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AREA COMERC INTERNACIONAL

Gestid economica i documental del transport
internacional

OBJECTIUS:

Identificar i interpretar adequadament els documents dels dife-
rents mitjans del transport internacional i calcular correctament
els seus costos.

DESTINATARIS:
El programa va dirigit al personal que hagi de desenvolupar tas-
ques relacionades amb el transport i la logistica internacional.

TEMARI:

1. Gesti6 del transport internacional maritim: documenta-
cio (B/L i B/L express) i costos (nolit, recarrecs (CAF,
BAF...) i despeses (T3, THC, Inland,...).

2. Gestio del transport aeri internacional: documentacié
(HAWV, MAWB) i costos (nolit, recarrecs, estructura
de tarifes IATA i despeses).

3. Gestio6 del transport internacional per carretera: docu-
mentacié (CMR i Certificats de recepci6), regim dua-
ner TIR i costos (nolit i despeses).

4. Activitats practiques:
Analisi — interpretacié de documents del transport internacio-
nal maritim, aeri i carretera.
Calcul de costos de transport internacional.

PROFESSOR:

Sr. Xavier Yufera. Advocat, consultor en Comer¢ Internacional i
Professor del Centre d’Estudis Internacionals (CEI) de la UB i de
I’Escola Universitaria d’Estudis Empresarials de la Fundacié Uni-
versitaria del Bages (FUB-UAB).

DURADA, CALENDARI 1 HORARI:
8 hores.
30 de setembre i 2 d’octubre de 2013 de 17:00 a 21:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 120 euros.
Preu venda public: 140 euros.

Gestid administrativa en el comerg
internacional. Nivell 1

OBJECTIUS:

Introduir els assistents a la practica del comerg exterior, de ma-
nera que en acabar el curs disposin dels coneixements i la practi-
ca necessaria que els permeti desenvolupar els treballs adminis-
tratius basics que requereix tota activitat exportadora i/o importa-
dora.

DESTINATARIS:

El curs va dirigit tant a persones que desitgin introduir-se en el
camp del comer¢ internacional o persones amb menys d'un any
d’experiéncia en aquest camp que desitgin aprofundir en els co-
neixements i tecniques de gestié d’'una operacié d’importacio i
exportacio.

TEMARI:

1. Introducci6.
Avantatges de I'exportacio.
Per qué exportar (la decisié d’exportar).
Variables necessaries per exportar.

2. Incoterms.
Introducci6.
L’eix central del Comerg Exterior.
Casos practics del calcul de costos.

3. La importacié i I’'exportacio.
Procediments.
Persones.
Documentaci6.

Creacio del departament Import — Export.
Circuits administratius.

4. La duana i el seu entorn.
Funcionament de les duanes.
La nova realitat duanera intracomunitaria (T.E.C).
Documentacié duanera.
L’aranzel.
Esquema basic.

5. Transport i logistica internacional.
Embalatges i Logistica: caracteristiques i riscos.
Transport: maritim, terrestre, aeri, ferrocarril i multimodal.
Assegurances de transport.

PROFESSORAT:

Sr. Albert Garcia.

Diplomat en Ciéncies empresarials. Formador i consultor especia-
lista en comerg internacional.

DURADA, CALENDARI | HORARI:

35 hores.

1, 8, 15, 22, 29 d’octubre; 5i 12 de novembre de 2013.
Dimarts de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 410 euros.
Preu venda public: 470 euros.

Vull exportar, que cal fer?

OBJECTIUS:
Analitzar el potencial exportador de I'empresa i un full de ruta
dels mercats potencials i la manera d’accedir-hi.

DESTINATARIS:

Empreses o persones emprenedores que tinguin interes en la
internacionalitzacio.

Empreses no exportadores o amb una exportacié inferior al 20%
de la seva facturacio total o bé amb el 60% de la seva exportacié
concentrada en 1 mercats o 2 clients.

TEMARI:

1. Introduccid: la motivacié per a exportar o internaciona-
litzar-se.

2. Analisi del producte o servei.
3. Estrategia i seleccié de mercats.

4. Canals de distribucié, sector tipologia de clients o canals
de venda. Via client o implantacio.

5. Les eines de comunicaci6 i/o promocio.

PROFESSORAT:

Sr. Josep Prats.

Enginyer téecnic industrial per la UPC. Programa de perfecciona-
ment directiu PDG (IESE). Expert en estratégia i gestié empresari-
al amb més de 20 anys d’experiéncia. Director General de la Cam-
bra de Comerg i IndUstria de Terrassa.

DURADA, CALENDARI | HORARI:
4 hores.

8 d’octubre de 2013.

De 9:30 a 13:30 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 40 euros.
Preu venda public: 60 euros.
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Gestio duanera i fiscal del comerg
extracomunitari

OBJECTIUS:

- lIdentificar les principals caracteristiques i les funcions de les
duanes i interpretar i aplicar el TARIC.

- Identificar les principals caracteristiques i I'operativa de la gesti6
duanera ordinaria i especial i interpretar i gestionar els principals
documents duaners.

- Calcular impostos d’importacié-exportacio.

DESTINATARIS:
Aquest programa es dirigeix a personal administratiu i de logistica
d’empreses amb activitat internacional.

TEMARI:
1. Duana i aranzel comunitari (TARIC).
2. Duana i drets d’importacio
Drets aranzelaris, IVA a la importacié, contingents aranzela-
ris, drets antidumpling - antisubvencid, exaccions regulado-
res, impostos especials a la importacié6.
3. Duana, drets d’exportacio i ajuts fiscals i parafiscals a la
exportacié (restitucions, exempcions d’IVA a exportacions
i serveis connexos, régim d’IVA d’exportadors, consorcis
d’exportacioé i deduccions en la quota de I'impost de socie-
tats).
4. Despatx duaner d’import — export.
DUA, factura duanera, DV1, C-031 i C-5

5. Régims duaners especials: Transits, Importacié tempo-
ral.
Perfeccionament actiu (RPA), Perfeccionament passiu (RPP) i
Operacions a arees exemptes (zones franques, diposits francs
i diposits duaners).

6. Casos practics de gesti6 duanera:
Interpretacio del TARIC.
Interpretacié de DUA, DV1 i C-31.
Calcul de valor en duana, valor base IVA, drets duaners i Iva
a la importacio.
Complementacié de model 303 (IVA exportadors).
Calcul d’impostos i preu final d’export.

PROFESSORAT:

Sr. Xavier Yufera. Advocat, consultor en Comer¢ Internacional i
Professor del Centre d’Estudis Internacionals (CEl) de la UB i de
I'Escola Universitaria d’Estudis Empresarials de la Fundacié Uni-
versitaria del Bages (FUB-UAB).

DURADA, CALENDARI 1 HORARI:
10.5 hores.
14, 16 i 21 d’octubre de 2013 de 18:00 a 21:30 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit*: 150 euros.
Preu venda public: 175 euros.

Gestio de riscos comercials, pais i canvi

OBJECTIUS:
Coneixer els riscos comercials i politics, de pais, tipus de canvi,
divises) i els diferents tipus de cobertures existents.

