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Curso sobre la Gesti�n Comercial de
clientes

Modalitat 
Semi-presencial

Del 07/03/2011
al 15/03/2011

20 hores

PDF 
Curs

Informació de  
Matrícula

€
180€

Disculpeu, aquest contingut està disponible només en castellà. Pendent traducció al valencià

DIRECCIÓN
D. Valentín Gallart Camahort, Dpto. Administración de Empresas y Marketing de la Universitat Jaume I

CALENDARIO
Fechas: 7, 8, 9, 14 y 15 de marzo de 2011
Horario: de 16:00 a 20:00 horas

NOTA: Es convalidable por 1 crédito de libre con�guración para todas las titulaciones de la UJI.

PROGRAMA

1. Introducción

2. Funciones del Director Comercial

3. Plani�cación de marketing y plani�cación comercial

4. Plan de acción comercial: matrices de análisis y matrices estratégicas

5. La �gura del vendedor: tipos, contratos, selección, etc.

https://www.fue.uji.es/ca/
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6. La organización de la comunicación interna en ventas

7. Organización y dirección de reuniones

8. Sistemas de dirección comercial

9. Dirección por objetivos

10. Remuneración del equipo comercial

11. Aspectos económico-�nancieros de las condiciones comerciales

12. Coaching ejecutivo comercial: acompañamiento de vendedores

13. Motivación del equipo comercial

14. Atención al cliente

15. Calidad en la gestión comercial

16. Ética en la dirección de ventas

PROFESORADO

D. Valentín Gallart Camahort. Licenciado en Investigación y Técnicas de Mercado por la Universitat Oberta de Catalunya y Licenciado
en Derecho por la Universitat Jaume I de Castellón.

Máster en Alta Dirección en Gestión Internacional de Empresa y Postgrado en Dirección de Comunicación y en Gestión
Estratégica de Marketing.
Cuenta con más de doce años de experiencia dirigiendo equipos de ventas en diversos países, tanto de Europa como de
América Latina.
Ha sido Responsable de Marketing, desarrollando sistemas para el control de rentabilidades por productos, clientes y zonas de
venta; coordinación del lanzamiento de nuevos productos; creación de sistemas de control de objetivos de venta; gestión de
departamentos de promoción; establecimiento de políticas de precios; programas de �delización y formación de la fuerza de
ventas.
Especialista en el Desarrollo de Equipos Comerciales y en Gestión de la Cartera de Productos.
Realización de Proyectos de Apoyo y Estrategias de Competitividad para el sector del pequeño comercio de diversas
localidades.
Análisis del punto de venta del pequeño comercio y realización de acciones para la mejora de su rentabilidad (merchandising
de gestión).
Autor de artículos sobre marketing y de una Guía para la Gestión de la Cartera de Productos.
Profesor asociado del Departamento de Administración de Empresas y Marketing y colaborador docente en el
Master en Marketing e Investigación de Mercados de la Universitat Jaume I de Castellón.
Profesor colaborador docente del Área de Economía y Empresa de la Universitat Oberta de Catalunya.
Ha desarrollado ponencias para congresos internacionales y conferencias sobre la gestión de la cartera de productos.
Miembro asesor del I y II Congreso Nacional del Marketing Cerámico.
Vicepresidente del Club de Marketing de Castellón

D. Francisco Vilar Mas. Licenciado en Derecho, por la Universidad Jaime I de Castellón y Formador, por el Centro de Formación
Superior de Postgrado Euroinnova, adscrito al Instituto Europeo de Estudios Empresariales (INESEM).

Cuenta con una experiencia de más de 12 años en el área de marketing y ventas, participando en estrategias empresariales de
posicionamiento, imagen, línea de productos y racionalización de las redes de venta y desarrollando labores de selección,
formación, coaching y dirección de equipos de ventas por todo el territorio nacional.
Fue nombrado primer Director Nacional de Ventas de la compañía T.Q. TECNOL, S.A.
Experto en creación y organización de redes de venta en zonas de nueva implantación.
Ha impartido seminarios sobre técnicas de venta, gestión del cobro y motivación en diferentes compañías del sector de
química para la construcción.

PRECIO Y MATRÍCULA
Documentación: 
- Fotocopia del DNI
- Justi�cante del pago de las tasas del curso

*Estudiantes UJI o miembros de la SAUJI: 
- Fotocopia del Carné de estudiante o de la matricula
- Documento acreditativo como miembro de la SAUJI

DEBE CUMPLIMENTAR LA PREINSCRIPCIÓN WEB: "Inscripción"

 Plazas limitadas (20 alumnos máximo)

Precio:
- Profesionales: 180€
- Estudiantes y socios de la SAUJI: 100€

¿Cómo ser socio SAUJI?: http://www.uji.es/CA/serveis/sauji/info/ins.html

http://www.uji.es/CA/serveis/sauji/info/ins.html
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Desde la FUE-UJI actuamos como Entidad Organizadora, esto es, les gestionamos de forma gratuita toda la documentación ante
la Fundación Tripartita para la Formación en el Empleo (FTFE) para que   puedan boni�carse de los cursos de formación que se
realiza en nuestro centro. 
 
Para poder acceder a las ayudas para formación se deben cumplir esencialmente los siguientes requisitos: 
        1.- El participante debe ser trabajador por cuenta ajena, (no autónomos ni administraciones públicas)
        2.- La formación debe ser pagada por la empresa 
        3.- La empresa debe tener ubicación en el territorio español

Toda empresa dispone cada año de un crédito para gastar en formación. Para calcular dicho crédito hay que considerar dos
factores:
          1.- Plantilla media del año anterior
          2.- Importe (total) de las bases de cotización por contingencias profesionales pagadas por la empresa en el año anterior.

