CICLO DE SEMINARIOS DE MEJORA EMPRESARIAL 2010

e TECNICAS DE VENTA

e ESTRATEGIAS COMPETITIVAS PARA LA EMPRESA: LA
DIVERSIFICACION.

e CALCULO DE PRECIOS.

e COMO ANALIZAR EL MERCADO DE LA EMPRESA

e COMO ANALIZAR A TU COMPETENCIA.
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SEMINARIOS DE MEJORA EMPRESARIAL PARA PYMES

OBJETIVOS

e Dotar a empresarios, profesionales independientes, autébnomos, técnicos
responsables o trabajadores, de conocimientos sobre la gestibn comercial y
empresarial.

= Mejorar las habilidades necesarias para trabajar de forma efectiva dentro de una
empresa.

PROGRAMA

Estos seminarios de actualizacibn de conocimientos y mejora de las capacidades
empresariales tienen sus contenidos formativos orientados a:

« Quienes se encuentran en la fase de inicio de su negocio
« Quienes se encuentran en la fase de consolidaciéon de la empresa

La duracion de los mismos varia en funcion del tema escogido. En el Anexo | se incluye
el listado de los seminarios, la duracion de los mismos, fechas de realizacion fijadas y
horarios.

PROFESORADO

Bic Galicia.

METODOLOGIA

Las sesiones lectivas se imparten con una metodologia activo-participativa, donde se
valora principalmente el intercambio de ideas, experiencias e informacidén entre los
asistentes y el profesorado encargado del curso.

PERFIL DE LOS ASISTENTES

Empresarios, profesionales independientes, auténomos, técnicos responsables o
trabajadores de empresas de cualquier sector que deseen mejorar sus conocimientos
y aptitudes de gestion empresarial.

Es por ello que el seminario en si es til para aquellos EMPRESAS cuyas ideas de
negocio estén en funcionamiento y deseen actualizar o aprender nuevos conceptos
de gestibn empresarial.

PLAZAS Y COSTE

El nimero de plazas disponibles es de 20 asistentes por seminario, pudiendo admitirse

hasta dos personas por empresa y semanatrio. El coste es gratuito. Q Q
Los asistentes de una misma empresa pueden variar dependiendo del Seminario que Q Q . .
se imparta, con el fin de que acuda la/s persona/s de la empresa a la que mas afecte

el tema a tratar. Q..C
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LUGAR

Centro de Iniciativa Empresarial del Consorcio de Zona Franca de Vigo
Edificio Cie - Poligono Industrial “A Granxa”, ria D, paralela 3. Porrifio.
TIf: 986 120 900, Fax: 986 120 901. mail: informa@cieagranxa.com

Mapa de localizacion

INSCRIPCIONES

Cada seminario es independiente y una empresa podra inscribirse en todos o sélo en
alguno de ellos, teniendo preferencia de inscripcion aquellas empresas que quieran
realizar el ciclo completo

Debera remitirse, antes del 24 de abril, la ficha de inscripcibn general cubierta,
marcando los cursos en los que se quiere preinscribir a: informa@cieagranxa.com
Como las plazas son limitadas, dos semanas antes de la realizacién de cada uno de los
seminarios, la organizacion se pondra en contacto con los admitidos para confirmar
su asistencia.

MAS INFORMACION:

Ana Gonzalez

Centro de Iniciativa Empresarial CZFV
Poligono Industrial A Granxa

Rua D, Paralela 3- Edificio Cie.

36 400 Porrifilo- Pontevedra

TIf.: 00 34 986 120 900

Fax.: 00 34 986 120 901

e-mail: informa@cieagranxa.com
www.cieagranxa.com
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ANEXO I: SEMINARIOS DE MEJORA EMPRESARIAL 2010

SEMINARIO CONTENIDO FECHAS | HORARIO
TECNICAS DE VENTA Los objetivos del seminario son:
e Impulsar el desarrollo de las actitudes y habilidades
necesarias para ejecutar eficazmente una accién de
ventas.
e Conocer en profundidad el proceso de la venta. 5v6 18.45-
Saber enfocar cada accién de venta en funcién de las mayo 20' 45h
caracteristicas del cliente. '
e Asimilar los procedimientos basicos que se llevan a
cabo durante el proceso comercial.
e Conocer las diferentes estrategias de interaccion
comercial
ESTRATEGIAS Es una de las estrategias utilizadas por las empresas para
COMPETITIVAS PARA ser mas competitivas en estos tiempos de crisis
LA EMPRESA: LA
DIVERSIFICACION Pero es necesario plantear una estrategia de diversificacion
idénea para que el proceso dé buenos resultados. 2y3 18.45-
Objetivos: junio 20.45h
e Conocer los objetivos de la diversificacion de productos
en la empresa.
e Conocer las diferentes estrategias de diversificacién.
CALCULO DE PRECIOS | Saber calcular bien los precios de los productos o servicios
que comercializa la empresa es una herramienta
fundamental para su rendimiento. 23 de 18.45-
Objetivos: junio 20.45h
e  Conocer las diferentes politicas de fijacion de precios.
COMO ANALIZAR EL El conocer el mercado donde la empresa se mueve es
MERCADO DE LA basico para poder:
EMPRESA e Minimizar el riesgo del negocio
e Conocer las oportunidades y problemas a los que se 20,21,27y 18.45-
enfrenta la empresa. 28 20.45h
e Detectar oportunidades de ventas octubre
o Definir estrategias adaptadas al mercado
COMO ANALIZAR A Un buen analisis de la competencia permite a la empresa:
NUESTRA
COMPETENCIA e Ayudar a la identificaciéon de los factores diferenciales
que posicionen el producto o servicio frente a otros. 23’2.4 y 25 18.45-
e Mejorar la toma de decisiones noviembre 20.45h
e Definir las estrategias de la empresa frente a su
competencia
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