DESTINATARIS:

Gerents, Directors financers, responsables de tresoreria i Directius
de comerg internacional interessats en coneéixer els riscos en co-
merg internacional i la manera de minimitzar-los.

TEMARI:
1. Riscos en el comerg internacional.

2. Cobertures del risc comercial i politic.
Cobertures mitjancant el mitja de pagament.
Remeses documentaries.
Credits documentaris.
Standby Letter of credit.

Cobertures mitjancant instruments de finangament.
Factoring.
Forfaiting internacional.
Compra sense recurs de crédits documentaris.
Compra sense recurs de factures.
Compra sense recurs documents financers.
Confirming de proveidor.
Credit oficial a I'exportacio:
Credit comprador.
Credit subministrador.
Credit FIEM i mixtes.
Cobertures mitjancant entitats asseguradores.
Entitats publiques.
Entitats privades.

3. Cobertures del risc de canvi.
Quan hi ha realment risc de canvi?
Politica de risc de canvi dins I'empresa.
Cobertures internes.
Comptes en divises.
Compensacié cobertures i pagaments.
Pactes comercials.
Cobertures externes.
Assegurances de canvi.
Assegurances de canvi flexibles.
Opcions en divises.
Productes estructurats.

4. Gestions amb filials.
Obertura de comptes a I’exterior.
Cash-pooling internacional.

PROFESSORAT:

Sr. Albert Badia. Professor d’ESCI en Finances Internacionals i
del Master de la UB de Comerg Exterior. Consultor financer espe-
cialitzat en comerg exterior. Soci Director d’ADITIO, empresa que
es dedica a la consultoria financera i a la formacié per entitats
financeres i asseguradores.

DURADA, CALENDARI | HORARI:
12 hores.
17, 24 i 31 d’octubre de 2013 de 9:00 a 13:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 205 euros.
Preu venda public: 235 euros.

Gestido administrativa i fiscal del comercg
intracomunitari. IVA, Intrastat i Model 349

OBJECTIUS:

Interpretar i gestionar la documentacié fiscal i informativa del
comer¢ intracomunitari (IVA intracomunitari, Intrastat i model
349).

DESTINATARIS:

El programa es dirigeix a personal administratiu i financer d’empr-
eses amb activitat internacional. A un segon nivell, titulats univer-
sitaris amb interés amb la gestié del comerg internacional.

TEMARI:

1. Gestio de 'l VA intracomunitari a introduccions i expedi-
cions: auto-repercussioé de [I'IVA a les adquisicions,
recuperaci6 de 'l VA suportat a I’estranger, facturacio
sense IVA a vendes intracomunitaries (regla i excep-
cions).

2. Intrastat: finalitat, complementacio i operativa.
3. Model 349: finalitat, complementacio i operativa.

4. Casos practics de gestié del comer¢ intracomunitari:
complementacié de la declaracié mensual 303 d’IVA,
complementacié d’Intrastat i complementacié de mo-
del 349.
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PROFESSOR:

Sr. Xavier Yufera. Advocat, consultor en Comerg Internacional i
Professor del Centre d’Estudis Internacionals (CEl) de la UB i de
I’Escola Universitaria d’Estudis Empresarials de la Fundacié Uni-
versitaria del Bages (FUB-UAB).

DURADA, CALENDARI 1 HORARI:
7 hores.
28 i 30 d’octubre de 2013 de 18:00 a 21:30 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 105 euros.
Preu venda public: 125 euros.

Operacions triangulars en el comerg¢
internacional

OBJECTIUS:

El mén de les operacions triangulars en el comerg exterior obre
noves possibilitats per a importadors i exportadors i agilitza les
operacions de compravenda en un mercat cada vegada més glo-
bal, pero perqué cada dia més empreses treballen amb aquest
tipus d’operacions? Quins sén els requisits formals i documentals?
Quins beneficis obtindré a través d’una operaci6 triangular?

DESTINATARIS:

Directors, comandaments i tecnics amb responsabilitat en la ges-
ti6 d’operacions internacionals.

Indispensable experiéncia practica en tramitacions internacionals.

TEMARI:
1. Definicié i actors que intervenen en una operacio trian-
gular.

2. Operacions triangulars en el comerg intracomunitari.
3. Operacions triangulars a I’exportacio.
4. Operaci6 triangulars a la importacio.

5. Casos triangulars.

PROFESSORAT:
Sr. Albert Garcia. Diplomat en Ciéncies empresarials. Formador
i consultor especialista en comerg internacional.

DURADA, CALENDARI 1 HORARI:
8 hores.
12 i 14 de novembre de 2013 de 16:00 a 20:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 140 euros.
Preu venda public: 165 euros.

L’expatriacio: Procés de negociacio i aspectes
laborals i fiscals

OBJECTIUS:

- Coneixer l'operativa legal dels aspectes laborals i fiscals que
afecten a la mobilitat i expatriacié de treballadors.
- Compartir bones practiques en la mobilitat internacional.

DESTINATARIS:

Aquest programa s’adrec¢a a Directors, Gerents i responsables de
Recursos humans, administracié de personal i de les arees de
comer¢ internacional d’empreses amb personal expatriat o en
procés d’expatriacid, i/o mobilitat internacional.

TEMARI:
1. Quan utilitzar la mobilitat internacional?
1.1. Suposits i diferencies en les assignacions: Missi6 interna-
cional, expatriaci6, ofertes locals internacionals.
1.2. Pros i contres de I'Expatriaci6 i altres suposits de mobili-
tat.

2. Presa de decisions:
2.1. Definici6é de perfil expatriat i detecci6 candidats. Eines.

3.Expatriacio:
3.1. Presa de contacte i preparacio de I'oferta.
- Tipus de politiques de compensacié a expatriats.
Avantatges i inconvenients.
- Oferta. Conceptes salarials i extra salarials.
3.2. Negociacié amb el treballador. Punts critics.
3.3. Costos directes i indirectes de la expatriacio.
3.4. Disseny ad hoc de I'expatriaci6é. Carta de assignacié In-
ternacional.
3.5. Settle down: preparacio, arribada i acollida host country
de I'expatriat.
- Corba de motivacio.
- Suport cultural i familiar.
3.6. Comunicacié amb expatriats. Punts a tenir en compte.
3.7. Periode: Pagament a I'expatriat / Procés d’increments i
promocions, especialitats.
- Modificacions tipus de canvi.

4. Repatriacio:
4.1. Punts clau i metodologia del procés.
4.2. Cas practic: Model FICOSA.

5. Aspectes laborals
5.1. Régim legal del trasllat. Article 40 de I'Estatut dels Treba-
lladors.
5.2. Diferents férmules d’articular la vinculacié de I'expatriat
amb I'Empresa d’origen i la de desti.
5.3. L’acord d’expatriacio.
- Llei aplicable.
- Jurisdiccié competent.
- Contingut.
5.4. Permisos de treball i residéncia.
5.5. Seguretat Social.
- Expatriats a paisos comunitaris.
-Expatriats a paisos no comunitaris.
- Paisos amb conveni bilateral.
-Paisos sense conveni bilateral.

