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Formacio adrecada a totes aquelles persones que
volen enfocar i/o potenciar la seva efectivitat comer-
cial, i treballar amb les noves eines informatiques per
aconseguir mes vendes en un entorn digital.

La pandéemia ha impactat en el procés comercial
i cal adaptar-se, entre d'altres coses els canals no
presencials han guanyat molta forca i en aquest
nou entorn cal coneixer bé com ens hem de comu-
nicar amb els nostres clients habituals i com arribar
als clients potencials.

Amb aquest curs aprendras, d'una banda, a treba-
llar la negociacid per defensar els marges, adquirir
coneixements imprescindibles per fer vendes a nivell
internacional, estudi de mercats i I'auto-gestié per-
sonal. D'altra banda, coneixeras eines informatiques
molt Utils, com el PowerBl, que us permetran gestio-
nar les dades, eines informatiques especifiques per
gestionar la nostra presencia, aixi com la gestio de
les xarxes socials per generar contactes de qualitat, i
saber realitzar video-trucades amb exit.

'enfocament didactic del curs és totalment actiu i
participatiu (Learning by doing), de forma que tots
el conceptes, eines i coneixements seran tractats
amb la seguent metodologia pedagogica: aproxi-
macio teorica, demostracio, treball grupal i/o indivi-
dual i, per ultim, recollida de feedback i conclusions.

ACTUALITZAR els vostres coneixements sobre
tecniques i estrategies comercials

IDENTIFICAR i incorporar noves eines TIC que us
permeti adaptar-vos amb eficacia a la nova realitat
“post-covid”

MILLORAR |'autoconeixement personal i

professional, identificant els teus punts forts com a
venedor i les arees de millora, per tal de generar un
pla d'accioé personal i optimitzar l'eficacia comercial

CONSTRUIR una metodologia i estructura
definida del procés de venda, protocols d'actuacio
comercial, guions telefonics, etc. que us ajudin a
optimitzar l'esforg i resultats comercials

OPTIMITZAR la planificacié i organitzacio del
treball comercial
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. COMUNICACIO COMERCIAL

LLa comunicacio és basica per a qualsevol activitat empres-arial
tant si la considerem a nivell intern com extern de I'empresa. En
el cas del venedors saber comunicar-se correctament amb els
seus clients pot suposar un increment important de les vendes.
Tot i que pot semblar que és una tasca facil no ho es tant ja en
1967 l'antropoleg Albert Mehrabian va establir que el que es
diu només participa en un 7% en la comunicacié d'emocions

i sentiments. Aproximadament un 38% de la comunicacio
correspon al llenguatge paraverbal (entonacidé, projeccid, to,
émfasi, pauses, ritme, etc.) i el 55% al llenguatge corporal.
Actualment la manera de comunicar encara s'ha complicat més
atés als increment de diferents canals per establir relacions amb
altres persones. En aquest modul volen establir les bases per
una bona comunicacié amb clients, col-laboradors, companys...
ja que serd un element fonamental per desenvolupar la nostra
feina com a comercial.

1. Elements bdsics de comunicacio

2. Eltelefon com a canal de Venda

2.1 Elcontext telefonic en les relacions comercials.
Introduccio.

2.2 L'Us del telefon: captacié o facilitacié de informacio,
gestio de les reclamacions, agenda de reunions,
negociacions, primers contactes, etc.

2.3 Les trucades entrants

2.4 Les trucades sortints

2.5 Campanyes telefoniques

3. Comunicacioé escrita

Escriure sempre amb eficacia i sense errors: e-mails,
whatsapp empresarial, Facebook i Twitter (entrades i
saber-se presentar)

4. Parlar en public

Tecnica de I'ascensor, presentacions professionals, guanyar
debats. Com parlar en public amb distancia social i
mascareta

5. VideotrucadesiZoom

Aspectes personals, intervencions amb éxit. Fariem
exercicis en directe

Il. MK: ANALISI DE MERCATS

En aquest modul identificarem les fonts d'informacio,
treballarem eines i diferents metodologies i técniques per
recaptar les dades necessaries i convertir-los en informacié
rellevant al servei de les decisions comercials.

