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Objetivo

Capacitar profesionalmente a las personas que trabajan o quieren
trabajar en el ambito comercial y de servicios de costa, tanto en el
sector privado como publico.

El curso proporciona los conocimientos y las habilidades necesarias
para una correcta gestion empresarial. En particular, se enfoca en el
ambito del comercio con una especial atencion al comercio turistico.

Asimismo el profesional que siga esta formacion debe ser capaz de
disenar las estrategias oportunas para hacer crecer el negocio en el
actual contexto de mercado global.

Destinatarios

Personas con titulacion universitaria oficial (graduados, diplomados,
licenciados, ingenieros y arquitectos técnicos o superiores) que estén
trabajando o quieran hacerlo en el sector comercial y / o de servicios,
especialmente propietarios y directivos de establecimientos
comerciales.

Aquellas personas que quieran seguir este programa formativo y no
tengan titulacion universitaria pueden inscribirse al curso y, en

superarlo, obtendrian un certificado de Curso de Extension Universitaria

en Direccion y Gestion de Comercio.

Duracion

60 créditos ECTS

Fechas

Fecha de inicio: 3 de octubre del 2011
Fecha de finalizacion: 20 de septiembre del 2012

Horario

Lunes, martes y miércoles de 17.00 a 21.00.
Sesiones de apoyo jueves de 17.00 a 21.00 (7 sesiones)

Ubicacion

Escuela de Comercio de Costa

Av. Pau Casals, 14 - 43840 Salou

Precio

4.900 €

Direccion Académica

Dra. M. Gloria Barbera Mariné
Dr. Jaume Gené Albesa

Coordinacion Académica

Sr. Jesus A. Marmol
Sr. Sergi Albarran

Coordinacién de Proyectos

Dr. Jaume Gené Albesa

Titulacion

URV-ECC

Nota: Las duraciones de los programas corresponden a créditos ECTS, que representan
la suma del trabajo del alumno, mas las horas lectivas presenciales y las horas de tutoria

personalizada.
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TINERARIO Y TITULACION

El Programa en Direccion y Gestion de Comercio esta
estructurado de manera modular y ofrece dos perfiles
profesionalizadores, que da derecho a las siguientes
titulaciones:

El titulo de Master en Direccion y Gestion de
Comercio para las personas con titulacion universitaria
oficial (graduados, diplomados, licenciados, ingenieros y
arquitectos técnicos o superiores).

El certificado de Curso de Extension Universitaria
para aquellas personas que no tengan titulacion
universitaria.

Para obtener el titulo URV-ECC es obligatoria la
asistencia a un 80% de las clases.

Al final, tanto del Master como de la Extension
Universitaria, se realizara una defensa del proyecto de Fin
del Master ante un tribunal de profesionales expertos en
Direccion y Gestion de Comercio.
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"ROGRAMA

MODULO 1

Nombre: GESTION DE EMPRESA
ECTS: 25
Horas lectivas: 200

1.1.Direccion Estratégica (32h)

1.3.4.El liderazgo y la gestion de las personas
1.3.5.Comunicacion interpersonal

1.3.6.La motivacion

1.3.7.Conduccioén de reuniones

1.3.8.Gestion y resolucion de conflictos

1.4.Gestion Financiera y Control de Gestion (52h)

1.1.1. La organizacién empresarial en la era de la globalizacion: factores
a tener en cuenta para consolidar la rentabilidad y el éxito en los
mercados actuales.

1.1.2. Organizacion empresarial: modelos y aplicaciones estructura y
puesto de trabajo en el establecimiento comercial.

1.1.3. Cultura empresarial, organizacion y equipos de trabajo

1.1.4. Procedimientos, niveles, vision y creacion de la estrategia

1.1.5. La direccion de las empresas de distribucion comercial

1.1.6. Las areas funcionales

1.1.7. Estructura y estrategia: Departamentalizacion

1.1.8. Responsabilidad Social Corporativa

1.2. Familia Empresaria (20h)

1.2.1. Gobierno y propiedad familiar en empresas familiares

1.2.2. La profesionalizacion de la empresa familiar

1.2.3. Protocolo Familiar: la herramienta para alcanzar con éxito el
relevo generacional.

1.2.4. Planificar la sucesion en la empresa familiar

1.2.5. Relacion entre generaciones en la empresa familiar: trabajo en
equipo.

1.3.Recursos Humanos y Habilidades Directivas (24h)