6. Aspectes fiscals
6.1. Regim fiscal aplicable als rendiments del treball percebuts
por treballs efectivament realitzats a I'’estranger.
6.2. Analisi dels requisits previstos a I'article 7.p) de la Llei de
I'IRPF:
- Delimitacié positiva i negativa.
- Materialitzacié de la relacié6 empresa - destinatari se-
gons residéncia del contractant.
- Calcul de la quantia exempta.
6.3. Deduccié per a evitar la doble imposicié i exempcié amb
progressivitat.
6.4. Efecte a la practica de retencions per part del contractant.
6.5. Referéncies a consultes vinculants de la Direccié General
de Tributs.

DURADA, CALENDARI | HORARI:
8 hores.
20 i 27 de novembre de 2013 de 9:30 a 13:30 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 150 euros.
Preu venda public: 175 euros.

Incoterms. Com utilitzar-los correctament

OBJECTIUS:

- Coneixer amb profunditat els Incoterms i la seva aplicacié a la
realitat.

- Tenir els coneixements necessaris per poder negociar correcta-
ment una operaci6é de compra venda internacional.

- Actualitzar i millorar els coneixements en comerg internacional.

DESTINATARIS:

El programa es dirigeix a tots aquells gerents, directius i adminis-
tratius de pimes que hagin de desenvolupar tasques relacionades
amb les vendes i compres internacionals.
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TEMARI:
1. Els Incoterms.
Incoterms de la familia de la E (EXW).
Incoterms de la familia de les Fs (FAS, FCA, FOB).
Incoterms de la familia de les Cs (CFR, CIF, CPT, CIP).
Incoterms de la familia de les Ds (DAT, DAP, DDP).

2. Com utilitzar correctament els Incoterms 2010.

Per qué és millor utilitzar un FCA i nou EXW per vendes rea-
litzades des de la fabrica del venedor?

Com s’han d'utilitzar els nous DAT i DAP.

Per qué és més avantatjés per al venedor i per al comprador
utilitzar un FCA (port) i no un FOB?

Per que no és aconsellable realitzar importacions amb CIF?

Quins Incoterms no es poden utilitzar amb Crédits documen-
taris?

Per qué no s’hauria d’utilitzar el CFR, CIF, FOB amb conteni-
dors?

3. L’elecci6 d’Incoterm.
Depenent de la comissié de I'agent comercial.
Tenint en compte la fiscalitat internacional.
Segons el tipus de mercaderia.
Segons el tipus de transport.
Segons les operacions triangulars.

4. Variables de la negociaci6 dels Incoterms.

PROFESSOR:

Remigi Palmés. Llicenciat en Management Internacional, Gesti6
de Pimes per IESE. Consultor de formacié i gerent de Gerent Pi-
me. Consultor de la Cambra.

DURADA, CALENDARI 1 HORARI:
10 hores.
20 i 27 de novembre de 2013 de 15:30 a 20:30 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 175 euros.
Preu venda public: 200 euros.

Novetats de la Cambra de Comerc¢ Internacio-
nal. Nous mecanismes i Regles aprovades per
la CCI

OBJECTIUS:

La Cambra de Comerg¢ Internacional, amb seu a Paris, vetlla,entre
altres aspectes, per la implantacié de sistemes i Regles que per-
metin una constant actualitzacié del comerg¢ internacional.

En el darrer any, s'han adoptat les Bank Payment Obligations, les
Regles per el Forfaiting i la revisi6 de les International Stan-
dard Banking Practice per els credits documentaris. L'objectiu de
la Jornada es donar a conéixer aquestes novetats.

DESTINATARIS:

Persones que treballen en I'ambit del comerg internacional, tant a
nivell directiu com a nivell operacional, de qualsevol sector,
que vulguin estar al dia de les novetats importants en aquest
camp.

TEMARI:
1. Introducci6 a la CCI.. Queé es, que fem.

2. Bank Payment Obligations nova forma de pagament in-
ternacional.

3. Regles Uniformes per el Forfaiting URF 800.

4. Darrera revisio de les ISBP ( International Standard
Banking Practice ) per els crédits documentaris.

PROFESSORAT:

Sr. Xavier Fornt. Perit Mercantil a la UB. Llicenciat en Ciencies
Empresarials per I' ESMA-UDG. Master en Direcci6 Entitats de
Credit de I' UPF. Sotsdirector Estranger pel Banc Sabadell. Direc-
tor Estranger pel Banc Comercial Espanyol. Director area interna-
cional per diferents entitats bancaries. Consultor a Sesfor Consul-
ting. Membre de la Comissié Bancaria de la Cambra de Comerg
Internacional a Paris.

DURADA, CALENDARI | HORARI:
6 hores.
21 de novembre de 2013 de 9:00 a 15:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 110 euros.
Preu venda public: 125 euros.

Gestid administrativa en el comerg
internacional. Nivell 2

OBJECTIUS:

Introduir els assistents a la practica del comerg exterior, de ma-
nera que en acabar el curs disposin dels coneixements i la practi-
ca necessaris que els permeti desenvolupar els treballs adminis-
tratius basics que requereix tota activitat exportadora i/o importa-
dora.

DESTINATARIS:

El curs va dirigit tant a persones que desitgin introduir-se en el
camp del comerg internacional, o persones amb menys d’'un any
d’experiencia en aquest camp, que desitgin aprofundir en els
coneixements i tecniques de gestié d’una operacié d’'importaci6 i/o
exportacio.

TEMARI:

1. Formes de pagament internacional.
Operacions simples. Remeses documentaries.
Credits Documentaris (UCP 600).

Garanties bilaterals.
Altres formes de pagament.
Casos practics.

2. Regims duaners.
Lliure practica.
Lliure transit.
Diposit duaner.
Perfeccionament actiu.
Perfeccionament passiu.
Transformacié sota control duaner.
Importacié temporal.

3. El risc de I’'exportacio.
Risc del pais. Risc comercial.
Risc de tipus de canvi.
Risc de tipus d’interés.
Possibles solucions.
Operacions subjectes a assegurances: CESCE.

4. Fiscalitat del comerg internacional.
Intercanvis de mercaderies. IVA. Intrastat.

5. Finangament de les operacions de comerg¢ exterior.
Conceptes generals.
Funcionament del mercat de divises.
Finangcament en divises.
Altres formes de financament: swaps, factoring, fortaiting,
etc.

6. La negociacio internacional.
Diferéncies culturals i de negociacio.
Casos practics.

PROFESSORAT:

Sr. Albert Garcia. Diplomat en Ciéncies empresarials. Formador i
consultor especialista en comer¢ internacional.

DURADA, CALENDARI | HORARI:

35 hores.

26 de novembre; 3, 10, 17 de desembre de 2013; 14, 21 i 28 de
gener de 2014. Dimarts de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:

Preu Soci Exit: 410 euros.
Preu venda public: 470 euros.
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AREA D’IDIOMES

Anglés de negocis

OBJECTIUS:

-Practicar la comunicacié en anglés en un context empresarial.
-Desenvolupar les técniques de comunicacié: socialitzacié, con-
verses telefoniques, participacié en reunions i en negociacions.
-Desenvolupar el vocabulari i el llenguatge empresarial.

