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Sorry this content is only available in Spanish. Translation coming soon

Presentacion

El entorno comercial e industrial castellonense y valenciano se encuentra al igual que la economia nacional y una parte importante
de la internacional, afectada de manera directa e indirectamente por la crisis mundial en la que nos encontramos desde finales del
2007.

Un buen reflejo de ello es la importancia que estan depositando las empresas en el fortalecimiento de su red comercial para
intentar impulsar sus ventas con el objetivo de intentar paliar la bajada de ingresos.

Una buena muestra de ello lo podemos observar en el apartado de anuncios de trabajo de nuestra prensa comarcal y regional. El
76% de los anuncios publicados en la prensa regional demandan vendedores o comerciales para la venta de sus productos o
prestacion de sus servicios. Concretamente, el 33 % se trata de puestos de trabajo de responsabilidad como Directores
Comerciales o Jefes de Ventas. Otro 26% demandan profesionales especializados, como Técnicos en Ventas, Marketing o
especialistas de producto. Y el resto, el 40%, son demandas de vendedores o comerciales de campo. En total, mas de 100 puestos de
trabajo relacionados con la venta se ofertan a través de la prensa escrita regional semanalmente.
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Un reciente estudio presentado por la prestigiosa multinacional lider en soluciones de recursos humanos Randstad, publicado a
finales de diciembre de 2010, sefiala que los comerciales, los ingenieros y los médicos continuaran siendo los profesionales mas
afortunados durante 2011 y 2012, porque ya en 2010 han sido los que mas posibilidades han disfrutado para acceder a un puesto de
trabajo.

Los perfiles del ambito comercial son los encargados de aumentar la capacidad de venta de las empresas en tiempos econémicos
dificiles. Por eso son los menos prescindibles y las organizaciones buscan incorporar a su plantilla con estos profesionales. Dentro de
esta area, el comercial senior, el key account manager y el técnico comercial serdn los que mas ofertas de empleo acapararan. Y no
hay que olvidar que no hay una licenciatura para ser comercial, aunque el nuevo grado de Administracién de Empresas se acerca
bastante a ello.

Por lo tanto, la necesidad de vender y de vender bien, en nuestras empresas de cualquier tipo y sector es enorme y sorprendente.
La regidon de Levante es conocida por los Consultores dedicados a la seleccidon como la mas necesitada de estos profesionales,
desde hace bastantes affos. Muchos de estos consultores se aprovechan de sus sedes en Barcelona y Madrid, para dar respuesta a
las ofertas existentes.

El vendedor actual, debe ser un buen profesional, tanto en su vertiente comercial como humana. Actualmente se ha convertido en
un asesor, en un gestor de tiempo y de negocio, por lo que requiere conocimientos de caracter analitico y de gestién, ademas de
necesitar conocimientos de caracter humanistico que le permitan mejorar en sus relaciones personales en su empresa y con sus
clientes y proveedores. Precisamente estos, los clientes estdn cada vez mas informados y son mas exigentes, tanto en los productos
y servicios que se les ofrecen como en la adecuada gestién de sus negocios. Por eso los buenos comerciales deben ser capaces de
planificar, y de operativizar su trabajo, para poder establecer relaciones fuertes y duraderas con sus clientes desde la 6ptica de las
relaciones ganadoras del mutuo beneficio y desarrollando una estrategia comercial de caracter holistico de la empresa.

Hay que revitalizar la profesién que da valor a las empresas y que supone su fuente principal de ingresos. Todos sabemos que sin
ventas la empresa es NADA. Crear y mantener una buena cartera de clientes es sinédnimo de ventas, y las ventas suponen ingresos y
una empresa con ingresos puede subsistir en el futuro.

Duracidn, horario y lugar

Duracién: 200 horas

Fechas de realizacién: 16 de noviembre 2012 a febrero 2013 (cancelado)

Horario: Sesiones presenciales (2 sesiones semanales en semanas alternas) Viernes de 16:00h a 21:00h horas y Sdbados de 9:00h a
14:00 horas

Lugar donde se imparte: Fundacién Universitat Jaume I-Empresa. Edificio Consell Social. Campus de Riu Sec. Universitat Jaume |.
12071 - Castellon.

Objetivos

Este programa de formacién en ventas trata de cubrir tres aspectos basicos:

1. Que nuestros jovenes entiendan y se animen a iniciarse en esta sélida e imprescindible profesién.

2. Que los profesionales que ya estan trabajando adquieran los conocimientos necesarios que la venta actual, con las nuevas
tecnologias y las nuevas necesidades requiere. También que observen las enormes posibilidades de crecimiento y desarrollo
gue tienen dentro de esta profesion.

