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“He aconseguit aprofitar
els reptes i identificar

les noves oportunitats
com a eina de millora i creixement”
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Els canvis en les necessitats, les formes, les motivacions i canals de compra i venda, entre d’altres, fan que els mitjans
de comercialitzacid canviin constantment i que un dels principals reptes que ha d’atendre U'empresa per continuar
creixent i assolint quotes de mercat, passi per la millora, revisio i adaptacié de la seva estratégia de comercialitzacio:

una estratégia que permeti avancar-se als canvis

e Cada cop et resulta més dificil encertar les previsions de vendes?

e Hiha una tnica manera de vendre? Com es poden trobar noves formes de compra?

e Quin és el meu rol com a lider d’equips? Quins incentius fer servir amb els venedors?

e Com influeixen les noves tecnologies en els habits de compra i de venda? Amb quins recursos comptem j com les hem

d’implementar en el nostre negoci?

Si cerques les respostes, i vols trobar noves técniques i eines per assolir els teus objectius, aquest és el teu programa.

QUE T'OFEREIX AQUEST CURS?

e Analitzar i alinear estratégies i objectius de vendes.

e Coneixer com establir els objectius de venda i traduir-los en accions comercials concretes.

e Realitzar un diagnostic del vostre model de negoci.

e Reconeixer el valor del model de negoci i les tendéncies globals i sectorials, mercats, i competencia.

e Descobrir nous canals de comunicacié i promocié 3.0 adaptats a cada producte/servei.

e Obtenir coneixements i habilitats per optimitzar la gestio de l'equip comercial.

e Aprendre a valorar limpacte de les nostres decisions comercials en els resultats.

e Millorar la funcid directiva desenvolupant competéncies clau de l'area directiva.

ADRECAT A

Empresaris/es, directius i directives responsables actuals o futurs de la direcciéd comercial, marqueting i/o vendes.

METODOLOGIA

El programa es desenvolupara amb una metodologia practica, on s'alternara l'exposicid conceptual amb exemples prac-

tics y casos de reflexio i analisi.

PROFESSORAT

Carlos Andreu. Cofundador de Cookie Box. Consultor
especialista en gran consum i estrategies d’orientacio
al client. Llicenciat en Ciencies Economiques i PDD per
I[ESE.

Eduard Bellés. Formador i consultor comercial. EMBA
per ESIC, posgradaut en Direccié Comercial ESIC i pos-
graduat en Direccié Marqueting EADA.

Victor de Francisco. Managing Director a REEXPORTA.
Llicenciat en empresarials especialitzat en Management
Internacional. Master en Finances i Master en Internet

Management per UICT. Professor de Masters de lUB i la
ESCI-UPF.

Maria Millan. Consultora de marqueting i comunicacid
especialitzada a posicionar a Pimes com a liders de repu-
tacio i vendes dels seus sectors. Economista per ICADE |
Diplomada en Comunicacié per la CAM (Regne Unit).

JosepPalmés. Sociconsultorde CompalConsultors, espe-
cialistesentemesfinancers. Exdirector financeradiverses
empreses. Llicenciat en Ciencies Economiques, Master en
Especialitzacio tributaria i Master en finances per ESADE.

Xavier Pérez. Director general de Zania Group. Ha estat
consultor de marqueting estrategic a Price Waterhouse |
a IBM. Professor col-laborador del Departament de mar-
queting d'ESADE. Llicenciat en ADE i MBA per ESADE.
Especialitzacié en Marqueting a UCL (California).

Antonio Valdivia. Consultor expert en estrategia empre-
sarial, marqueting i comercialitzacid. Professor a la Uni-
versitat de Barcelona, Doctor en Ciéncies Socials i Juri-
diques.

Alvaro Vioque. Soci d'Aonia Nueva Educacion. Consultor
expert en marqueting i vendes. Professor col-laborador
d’'ESADE en el departament de Direccié de Marqueting.
Ha estat Sales Training Manager de Sanofi i Director de
marqueting i recursos humans a Xerox.