1. Anadlisi de la territorialitat per conceptes clau

11 Cobertura
1.2 Densitat
1.3 Investigacié de mercats: index i xifres per guiar l'accié

2. Estudiianadlisi dels targets

3. Elproducte

3.1 Andlisi dels atributs diferencials dels producte

3.2 Andlisi dels punts forts i febles del portafoli de
productes

3.3 Cicle de vida del producte: mercats joves, mercats
madurs

3.4 Enfocament ala venda de productes per expansié
BCG o per marge de contribucio

4. Distribucio

41 Directe: del fabricant o importador a l'usuari
4.2 Tipus de canals. Caracteristiques
4.3 Diferencies entre politiques Push i Pull
4.4 Distribucié oberta i distribucié tancada: punts forts i
febles
de les dues. Concepte clau: canibalisme de mercat
4.5. Distribucié Real & Virtual

5. Elserveialclient

51 Elservei com element diferenciador pel venedor:
la mentalitat resolutiva dins el procés de fidelitzacid
5.2 La coordinacio dels serveis interns des de la posicio del
comercial: oficina d'atencié al client, servei pre-post
venda

6. Llancament de nous productes

6.1 Laimportancia de la introduccié inicial per les vendes
futures

6.2 Mapes de distribucio (venda creuada) entre els clients
actius

6.3. Mapes de distribucio (llistats potencials) entre els nous
clients

lll. FINANCES APLICADES ALES VENDESI|
CALCUL COMERCIAL

Donada la forta repercusié que tota activitat comercial té

amb finances apendrem com els acords comercials influeixen

i contribueixen en el resultat de I'empresa Coneixerem els
conceptes basics i fonamentals de les Finances en una empresa
i reforcarem la idea de que tot el que es fa en una empresa té
consequéncies econémico-financeres que afecta al marge i els
resultats.

1. Conceptes basics per entendre les finances

11 Qué ésla comptabilitat?
1.2 Patrimoni net o valor patrimonial

2. Com entendre de forma facil els estats financers
(Balang i Compte de Resultats)

2.1 Estudien profunditat del Balang de Situacié

2.2 Elcompte de resultats. Eina de gestio i control.
Guanyem o perdem diners? Repercussions de les
decisions comercials en el compte de resultats

2.3 EBITDA
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V. AUTOGESTIO DE LA ZONA COMERCIAL

Els ratis. Eina d'andalisi

3.1 Ratis d’ endeutament, liquiditat, tresoreria,
disponibilitat, termini de cobrament, termini de
pagament, capacitat devolucié de préstec

3.2 Andlitzar com va un client. Presa de decisions de risc

3.3 ROA versus ROE

El quadre de comandament. Com puc controlar la
meva drea de responsabilitat?

41 Definicié del quadre de comandament
4.2 Com li puc treure profit?

El punt mort

51 Com andlitzar el punt mort d'una empresa?
5.2 Que vol dir punt mort? Com s'interpreta?

Control pressupostari. Forma d’apropament
departament comercial-financer

6.1 Com fer un pressupost de pérdues i guanys?
6.2 Seguiment del pressupost
6.3 Presa de decisions

Com negociar i entendre als bancs. Aplicacions
al mén comercial

71 Risc Comercial. Morositat

72 Que ésla TAE, CIRBE, RAI...

73 Credit Management

74  Cash-Management

75 Confirming

76 Descompte prompte-pagament
77 Polissa/ Descompte Comercial
78 Factoring

79 Capital Risc

IV. AL COMERC EXTERIOR

En aquest modul adquirirem els coneixements basics d'una
operacié de compra venda internacional donant especial
importancia a la logistica de la mercaderia.