DESTINATARIS:

Persones amb un nivell danglées intermediate — upper-
intermediate que necessiten perfeccionar el seu nivell de comuni-
cacié empresarial en aquest idioma.

METODOLOGIA:

El material del curs esta dissenyat per afavorir la participacié dels
alumnes en la discussi6 i representacié d’activitats de simulacio6 i
role-play.

El curs esta orientat des de la practica, els/les alumnes treballa-
ran en parelles i grups, afavorint la participacié a través de I'apo-
rtaci6 de la propia experiencia professional amb la finalitat de
maximitzar I'aprenentatge.

TEMARI:
Els/les participants desenvoluparan el llenguatge i les eines de
comunicaci6 en les seglents arees:

- Socialitzacio.

- Presentacions empresarials.

- Negociacions.

- Reunions.

- Comunicacions empresarials escrites
(e-mails, cartes, rapports).

- Trucades telefoniques.

PROFESSORAT:
Salt Idiomes.

DURADA, CALENDARI 1 HORARI:
50 hores.

1, 3, 8, 10,15, 17, 22, 24, 29 d'octubre; 5, 7, 12, 14, 19, 21, 26,
28 de novembre; 3, 10 i 12 de desembre.

De 2013 de 18:00 a 20:30 hores.

*Prova de nivell obligatoria el dia 17 de setembre de 2013 a les
18:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:

Preu Soci Exit: 505 euros.

Preu venda public: 550 euros.

(aquest preu inclou els llibres i materials per al curs)

Iniciacioé a I'alemany

OBJECTIUS:

Al final del periode de formacio, els alumnes podran expressar-se
en situacions basiques de comunicacié a nivell professional i per-
sonal.

DESTINATARIS:
Persones que volen iniciar-se en I' idioma alemany.

TEMARI:
En el curs es treballaran:

- Les salutacions i presentacions.
- La identificacié personal i professional.
- Lletrejar.

AREA COMERCIAL | DE MARQUETI

- Les hores.

- Com donar informacié simple sobre rutines.

- Les descripcions.

- La formulacié de preguntes i la resposta a les matei-
xes.

- La sol-licitud d’informacié sobre horaris.

- La realitzacio de reserves.

- La comunicaci6 oral de forma simple en hotels, aero-
ports, botigues i restaurants.

- La redacci6é de cartes, postals o correus electronics
simples.

- La transferéncia de trucades telefoniques.

PROFESSORAT:
Salt Idiomes.

DURADA, CALENDARI 1 HORARI:

50 hores.

7,9, 14, 16, 21, 23, 28, 30 d'octubre; 4, 6 11, 13, 18, 20, 25, 27
de novembre; 2, 4, 9i 11 de desembre de 2013.

De 18:00 a 20:30 hores.

*Prova de nivell obligatoria el dia 23 de setembre de 2013 a les
18:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:

Preu Soci Exit*: 505 euros.

Preu venda public: 555 euros.

(aquest preu inclou els llibres i materials per al curs)

Facebook & Twitter inspiration

OBJECTIUS:

Capacitar a I'alumne pergué sigui capag de gestionar la imatge de
la seva empresa a Facebook, i la comunicacié de la mateixa a
través de Twitter, aixi com treure’n el maxim partit.

DESTINATARIS:

Aquest programa es dirigeix a alumnes que ja han assolit un nivell
basic de Facebook i Twitter, és a dir, que saben com funcionen
aquestes dues eines pero necessiten “inspiracié” per incorporar-
les en la seva comunicaci6 diaria.

Requisits: Imprescindible tenir coneixement basic de Facebook i
d’'Internet.

METODOLOGIA:
La sessiO es treballara mitjangant el métode de I'analisi de bones
practiques, a partir de casos reals d’empreses del nostre entorn.

TEMARI:
1. Qué és la web 2.0?

2. Facebook.
Com funciona Facebook?
Com el fan servir les empreses?
La publicitat a Facebook.
Les APPS de Facebook.
Com mesurar els resultats de la nostra inversio.
3. Twitter.
Com funciona Twitter?
Les normes basiques de comunicacié a Twitter.
Com utilitzar Twitter per fidelitzar i desenvolupar els nostres
clients.
Com utilitzar Twitter per retransmetre esdeveniments en
directe.
Com funciona la publicitat a Twitter.
Com mesura els resultats de la nostra inversio.
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PROFESSORAT:

Sra. Montserrat Pefarroya.

Master en Societat de la informaci6. Assessora d’ACC10 i de I'SDE
-ICIC. Consellera delegada de GEA Internet Project Consulting i
fundadora de Solostocks.com. Especialista en Marqueting digital i
professora de la UAB.

DURADA, CALENDARI 1 HORARI:
4 hores.
26 de setembre de 2013 de 9:30 a 13:30 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit*: 70 euros.
Preu venda public: 80 euros.

Introduccid al Marqueting Digital (Delegacio)

OBJECTIUS:
Donar a coneixer nocions basiques sobre les eines que ens pro-
porcionen les tecnologies de la informacié i la comunicacié.

DESTINATARIS:
Empreses o persones emprenedores que tinguin interes en temes
de marqueting digital.

TEMARI:
1. Marqueting 2.0 vs marqueting tradicional.

2. La importancia de definir una estratégia a Internet per a
la meva empresa.

3. Les eines al servei del pla de marqueting.

4. 1 amb tot aixd qué faig? El Pla d'Acci6 per a la meva em-
presa.

PROFESSORAT:

Sr. Josep Beltran.

Llicenciat en Informatica per la UAB i PDD per I’ IESE, expert en
els ambits de la gestié6 empresarial i la direccié d’empreses. Du-
rant la seva trajectoria professional ha desenvolupat responsabili-
tats en els ambits de les TIC, la gestié de la qualitat, organitzacié
i processos, recursos humans, i I'estrategia empresarial. Director
de Serveis Empresarials de la Cambra de Terrassa.

Sr. Carles J. Giner.
Diplomat en sociologia. Formacié de postgrau en Direcci6 i Gestid
de Persones i orientador del programa Pimestic de la Generalitat
de Catalunya. Consultor en projectes de marqueting digital de la
Cambra de Terrassa.

DURADA, CALENDARI | HORARI:
6 hores.

9 d’octubre de 2013.

De 9:00 a 15:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit*: 55 euros.
Preu venda public: 75 euros

LLOC DE CELEBRACIO:
Delegacio

C/ Vallespir, 19, 1la planta
08173 Sant Cugat del Vallés

Programa d’especialitzacié: Entrenament en
Técniques Professionals de Venda

REFLEXIONS PREVIES:

Entreni als seus venedors en competéncies i técniques d’alt rendi-
ment, impulsant a les persones clau de la seva organitzaci6, ex-
plotant el potencial de tots i cadascun dels integrants de la seva
forca de vendes.

