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També et pot interessar:

>Direccid i Gestio d'Empreses -MBA- (Master)
>Fiscalitat de Ia Petita i Mitjana Empresa (Postgrau)
>Gestid i Direccio de Marqueting a Ia Petita i Mitjana Empresa (Postgrau)
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- Miguel Rodriguez. Diplomat en Ciéncies Economiques i Empresarials per la UB. Diplomat en Comerg Internacional (Mi-
nisteri de Comerc, IRESCO). Professor de I'Escola Superior de Comerc i Distribucid (ESCODI). Director d'Incotur Consulting, S.L.

- Raimdn Serret. Llicenciat en Geografia i Historia per 1a UB. Diplomat en Comerg Internacional (Ministeri de Comerc,
IRESCO). Master en Direccid d'Empreses. Ex director general de Comerc de la Generalitat de Catalunya (2003-2006)

- Fina Soler. Llicenciada en Ciencies Economiques per la UAB. Tinent d'Alcalde de I'area de Serveis Generals, Administra-
cid i Hisenda, Promocidé Economica i Ocupacid de 1'Ajuntament d'Olot

- Margal Tarragd. Economista urbanista

- M. Merce Teixidor. Enginyera Forestal. Cap de Servei de Mobilitat de I'Ajuntament de Girona

Hi ha alguns professors pendents de confirmar, i que no apareixen al fulleto.

Durada i calendari
Horari: dimarts de 17.00 a 21.00 h, excepte el § d'octubre de 2008 i el 8 de gener de 2009
Diploma de Postgrau: 202 h (19,5 crédits)
Del 16 de setembre de 2008 al 6 d'octubre de 2009
- Modul 1. ET sector del comer i de Ta distribuci6: (18 h)
Del 16 de setembre al 9 d'octubre de 2008
- Modul 2. 'empresa comercial: (72h)
Del 14 d'octubre de 2008 al 24 de febrer de 2009
- Modul 3. Legislaci6 de I'activitat comercial: (12 h)
Del 3 de marg al 17 de marc de 2009
- Modul 4. L'espai i els col-lectius (64 h)
Del 24 de marg al 21 de juliol de 2009
- Modul 5. Eines per ala gestid (20 h)
Del 28 de juliol al 6 d'octubre de 2009

Lloc de realitzacio

Cambra de Comerc de Girona (Avinguda Jaume |, 46)

Places

24. Ates que hi ha un nombre limitat de places, hi haura un procés de seleccid. Aquesta seleccig consistira en una en-
trevista que permeti valorar 1'adequaci6 entre el contingut del curs i el perfil de I'alumne a partir del seu curriculum.

Preu Matricula Matricula subvencionada
Postgrau: 1.800 €£* 900 €*

Modul 1 185 € 92,5€

Modul 2 740 £** 370 £**

Modul 3 125€ 62,5 €

Modul 4 660 €£** 330 £**

Modul 5 205 € 102,5 €

El programa té una subvencid de la Direccié General de Comerc i de la Cambra de Girona, Cambra de Palamds i Cam-
bra de Sant Feliu de Guixols del 50%.

* Inclou una asseguranca d'accidents. No inclou les taxes d'expedicid del titol de la UdG.

** |nclou una asseguranca d'accidents.

——

Beques Cambra
Aguest curs esta acollit al Programa Beques Cambra, de 1a Cambra de Girona. Consultar a www.cambra.gi

Financament
La Fundacid té establertes condicions especials de pagament amb diverses entitats bancaries que permeten fer els pa-
gaments fraccionadament. Per a més informacié podeu consultar el nostre web.

Preinscripcio i matricula

Cal omplir el full d'inscripcid que ens podeu fer arribar personalment, per correu regular o fax, 0 a través del nostre web.
Opcionalment es pot realitzar una preinscripcié que déna dret a reserva de placa.

Preinscripcié: Només per al Diploma de Postgrau i els moduls 21i 4.

Del 2 de juny fins a un mes abans de I'inici del curs.

- (al realitzar un pagament de 150 € que es restara de I'import total de la matricula.