1.

Introduccié al comerg internacional: conceptes
basics

Supply chain management

El llenguatge de venda internacional. Els
Incoterms

31 Professionals del comerg internacional, qui sén i que
fan?

3.2 Organitzacio del comerg intracomunitari i del comerg
exterior. Els fluxes de la logistica de vendes.

3.3 ElsIncoterms: que sén i com s'utilitzen

Gestié dels transports internacionals

41  Transport maritim

4.2 Transport terrestre i aeri

4.3 Transport multimodal i combinat, les tendéencies de
futur

Es requereixen nous métodes d'accio comercial: els tradicionals
deixen pas a noves formes de contactar i de captar operacions
en un entorn extraordindriament competitiu. Aquest modul té
per objectiu gjudar-nos a millorar en la gestio diaria i del temps
per ser més eficag i productiu en el nostre dia a dia i en aquest
entorn competitiu.

1.

Quadre de comandament i models de gestio

11 Auto control de les xifres per part del comercial:
l'objectiu anual

1.2. Objectius i embut o fannel comercial

1.3. Quadre de comandament: Oportunitats llancades,
% de venda comparada, venda creuada (linies
introduides), nous clients realitzats, control de la
morositat

1.4. Objectius expansius: territori (nous clients), introduccio
de productes (clients actuals)

Analisi de la cartera de clients actius

2.1, Andlisi quantitatiu: ABC

2.2. Clients Premium i clients BC amb nivell de A
(oportunitats)

2.3 Nombre total de clients per a la definicié de rutes de
visita i altres

2.4 Potencialitat: Noves linies — Clients actius

2.5 Derivacié dels esforgos per ABC

Clients Potencials

3.1. Fonts de clients potencials: llistats i bases de dades
3.2. Segmentacio dels clients potencials
3.3. Dedicar més temps a qui més doni i més aviat ho faci

Gestio i planificacié del temps

41 Impacte de I'administracio de el temps eficag o
ineficag
4.2 Avaluacié personal de I'administracié de el temps
4.3 Administracio eficag de el temps
4.31. ldentificacié i classificacié de tipologies
d'activitats que determinen I'Us de el temps
4.3.2. Com jutjar la importancia de les activitats?
4.4 Administracio eficient de el temps
4.4, Patrons tipics d'Us de el temps
4.4.2. 20 Regles essencials per a l'administracio
eficient de el temps
4.4.3. Administracio eficient de el temps en l'area
comercial
4.5 Classificacio dels clients A, B, i C
4.6 Consequencies negatives de visitar a tots els clients
per igual
4.7 Analisi dels costos personals
4.8 Noves eines i tecnologies per al'administracio eficag i
eficient de el temps
4.8.1. Solucions informatiques especifiques
4.8.2. Apps i extensions de navegadors



5. Disseny de rutes de venda mixtes: visites (quan és

VI.

necessari) + Video Conferéncia + teléefon

51. Ruta de visites per economia (ler) i geografia (2on)
5.2. Ruta combinada: /T

Rutes telefoniques

6.1 Diferents tipus de campanyes: captacié d'operacions,
venda recorrent, entrada en clients nous

6.2 Argumentacio: qué oferim, per qué truguem

6.3 Guio telefonic

6.4 Desenvolupament de cada tipus de trucada

Rutes mail marketing

71.  Diferents tipus de campanyes: captacié d'operacions,
venda recorrent, entrada en clients nous

72. Fluxe de comunicacio i resposta

73. Estructura de missatges d'exit

74. Eines d'automatitzacio
741, MailChimp
74.2. MeetAlfred

TECNOLOGIA | CONTROL COMERCIAL

Inteligencia artificial aplicada a les vendes

11 Introduccié a ChatGPT, Copilot i Gemini
1.2 Localitzant clients potencials: Prospectar amb exit
gracies ala IA
1.2.1  Optimitzar la qualitat dels Leads
1.2.2  Crear contingut atractiu
1.2.3  Explorar i expandir-se en nous mercats
1.3 Com utilitzar la IA per formular preguntes efectives
1.4 Comunicar valor i benefici