1.4.1.La funcion financiera: informacion financiera

1.4.2.Andlisis estatico del patrimonio: balance de situacién y equilibrios
basicos

1.4.3.Andlisis dinamica

1.4.4.Fondo de maniobra y analisis del circulante

1.4.5.Analisis econdmica y financiera

1.4.6.La planificacion financiera: movimientos del circulante,
presupuesto de tesoreria, balance previsional, presupuesto

1.4.7 Estrategia financiera a corto plazo: analisis de estados
previsionales y disefio de una estrategia a corto plazo.

1.4.8.Estrategia financiera a largo plazo: modelos de crecimiento en
equilibrio financiero, politica de financiacion, estructura de capital
y politica de dividendos

1.4.9.Técnicas de gestion del circulante

1.4.10.El control de gestion: fundamentos, cuadro de mando y toma de
decisiones

1.5. Operaciones y “Supply Chain Management” (24h)

1.3.1.Introduccién a la gestion de los RRHH.

1.3.2.Herramientas para la gestion de los RRHH: gestion de puestos de
trabajo y de cumplimiento

1.3.3.Las empresas de hoy: cultura del cambio y enfoque del cliente

1.5.1.0peraciones y logistica: Estrategia, tactica y gestion operativa.

1.5.2.La cadena de suministro "Supply Chain".

1.5.3.El proceso de compra: Modelos, proveedores, procedimientos y
toma de decisiones.

1.5.4.La logistica integral: gestion de los flujos y calidad del servicio.

1.5.5.La gestion de stocks: el gasto de los inventarios. Indicadores de
gestion.

1.5.6.Tratamientos de casos practicos
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1.6.Fundamentos de Marketing (44h)

1.6.1.El concepto y el contenido del marketing
1.6.2.El Plan de Marketing.
1.6.3.El entorno de marketing.
1.6.4.El comportamiento de compra.
1.6.5.El Sistema de Informacion de Marketing y la Investigacion
Comercial.
1.6.6.La segmentacion del mercado y el posicionamiento.
1.6.7.El Marketing mix.
1.6.8.El Retailing mix.
Una sesion de apoyo al modulo 1: 4h

2.2.3.Tipologias de clientes
2.2.4.Estrategia de venta
2.2.5.Las actitudes linguisticas
2.2.6.Fases del proceso de venta

2.3.e-Comercio (20h)

MODULO 2

Nombre: GESTION DE COMERCIO
ECTS: 13
Horas lectivas: 104

2.1.Merchandising

2.1.1.Introduccion al merchandising. Concepto y alcance (36h)
2.1.2.Atraccion exterior.

2.1.3.Disposicion del punto de venta

2.1.4.Animacion del punto de venta.

2.1.5.Promocion de ventas

2.1.6.Surtido

2.1.7.La gestion del espacio del lineal

2.1.8.Nuevas tendencias en gestion del espacio comercial
2.1.9.Retailtainment o funciones Shopping.

2.2.La venta. Atencion a la clientela (36h)

2.2.1.Personal punto de venta
2.2.2.El rol del personal de venta

2.3.1.eBusiness, eMarketing i eComercio
2.3.2.Catalogo de productos on-line
2.3.3.Medios de pago
2.3.4.Seguridad
2.3.5.Logistica
2.3.6.Andlisis funcional de la Web. Usabilidad..
2.3.7.Posicionamiento en buscadores (Gratuito y pagando)
2.3.8.Xaxes sociales
Tres sesiones de apoyo al modulo 2: 12h

MODULO 3

Nombre: TURISMO Y COMERCIO DE COSTA
ECTS:13
Horas lectivas: 104

3.1.Direccién y Planificacion del Turismo

3.1.1.Anélisis econémico del sector turistico

3.1.2.Clusters turisticos y cooperacion.

3.1.8.Creatividad y gestion de la innovacion en organizaciones turisticas

3.1.4.Desarrollo sostenible de turismo

3.1.5.Estrategias de comunicacion vy distribucion de los productos
turisticos

3.1.6.Estrategias de segmentacion y gestion de precios de los servicios
turisticos

3.1.7.Gestion de destinos  turisticos locales
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3.2.Turismo y Comercio de Costa

3.2.1.El marco de la actividad del comercio de costa

3.2.2.Tipologia del cliente turista

3.2.3.Los condicionamientos del viaje turistico para el gasto en destino.
TT.00., turistas y gasto turistico.