Matricula: Fins a 15 dies abans de I'inici del curs.

Documentaci6 que s'ha de presentar per realitzar la matricula:

- En el Diploma de Postgrau: fotocopia del DNI i fotocopia compulsada del titol universitari (o del resguard).

- En els Cursos d'Especialitzacid: fotocopia del DNI.

* |a Fundaci6 es reserva el dret d'anul-lar el curs. L'organitzacid es compromet a comunicar-ho als alumnes amb antela-
cid suficientiatornarI'import de tots els pagaments realitzats, aixi com també de les possibles despeses bancaries ori-
ginades pels tramits del financament bancari (sempre que s'hagin realitzat amb alguna de les entitats bancaries
estipulades per la FUAGIF).

Serveis

La Fundacid ofereix diversos serveis als seus alumnes: carnet d'estudiant, correu electronic, accés a les aules informa-
tiques i ales biblioteques de 1a UdG, accés a les activitats formatives del Servei de Llengiies Modernes, accés a les dife-
rents activitats que organitza el Servei d'Esports de la UdG, borsa de treball per a alumnes i exalumnes i practiques en
empreses i institucions.

& UdGFormacié

FUNDACIO UNIVERSITAT DE GIRONA:
INNOVACIO | FORMACIO
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Diploma de Postgrau en Assessors Tecnics Comercials (Codi: 081011)

Curs d'Especialitzacid en el Sector del Comerg i de 1a Distribucio (Codi: 084032)

Curs d'Especialitzacid en 1'Empresa Comercial (Codi: 084033)

Curs d'Especialitzacid en Legislacio de I'Activitat Comercial (Codi: 084034)

Curs d'Especialitzacié en 1'Espai i els Col-lectius (Codi: 084035)

Curs d'Especialitzacio en Eines per a la Gestid (Codi: 094001)

Objectius

E1 Diploma de Postgrau d'Assessors Tecnics Comercials constitueix una iniciativa pionera en aquest ambit a les comarques

de Girona per la multidisciplinarietat dels continguts que integren el programa. Aquest diploma de postgrau té coma ob-

jectiu principal formar professionals en els ambits segiients:

La gestid de I'empresa

— Avaluar el potencial d'un emplacament comercial

- Gestionar i organitzar el punt de venda i definir els serveis en funci6 de les noves demandes dels consumidors-
clients

- Assistir en els processos de millora de la qualitat i del servei al consumidor

- Analitzar les oportunitats que les noves tecnologies poden aportar en la gestid i la comercialitzacio

La dinamitzacio i la promocio

- Afavorir la creacid i el desenvolupament de les associacions i I'agrupament de comerciants

- Elaborar i promoure la identitat i 1a imatge de marca d'un espai comercial

- Definir politiques coherents amh aquests espais i organitzar els seus programes d'animacié comercial

- Proposar instruments de comunicacid interna i externa

- Animar i potenciar la racionalitzaci6 i prestacid de serveis canjunts per als comerciants

La gestio del territori

- Impulsar la realitzacid d'estudis comercials

- Negociar amb els ajuntaments la millora de 1'urbanisme comercial

- Orientar i assessorar els comerciants

La formacid i el perfeccionament

- Detectar necessitats i deficiencies de formacid i contribuir a resoldre-les

A qui s'adreca

A empresaris i propietaris de comercos que vulguin obtenir uns coneixements actualitzats i innovadors sobre la gestid i
direccid del negoci; a comandaments i directius d'empreses del sector del comerg i 1a distribucid; a professionals que hagin
de desenvolupar projectes innovadors de suport al sector del comerg; a técnics de desenvolupament local, i a llicen-
ciats i diplomats universitaris, prioritariament d'Economiques, Empresarials, Publicitat i similars.