141 Com utilitzar la IA per crear la teva Proposta
Unica de Vendes (USP) i Proposta Unica de
Valor (UPV)

1.4.2  Storytelling i Metafores d'alt impacte amb
ChatGPT

1.4.3 Creacio automatitzada de propostes i

presentacions
1.5 Utilitzar ChatGPT i Google Bard per analitzar i
entendre les objeccions
1.6 La Gestio i Fidelitzacio de Clients a I'Era de la IA
1.7 Privadesa i Us Responsable de la IA a les Vendes

CRM

21 Concepte

2.2 Alimentacio de la CRM

2.3 Claus d'operacié amb la CRM: segmentacié de clients
per accions predeterminades, informacié de consums
i estats de compte, agenda setmanal o mensual,
seguiment d'operacions pendents

3. Gestié avancada de dades amb Excel i Power Bi

5.

31

32

Aprendre trucs i funcionalitats orientades a la venda
amb el full de calcul més utilitzat per les empreses
(MSExcel)

311  Creacié de Taules automatiques

312 Formats Condicionals

31.3 Funcions CERCARV i CONDICIONALS
314 Comparativa de dades entre diferents

fitxers/periodes
Taules dinamiques
3.21 Carrega de dades
3.2.2 Andlitica de dades amb taules dinamiques

Power Bi per a I'andlisi de vendes

41

4.2
43
4.4
45
46
4.7
4.8
49

Importacions de dades a PowerBI

Creacio¢ de grdfics de barres

Creacio¢ de grdfics circulars

Creacio¢ de grdfics de linies

Calculs avangats de dades

Filtres de dades en grafics

Comparatives de vendes entre anys

Grafics de tipus TAM (Vendes dels Ultims 12 mesos)
Grafics acumulats de vendes anuals comparats amb
anys anteriors

IA per I'andlisi de vendes

VI.VENDES

En aquest modul sistematitzarem una metodologia adequada
per vendre. Aprendrem a exposar els beneficis del producte o
servei que oferim, a superar el “No" del client i pendre-les com
oportunitats. També tractarem les tecniques de negociacio
comercial per defensar i evitar l'erosié del marge i/o la davallada
dels volums de negoci. Per Ultim treballarem el tancament de la
venda.

1.

Factors de preparacié

10
1.2.
1.3.
14.
1.5
1.6.
1.7.

Objectiu de la reunio (visita)

Instrumentacio necessaria

Interlocutor valid (decision maker) i agents d'influencia
Analisi de l'escenarii del canal

El temps disponible

Cita amb clients nous

Cita amb clients actius: per venda creuada, per
negociacio, altres

La presentacié o recepcid

21.

2.2.
2.3.
2.4.
2.5.

La importancia de la presentacié i els beneficis de la
preparacio

Eines que faciliten la presentacio

Escenari de I'entrevista

El tracte: Voste, tu. Digital, Presencial

Presentacio de I'empresa i motiu de I'entrevista,
Elevator Pitch
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3. Deteccié d'oportunitats