3.2.4.La diversificacion del gasto turistico en los destinos de costa

3.2.5.Comportamientos y habitos de compra del turista de costa: qué,
cuanto y cuando?

3.2.6.Los factores que rodean la accion de compra del turista de la
zona euro y externos.

3.2.7.Diferenciacion del comercio de costa versus la globalizacion.

3.3.Consumidor Turistico y Merchandising

3.3.1.Consumidor Turistico y la Comunicacion Intercultural como
estrategia comercial

3.3.2.Consumidor Turistico multicultural y Técnicas de Venta

3.3.3.Merchandising Global: El punto de venta integrado en un contexto
turistico comercial

3.3.4.Prospeccion de productos y servicios dentro del marco del
Comercio Turistico Internacional

Tres sesiones de apoyo al modulo 3: 12h

MODULO 4

Nombre: PROYECTO DE FIN DE MASTER
ECTS: 9

Horas presenciales de asistencia a tutorias: 25
Horas de elaboracion del trabajo: 200
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Direccién General
Direccion de Ventas
Direccién de Marketing
Direccién Comercial

OALIDA
PROFE
olONAL
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SALVADOR ANTON CLAVE (URV)

Doctor en Geografia por la URV y Master en Estudios Regionales, Urbanos y
Metropolitanos por la UAB. Catedratico de Universidad de Analisis Geografico
Regional en la URV. Director de la Escuela Universitaria de Turismo y Ocio y del
Parque Cientifico y Tecnoldgico de Turismo y Ocio.

XAVIER ARNAVAT CARBALLIDO (URV)

Licenciado en filosofia y ciencias de la educacion (UB. 1989). Formacion en
marketing y comunicacion (EADA, ESADE & UAB). Asesor del Delegado del
Gobierno en Catalufia, en la Subdelegacion del Gobierno en Tarragona (desde
noviembre de 2008). Profesor (desde 2002) de la Facultad de Ciencias
Econdmicas y Empresariales. Departamento de Gestion de Empresas. Profesor
colaborador de diversos postgrados y I'MBA de la URV, y del MBA de la UdG.
Director de Marketing de la Cadena OPTICA SALAS, desde el ario 2000 al 2008.
Actualmente compatibiliza las tareas profesionales en la Administracion y en la
docencia con tareas de Consultor de marketing y comunicacion para diversas
empresas e instituciones (NATURAL OPTICS GROUP, PATRONATO DE
COMERCIO Y TURISMO DE REUS, SMHAUSA, etc ...)

JORDI CALABUIG (URV)

Licenciado en Geografia y Historia. Profesor de la Escuela Universitaria de
Comercio y Ocio de la URV. Producto Manager del Parque Cientifico y
Tecnologico de Turismo y Ocio de la URV. Consultor en planificacion y desarrollo
turistico.

XAVIER CAMARA TURULL (URV)

Profesor Titular de Escuela Universitaria del Departamento de Gestion de
Empresas de la Universidad Rovira i Virgili donde imparte clases de finanzas
desde 1997. También imparte clases de finanzas en el Master de Direccion
Estratégica de la Empresa (URV) y en el Master en Finanzas y Gestion Bancaria
(URV e Instituto de Estudios Financieros). Ademas colabora como Consultor

docente en la Universidad Abierta de Catalufia desde 2003 y ha realizado
diversos cursos de formacion para empresas en el ambito de la Economia
financiera

FERNANDO CAMPA PLANAS (URV)

Doctor en Administracion y Direccion de Empresas por la Universidad Rovira y
Virgili, Licenciado en Ciencias Empresariales y Master en Direccion de Empresas
por ESADE y Licenciado en Administracion y Direccion de Empresas por la UPC.
Durante su trayectoria profesional ha desarrollado diversos puestos de
responsabilidad; como en el area de auditoria en Arthur Andersen y
ENHER-ENDESA, de planificacion y control en el Grupo INI, y especialmente en
IBERIA LAE como Director de Control y Seguimiento, y PORT AVENTURA como
Director de Administracion y Finanzas. Actualmente es profesor colaborador
permanente del Departamento de Gestion de Empresas de la Universidad Rovira
i Virgili y Secretario de este Departamento. Es miembro de la Comision de
principios de contabilidad de gestion de ACCID y de AECA, y ha publicado
varios articulos sobre las areas de control de gestion, especialmente vinculados
al sector hotelero y de ocio.