CONFERENCIANT CONVIDAT

Joan Sibina. Consultor i professor associat del Depar-
tament de Marqueting d'ESADE. Assistent Tecnic en Co-
merc Interior (Consell de Cambres). Llicenciat en Cién-
cies Economiques (UB) i PDE per IESE.
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Tenir clar quin és l'auténtic mapa del territori de la nostra activitat i coneixer les técniques per
crear productes o serveis diferenciats que aportin una millora tangible o emocional a l'usuari és
obrir la porta als beneficis i a la satisfaccio dels nostres clients actuals i potencials.

Laccio comercial és la que conquereix la venda i signa Uarribada a Uobjectiu i revisar-la periodica-
ment per adaptar-la als canvis garanteix arribar-hi amb eéxit.

» Orientacio al mercat com a estratégia.

 Analisi del model de negoci.

Entorn: Tendencies globals i sectorials, mercats,
i competencia.

Model de negoci I: Propostes de valor, segmen-
tacid de clients, canals i relacié amb clients,
fonts d'ingressos.

Model de negoci Il: Activitats i partners clau,
fonts de recursos clau i analisi d’estructura ne-
cessaria.

Models d’innovacio en producte

 El pla de marqueting com a impulsor de les vendes.

La importancia del preu en el negoci.

Desenvolupament de marca: aconseguir una
marca efectiva que ajudi a vendre més.

Estratégies de comunicacié offline.

Estratégies de comunicacio online: técniques co-
mercials, posicionament i publicitat a cercadors
i xarxes socials. Control analitic de les accions
d'internet.

¢ Mix de vendes: la definicio de mix com a venda ideal.

* Metodologies i estratégies de venda (B2B / B2C).

¢ Direccio dels equips comercials

Organitzacié de lUequip, seleccidé i desplegament
de la xarxa. Necessitem KAMS?

Seleccid i integracié dels comercials. Retribucid i
compensacions, sistemes mixtes i quotes.

Supervisié i control de venda.

» Sistemes d’informacio al servei de les vendes:
CRM. Casos practics.

e Les vendes i el control pressupostari.

El quadre de comandament com a eina de gestio
comercial.

El control pressupostari i la importancia de la
prediccio.

Com negociar i entendre la banca per millorar la
negociacié comercial.

Instruments de financament.

* Planificacio comercial. Eines, valoracio
i seguiment.

o Habilitats directives.

Lideratge i motivaci6 d’equips comercials.
El paper del director comercial com a coach.

La negociacié: Uart de negociar per millorar els
resultats. Estrategies i tactiques.
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DURADA | CALENDARI

De U'11 de maig al 16 de novembre de 2020 (95 hores). Les
sessions es duran a terme els dilluns a la tarda (excepte
el 2 dejunyiel 13 d'octubre) de 15.30 a 20.30 h, els dies:

Setembre
QOctubre
Novembre

LLOC DE REALITZACIO, MATRICULA | INSCRIPCIONS
Cambra de Comerc de Barcelona

Av. Diagonal, 452

08006 - Barcelona

El preu de la matricula és de 2.700 euros (exempt d'IVA).
Perinscriure’s, els participants hauran d’emplenar el questio-
nari que rebran préviament i lliurar-lo a la Cambra de Comerc
de Barcelona. Un cop rebut el giiestionari, es confirmara la
placa per correu electronic. Places limitades.

AJUTS A LA FORMACIO

* Possibilitat de bonificar part de Uimport de la matricula
del programa segons l'establert per la Fundacion Estatal
para la Formacion en el empleo.

Des de la Cambra us podem fer aquest tramit.

Per gaudir d'aquest servei, cal:
- Inscriure’s en el programa.

- Entrar a lapartat de bonificaci¢ de la formacié de la pagina
de la Cambra www.cambrabcn.org

- Donar i reenviar la informacié sol-licitada dotze dies
abans de la data d’inici al curs.

- Assistir a més del 75 % de les hores de formacio.

« Condicions especials per a autonoms, truca'ns i t'infor-
marem.

* 10 % descompte Campus Cambra Alumni.

Més informacis i inscripcions
A Txus Martinez
. mjmartinez@cambrabcn.org
© 902 448 448 ext. 5396
Yo Cambra Barcelona
m Cambra Barcelona
€] @cambrabcen

www.cambrabcn.org



