Corso di Specializzazione in Marketing e Vendite

Centro Camillo Bussolati
Gennaio - Aprile 2001

Obiettivi, contenuti e metodologia del corso

Il corso si propone di fornire gli strumenti per consolidare il successo commerciale delle imprese.

Nella prospettiva della crescente integrazione internazionale dei mercati e della maggiore complessità ambientale, il corso approfondisce le logiche sottostanti alla pianificazione dell’approccio al mercato da parte delle imprese industriali.

In tale ambito sono affrontate tematiche quali:

· l’analisi e l’interpretazione dei dati di mercato e di vendita;

· la definizione delle strategie di marketing;

· la scelta degli strumenti commerciali più idonei per l’impresa impegnata nel confronto competitivo;

· la negoziazione e la relazione con il cliente;

· la customer satisfaction e la qualità totale;

· la pianificazione di marketing;

· l’analisi delle imprese eccellenti dal punto di vista del marketing.

Per un’efficace apprendimento in aula, la metodologia didattica prevede l’impiego equilibrato di modelli teorici e concrete esperienze aziendali. Inoltre, ai partecipanti viene richiesto di riferire, passo per passo, le metodologie apprese alle proprie realtà aziendali.

I destinatari del corso

Il corso si rivolge a tutti coloro che in ambito aziendale sono responsabili - direttamente o indirettamente - dei risultati commerciali. In tal senso, il corso si indirizza a imprenditori di piccole e medie imprese, responsabili marketing o commerciali, nonché responsabili vendite. Non è condizione necessaria aver frequentato in precedenza alcun corso di marketing.

La struttura del corso

Il corso si svilupperà nel periodo Gennaio - Aprile 2001, con lezioni nelle seguenti 8 settimane:

modulo/settimana
data
contenuti del modulo

I°
22-24 
gennaio
L’orientamento al mercato: decisioni strategiche, operative  e piani di marketing.

II°
29-31
gennaio
I clienti e i concorrenti come riferimento per le decisioni aziendali.

III°
5-7
febbraio
La definizione del target e del concetto di prodotto.

IV°
26-28
febbraio
Gli elementi del prodotto.

V°
5-7
marzo
La relazione con la distribuzione.

VI°
12-14
marzo
La gestione delle vendite.

VII°
2-4
aprile
La definizione della politica di prezzo per il cliente intermedio e finale.

VIII°
9-11
aprile
La comunicazione verso il cliente.

Per ogni settimana è prevista la partecipazione a 3 sessioni serali - lunedì, martedì e mercoledì, dalle ore 18,30 alle ore 20,30 - e ogni 3 settimane di corso ci sarà un intervallo di due settimane libere.

I docenti

Collaboreranno al corso i docenti LIUC dell’area marketing, a cui si affiancheranno, sulle diverse tematiche, docenti di altre aree disciplinari dell’Università, nonché professionisti ed esperti aziendali.

I docenti LIUC e del Centro Camillo Bussolati sono:

per l’area Marketing:

· Jacques Fayette

· Andrea Franchini

· Carolina Guerini

· Laura Iacovone

· Ivan Snehota

· Anna Uslenghi

per l’area Programmazione e Controllo:

· Alberto Bubbio

· Giuseppe Toscano

per l’area Gestione delle Produzione:

· Alberto Giua

· Alberto Grando

· Claudio Sella

· Andrea Sianesi

per l’area Tecnologia - Gestione dell’Informazione Aziendale:

· Luca Mari

per l’area Gestione delle Risorse Umane:

· Luciano Traquandi

per l’area Diritto:

· Cesare Vaccà

Aspetti organizzativi e costo dell’iniziativa

Per l’iscrizione al corso è possibile effettuare un colloquio preliminare con il coordinatore, inteso a valutare la effettiva rispondenza del corso alle esigenze informative/formative del partecipante.

Il coordinamento scientifico dell’iniziativa è affidato alla Prof.ssa Carolina Guerini, mentre il coordinamento operativo dipenderà dal Dott. Andrea Franchini.

La quota di partecipazione al corso, comprensiva del materiale didattico, è di L 3.200.000 + IVA.

Saranno applicati sconti per l’iscrizione di più partecipanti provenienti da una stessa azienda.

Al termine del corso verrà rilasciato un attestato di partecipazione, che sarà subordinato alla effettiva frequenza alle lezioni.

Per informazioni:

Dott.ssa Chiara Leoni

Segreteria Organizzativa del Centro Camillo Bussolati

Tel: 0331/572.236 - 211

Fax: 0331/572.260

e-mail: ccb@liuc.it

http://www.liuc.it/ccb
Scheda di iscrizione

INVIARE VIA FAX ALLO  0331  483444  PER ISCRIZIONE.
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Segreteria del corso:

Dott.ssa Chiara Leoni
Tel. 0331-572.236

e-mail: ccb@liuc.it
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Importo da versare:  _______________________________ + Iva.

Modalità di pagamento:







Versamento sul c/c n° 23503/6 intestato a:




Università Carlo Cattaneo - LIUC


tenuto presso la Banca di Legnano, sede di Castellanza (VA), via Vittorio Veneto 19

CIN F   ABI 03204   CAB 50120


(inviare all'organizzazione copia del bonifico bancario, sul quale è da indicare il titolo del corso come causale)






Assegno bancario non trasferibile intestato a:




Università Carlo Cattaneo - LIUC


(allegando la scheda di iscrizione interamente compilata)




Firma


Per accettazione (con timbro se azienda)



1
In caso di rinuncia alla partecipazione al corso, se la comunicazione della stessa perverrà (per fax o per lettera) fra il 20° e il 6° giorno lavorativo antecedente la data di inizio del corso, l’Università Carlo Cattaneo – LIUC fatturerà il 30% della quota di iscrizione.

2
L’Università Carlo Cattaneo – LIUC si riserva la facoltà di rinviare o annullare i corsi programmati; ogni variazione verrà tempestivamente segnalata alle aziende e ai partecipanti.




Firma


Per la specifica di approvazione della clausola 2 (Art. 1341 2° comma Codice Civile) con timbro se Azienda




I dati vengono trattati come previsto dalla legge n° 675/96