ROSALIA CASCON PEREIRA (URV)

Licenciada en Administracion y Direccién de Empresas por la URV. Su curiosidad
por el comportamiento humano dentro y fuera de la empresa la llevd a
licenciarse también en Psicologia por la Universidad de Barcelona. Doctora en
Economia y Empresa por la URV. Ha impartido numerosos cursos y asignaturas
sobre habilidades directivas, direccion de recursos humanos y comportamiento
organizativo a nivel de grado y postgrado, tanto en el contexto universitario
como fuera de éste. Actualmente, es profesora colaboradora permanente del
departamento de Gestion de Empresas y coordinadora del Master Oficial en
Direccion Estratégica de la Empresa de la Facultad de Ciencias Econdémicas y
Empresariales de la URV
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NATALIA CHRISTENSEN (Fundacion NEXIA)

MBA Enterpreneurship & Family Bussines. Licenciada en Administracion y
Direccion de Empresas. Consultora y profesora de Fundacion Nexia para el
Desarrollo de la Familia Empresarial.

XAVIER COLL OLALLA (Ass. Gabinete Técnico Comercial)

Ingeniero Industrial por la UB y Graduado en Direcciéon de Empresa por el IESE.
Director de AGTC. Miembro de los subcomités de Medio Ambiente y de Medios
de Pago de EuroCommerce en Bruselas. Experto en la Comunidad Europea en
materia de comercio interior y formacion. Secretario General adjunto de la
Confederacion de Comercio de Catalufa. Secretario General adjunto del
Consejo de Gremios de Comercio y Servicios de Barcelona. Profesor de
Distribucion Comercial en el INSA de Barcelona.

OSCAR CODURAS MARTINEZ (EAE)

Director de Investigacion y Formacion Permanente de la Fundacion EAE y
Director de Proyectos y Desarrollo de la Fundacion Nexia. Licenciado en
Ciencias Econémicas y Empresariales. Consultor de empresas.

JORDI ESPASA ARANA (URV)

Doctor por la Universidad Rovira y Virgili. Licenciado en Ciencias Econémicas y
Empresariales por la Universidad de Barcelona. Actualmente es profesor titular
de Universidad en el area de Economia Financiera y Contabilidad habiendo
participado en MBA y otros masters universitarios. Ha colaborado en diversos
despachos profesionales de contabilidad..

JAUME GENE ALBESA (URV)

Doctor en Administracion y Direccion de Empresas. Profesor Titular de
Universidad. Area de Conocimiento, Comercializacién e Investigacion Mercados
de la URV. Imparte las asignaturas de Comercio electronico, Marketing de

Servicios y Fundamentos de Marketing. Coordinador y profesor del area de
Marketing del Master Business Administration (MBA) de la URV. Imparte el
modulo de eBusiness a la Maestria en Gestion y Desarrollo de Franquicias de la
Universidad de Barcelona. Ha sido profesor consultor de Marketing Electronico
en la UOC. Asesor de empresas ¢ instituciones respecto a politicas comerciales
ya su presencia en Internet.

ANA BEATRIZ HERNANDEZ LARA (URV)

Doctora en Organizacion de Empresas por la Universidad Pablo de Olavide y
licenciada en Ciencias Econdmicas y Empresariales por la Universidad de
Sevilla. Actualmente es profesora ayudante del Departamento de Gestion de
Empresas de la Universidad Rovira i Virgili (URV) donde ha estado trabajando
desde el afio 2007. Anteriormente, fue profesora colaboradora permanente en el
Departamento de Direccion de Empresas de la Universidad Pablo de Olavide,
donde desarroll6 diferentes categorias académicas desde el ano 2001 hasta el
2007. Su docencia siempre ha estado relacionada con ambitos de Organizacion
de Empresas y Direccion Estratégica de la Empresa.

JAVIER MARIN LACASTA (Alkescobwed)

Licenciado en Ciencias Econdmicas y Empresariales. Master en Direccion de
Empresas. Socio Director de Alkescobweb. Director del programa Master en
Gestion de la Cadena de Suministro, Supply Chain Management de EAE.