3.1. Conceptes clau: interessos, necessitats i oportunitats

3.2. Preparar el terreny per les preguntes

3.3. Les preguntes obertes i tancades: definicio i utilitat de
cada una

3.4. Les preguntes compromeses: competencia i consums

3.5. Les preguntes “ganxo” impulsores d'accions entre
client i venedor

3.6. Comiquan prendre nota de les dades rellevants

Argumentacio

4. Conceptes Caracteristiques i beneficis

4.2. Els arguments de valor: marca, producte, servei,
economia

4.3. Els motivadors de compra

Negociacio

5.1 Principis basics de negociacio

5.2. La preparacio de la negociacio

5.3. Lordre de la negociacio

5.4. El preu ala ment: preparacié de punts de Ruptura

5.5. 5 Regles de la Negociacio win-win

5.6. Estrategies i Tactiques en la negociacio

5.7, Canals de negociacio. Presencial i Digital

5.8. Formes de tancament

5.9. Tractament d'objeccions i generacié d'arguments i
alternatives

5.10. Tancament positiu de les negociacions

Neurovenda i Neuropesuasié

6.1. Com prenem les decisions que prenem?
6.11 Lenfocament economic
6.1.2 L'enfocament psicologic — Economia conductual
6.1.3. Neuromarqueting, Neurovenda i Neuropersuasio
6.2. Principals biaixos cognitius
6.3. Neurovenda i neuropersuasio a la practica
6.31 Establir la relacio
6.3.2 Descobrir necessitats
6.3.3 Presentar solucions
6.3.4. Ajudar a decidir i reafirmar

VIIILXARXES SOCIALS

1.

El paper de les xarxes en l'activitat comercial

11 Introduccio general a les xarxes socials com a reforg
comercial

Avantatges de cada xarxa

2.1 Com optimitzar cada xarxa en els nostres objectius
comercials (Linked in, Instagram,Facebook, Twitter,
TicToc, Whatsapp, Youtube)

Esbds en 6 passos d'un pla comercial en xarxes
socials adaptat al teu producte / servei

4. Perfils corporatius vs individuals/personals en
xarxes socials

41 Com combinar-los per optimitzar vendes en xarxes
socials

5. Caracteristiques

51 Linkedin: La xarxa de trobades professionals
productives

5.2 Instagram: La xarxa de la imatge aspiracional que
estén el teu atractiu i la teva visibilitat

5.3 Facebook: La xarxa d'enllag amb els teus amics i
coneguts que necessites actualitzar

5.4 Whatsapp: La xarxa que facilita la videotrucada
(i el tancament de vendes).

5.5 Twitter & TicToc: Les xarxes del tot o res

6. Planificacio, mesura i optimitzacié de les teves
xarxes socials

IX. PROCES PERSONAL PROFESSIONAL DE
PERFECCIONAMENT (PPPP)

Vendre no és facil, el client d'avui és exigent, vol bon producte,
al millor preu i en un termini de temps més curt i personalitzat.
La fidelitat ha desaparegut i un venedor ha de ser capag
d'aceptar el no del clients i mantenir la seva motivacid per
aconseguir altres comandes. En aquest modul parlarem i
donarem eines per automotivar-se i saber superar moments
dificils.

1. La motivacié professional en el camp de la venda

. Concepte de motivacio
. Diferéncies entre motivacié i incentivacio
. Claus per la auto motivacio personall
. Observacio dels efectes desmotivadors tipics
141 Endogens: I'auto andlisi intern
1.4.2 Exogens: I'andlisi de I'empresa i I'entorn adversos

1.
1.
1.
1.
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Professionals de l'aréa comercial i vendes que
vulguin millorar i reciclar els seus coneixements |
adaptar-se al nou entorn digital

Carme Calvo

Diplomada en Marqueting, Publicitat i Comunicacio
per la UNED. Experta en PNL i intel-ligencia
emocional en I'empresa.Creadora i gerent de la
empresa All6? Serveis. Empresa que ofereix serveis
especialment telefonics, formacid i assessorament
de Call Centers.

Xavier Fumanal

CEO i fundador de JFK Inteligencia y mejora
competitiva. Diplomat en Ciencies Empresarials,
especialista en millora competitiva, vendes,
marqueting i estrategies, models de negodi,
innovacio, emprenedoria i habilitats.

Ivo Guell

Fundador i gerent d'IDEI Consultors de Formacio,
Direccio i Administracio d'empreses a Management
School Barcelona i master en Direccio Estrategica en
Marqueting a ESADE, especialista en vendes i plans
de desenvolupament directiu.

