ACTIVITAT

FORMACIO

EXPERIMENTAL

tecniques comercials

Dins del programa “Ocupaci6 per a la IndUstria” hi ha I'activitat Formacié Experimental. Aquesta activitat
té un objectiu doble, ajudar a les empreses a trobar els perfils professionals que necessiten i ajudar a les
persones a completar les seves competéncies per assolir aquests perfils professionals.

Hem demanat a les empreses qué necessiten de les persones que volen contractar i amb aquesta informacio
hem confeccionat un programa formatiu d'alt nivell amb professors que professionalment desenvolupen
tasques en aquest camp. El curs és de 200 hores de técniques comercials, durant els mesos de maig i juny
de 9:00h a 14:00h i es fara en dos espais emblematics, el VIT i Creaccio.

Es poden presentar al programa persones a |'atur i residents a la comarca d'Osona i del Llucanés. Es
preferible tenir formacid superior en el sector industrial (o experiéncia equivalent) i coneixements de I'angleés.

Des dels agents que organitzen el programa s'anima a totes les persones que reuneixin els requisits a omplir
la seva sol-licitud a qualsevol de les oficines de: la Mancomunitat la Plana, Consorci per a la Promocié dels
Municipis del Lluganés, Consorci de la Vall del Ges, Oris i Bisaura, Ajuntaments de Roda de Ter, Manlleu,
Centelles, Vic, Les Masies de Voltrega i Sant Hipolit de Voltrega, i Consell Comarcal d'Osona o bé a I'enllag:
https://goo.gl/NJ3YOT

Demaneu més informacid per correu electronic a: industria@creaccio.cat

C, it

A. Vendes
Procés de venda 15h Steven Guest
Negociacié de la venda 15h Steven Guest
Analitica de vendes 10 h Andreu Pérez
8. Comerg Internacional 20h Remigi Palmés

c. Servei Postvenda / Fidelitzacié / Comunicacio
Customer care, serveis preventius i complementaris 10h
Gestio cartera, fidelitzacid i identificacio oportunitats 10 h

Andreu Pérez
Andreu Pérez

D. Servei Assisténcia Técnica (SAT)

Gestid incidéncies / conflicte i oportunitat (comunicaci) 5h Steven Guest
Tracking i informacio 5h Jaume Cabani
Gestid tecnica producte 5h Jaume Cabani
e. Customer Relationship Management (CRM) 15h Andreu Pérez
r. Key Account Management (KAM) 10h Andreu Pérez
6. Marqueting Industrial 10h Carme Saez
H. Branding 10h Carme Saez
1. Finances de Comerg (incl. internacional) 5h Joan Massons
). Comerg Electronic (Ecommerce) 10h Esteve Solans
k. CallCenter 5h Cristian Coll
L. Projecte de les empreses interessades 40 h Amb empreses
TOTAL HORES 200 h

Dia 2 de maig: inici de curs (presentacio curs, presentacio metodologia, definicio grups, dinamiques formacié grup i presentacio treball per projectes).
Dia 30 de juny: final de curs (presentacio projectes)

Aules: dilluns, dimarts i dijous a Creaccio; dimecres i divendres al VIT.

Si el grup d'alumnes ho permet es faran part dels continguts en anglés.

Curs subvencionat per la Diputacio de Barcelona.

Vine a formar-te en el que
demanen més les empreses!
Técniques comercials:
competéencies de venda,
marqueting i comerg
internacional entre d’altres

Altes possibilitats d'insercio
amb grup d'empreses
d’interés que han definit el
programa

CALENDARI

INSCRIPCIONS

Presencialment o omplint el seglient formulari:
https://goo.gl/NJ3YOT

PLACES LIMITADES!

Meés informacié a: industria@creaccio.cat



Andreu Pérez

Esteve Solans

Director de Projectes a NeoMedia Serveis. Especialitzat en Business Intelligence per
la UOC (Postgrau) i en Teoria de la Comunicacio i Analisi del Discurs per la UNED
(Treballs en Construccio i Deconstruccié de la Marca). Enginyer en Explotacions Fo-
restals per la ETSEA (UdL) i Llicenciat en Filosofia (UNED). Experiencia professional
en la direccié de I'estrategia digital, dev. eCommerce i disseny i monitoritzacié dels
KPI's en els sectors Hostaleria, Retail (Sportswear, FMCG) i Alimentaci6 (Traditional
Bakery i horticultura ecologica) i creador d'accions comercials i campanyes en I'am-
bit digital. Ha participat en projectes d'emprenedoria i acompanyament d'startups i
d'acompanyament per a la incorporacié de nous canals al comerg.

Impartira: Comerg Electronic (ecommerce) (10 hores)

Carme Saez

Llicenciada en Economiques per la Universitat de Barcelona i Universitat de Montpe-
ller i MBA a I'Escola d'Alta Direccio i Administracio per EADA. També s'ha format en
“Serious Creativity” per ESADE, “Strategic Marketing in uncertain times” per IESE
i “Crash Courseon Creativity” per Stanford University (California). Inicia la carrera
com a gerent d'importacié en Rodanto Import Export (Londres). | ha desenvolupat
diverses responsabilitats a La Farga Group (departament de vendes, Directora de
Marqueting, Desenvolupament Corporatiu, Directora del Museu del Coure i de la
Fundacid La Farga, responsable de relacions amb Universitats i Centres Tecnologics,
Directora d'Intel-ligencia Corporativa i Marqueting Estrategic). Actualment promou
Thinquery per ajudar a les empreses en els processos d'innovacid i creativitat. En
aquesta linea, col-labora amb Creaccié amb el programa la Fabrica de I'impuls a
la innovacio. També exerceix com a professora externa a la UVIC per I'assignatura
Innovation Management.