Programa
MODUL 1. EL SECTOR DEL COMERG I DE LA DISTRIBUCIO
1.1. Definicid i evoluci6 historica.
1.2. Economia: entorn macroeconomic i influéncia en el sector. Naturalesa i funcions de la distribucio comercial, dades
macroeconomigues, la seva evolucid i situacid actual.
1.3. Tipologia i formats comercials: tipologia i organitzacid dels canals de distribucid (comerc majorista i minorista)
/ Evolucid i classificacid de les formes comercials/ Sistemes d'organitzaci i integracid en el comer.
1.4. Punts clau en el desenvolupament del comerg urba.
1.5. Estructura del comerc catala; equilibris i desequilibris. El paper de les administracions pabliques.
TAULA RODONA. Situacid actual i tendéncies de futur.

MODUL 2. LEMPRESA COMERCIAL
2.1. Estratégia empresarial. l'empresa i les seves arees funcionals: la funcid directiva del comerciant (informacid ba-
sica per dirigir un comerg), ambit i pautes d'actuacid del director comercial.
2.2. Motivacions de compra i de consum en els diferents sectors comercials; evolucid i condicionants:
a) La demanda (renda/consum i evolucid), tendéncies demografiques, socials i culturals que afecten el compa-
rador / procés d'eleccié del comprador.
b) Habits de consum/ productes i mercats / evolucid i tendéncies.
2.3. Estrategia comercial i definicid del producte. Els diferents elements del retail marketing i la seva coheréncia: el Pla
Estrategic del Retail (segmentacid, posicionament i imatge, assortiment, localitzacid, politica de preus i serveis).
2.4. Analisi del punt de venda: aspectes externs i interns / estudi i analisi dels diferents elements i la seva coherén-
cia amb I'estrategia comercial: retolacio, decoraci6, aparadors, il-luminacid, distribuci interna, col-locaci6 del pro-
ducte, senyalitzacid, etc.
2.5. Dinamitzacid del punt de venda; promocid comercial i comunicacié. Campanyes publicitaries (estratégies)/
control i eficacia de les actuacions promocionals i publicitaries/ vendes i promocid.
2.6. Estrategies en el Retail: Estrategies en el punt de venda.
2.7. Taller Retail.
2.8. Investigacid comercial basica/ DAFO.
2.9 Politica de compres: gestid i control dels estocs. Politica i funcié de les compres/ 'organitzacié de les compres/
control d'existencies, rendibilitat del producte, rotacid / politica de marges i preus/ estrategies.
2.10. Gestid economica i financera de I'empresa comercial: calcul de rendibilitats/ punt mort, costos fixos i variables/
pressupost i el compte d'explotacio.
2.11. Estrategia de personal i recursos humans: factors clau per a la motivacid de I'equip, la formacid de I'equip. Co-
municacid interna (marqueting intern). Retribucions variables.
2.12. Habilitats directives necessaries per a la direccié de I'empresa comercial: lideratge personal i direccid d'e-
quips. Comunicaci6 interpersonal. Tecniques de negociacid. Els elements que intervenen en una negociacio. Saher
identificar el tipus de negociacid i definir una estrategia adequada de negociacié. Desenvolupament d'habilitats de
negociacio.

MODUL 3. LEGISLACIO DE L'ACTIVITAT COMERCIAL

3.1. Ordenaci6 de I'activitat comercial: horaris comercials, practiques comercials. Disciplina de mercat-consum.
3.2. l'exercici de I'activitat comercial: titularitat juridica (persona fisica, persona juridica, tipus d'estructura). L'exer-
cici de 'activitat comercial, incidencia de la legislaci6 civil i mercantil, aixi com el dret de la competencia.

MODUL 4. L'ESPAI | ELS COL-LECTIUS
4.1. Urbanisme comercial. Conceptes i legislacio basica. Experiéncies reals (POEC).
a) Comerg de trama urbana, periféric / centre, barri/ comerg d'atraccid, comerg de proximitat.
Condicionants: comerg i sol.
b) Legislaci6 (la regulacié autonomica en matéria d'equipaments comer  cials i d'urbanisme comercial).
c) Experiéncies en un municipi.
4.2. Laintervenci6 en les concentracions comercials urbanes. Accessibilitat i mobilitat.
4.3. La dinamitzacié comercial. Casos practics.
a) Arees i eixos comercials. Dinamitzacio comercial.
h) Promocid economica i desenvolupament local.
¢) Dinamitzacid d'espais turistics.
d) L'oci com a element dinamitzador dels centres urbans.
e) La comunicacid del centre comercial urba.