3. Que comprueben que se requiere una serie de conocimientos y herramientas altamente cualificadas, y que no solo son, las
condiciones personales las que hacen un buen vendedor, sino su especializacién y su preparacién en diversas materias cada
vez mas diversas pero también mas necesarias en el tiempo en que nos encontramos.

En definitiva DEBEMOS ENSENAR A VENDER NUESTROS PRODUCTOS Y SOBRE TODO... VENDER EMPRESA.

Al finalizar el curso, el alumno sabra las técnicas y herramientas para favorecer el desarrollo de los profesionales que van a estar en
contacto con los clientes, en los diferentes mercados y sectores del tejido industrial castellonense.

(A quién nos dirigimos?:
Profesionales de departamentos y areas comerciales de diferentes sectores empresariales y estudiantes y titulados universitarios
gue deseen obtener habilidades comerciales.

Metodologia

Las clases seguiran el modelo semipresencial. Se prevé que el 40% de las clases sean presenciales.

Los profesores combinaran la presencialidad con el entorno virtual, donde a partir de un espacio creado al respecto, en la Aula
virtual de la UJI, se irdan colgando los contenidos pertinentes de cada mdédulo y de cada profesor de acuerdo con la planificacion
presentada, para que el alumno pueda consultarlos y realizar las actividades que se le proponen.

Las clases presenciales, por su parte, tendran un componente interactivo importante, buscando potenciar el nivel de aprendizaje
obtenido a partir de la plataforma virtual y generando la interactividad in situ entre profesor-alumnos y entre alumnos. También
serd una plataforma de presentacién de actividades y de fomento del didlogo y de la discusidon positiva que permita la mejora en el
aprendizaje y la adquisicién de conocimiento. Esta interactividad de las clases presenciales permitird combinar el desarrollo de los
conceptos tedricos con la realizacidn de ejercicios, casos reales y Rol Playing. Se buscard en aquellos casos que sea posible, que las
técnicas desarrolladas durante los curso, puedan ser aplicadas por los participantes en las actividades y tareas de su trabajo en las
empresas.
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Programa

MODULO | (20h): EL DEPARTAMENTO COMERCIAL EN LAS EMPRESAS Y EL PLAN COMERCIAL DE LA EMPRESA
El papel de la venta en la empresay la Organizacién Comercial.

La importancia de las buenas relaciones interdepartamentales en la empresa.

Practicas éticas y responsabilidades de los vendedores.

Presentaciéon del plan de marketing en la empresa.

MODULO Il (30h): ANALISIS Y GESTION DE MERCADOS Y CLIENTES

Conocer y entender el mercado y las ventajas de vender. La generacién de conocimiento a partir de los la informacién y los datos
obtenidos.

La psicologia del consumidor o como entender a los clientes.

Andlisis de las necesidades del cliente.

La importancia del servicio al cliente y el incremento del valor de vida del cliente.

Técnicas de recogida de informacion del vendedor: Los CRM’s y su integracién en los ERP's.

MODULO il (30h): EL DEPARTAMENTO COMERCIAL Y DE MARKETING EN LAS EMPRESAS
El Marketing y el departamento comercial.

Del marketing de producto al marketing de marca. La gestién de los intangibles.

El papel de la venta personal en la comunicacién corporativa.

La imagen corporativa, el marketing relacional y la gestidén de relaciones con los clientes.
El uso de la Web y de las Redes sociales para la gestion de relaciones.

MODULO IV (30h) : LA VENTA PERSONAL Y LAS RELACIONES CON LOS CLIENTES (30h)
La prospeccion.

El acercamiento, la presentacién y la demostraciéon

La negociacién.

El cierre y el seguimiento.

La promocién de ventas y el marketing directo como herramientas del vendedor.
La satisfacciéon del cliente como finalidad del vendedor.

La creacidon de valor afiadido en el cliente.

MODULO V (30h): EL EQUIPO DE VENTAS
Tipologias de vendedores.

Seleccién de la fuerza de ventas.
Organizacién de la fuerza de ventas.
Motivacion de los vendedores:

Sistemas de retribucién e incentivos
Sistemas de Objetivos

Evaluacién y seguimiento de los vendedores.

MODULO VI (30h): HABILIDADES SOCIALES PARA EL DEPARTAMENTO COMERCIAL

La Psicologia social para el departamento comercial. Como aplicarla a los directores y los comerciales.
La importancia del desarrollo de la conciencia de uno mismo.