La proposta de valor de la Cambra de Comerc de Terrassa en
aquest programa persegueix els seglents objectius:
Eliminar barreres, pors internes i bloquejos en el venedor
Familiaritzar al participant en els mecanismes que generen
rebuig i satisfaccié en el client
Supervisar al participant en el disseny del seu propi metode
de captacié de nou client i de tancament de la venda.
Conscienciar al venedor de la importancia de I'auto-medicio
continua dels seus ratis comercials, i proveir-lo d’eines
operatives.

BENEFICIS:
Aquest programa permetra a les empreses:
Reduir els costos en formaci6 de la forca de vendes.
Reduir I'index de rotacié comercial.
Mantenir la cartera de clients, ampliar-la i augmentar les ven-
des.
Ser una eina de marqueting intern.
Millorar el clima laboral.

I als venedors:
Professionalitzar la professio.
Desenvolupar les persones professionalment.
Ajudar a evolucionar professionalment als participants.
Augmentar l'efectivitat en I'acompliment de competéncies i la
consecuci6 de resultats.
Ajudar a desenvolupar el marqueting personal.

DESTINATARIS:
Aquest programa esta dissenyat per millorar competencies i facili-
tar solucions a:

Venedors.

Responsables d’equips comercials.

Caps de vendes.

Directors comercials.

Gerents.

Professionals liberals.

TEMARI:
1. Professionalitzaci6 de la venda.
Quan la venda et sedueix....
L’esglad perdut en el procés de venda: Generar
“hiperconnexio”.
Marqueting personal, quin efecte desencadenes en el teu
client?
Encara trenques el gel admirant la foto de familia que té el
teu client sobre la taula?
Que preguntar i com preguntar al teu client.
L’argumentaci6 sobre els beneficis del teu producte o servei:
Procés emocional.
L’objeccié: Un bloqueig de la venda o una oportunitat de
tancament?
La conclusié natural d’'un procés de venda és vendre.
Comiat.
Auto medicié de ratis comercials.

2. Prospeccid, captacio i planificacié de I’accié comercial.

La Captacié com a condici6 sine qua non del procés de ven-
da. Concepte i finalitat. “L’embut de vendes”.

Captacié de nou client versus fidelitzaci6 de cartera.

Metodologia de captacio.

Prospeccio.

La importancia de la planificacié de I'acci6 comercial en la
negociacié en vendes.

Presentacié adequada del venedor, de I'empresa i del pro-
ducte o servei.

Base de dades i report de I'activitat prospectora.
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3. Generaci6 d’hiperconnexi6 i trencament del gel eficaces.
El somriure.
La mirada.
L’encaixada de mans.
Com sintonitzar amb el teu interlocutor.
Marqueting personal.
Politica de despatx.

4. Técniques d’indagaci6, enfocament i argumentacio.
El venedor intel-ligent comercialment.
Indagacié.
Enfocament.
Argumentaci6.

5. Superacioé de bloquejos i processos de tancament.

El transit de la fase d’argumentacio a la fase de tancament
de la venda. Qué no s’ha de fer mai.

Bioquimica del comercial en la fase de tancament quan
aquest no és natural.

Objeccions del client com a oportunitats de tancament.

Tancament.

Comiat.

6. Tecniques de seguiment i auto-medicié comercial.
Seguiment comercial.
Auto medicié comercial.

PROFESSORAT:

Sr. Victor Barajas.

Amb més de 35 anys dedicat al mén de les vendes, ha estat des
de venedor porta a porta, fins a Director de vendes i area comer-
cial en grans empreses espanyoles i internacionals. Dirigeix el
Master en Direcci6 i Gestié de Vendes en la Online Business Scho-
ol (OBS), I'Escola de Negocis de Grup Planeta, i la Universitat de
Barcelona. Expert col-laborador de Cambra de Comer¢ de Terras-
sa.

Sra. Amparo Barra.

Consultora, especialista en entrenament d’equips comercials i
xarxes de vendes, comandaments intermedis i directius, formacio
en esdeveniments, organitzacié de seminaris de vendes i promo-
ci6. Responsable de continguts, metodologia i serveis comercials
descentralitzats del Instituto de Ventas (Camara de Comercio de
Segovia).

DURADA, CALENDARI | HORARI:

El programa consta de 44 hores presencials que es complemen-
ten amb visites d’acompanyament del participant a empreses
clients, i el feedback respecte de les mateixes.

Dijous 7 de novembre de 10:00 a 14:00 hores i de 15:00 a 19:00
hores (dinar inclos).

Divendres 8, 22, 13 de desembre de 2013; 10, 24 de gener i 7 de
febrer de 2014 de 9:00 a 15:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 1.100 euros.
Preu venda public: 1.250 euros.

Curs d’especialitzacié en Marqueting Digital

OBJECTIUS:
- Analitzar I'estratégia de comunicacié i marqueting de la nostra
empresa.
- Coneixer les diferents eines que I'’entorn d’Internet ens facilita
per a la comunicacié de la nostra empresa i del nostre produc-
te/servei.
- Optimitzar Internet com a medi per aconseguir contacte direc-
te amb clients actuals i potencials, detectar tendéncies, sensibi-
litat al preu, vendre el nostre producte.
- Donar a coneixer les eines de medicié i control per les dife-
rents possibilitats treballades.
- Coneixer quée és el comerg electronic, quan és recomanable i
qué cal tenir en compte.
- Establir qué ens poden oferir les xarxes socials a I'empresa.
- Coneixer qué és un Pla d’accié en xarxes socials i marcar els
punts del mateix.
- Aprendre a fer un Pla de marqueting digital per a I'empresa.

DESTINATARIS:

Gerents, directors i responsables de les arees de comunicacio,
marqueting i vendes que vulguin analitzar el pla actual de comu-
nicacié de la seva empresa i coneixer les possibilitats que Internet
li ofereix per millorar-lo, aixi com técnics de les arees d’Internet,
noves tecnologies i comerg electronic.

TEMARI:
1. Marqueting online i Marqueting tradicional, eines com-
plementaries per a uns mateixos objectius.
El paper del Marqueting Electronic.
Introduccié a la web 3.0.
Principis del Marqueting online: impacte del pas de la web a
la web social.
El Marqueting digital des del punt de vista de la gestid. Els
trade-offs d’Internet. Reputaci6 digital.
El Benchmarking: coneixer la nostra posicié respecte de la
competéencia.
Com fer un mapa de posicionament. Plantejament inicial del
Pla de marqueting a Internet.
Com fixar-nos objectius a partir d’'un mapa de posiciona-
ment.
Condicionants externs de la preséncia a Internet: aspectes
legals.

2. Estrategia web per a la meva empresa.

Tipus de webs disponibles: webs informatives, comunitat,
botigues online, blogs, etc.

Seleccié d’eines per a publicaci6 de continguts: orientacio,
costos i beneficis.

Aplicacions per a mobils: Aple iOS i Android.

SEO: Posicionament organic web. Recerca de paraules clau.

SEM: Posicionament de pagament. Recerca de paraules clau.

Quins son els pilars per al posicionament web?