Impartira: Marqueting digital (10 hores), Branding (10 hores)

Andreu Pérez

Andreu Pérez és Gerent de Marketeasing, una firma de consultoria estratégica i co-
mercial per a pimes i grans empreses amb una amplia experiéncia en la definicié
de plans estratégics per a la innovacio i la millora de I'organitzacio de I'empresa,
especialment dins dels ambits de Direccié General, Marqueting i Comercial, i en
impartir plans de formacio integral per a diferents col-lectius dins de les empreses i
organismes publics. L'Andreu és Llicenciat en Informatica, MBA, Master en auditoria
d'organitzacid i sistemes, professor associat de la Universitat Autonoma de Barcelo-
na, i té més de 25 anys d'experiéncia desenvolupant la seva carrera en carrecs direc-
tius d'empreses dins dels sectors quimic, serveis, administracié publica, consultoria,
retail, banca, telecomunicacions i turisme, entre d'altres.

Impartira: Analitica de vendes (10 hores), Servei Postvenda: customer care, ser-
veis preventius i complementaris (10 hores), Servei Postvenda: gestio cartera,
fidelitzacio i identificacio d'oportunitats (10 hores), Customer Relationship Mana-
gement (CRM) (15 hores), Key Account Management (KAM) (10 hores)

Remigi Palmés

Remigi és consultor i formador en les arees de logistica, comerg internacional i te-
mes de gestid estratégica d'empresa. Una de les seves especialitats és el comerg
internacional on ha publicat abastament (incoterms, Catalunya Internacional, Casos
practics de comerg internacional, Cémo Usar Bien los Incoterms). Realitza plans es-

Organitza:

Cristian Coll

trategics territorials (Anoia, Terrassa) i cursos de comerg per Cambres i empreses en
plataformes online: Gestié administrativa en el comerg exterior | i I, Gestio duanera,
L'IVA en el comerg exterior, intrastat, Planificacid estratégica i operativa del comerg
internacional, Transport i logistica internacional, Incoterms 2010, Control del negoci,
el quadre de comandament.

Impartira: Comerg Internacional (20 hores)

Joan Massons

Doctor en Administracio d'empreses per ESADE-Universitat Ramon Llull. Professor de
Finances Associat de la UVIC i Titular d’ESADE. Ha publicat sis llibres sobre Analisi i Es-
tratégia Financera, un d'ells enfocat a temes comercials. Assessor Financer d'empreses.
Va ser Director de Planificacié d'Operacions durant I'Olimpiada de Barcelona’92 i mem-
bre de la primera expedici catalana en assolir el cim de I'Everest per la vessant Nord.

Impartira: Finances de Comerg (5 hores)

Steven Guest

Es un comunicador amb més de vint anys d'experiéncia en marqueting internacional,
gestio dels mitjans i mediacio. Treballa amb grups de mitjans de Barcelona i Madrid.
Ha treballat a I'Ajuntament de Barcelona, especialment desenvolupant mercats in-
ternacionals i la relacié amb els mitjans. Ha estat professor a diferents universitats
impartint marqueting, especialment relacionat al turisme. Es professor associat a
ESADE Business School on imparteix negociacié i mediacio. També imparteix coa-
ching i comunicacié pel lideratge. L'Steven és professor del curs de Negotiation Skills
al Master Executiu de Marqueting i Vendes.

Impartira: Procés de venda (15 hores), Negociacié de la venda (15 hores), Gestio
incidencies / conflicte i oportunitats (5 hores)

Cristian Coll

Diplomat en Ciencies Empresarials per la Universitat de Lleida, Llicenciat en Ciéncies
del Treball per la Universitat Oberta de Catalunya i format en I'area de comerg exte-
rior a la Fachhochschule de Worms (Alemanya). Durant més de 9 anys, ha treballat al
departament de Logistica de Metalbages, a Santpedor, realitzant tasques d'atenci6
al client (SEAT, VW, Opel, Ford, etc.) i logistica interna (control de contenidors, in-
ventaris). Es professor de cicles formatius, de gestié del transport i de comerc inter-
nacional, a I'lES Vic, dins el departament de comerg i marqueting.

Impartira: CallCenter (5 hores)

Jaume Cabani

Format a I'Executive Master in Marketing and Sales (ESADE Bocconi), MBA (EADA)
i Enginyeria Industrial (UPC). Ha treballat en empreses del sector industrial meca-
tronic amb responsabilitats d'organitzacié de la produccid, processos, operacions i
innovacio. Els darrers anys de la seva carrera professional els ha dedicat a la trans-
feréncia de tecnologia i innovacid en la prestacié de serveis, disseny de producte i
béns d'equip. Actualment promou IndUstria21, un projecte de serveis de suport a la
industria a través de captar, seleccionar, formar i retenir el talent per a la millora de
la competitivitat de les empreses.

Impartira: Servei i assisténcia técnica: tracking i informacié (5 hores), Servei i
assisténcia técnica: gestio técnica del producte (5 hores)

Amb el finangament de:
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