La Autorregulacién y la RSC en el departamento comercial.

La importancia del liderazgo y de la motivacion social del director de ventas.

Desarrollo de la Empatia y habilidades sociales.

MODULO VIl (30H): EL PLAN DE VENTAS DE LA EMPRESA

El plan de empresa, el plan de marketing y plan de ventas

La integraciéon de los planes dentro de la estrategia comercial y de marketing de la empresa
Analisis de situacién de la empresay andlisis de la situacién de las ventas

Cémo segmentar y clasificar los mercados y los clientes

Diagndstico de las empresas y de sus ventas

Fijacion de objetivos de ventas y su integracién con los objetivos de marketing y de la empresa
Desarrollo de estrategias de ventas

Analisis de las herramientas de ventas de la empresa

Adecuacién de objetivos, estrategias y herramientas comerciales a los objetivos de venta y los presupuestos asignados
Integraciéon y coordinacién de objetivos, con las estrategias, acciones y presupuestos establecidos
Desarrollo del cronograma de trabajo

Seguimiento y control de la labor comercial:

Elaboracién del Cuadro de mando para el departamento comercial

Direccion
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Luis J. Callarisa Fiol. Profesor titular Universidad Jaume |. Dpto. Administracién de Empresas y Marketing.

Javier Sanchez Garcia. Catedratico Comercializacién e investigaciéon de Mercados. Universidas Jaume |, Dpto Administracién de
Empresas y Marketing.

Profesorado

Forman parte del Claustro:

Javier Portoles, Director de Innovacién de TAU Ceramica. Director del grupo T@Uteam, responsable de la coordinacién del Foro TAU
Advanced y de la unidad de Vigilancia Tecnoldgica y Evaluacién de Nuevas Tecnologias. Vicepresidente de la Asociacién para el
Cuidado de la Calidad de Vida y miembro del Sistema Integral de Seguimiento y Evaluacién de la FECYT para el Programa Nacional
de Construccién. Dirige proyectos de investigaciéon de naturaleza diversa: mejoras tecnoldgicas de proceso y productos, reducciéon
del impacto ambiental, ahorro energético, nuevos usos y funciones de la ceramica.

Alfredo R. Cebrian Fuentes. Socio Consultor en Vennova. Consultor de inteligencia competitiva y marketing estratégico.
Responsable de ventas de la divisidon de aplicaciones y soluciones de movilidad Cuatroochenta.

Ines Kuster Boluda es Catedratica del Departamento de Comercializacion e Investigacién de Mercados de la Universitat de Valencia.
Es autora de varios libros de ventas y ademas dirige y ha dirigido distintos cursos de posgrado de caracter oficial en el ambito del
marketing y de ventas. Es autora de numerosos articulos de marketing en el ambito de la ventas y la gestidon de relaciones con los
clientes.

Asuncién Hernandez Fernandez, es profesora ayudante doctor del Departamento de Comercializacién e Investigacion de Mercados
de la Universitat de Valencia. Tiene una dilatada experiencia en el campo de la Relaciones Internacionales, y ha ostentado
importantes cargos en el ambito de la gestidn de relaciones entre las entidades privades e Instituciones publicas en distintos paises
del mundo.

Valentin Gallart Camahort. Licenciado en Derecho. Licenciado en Investigacién y Técnicas de Mercado. Agente comercial.

David Gobert Teigeiro. Licenciado en Ciencias Econémicas y Empresariales, Responsable de la Unidad de Investigacién de Mercados
del ITC

Antonio Martinez Sirvent, Agente Comercial. Gerente de AMASI International, S.L. Licenciado en Ciencias Econdmicas y
Empresariales.

Fran Raya Tudela, Dir. Marketing y Producto de Ceracasa.

Miguel A. Moliner Tena. Catedratico. Departamento de Administracién de Empresas y Marketing de la UJI

Javier Sanchez Garcia. Catedratico. Departamento de Administracion de Empresas y Marketing de la UJI

Lluis J. Callarisa Fiol. Profesor Titular .Departamento de Administracién de Empresas y Marketing de la UJI

Rosa M? Rodriguez Artola. Profesora colaboradora. Departamento de Administracién de Empresas y Marketing de la UJI
Antonio Grandio Botella. Profesor Titular Departamento de Administracién de Empresas y Marketing de la UJI

Rosana Peris Pichastor. Professora Titular .Departament Dep. de Psicologia Evolutiva, Educativa, Social iy Metodologia.
Miguel A. L6pez Navarro. Profesor Titular Departamento de Administracién de Empresas y Marketing de la UJI.