3. Publicitat online.
Quan és util la publicitat online?
Plataformes de publicitat online disponibles.
Publicitat als cercadors.
Publicitat a les xarxes socials.
Presencia a portal d’intermediacio.
Altres suports per a la publicitat.
Estratégies per a la publicitat.
Com es calcula el ROI. Cost per impacte i cost per impressi6.
Com s’executa un projecte de publicitat online.

4. Mail Marqueting.

Eines disponibles.

Com generar una base de dades de clients potencials.

Creaci6 de campanyes de mail basiques.

Conceptes avancats i consideracions que cal tenir presents
en I'enviament de campanyes: llenguatge, estil, imat-
ges, etc.

Analisi de rendiment d’'una campanya.

5. Comerg electronic.

Quan convé vendre online? Detecci6 de la maduracié d'un
mercat.

Estratégia de venda online.

Requisits a nivell estrategic i de gesti6 per a tenir venda
online.

Requisits tecnics.

Com atrauré clients a la meva botiga online.

Quines son les eines disponibles en el mercat.

Costos de creacié i manteniment.

Mesurar el ROI de la venda online.

Internacionalitzacié de I'empresa a través del comerg elec-
tronic.

6. Xarxes socials aplicades a la meva empresa.
Qué és la web 2.0?
Facebook per a empreses. Indicadors i metriques.
Diferéncia de perfil personal i professional.
Com saber si el meu client potencial esta a Facebook.
Enfocament de la preséncia de la meva empresa/producte/
servei a Facebook.
Metodes de promoci6.
Com trobar els meus clients potencials.
Casos d'exit.
Twitter per a empreses. Indicadors i métriques.
Les xarxes professionals: Linkedin i Xing.
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Altres plataformes: Youtube. Caracteristiques del video com
a suport de marqueting.

El futur avui: Google +, evolucié o revoluci6?

El paper del Community manager.

7. Analitica web.

Eines disponibles.

Com analitzar les dades des del punt de vista de la geréncia
de I’empresa.

Quines variables cal mesurar? Quines sbn les metriques
s’han d'utilitzar?

Com poder sistematitzar I'obtencié de la informacié i el
descobriment de canvis de tendéncia en els meus
visitants.

8. Com convertir les visites en clients: Técniques:
La crida a l'acci6.
La usabilitat heuristica.
La usabilitat utilitzant eyetracking.
La usabilitat utilitzant els tests multivariable.
La transmissi6 de confianga.

9. El Pla d’acci6 de la nostra empresa.
Establiment d’objectius.
Estudi de la situaci6 actual.
Establiment del posicionament de I'empresa.
Decisi6 de métodes/eines d’interaccio.
Calendaritzacio dels resultats.
Mesura de resultats i establiment de mesures correctives.
Creaci6 d’'un Pla d’acci6.

PROFESSORAT:

Sr. Josep Beltran.

Llicenciat en Informatica per la UAB i PDD per I' IESE, expert en
els ambits de la gestié6 empresarial i la direccié d’empreses. Du-
rant la seva trajectoria professional ha desenvolupat responsabili-
tats en els ambits de les TIC, la gesti6é de la qualitat, organitzacio
i processos, recursos humans, i I'estratégia empresarial. Director
de Serveis Empresarials de la Cambra de Terrassa.

Sra. Montserrat Pefiarroya.

Master en Societat de la informaci6. Assessora d’ACC10 i de I'SDE
-ICIC. Consellera delegada de GEA Internet Project Consulting i
fundadora de Solostocks.com. Especialista en Marqueting digital i
professora de la UAB.

Sr. Lluis Serra.

CEO & Fundador de BricMania.com. Ponent de les seves 3 passi-
ons: Ferreteria, eCommerce i Twitter. Seguidor dels seus segui-
dors. Actual President de UBCM.

DURADA, CALENDARI | HORARI:
65 hores.

12, 19, 26 de novembre; 3, 10, 17 de desembre 2013; 14, 21,
28 de gener; 4, 11, 18 i 25 de febrer de 2014.
Dimarts de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 1.100 euros.
Preu venda public: 1.300 euros.

Atencio telefonica

OBJECTIUS:

- Millorar I'atencié telefonica de I'empresa.

- Donar eines eficaces per donar una atencié telefonica adequada
als clients externs i interns de I'empresa.

- Establir les fases del protocol d’atenci6 telefonica.

DESTINATARIS:

Persones que dins I'empresa atenen telefonicament als clients
externs i interns de I'empresa i que en consequéncia sén la prime-
ra “imatge” d’aquesta.

TEMARI:
1. La imatge
Com ens comuniquem?

2. La importancia de la comunicacio
Factors que incideixen en la comunicacio
Tipus de comunicacio.
Els components de la comunicaci6é verbal i no verbal.

3. Atencio telefonica vs atencio presencial
Com atenen al client
Com atenem presencialment?
Com atenem telefonicament?

4. La importancia d’atendre be una trucada
Técniques per perdre la por
Estrategies de comunicaci6
Claus per a una eficag atencio telefonica

5. Saber conduir una trucada
Estrategies per una bona actitud
Estrategies comunicatives
El tracte
La técnica de les preguntes
Com argumentem
La reformulacié
L’assentiment telefonic
Com rebatre les objeccions

6. Diferenciem els tipus de trucades?

La trucada d’emissi6
Preparaci6 i obtencié d’informacio
La presa de contacte
Els filtres
La importancia d’estructurar be el nostre missatge
La incitaci6 al dialeg
L’argumentacio
La conclusi6
El compromis
El tancament

La trucada de recepcio
La importancia de com contestem
L'atencié
La captaci6 del missatge
L’argumentaci6
La resposta
La conclusié
El compromis
El tancament

Qué fem amb les reclamacions?

Técniques de control
Técniques per aconseguir la millor actitud
Com aconseguir clients des d’una reclamacio.

PROFESSORAT:

Sra. lolanda Pujol. Directora i formadora d’equips d’atencié a
serveis i telemarqueting. Experta en definicié de plans comercials i
marqueting, treballs de segmentacié del mercat, de prospeccié de
nous clients i fidelitzaci6. Responsable Assessoria Comercial i Dele-
gacions de la Cambra.

DURADA, CALENDARI | HORARI:
12 hores.

19, 21, 26 i 28 de novembre de 2013.
De 17:00 a 20:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 105 euros.
Preu venda public: 150 euros.
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e—Commerce

OBJECTIUS:
A través d’aquest curs assoliran els segiients objectius:
- Conéixer qué significa per a I'empresa obrir el nou canal de
venda que és I'eCommerce.
- Qué han de fer?
- Com i on han de fer?
- Quins seran els canvis imprescindibles que han de realitzar i
els obstacles amb qué es trobaran.

DESTINATARIS:
Aquest curs va dirigit a persones, empreses i comergos que vul-
guin implantar el comerg electronic a la seva empresa.

TEMARI:
Modul 1: Inici
Qui soc.
Offline-Online.
Transformacié del comerg tradicional: La BricStore.
Unim dos mons: el bricolatge i 'eCommerce: BricMania.com.
Dades globals d’eCommerce.

