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Seminaris
Especialitzats

AREA COMERC EXTERIOR

Com reduir el risc de cobrament en les operacions internacionals

Com optimitzar la gestié administrativa del

departament d’exportacio

Com reduir els costos del transport internacional

El contracte de distribucid: aspectes claus

Com gestionar el coneixement del departament d’exportacio

AREA DE COMUNICACIO INTERPERSONAL
Lideratge i comunicacio a I’empresa
Com dirigir i motivar un equip de treball

Com fer una presentacio en public efectiva
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AREA NEGOCIS INTERNACIONALS

Com definir els mercats prioritaris de I’'empresa
Outsourcing: com optimitzar els costos d’aprovisionament a Xina
La negociacio intercultural amb el Japd
Com aprofitar el potencial de les fires online

Com fer un Pla de Negoci Internacional

AREA MARKETING

Com obtenir clients lleials i rentables
Com vendre serveis
Com millorar la qualitat dels serveis
Com elaborar un pla de marketing
Com convertir una queixa o una reclamacio en una oportunitat
Com captar clients i rentabilitzar la pagina web

Com dirigir i motivar I’equip de vendes
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Area de Comerc¢ Exterior

L. . N. Col-lectiu Objectius
Accio Formativa . .
hores destinatari
SEMINARIS
Com reduir el risc de 6-12 Directius i Transmetre al participant les eines i
cobrament de les professionals coneixements que li permetin
operacions gestionar el risc de les operacions de
internacionals comerg exterior.
Com optimitzar la 6-12 Directius i Transmetre al participant les eines i
gestié administrativa professionals coneixements que li permetin
del departament estandaritzar els procediments i
d’exportacié establir I'operativa administrativa
més eficient.
Com reduir els costos 6-12 Directius i Facilitar als participants els
del transport professionals coneixements i tecniques actuals amb
internacional el proposit que pugui optimitzar la
gestio del transport internacional.
Com gestionar el 6-12 Directius i Transmetre les eines i recursos més
coneixement del professionals adients perqué el participant pugui
departament capitalitzar el coneixement i la
d’exportacio informacié que genera el
departament d’exportacio,
optimitzant la seva gestio.
CURSOS
Operativa practica del 60-100 | Administratius Facilitar una visio global i practica del
comerg exterior exportacio i comerg¢ exterior.
professionals
Transmetre al participant els métodes
i les eines més actuals en la materia
de comerg exterior.
Formes de pagament i 15-30 | Administratius Transmetre als participants els

cobertura de riscos en
operacions de comerg
exterior

exportacio i
professionals

coneixements teorics i practics
perquée puguin dur a terme la
negociacio i administracio de les
formes de pagament internacional
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Transport internacional
de mercaderies

15-30 |Directius i
professionals

Obtenir una visio global i practica del
transport internacional.

Aprofundir en determinats aspectes
del transport i la logistica, que
permetin al participant millorar la
seva tasca professional

Gesti6é administrativa
del comerg exterior

15-30 | Administratius
exportacio i
professionals.

Coneixer els diferents tramits i
documents que sOn necessaris a
I’hora d’exportar o importar una
mercaderia.

Financament
Internacional

15-20 | Directius i
professionals

Coneixer les diferents possibilitats de
finangament per les operacions de
comerg exterior.
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Area de Negocis Internacionals

L. . N. Col-lectiu Objectius
Accio Formativa . .
hores destinatari
SEMINARIS
8-16 Directius i Aportar els coneixements i les eines
- rofessional meé ien rqueé el participan
Com definir els mercats professionals es adie 1ts pe que €l pa ticipant, a
S ; departament partir de I'analisi interna de
prioritaris de I'empresa < , .
exportacio I’'empresa, pugui detectar els mercats
internacionals més atractius.
4-8 Directius i Apropar al directiu occidental, la
professionals idiosincrasia i la cultura nipona, fent
especial émfasi en les particularitats
Negociaci6 de la negociacio intercultural.
intercualtural amb el
Japo Professionalitzar I'atenci6 al client
japones. i, consequientment,
potenciar una relacié duradora i
profitosa per ambdues parts.
Outsourcing: com . - o
s 9 4-8 Directius i Transmetre les pautes per optimitzar
optimitzar els costos - , ; ot
, g professionals I'externalitzaci6 de les compres en el
d’aprovisionament a -
. mercat xines
Xina
8-16 Directius i Desenvolupar habilitats per negociar
Negociaci6 professionals acords a nivell internacional, tenint
Internacional en compte la complexitat a I’hora de
negociar amb diferents cultures.
4-8 Directius i Transmetre les tecniques i els

Com aprofitar el
potencial de les fires
online

professionals

recursos meés adequats per organitzar
la participacié de I'empresa a una fira
internacional online i treure’n el
maxim profit.
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Area de Marketing