Vicente Domingo Garcia Marza. Catedratico. Departament o Filosofia y Sociologia.

Francisco J. Fernandez Beltran. Director de Comunicacién del Servicio de Comunicacién y Publicaciones de la UJI

Juan Carlos Fandos Roig. Profesor Ayudante. Departamento de Administracién de Empresas y Marketing de la UJI.

Practicas en Empresas

Somos conscientes de la importancia que tiene para el alumno el contacto directo con la empresa, por ello, promovemos y
garantizamos la realizacién de practicas para todos los alumnos que lo deseen.

En ellas, se afronta una situacion real, con la posibilidad de trasladar la formacién adquirida a las tareas en la empresa. Mas de 1.000
empresas ubicadas en todas Espafa colaboran con nosotros.

Bolsa de trabajo
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La relacién de los alumnos no finaliza al concluir el Curso, sino que continUa a través del servicio de bolsa de trabajo.

Informacién de Matricula
DOCUMENTACION QUE HAY QUE APORTAR:

e 2 Fotocopias del titulo

e Expediente Académico

e Curriculum Vitae

e 2 fotografias.

o 2 fotocopias del DNI (alumnos extranjeros, NIE o pasaporte).

e Justificante del ingreso de 300 € como reserva de plaza, en la cuenta que se indica a continuacion.

RESERVA DE PLAZA:

Los alumnos que deseen matricularse en este curso deben efectuar en el momento de la matricula, un ingreso de 300 € a cuenta,
en concepto de reserva de plaza.

N° de cuenta: 2100-4236-14-2200003795 (Entidad: La Caixa)
IMPORTE: 900 euros (300 en concepto de reserva de plaza + 600 resto de matricula)

MODALIDADES DE PAGO:

Los alumnos que deseen matricularse en este Curso, deben efectuar en el momento de la matricula, un ingreso de 300 € a cuenta,
en concepto de reserva de plaza. N° de cuenta: 2100-4236-14-2200003795 (Entidad: La Caixa)

Resto del pago de la matricula:

1. A través de la Fundacién Tripartita. Mas informacién en la pestaina "Ayudas para trabajadores"

2. Ingreso/Transferencia Bancaria: N° de cuenta: 2100-4236-14-2200003795 (Entidad: La Caixa)

3. Domiciliaciéon bancaria: Junto a la documentacién que hay que aportar a la hora de realizar la matricula se debera entregar un
numero de cuenta para poder hacer efectivo la domiciliaciéon bancaria, que se realizard al inicio del Curso.

4, Existen fuentes de financiacién personalizadas. Accede a la informacién en http:/www.fue.uji.es/formacion/financiacion.php

PAGUE SU MATRICULA EN 6 PLAZOS

La FUE-UJI y su escuela, ESUE Business School, facilitan el acceso a la formacién de postgrado y ejecutiva al disponer de la
posibilidad de pagar los cursos en 6 plazos. Sirva la siguiente tabla de referencia.

Matricula del curso Importe de los plazos (x6) Reserva de plaza
800 € = 83 € + 300 €
1.800 € = 250 € + 300 €
2.800 € = 417 € + 300 €
3.800 € = 583 € + 300 €

¢(Quién puede solicitar el pago a plazos?
Cualquier persona que se matricule en un curso o master de la FUE-UJI o ESUE Business School.

(Cual es el importe minimo y maximo que puede pagar a plazos?
No hay ningldn importe minimo, el importe maximo a pagar en plazos es de hasta 4.000 €.

{Qué coste tiene el pago a plazos?
No tiene intereses, Unicamente un coste de gestidon del 3 % sobre la cantidad aplazada, con un minimo de 30€ y un maximo de 120€.

{Qué debe hacer para pagar a plazos?
1 - EfectUe la reserva de plaza y remita el justificante de pago junto con una copia de su DNI a formacion@fue.uji.es, personalmente
en las instalaciones de la FUE-UJI o a través del numero de fax 964387010.

2 — Informe al departamento de formacién de la FUE-UJI que desea pagar el resto de la matricula en 6 plazos.