ALBERT PAMIES RIMBAU (Inspira Project)

Licenciado en Administracion y Direccion de Empresas por la Universidad Rovira
i Virgili, Tarragona. Curso especializacion en Direccion Comercial en la Escuela
de Negocios, Instituto Superior de Marketing Barcelona (ISM). Socio fundador y
Gerente de Inspira Project, empresa especializada en e-Business y soluciones
Web para empresas. Director comercial de la cadena Beep a Data Logic SL,
Reus, realizando tareas de Creacion, definicion e implantacion junto a la
Direccion General de la estrategia comercial de la compania, Gestion, control,
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supervision y motivacion de un equipo comercial de 25 personas y una red de
400 franquicias a nivel nacional. Definicion de las politicas comerciales y su
aplicacion. Maximizacion del beneficio de las franquicias. Coordinador de la
implantaciéon de nuevos centros con el departamento de expansion.

NOEMi RABASSA FIGUERAS (URV)

Doctora en Administracion y Direccion de Empresas. Profesora Titular de
Escuela Universitaria. Area de conocimiento Comercializacién e Investigacion
Mercados de la URV. Imparte las asignaturas Direccion de Marketing,
Estrategias de Comunicacion y Distribucion de los Productos Turisticos y
Sistemas Tecnoldgicos Integrales de Comunicacion y  Distribucion.
Coordinadora de los programas oficiales de master en Turismo de la Escuela
Universitaria de Turismo y Ocio. (Master en Técnicas de Analisis e Innovacion
Turistica Master en Direccion y Planificacion del Turismo)

FRANCESC RUFAS (Ingenio Asesores)

Licenciado en Ciencias Econdmicas y Empresariales por la UCB. Bachelor i
MBA en Business Administration por la U La Verne, CA, USA, Especialidad en
Management i Marketing. Fundador i Director de Ingenio Asesores. Nombrado
como uno de los 8 mejores expertos consultores en Marketing de Espana por el
Diario Expansion y la consultora internacional Daemon Quest. Ex profesor de la
UB, de la EAE, delaUdG ide la U. de La Verne, CA, USA, entre otros. Ex adjunto
de director de relaciones internacionales y de Marketing de Dolley CPY, Hawalii,
USA. Consultor en el area Estratégica y Marketing.

PERE SEGARRA ROCA (URV)

Doctor en Administracion y Direccion de Empresas. Profesor Titular de Escuela
Universitaria. Area de conocimiento Comercializacién e Investigacion Mercados
de la URV. Imparte las asignaturas Estrategias de Marketing, Emprendimiento y
Estrategias de segmentacion y precios de los servicios turisticos. Director de la
Catedra sobre el Fomento de la Emprendeduria y la Creacion de Empresas de la URV.

JAUME ANGERRI
Presidente de ACCION 10 de la Generalitat de Catalufia (Mddulo 1)

JOSEP MARIA RECASENS
Director General de Comercio de la Generalitat de Catalufia (Médulo 2)

MIGUEL ANGEL FRAILE
Secretario General de la Confederacion de Comercio de Espana y de
Catalufia (Médulo 2)

JOSE R. SANTOLALLA
Coordinador General del Programa Europeo de Formacioén Basica del
Comerciante de la UE (Médulo 2)

SANTIAGO PAGES
Director de Comercio de Turismo de Barcelona y Director de Barcelona
Shopping Line (Médulo 3)

BENET PRESAS
Director General de Cadena Med Playa (Modulo 3)

CAIETA FERRAS
Presidente del Consejo de Gremios de Comercio y Turismo de Barcelona
(Médulo 4)




Informacién e inscripcion:

Escuela de Comercio de Costa
Secretaria Técnica

Passeig del 30 d’Octubre, 4
43840 Salou

Rafael Valcarcel

Tel: 977 309 200 (ext. 1224)
rvalcarcel@salou.cat
WWW.ESCC.es

Fundacion URV

Centre de Formacion Permanente
Av. Onze de Setembre, 112
43203 Reus

Montserrat Torrents

Tel: 977 32 74 09
montse.torrents@fundacio.urv.cat
www.fundacio.urv.cat/formacio
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