——

f) Planificacid estratégica i marqueting urba.
g) Casos practics.
4.4. Marqueting.
4.5. 'espai i col-lectius del comerg.
a) Els mercats municipals i les unitats alimentaries (interrelacic).
b) L'associacionisme sectorial. L'intercanvi d'informacic. Central i grups de compres.

MODULS5. EINES PER A LA GESTIO

5.1. Identificacid i relacions en la cadena de subministrament: de les materies primeres a la unitat de consum. Tra-
cahilitat i sequretat. Sistemes d'identificacid. Els papers dels estandards. Punts clau en les relacions, protagonistes,
recomanacions de bones practiques, ECR. Punts d'interfase en I'oferta i la demanda.

5.2. Quadre de comandament integral. El control del negoci.

5.3. Fidelitzacid del client: captar i retenir clients. Bases de dades.

5.4. Comerc i qualitat: el model de qualitat en el comerc.

- Els estudiants del Diploma de Postgrau hauran de cursar els 5 moduls.

- Els estudiants del Curs d'Especialitzacid en el Sector del Comerc i de la Distribuci6 hauran de cursar el modul 1.
- Els estudiants del Curs d'Especialitzacié en 1'Empresa Comercial hauran de cursar el modul 2.

- Els estudiants del Curs d'Especialitzacid en Legislacié de 1'Activitat Comercial hauran de cursar el modul 3.

- Els estudiants del Curs d'Especialitzaci6 en I'Espai i els Col-lectius hauran de cursar el modul 4.

- Els estudiants del Curs d'Especialitzaci6 en Eines per a la Gestié hauran de cursar el modul 5.

MODUL 6. PROJECTE FINAL
Per accedir al titol del Diploma de Postgrau s'haura de presentar i defensar el projecte final davant d'un tribunal.

Metodologia

La metodologia del programa és molt dinamica i participativa, i integra: exposicid conceptual, dinamica de grup i resoluci6
de casos practics, discussio de situacions i problematiques reals, taules rodones, visites, projecte final i tutoritzacid del pro-
jecte.

Per accedir al titol del Diploma de Postgrau s'haura de presentar i defensar el projecte final davant d'un tribunal.

Sistema d'avaluacid

- Els estudiants del Diploma de Postgrau hauran de presentar i defensar el projecte final davant d'un tribunal.
- 80% d'assisténcia minima obligatoria.

- Treballs practics al llarg del curs.

Titulacio

Diploma de Postgrau en Assessors Tecnics Comercials per la Universitat de Girona.

Els participants poden optar per realitzar el programa de forma modular, estructurat de la manera segiient:

- Curs d'Especialitzacid en el Sector del Comerg i de 1a Distribucié (18 hores) per la Fundacid Universitat de Girona: In-
novacié i Formacid.

- Curs d'Especialitzacié en I'Empresa Comercial (72 hores) per la Fundacid Universitat de Girona: Innovacid i Formacid.

- Curs d'Especialitzacid en Legislacid de I'Activitat Comercial (12 hores) per la Fundacio Universitat de Girona: Innova
cid i Formacio.

- Curs d'Especialitzacid en 'Espai i els Col-lectius (64 hores) per la Fundacid Universitat de Girona: Innovacid i Formacid.

- Curs d'Especialitzacid en Eines per a la Gestig (20 hores) per la Fundacid Universitat de Girona: Innovacid i Formacio

Direccio

- Narcis Bosch. Llicenciat en Ciencies Economiques. Director-gerent del Consell General de Cambres de Catalunya.

- Niria Pascual. Diplomada en Gesti6 i Administraci6 Pdblica. Coordinadora de les Arees de Comerg, Turisme i Cultura Em-
presarial de la Cambra de Comerc de Girona.