3 — Debera entregar la siguiente documentacién al menos 7 dias antes del inicio del curso:
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- Autorizacion firmada para consultar el CIRBE. (Descargar autorizacién aqui)
- Copia de la dltima nédmina del alumno (en caso de no tener, se requiere la del conyugue o la de uno de los padres)

- Copia de la dltima renta del alumno (en caso de no tener, se requiere la del conyugue o la de uno de los padres)

4 - Una vez revisada toda la doumentacion, nos pondremos en contacto con ustedv para la formalizacién de la matricula a plazos.

En caso de no disponer de algun documento de los requeridos, debera presentar una instancia exponiendo su situacién y el
documento que no dispone. Posteriormente, nuestro departamento de administracién se pondrd en contacto con usted para
indicarle posibles alternativas.

¢Quien puede hacer un postgrado?

Titulados universitarios (Diplomado, Licenciado, Ingeniero Técnico o Superior)
Uno de los puntos fuertes de cualquier curriculo es la posesidon de un master o curso de postgrado de especializacién, hasta el punto
de que se ha convertido en una ventaja competitiva para cualquier candidato de cualquier sector.

Estudiantes universitarios

Los estudiantes universitarios de ultimos cursos que hayan superado el 80% de su titulacidon universitaria podran realizarlo, previa
solicitud de admisiéon y que se comprometan a finalizar sus estudios antes de acabar el Master o Curso de Especializaciéon

[Descarga solicitud de admisién]

*Se debera adjuntar a la solicitud, un certificado de notas, donde se especifiquen los créditos totales de la titulacion y los créditos

superados en ese momento.

Profesionales no titulados con experiencia

Los profesionales no titulados con experiencia en el sector que deseen cursar un Master o Curso de Especializacién, podran hacerlo
previa solicitud de admisidn y a su finalizacién recibiran un certificado de notas que expedido por la Universitat Jaume |, sin validez
académica pero con total validez a nivel curricular.

[Descarga solicitud de admisién]

*Se debera adjuntar a la solicitud, un curriculum vitae que acredite la experiencia profesional.

Curso bonificable a través de la Fundacion Tripartita para
trabajadores por cuenta ajena

Desde la FUE-UJI actuamos como Entidad Organizadora, esto es, les gestionamos de forma
gratuita toda la documentacién ante la Fundaciéon Tripartita para la Formacién en el Empleo
(FTFE) para que puedan bonificarse de los cursos de formacion que se realiza en nuestro centro.

Toda empresa dispone cada aino de un crédito para gastar en formacion.

Para calcular dicho crédito hay que considerar dos factores:
1.- Plantilla media del aflo anterior
2.- Importe (total) de las bases de cotizacién por contingencias profesionales pagadas por la empresa en el aino anterior.

A partir de ahiy en funcién del niumero de trabajadores en plantilla se aplicara un porcentaje de bonificacion.
El coste maximo bonificable de cada curso dependera del numero de participantes, la modalidad y duracién del curso.

Si tienen pensado realizar algun curso de los que ofrecemos en el catdlogo de la FUE-UJI y quieren bonificarse, es necesario que
cumplimenten toda la documentacién (mas abajo) y nos la hagan llegar , como plazo maximo, 10 dias antes del inicio del curso, ya
gue, una vez iniciado no sera posible aplicar la bonificacion.

NOTA:

Es importante leer toda la documentacién.

Es imprescindible cumplimentar y firmar debidamente toda la documentacién.

Finalizado el curso y tramitado su expediente ante el aplicativo de la Fundacién Tripartita, debera esperar a que se les comunique
el importe a bonificary en el TC de qué mes.

Documentacion para descargar necesaria:

1. [Procedimiento para la bonificacién]
2. [Anexo de Adhesidén al Convenio]

3. [Comunicacién a la RLT]

4. [Eicha empresa]

5. [Eicha participante]
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Contact with us

w

Silvia Membrilla Andrea Navarro

Reyes Riera

Phone: 964 38 72 09
formacion@fue.uji.es

Phone: 964 38 72 12
formacion@fue.uji.es

Phone: 964 38 72 10
formacion@fue.uji.es

N\

+34964 387222 Fundacion Universitat Jaume | - Empresa, Campus Riu o
Sec. gg 1]
Edif. Escuela de Doctorado y Consejo Social, s/n
12071 Castellon de la Plana, Espana
Access Most visited Other foundation Websites Legal Notice
Home FUE-UJI Courses elfue.com Transparency Portal
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5/1/2021 Curso de especializaci@n Nuevas formas de vender. La direcci®n y gesti®n eficaz de las relaciones con los clientes.

Work Placements Projects EuroFUE-UJI
Graduate Scholarships Upcoming Conferences,
EuroFUE-UJI Seminars and Congresses
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