Acci6é Formativa N. Col-lectiu Objectius
hores . .
destinatari
SEMINARIS
Com obtenir clients 12-20 | Directius i =  Facilitar els coneixements i les
lleials i rentables professionals de técniques més eficients de captacio i
marketing- fidelitzacio de clients.
comercial
Com vendre serveis 12-20 |Professionals de |®= Transmetre als participants les
d’una forma eficient marketing- técniques de venda més efectives de
comercial productes intangibles.
Com millorar la qualitat 8-15 Directius i =  Aportar els coneixements i els
dels serveis professionals recursos amb I'objectiu de que el
participant pugui dissenyar i
desenvolupar un pla de millora en la
qualitat del servei.
Com convertir una 6-15 Directius, = Facilitar els coneixements i les
queixa o reclamacio en professionals i técniques que permetin detectar i
una oportunitat personal en analitzar les oportunitats que es
contacte amb el deriven de les reclamacions.
client
= Conscienciar al participant de la
importancia que te per I’empresa
gestionar adequadament les queixes i
reclamacions.
Com captar clients i 6-15 Directius i = Mecanismes i estructures per a
rendibilitzar la pagina professionals I'aprofitament i I'optimitzacio de la
web pagina web.
Com dirigir i motivar 12-20 | Directius de =  Transmetre les habilitats i els
I'equip de vendes I'area comercial coneixements necessaris perque el
participant pugui millorar la
planificacio, I'organitzacio i la
motivacié de I'equip de vendes.
Com elaborar un pla de 6-15 Directius i Facilitar els coneixements tant teorics

marketing

professionals

com practics en I'ambit del marketing
internacional, amb el proposit de que el
participant pugui dissenyar i estructurar
un Pla de Marketing Internacional.
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CURSOS
Marketing internacional 20-50 |Directius i Obtenir una visié conceptual i
professionals practica de diferents estratégies de
marketing internacional per abordar
mercats exteriors.
Estrategies d’Entrada 10-20 |Directius i Facilitar els coneixements tant teorics
en els Mercats professionals com practics perque el participant
Internacionals conegui, amb profunditat, les
diferents opcions estratégiques per
introduir-se en els mercats
internacionals.
Comunicaciéo amb el 20-40 |Personal que Desenvolupar actituds basiques de
client / usuari estigui en comunicacié, com sén I'empatia,
contacte amb el I'assertivitat, ... amb el proposit de
client / usuari millorar el servei que presta
I'organitzaci6 al client o usuari del
servei.
Millorar la percepcid que te el client
del servei dispensat.
Com mesurar la 10-20 |Directius i Coneixer les diferents técniques

satisfacci6 del client

professionals

d’investigacié per coneéixer el grau de
satisfaccio i percepcio6 del client o
usuari del servei.

Crear un sistema d’informacio interna
que permeti adoptar un model de
millora continua.
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Area de d’Habilitats Directives i Comunicacié

Interpersonal

N. Col-lectiu
Acci6é Formativa hores destinatari Objectius
aprox.
CURSOS I SEMINARIS
Desenvolupament 60-100 | Professionals i = Millorar la comunicaci6
d’habilitats directives i directius interpersonal a I’entorn
de comunicacio professional.
interpersonal
= Desenvolupar determinades
habilitats que permetin al
participant millorar les relacions
amb els demés i, consequentment,
la seva tasca professional.
Desenvolupament del 18-30 | Professionals i =  Construir el lideratge personal,
lideratge personal i directius amb I'objecte de motivar els
motivacio dels recursos recursos humans.
humans.
= Entendre la importancia que te el
lideratge com a element clau de
desenvolupament organitzacional.
= Propiciar 'autoconeixement de
I'individu com a element essencial
de desenvolupament personal.
. L - . . e Millorar la capacitat de dirigir i
Direccid6 i conducci6 18-30 | Professionals i . .
: . . articipar en equips de treball.
d’Equips de Treball directius p P quip
e Facilitar una visi6 global i
integradora de la comunicacio
interpersonal com a element clau
pel desenvolupament i I’éxit de les
organitzacions.
Treballant en Equip al 20-40 |Tot el personal de = Millorar la capacitat de I'individu

Servei del client

I’organitzaci6.

de treballar en equip.

Assimilar la importancia que te la
tasca professional individual i en
equip en la satisfaccio final del
client.
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Conducci6 i participacio
de Reunions
Professionals

15-25

Professionals i

directius

Aprendre a preparar i dirigir
reunions complexes d'una forma
eficient.

Aprofitar les experiencies i
creativitat del grup, creant un
clima col-laboratiu i incrementant
la capacitat de treballar en equip.

Conéixer com analitzar el
comportament i I'estil dels
participants.

Tecniques de
Comunicacié Oral amb
suport multimedia
(Presentacions)

18-30

Professionals i

directius

Millorar la comunicaci6
interpersonal per atreure I'atenci6
d’una audiéncia.

Corregir determinats habits en la
comunicacié verbal i no verbal.

Coneixer determinats suports de
comunicacié audiovisual, que
ajuden a millorar una presentacio.

Gesti6 del Temps i
Organitzacio del Treball

15-25

Professionals i

directius

Millorar I'organitzacié del temps i
de les tasques professionals.

Aprendre a identificar quines sén
aquelles tasques que requereixen
d’atencié immediata.
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