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PROGRAMA

Comunicacié Integral, 2.0 i Planificacié i Gestié de la Forca de Vendes

3.1. Comunicacién Integrada de Marketing

3.2. Imagen corporativa

3.3. Plan publicitario y creatividad

3.4. Planificacién de medios publicitarios
3.5. Promocién de Ventas y Ferias

3.6. Patrocinio y Relaciones Publicas

3.7. Comunicacién Digital

3.8. Marketing en buscadores

3.9. Redes Sociales

3.10. Nuevos formatos y casos

3.11. La fuerza de ventas, ¢una 52 P del marketing?

3.12. Funciones generales de los niveles directivos en ventas
3.13. {Qué aporta, y cdmo, la fuerza de ventas a la empresa?
3.14. El canal de ventas/distribucién y la fuerza de ventas
3.15. Hacia la fuerza de ventas excelente

3.16. {Qué, quién y por qué, nos compraran los clientes?
3.17. Otras dimensiones de la venta
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José Juan Agudo Pereira
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OBJECTIUS

Les sortides professionals que té el curs soén:
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Aguest Diploma en Comunicacié Integral, 2.0 i Planificacié i Gestié de la Forca de Vendes capacita per ocupar llocs d'expert en
comunicacio i en vendes, tant des d'un punt de vista operatiu com de direccié (ie Director de Comunicacié, cap de vendes,
director de equip de vendes, Representants, Agents comercials, Responsables de relacié amb clients, responsable de Trade
Marqueting.

Amb el Diploma en Comunicacié Integral, 2.0 i Planificacié i Gestié de la Forca de Vendes, persegueix formar I'alumne perque
sigui capac d'enfrontar-tant des d'un punt de vista teodric com practic, a la realitzacié de campanyes de comunicacié d'una
empresa o organitzacié i la creacid, gestid i direccié d'un equip de vendes.

Es persegueix formar I'alumne perqueé sigui capac d'enfrontar-se a la gestid i recerca d'informacié en I'ambit comercial. Es
pretén aixi que els alumnes comprenguin la necessitat i utilitat de la Investigacié Comercial dins I'ambit de la Direccié Comercial
i en qualsevol procés de presa de decisions dins de I'organitzacid, i siguin capagos de implementar-la.

De manera especifica, es persegueix que l'alumne:

- "Adquireixi una adequada comprensio i valoracié del significat, extensié, importancia i contingut de la funcié comercial dins de
les empreses i en tots els seus ambits.

- "La presentacié de les diferents eines a disposicié de la direccié comercial i vendes a I'empresa per dur a terme una gestié
efectiva de les relacions amb els clients.

- "Sigui capac d'avaluar les diferents eines a disposicié de I'empresa per dur a terme una comunicacié efectiva.

- "Penseu en cadascuna de les qliestions a considerar a I'hora de fer Us de qualsevol tecnica de comunicacié comercial, per
permetre a I'alumne estar en condicions de prendre decisions oportunes per desenvolupar el pla de comunicacié complet i per
planificar i gestionar les vendes.

- "Obtingui una visié tremendament practica que afavoreixi la capacitat analitica i critica de I'estudiant.

S'intenta que I'alumne comprengui la necessitat de planificacié i gestié de les diferents eines de direccié de la forca de vendes
per aconseguir la coheréncia i integracié amb I'estrategia global de marqueting
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