Modul 2: Introduccio
2.1. El teu projecte.

2.2. Els canals de venda.
2.3. Canvis a realitzar.
2.4. Processos de treball.
2.5. Eleccié dels partners.
2.6. L’equip de treball.

Modul 3: Punts del programa

3.1. Qué és I'eCommerce?

3.2. Preparacié de I'eCommerce.

3.3. Com es comunica un eCommerce.
3.4. Objectiu final.

Modul 4: Que és I’'eCommerce?
4.1. Tipus d’eCommerce.
4.1.1. B2C.
4.1.2. B2B.
4.1.3. B2B2C.
4.1.4. C2C.
4.1.5. B2E.
4.1.6. Quin és el meu negoci?
4.2. Plataformes d’eCommerce.
4.2.1. Les plataformes.
4.2.2. El full de ruta.
4.2.3. La preparaci6 dels canals.
4.2.4. Plataforma Magento.
4.2.5. Plataforma PrestaShop.
4.2.6. Plataforma OS Commerce.
4.2.7. Plataforma Drupall.
4.2.8. Plataforma Joomla.

Modul 5: Preparacio dels canals d’un eCommerce
5.1. Canal general.
5.1.1. Decidir.
5.1.2. El domini.
5.1.3. La programacio6.
5.1.4. El disseny.
5.1.5. La visibilitat.
5.1.6. Pla de Marqueting Online.
5.1.7. Pla de Marqueting Social Media.
5.1.8. L’assessorament.
5.1.9. El control.
5.2. Canal técnic.
5.2.1. El secret.
5.2.2. Mail Marqueting.
5.2.3. La usabilitat.
5.2.4. Social Media.
5.2.5. Lafiliacio.
5.2.6. Webs comparatives.
5.2.7. Market place.
5.2.8. Funcionament.
5.2.9. Google Shopping.
5.2.10. Atenci6 client.
5.2.11. El contingut.
5.2.12. SEO.
5.2.13. SEM.

5.2.14. Analytics.
5.2.15. Qué busquem?
5.2.16. Les visites.
5.2.17. Els buscadors.
5.2.18. Les keywords.
5.2.19. Google Insight.
5.2.20. Control SEO.

Modul 6: Comunicacié d’'un eCommerce
6.1. Comunicacié eCommerce
6.1.1. Interactuar.
6.1.2. Telefon.
6.1.3. Mail.
6.1.4. Chat.
6.1.5. Social Media.
6.1.6. Blogger.
6.1.7. Facebook.
6.1.8. Twitter.
6.1.9. Linkedin.
6.1.10. Google+.
6.1.11. Pinterest.
6.1.12. Foursquare.
6.1.13. YouTube.
6.1.14. Flickr.

Modul 7: Objectiu final
7.1. Atreure i fidelitzar.
7.2. Consell final.
7.3. El contingut.
7.4. Analitzar.
7.5. El teu eCommerce.
7.6. Amb il-lusio.
7.7. Evoluciona.

PROFESSORAT:

Sr. Lluis Serra. CEO & Fundador de BricMania.com. Ponent de
les seves 3 passions: Ferreteria, eCommerce i Twitter. Seguidor
dels seus seguidors. Actual President de UBCM.

DURADA, CALENDARI | HORARI:
6 hores. 20 de novembre de 2013 de 9:00 a 15:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit*: 120 euros.
Preu venda public: 140 euros.

Update en Marqueting Digital

OBJECTIUS:
Tenir una visi6 actual del marqueting digital amb un repas de
I’evolucié de la xarxa en el darrer any.

DESTINATARIS:

Sessid especialment pensada per a ex alumnes dels cursos de
marqueting digital i persones amb coneixements avancats en
I'area.

TEMARI:
L’evolucioé de la xarxa:
Les actualitzacions de I'algoritme de Google.
Canvis en Mail Chimp.
L’ascens del mobile marketing.
L’ascens de Pinterest.
La imposicié de Google+.
Repas per I'evolucié de les noves eines de marqueting digital
aparegudes durant el darrer any.

PROFESSORAT:

Sra. Montserrat Pefiarroya. Master en Societat de la informa-
ci6. Assessora d’ACC10 i de I'SDE-ICIC. Consellera delegada de
GEA Internet Project Consulting i fundadora de Solostocks.com.
Especialista en Marqueting digital i professora de la UAB.

DURADA, CALENDARI | HORARI:
4 hores. 11 de desembre de 2013 de 9:30 a 13:30 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit*: 70 euros.
Preu venda public: 80 euros.

11

™
—
@)
Q\|
o
ul
0
£
QO
(7p)
Q
T
o
ul
Q0
-
)
-
Q
D)

FORMACIO CONTINUADA

=

Fig

A




AREA ECONOMICA | FINANCERA

Inicia’t a la comptabilitat. Es facil!

INTRODUCCIO:

Les empreses tenen la necessitat de saber quina és la seva situa-
cié Patrimonial i també quin és el resultat de la seva activitat, és
a dir, si obtenen guanys o al contrari, estan tenint perdues.

La presa de decisions per optimitzar els seus resultats o la seva
situacio, només poden realitzar-la després d’analitzar una série de
dades que proporciona la comptabilitat.

Els moviments amb repercussié econdomica que es realitzen en el
dia a dia de les organitzacions, s’han d’enregistrar i controlar
gelosament, ja que d’ells se n'obté la informacié per analitzar el
qué amb anterioritat s’ha esmentat.

En aquest curs de comptabilitat iniciaci6 es mostren tots els pas-
sos que es generen a la comptabilitat fins que finalment obtenim
els documents que ens ajuden a prendre decisions.

Coneixer que és un diari; que reflexa el major; quins codis de
comptabilitat s’han d’utilitzar per a reflectir correctament les dife-
rents partides; entendre qué diu un assentament, so6n part dels
continguts que formen aquesta acci6 formativa.

OBJECTIUS:

Coneixer els conceptes basics del llenguatge comptable.

Aplicar aquests conceptes al desenvolupament de la informacio.
Realitzar el procés sequencial per obtenir resultats fiables.
Saber interpretar els resultats obtinguts.

Tractar amb fiabilitat la carrega impositiva de I'lVA.

DESTINATARIS:

Empresaris, administratius, persones que per la seva activitat
necessitin entendre la comptabilitat i a totes aquelles persones
que vulguin conéixer aquesta part de la gestié d’'una empresa.

TEMARI:

1. Naturalesa i objectius de la comptabilitat.
La normalitzacié comptable espanyola.
Concepte de la comptabilitat.

Objectius i finalitats de la comptabilitat.

2. Representacio del patrimoni.

La riguesa empresarial, el patrimoni.

Representacié comptable del patrimoni.

Composicié del balang de situaci6.
Estructura economica, estructura financera.
Ordenaci6 del balang.
Concepte de llarg termini i curt termini.
Masses patrimonials.

Introducci6 a la valoracié de les partides del balang.

3. El quadre de comptes
El compte.
Terminologia del compte.
Classificacié del compte.
Moviment del compte.
Agrupaci6 dels comptes.

