa - Presencial/Virtual (8 sessions)
Postprograma - Virtual

En particular, el format del programa combina presentacions
tedriques, ttils per elaborar un mare conceptual general sobre cada
tema especific, i analisis de casos practics relacionats amb cada un
dels temes previstos en el contingut. En les sessions de treball amb
el professorat es posard un émfasi especial en l'aplicacié practica
immediata dels coneixements impartits, i s’afavorird, a més, el contrast
constant de 'experiéncia entre professors i participants.

Formacié en linia

La part de e-learning té per objectiu complementar les sessions
presencials i comprovar l'aplicacié practica de les nocions adquirides
en la realitat de I'organitzacié empresarial en qué treballi el participant.
La plataforma en linia completa i integra de manera fonamental la
formacié del curs, durant les tres fases.

1. Preprograma
a. Videos i lectures prévies per a la simulacié de mercat en linia.

2. Programa
a. Lectures “extramurs”, suggerides pel professor responsable, tant
préviament com posteriorment a la sessié.

b. Realitzacié de la simulacié de mercat en linia.

3. Postprograma
a. Entrega de l'informe final del simulador de mercat en linia i
avaluacié. Feed-back de I'equip de professors.

DURADA

En total el programa té una durada de 100 hores, de les quals 64
estan articulades en vuit jornades presencials i les 36 restants sén
d’aprenentatge en linia.
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Per a més informacié:

Cambra Oficial de Comerg,
Josep Oriol Fernandez Industria, Serveis i Navegacié
jofernandez@cambratgn.org de Tarragona
Av. Pau Casals, 17. 43003 Tarragona

Tel. 977 219 676

www.esade.edu/executive-education



https://www.linkedin.com/pub/pedro-armangu%C3%A9-caralps/a/300/aa7
http://es.linkedin.com/pub/jaime-castello/b/346/bb3
https://es.linkedin.com/pub/carles-torrecilla/30/186/494
https://es.linkedin.com/pub/m%C3%B2nica-casabay%C3%B3/1/672/618/es
http://es.linkedin.com/in/orioliglesiasbedos
https://es.linkedin.com/in/juliovillalobos/es
http://es.linkedin.com/pub/carlos-jordana/a/551/855/es
https://es.linkedin.com/pub/jordi-molina-capella/15/19b/503