- Marti Rondés. Diplomat en Ciéncies Empresarials. Secretari de 1a Cambra de Comerg de Sant Feliu de Guixols. Di-
rector de I'Area de Comerc Interior.

- David Sanchez. Diplomat en Ciencies Empresarials. Secretari de 1a Cambra de Comerg de Palamés. Director de I'A-
rea de Comerg Interior.

Coordinacid
- Gerusa Giménez. Enginyera industrial. Professora titular de la UdG (Departament d'Organitzacid, Gestié Empresarial i
Disseny DE Producte).

Professorat

- Cristina Alsina. Tinenta d'Alcalde de Desenvolupament Local i Promocid de la Ciutat, Ajuntament de Girona.

- Dolors Batallé. Llicenciada en Geografia. Ex directora general de Comerg (2006-2008). Directora general del Patronat
de Turisme Costa Brava-Girona

- Jordi Bellvehi. Llicenciat en Dret per la UB. Mestratge en Dret de I'Empresa per 1a UPF. Mestratge en Comerg i Legisla-
ci6 internacional per I'll.lustre Col.legi d'Advocats de Barcelona. Administrador concursal

- Ana Berdié. Llicenciada en Psicologia per la UB i Diplomada en Marqueting per EADA. Directora de marqueting i des-
envolupament de producte de TNS Worldpanel

- Xavier Borras. Diplomat en Ciencies Empresarials. Director d'Alta Visibilitat nbb

- Pere Busquets. Llicenciat en Ciéncies Economiques i Empresarials per la UAB. Cap d'Estudis Economics de 1a Cam-
bra de Comerg de Girona

- Didac Callejon. Servei de Competéncia en la Distribucié Comercial. Subdireccid General de Comerg (Generalitat
de Catalunya)

- Jordi Carbonell. Economista. Subdirector de Desenvolupament Comercial (Generalitat de Catalunya)

- Angela Daura. Llicenciada en Geografia i Historia. Cap de servei d'equipaments comercials (Generalitat de Catalunya)

- Joaquim Deulofeu. Doctor en Economia. Soci-Director de Qualitat, Serveis Empresarial s.1. Professor ala UPCila UAO

- Silvia Domenech. Diplomada en Ciéncies Empresarials perla UdG. Llicenciada en Investigacid i Tecniques de Mercat per
la UB. Directora de Marqueting de Miguel Alimentacié Grup

- Juan Antonio Donaire. Geograf. Professor de Turisme de la UdG

- Benito Garcia. Economista. President d’ANCECO (Asociacion Nacional de Centrales de Compra)

- Xavier Guillamet. Assessor empresarial de Taller de Empresas

- Gabriel Izard. Economista i PDD per IESE. Consultor senior DLM Solutions. Professor a 1a UAB

- Pau Jorda. MBA per ESADE i Llicenciat en Filologia Anglesa. Gerent del Centre Comercial Espai Girones

- David Mascort. Llicenciat en Ciéncies Economiques i Empresarials per 1a UAB. Master en Direccid i Administraci d'Em
preses per la UdG. Director dels Serveis Terrtorials del Departament d'innovacid, Universitats i Empresa a Girona

- Bernat Morales. Director de Relacions Externes de Mercadona a Catalunya. Durant 25 anys al sector de la Distribucio,
ha estat director de zona de tendes i també Director de RRHH de Mercadona a Catalunya

- Santiago Pages. Economista. Director de Comerg de Turisme de Barcelona

- Remigi Palmés. Llicenciat en management Internacional per ESMA. Gerent de Formacio Pime i Gerent Pime

- Nuria Pascual. Diplomada en Gestid i Administraci¢ Pablica. Master en Desenvoluopament local i regional per 1a UB. Co
ordinadora de les Arees de Comerc, Turisme i Cultura Empresarial de la Cambra de Comerc de Girona

- Manica Polo. Llicenciada en Ciéncies del Treball i Tecnic Superior en Prevencid de Riscos Laborals. Consultora d'Avigi-
rona SL. Professora de la Universitat de Girona