A partir de ahí y en función del número de trabajadores en plantilla se aplicará un porcentaje de boni�cación.

El coste máximo boni�cable de cada curso dependerá del número de participantes, la modalidad y duración del curso.

Si tienen pensado realizar algún curso de los que ofrecemos en el catálogo de la FUE-UJI y quieren boni�carse, es necesario que
cumplimenten toda la documentación adjunta y nos la hagan llegar 10 días antes del inicio del curso, ya que, una vez iniciado no
será posible aplicar la boni�cación.

NOTA:

Es importante leer toda la documentación.
Es imprescindible cumplimentar y �rmar debidamente toda la documentación.
Finalizado el curso y tramitado su expediente ante el aplicativo de la Fundación Tripartita, deberá esperar a que se les comunique
el importe a boni�car y en el TC de qué mes.  

Documentación para descargar necesaria:  

1. [Procedimiento para la boni�cación]
2. [Anexo de Adhesión al Convenio]
3. [Comunicación a la RLT]
4. [Ficha empresa]
5. [Ficha participante]

Patrons FUE-UJI
empreses i entitats

Posa't en contacte amb nosaltres

http://www.fue.uji.es/gesfue2/doc_fue/docs/formacion/info_general.pdf
http://www.fue.uji.es/gesfue2/doc_fue/docs/formacion/adhesion_convenio.doc
http://www.fue.uji.es/gesfue2/doc_fue/docs/formacion/comunicacion_rlt.doc
http://www.fue.uji.es/gesfue2/doc_fue/docs/formacion/ficha_empresa.doc
http://www.fue.uji.es/gesfue2/doc_fue/docs/formacion/ficha_participante.doc
http://www.uji.es/
http://www.dipcas.es/
http://www.ascer.es/
http://www.benicassim.org/
http://www.burriana.es/
http://www.castello.es/
http://www.onda.es/
http://www.oropesadelmar.es/
http://www.peniscola.org/
http://www.lavallduixo.es/
http://www.ajvila-real.es/
http://www.aparici.com/
http://www.azuliber.com/
http://www.becsa.es/
http://www.bpesp.com/
http://www.caixalmassora.com/
http://www.lacaixa.es/
http://www.ceracasa.com/
http://www.cev.es/
http://www.civishoteles.com/
http://www.esmalglass-itaca.com/
http://www.facsa.com/
http://www.ferro.com/
http://www.keraben.com/
https://www.macer.es/
https://www.nayarsystems.com/
http://www.pamesa.com/
http://www.portcastello.com/
https://www.recordrentacar.com/
http://www.torrecid.com/
http://www.tmonfort.es/
http://www.ube.es/
http://www.vidres.com/
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t’ajudem a trobar allò que necessites

Silvia Membrilla
Telèfon: 964 38 72 09
formacion@fue.uji.es

Andrea Navarro
Telèfon: 964 38 72 12
formacion@fue.uji.es

Reyes Riera
Telèfon: 964 38 72 10
formacion@fue.uji.es

+34 964 38 72 22 Fundación Universitat Jaume I - Empresa, Campus Riu
Sec. 

Edif. Escola de Doctorat i Consell Social, s/n
12071 Castelló de la Plana, España

   

Accessos

Home
Informació institucional
R & D & I
Formació
Jornades
Pràctiques
Beques per a titulats
EuroFUE-UJI

Més visitats

Cursos FUE-UJI
Ofertes de Pràctiques
Ofertes de Beques per a
Titulats
Projectes EuroFUE-UJI
Pròxims Congressos i
Jornades

Altres webs de la FUE-UJI

elfue.com
EuroFUE-UJI
InnovaUJI

Avís Legal

Portal de transparència

Fundación Universitat Jaume I - Empresa de la Comunitat Valenciana M.P. CIF: G-12366993

mailto:formacion@fue.uji.es
mailto:formacion@fue.uji.es
mailto:formacion@fue.uji.es
tel:+34964387222
tel:+34964387222
https://www.fue.uji.es/fundacion/dondeestamos
https://www.fue.uji.es/fundacion/dondeestamos
https://www.instagram.com/fue_uji
https://www.facebook.com/pages/Fundaci%C3%B3n-Universitat-Jaume-I-Empresa/70212277613
https://twitter.com/fue_uji
http://www.linkedin.com/company/fundaci-n-universitat-jaume-i-empresa
http://www.youtube.com/user/FUEUJI
https://www.fue.uji.es/ca/formacio/EX100288/print
https://www.fue.uji.es/ca/fundacio/
https://www.fue.uji.es/ca/investigacio
https://www.fue.uji.es/ca/formacio
https://www.fue.uji.es/ca/jornades
https://www.fue.uji.es/ca/practiques
https://www.fue.uji.es/ca/beques
http://www.eurofue.com/
https://www.fue.uji.es/ca/formacio/courses
https://www.fue.uji.es/ca/practiques/ofertes
https://www.fue.uji.es/ca/beques/ofertes
http://www.eurofue.com/proyectos/
https://www.fue.uji.es/jornadas/eventos
http://www.elfue.com/
http://www.eurofue.com/
http://innova.uji.es/
https://www.fue.uji.es/ca/avis-legal
https://www.fue.uji.es/ca/portaltransparencia