Antonio Jurado

Enginyeria tecnica en informatica de Gestio:
(Universitat Autonoma de Barcelona)

MCSE: Microsoft Certified System Engineering MCT:
Microsoft Certified Trainer

MQOS: Microsoft Office Specialist.

Diego Jurado

Tecnic Superior en Sistemes de Telecomunicacions
i Informatica.

MCITP: Microsoft Certified IT Profesional MCTS:
Microsoft Certified Technology Specialist.

Maria Millan

Fundadora de Suma Consulting Ltd. Llicenciada

en Ciencies Empresarials Internacionals per ICADE
(Universitat Pontificia Comillas, Espanya),

i diplomada en Comunicacio, Publicitat i Marqueting
per la CAM Foundation (Londres, Regne Unit).

Maria Munoz

Fundadora de IN&OUT Formacio, experta en
Comunicacié personal i habilitats professionals.
Professora Universitaria. Autora del llibre: s Disfrutas
Comunicando?”.

Josep Palmés

Soci consultor de Compal Consultors, especialistes
en temes financers. Exdirector financer a diverses
empreses. Llicenciat en Ciencies Economiques,
Master en Especialitzacio tributaria i Master en
finances per ESADE.

Oscar Peén

Soci director d'OptimTRAINING. Formador
especialitzat en el desenvolupament d’habilitats
directives (lideratge, treball en equip, comunicacio,
etc.). Diplomat en Ciencies Empresarials i Graduat en
ADE. Master en coaching i PNL.

Cristina Coll Albés

Representant duanera i Transitaria.

Xavier Pérez

Director general de Zania Group. Ha estat consultor
de marqueting estrategic a Price Waterhouse i a
IBM. Professor col-laborador del Departament de
marqueting d'ESADE. Llicenciat en ADE i MBA

per ESADE. Especialitzacio en Marqueting a UCL
(Cdlifornia).

Alfred Picé Sentelles

Periodista, professor de Comunicacio i autor entre
d‘altres dels llibres “EI Metode Pico per parlar en
public’i “100 idees per ser un gran comunicador”.
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DURADA | CALENDARI
30 ECTS

Inici18 d'octubre de 2023
Final 20 de juny de 2024

Sessions presencials els divendres a la tarda de 15.30 a 20.30 h.

LLOC DE REALITZACIO, MATRICULA | INSCRIPCIONS

Cambra de Comerg de Barcelona
Av. Diagonal, 452
08006 Barcelona

El preu de la matricula és de 2.600 euros (exempt d'IVA).
10 % descompte socis Club Cambra

Per inscriure’s, els participants hauran d'emplenar el qlestionari que rebran
previament i lliurar-lo a la Cambra de Comerg de Barcelona. Un cop rebut el
questionari, es confirmara la placa per correu electronic. Places limitades.

Per obtenir el titol de Postgrau és imprescindible assistir al 80% de les hores de
formacid, superar els examens / treballs i fer el projecte final. També s'haura
de lliurar una fotocopia compulsada del titol universitari. Aquelles persones que
accedeixen al programa sense titulacio universitaria, obtindran un Certificat
d'especialitzacio acreditat per la Uvic-UCC.

AJUTS A LA FORMACIO

« Possibilitat de bonificar fins a 1.950 € segons l'establert per la Fundacion Estatal
para la Formacion en el Empleo. Des de la Cambra us podem fer aquest tramit,
contacteu-nos i us informarem de les condicions i requisits establerts per Fundae.

C Cambra

de Comerg de Barcelona

UMANRESA

UNIVERSITAT DE VIC
UNIVERSITAT CENTRAL DE CATALUNYA

~. Elisabet Cruces
L~ ecruces@cambrabcn.cat

¢ 934169 300 ext. 5430
YuT Cambra Barcelona

m Cambra Barcelona

X @cambrabcn

www.cambrabcn.cat