4. El procés comptable.
L’assentament.
Tipus d’assentament.
Assentaments més frequents
El llibre diari.
El major.

5. El resultat comptable.
Concepte de resultat.
El resultat periodic.
El compte de resultats.
Els comptes anuals.

6. Tractament comptable de I'l VA

Concepte del valor afegit, IVA

Tractament comptable de I'lVA.
Compres, despeses i operacions vinculants.
Vendes, ingressos i operacions vinculants.
Inversions.
Declaracio, liquidacié de I'lVA.

IVA suportat no deduible.

7. Normalitzacié comptable.
Llibres obligatoris.
Principis comptables.

PROFESSORA:
Sra. Anna Castella. Diplomada en empresarials i consultora
especialista en I'area economico-financera.

DURADA, CALENDARI 1 HORARI:

32 hores

14, 16, 21, 23, 28, 30 d'octubre; 4 i 6 de novembre de 2013 de
17:00 a 21:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit*: 415 euros.
Preu venda public: 475 euros.

Finances, costos i pressupostos per a no
financers

OBJECTIUS:

Totes les persones que, sense responsabilitat financera directa,
han d’utilitzar i tenir en compte conceptes economics i financers,
en qualsevol de les funcions d’'una pime, han d’entendre i saber
com transcendeixen les seves actuacions en aquesta area.

Els no financers reben informes amb llenguatges tecnificats i,
sovint, prenen decisions sense conéixer profundament les regles
del joc.

DESTINATARIS:

- Directius i professionals no financers de pimes que desitgin fa-

miliaritzar-se amb els conceptes basics relacionats amb la gestio

financera de I'empresa.

- Professionals de departaments d’administracié de pimes que, tot

i portar temes comptables, vulguin adquirir una formacié més

solida sobre la gesti6 financera a I'empresa.

Requisits: Recomanable tenir coneixements basics de comptabili-
tat.

TEMARI:

1. Principis basics de la comptabilitat.

2. Analisi del balang de situaci6.

3. Analisi del compte de resultats.

4. L’0s de les ratios.

5. Analisi de la rendibilitat. El punt mort.

6. La planificacié anual. La planificaci6 de la tresoreria.
7. Analisi dels costos.

8. Selecci6 d’inversions.

9. Introducci6 a les operacions financeres.

9. La negociacié amb les entitats financeres.
PROFESSORAT:

Sr. Antoni Munuera. Llicenciat en Ciencies economiques per la
UAB. Direcci6 financera per ESADE. Responsable de programes de
promocié empresarial i del Servei d’Estudis Economics de la Cam-
bra. Expert en analisi economic i financer de societats mercantils.

DURADA., CALENDARI 1 HORES:

20 hores.

7, 14, 21, 28 de novembre i 5 de desembre de 2013 de 9:00 a
13:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit*: 190 euros.
Preu venda public: 250 euros.
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AREA DE GESTI0O EMPRESARIAL

Analisi de models de negoci

OBJECTIUS:

- Fomentar la reflexié estratégica a les pimes a través de I'aplica-
icacié d’eines innovadores i eficaces per I'ambit empresarial.

- Oferir a I'empresa eines practiques i senzilles per al suport a la
presa de decisions.

- Coneixer, entendre i posar en practica les eines de treball més
adients per a una bona gestié empresarial.

DESTINATARIS:

Gerents i quadres directius d'empreses que vulguin iniciar un
procés de reflexié sobre els nous models de negoci, noves formes
d'organitzar la seva empresa.

Emprenedors que estiguin pensant crear una nova empresa o que
faci poc temps que I'hagin creat.

TEMARI:
1. Model de negoci, la plasmaci6 de I’estratégia.
Definicié d’'un model de negoci.
Elements d’'un model de negoci.
Blocs d’'un model de negoci.

2. Models de negoci de referéncia.
Objectius de la recopilacié de models de referencia.
Estudi i discussié de models de negoci de referencia.

3. El propi model de negoci.
Com analitzar i millorar el propi model de negoci.
Passos a donar.

PROFESSORAT:

Sr. Josep Prats. Enginyer técnic industrial per la UPC. Programa
de perfeccionament directiu PDG (IESE). Expert en estratégia i
gesti6 empresarial amb més de 20 anys d’experiéncia. Director
General de la Cambra de Comerg¢ i IndUstria de Terrassa.

Sr. Josep Beltran. Llicenciat en Informatica per la UAB i PDD per
I" IESE, expert en els ambits de la gestié empresarial i la direccié
d’empreses. Durant la seva trajectoria professional ha desenvolu-
pat responsabilitats en els ambits de les TIC, la gesti6 de la quali-
tat, organitzaci6 i processos, recursos humans, i I'estratégia em-
presarial. Director de Serveis Empresarials de la Cambra de Ter-
rassa.

DURADA, CALENDARI 1 HORARI:
8 hores.
6 i 13 de novembre de 2013 de 9:30 a 13:30 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 85 euros.
Preu venda public: 105 euros.

AREA D’HABILITATS DIRECTIVES

Lideratge i treball en equip.
Com conduir i dirigir equips de treball

OBJECTIUS:

Formar persones que per la seva responsabilitat directiva i les
seves multiples tasques els és fonamental adquirir les habilitats
necessaries per aconseguir la maxima eficacia dels seus
col-laboradors. Proporcionar als participants la metodologia més
efectiva de com formar i preparar aquestes persones per treballar
en equip de forma practica.

DESTINATARIS:

Comandaments de departaments d’empresa on la coordinacioé de
les tasques i les persones sigui essencial per a les seves respon-
sabilitats.

METODOLOGIA:

Cada sessi6 estara dividida en dues parts:

- Exposici6 aplicada dels continguts per part del formador.

- Desenvolupament d’exercicis i practiques per part dels assis-
tents amb el suport del formador.

TEMARI:
1. Que és el treball en equip i que no és.
1.1. Identificacié dels esquemes grupals.

2. Diagnostic de I’equip actual.
2.1. Identificacié dels components de I'equip.
2.1.1. Investigacio i valoracions individuals.

3.El Lideratge en la conduccié d’equips.
3.1. De Manager a lider.
3.1.1. Analisi de la relacié poder — autoritat.
3.1.2. El lideratge situacional.
3.1.3. Determinacio del perfil i estil actual.
3.1.4. La capacitat integradora del Lider.

4.La comunicacio en I’equip.
4.1.El procés comunicatiu.
4.1.1. Canals i continguts comunicatius.
4.1.2. La comunicaci6 verbal i no verbal.
4.1.3. Empatia, assertivitat i persuasio.

5.La motivaci6 grupal.
5.1. Factors de motivaci6 i desmotivacio.
5.1.1. La delegacié com element motivador.
5.1.2.La dinamitzaci6é de I'equip, motor motivacional.

6.La formaci6 d’un equip d’alt rendiment
6.1.Etapes de desenvolupament
6.1.1. Els objectius de I'’equip
6.1.2. Els rols i els valors personals
6.1.3. La gestio del conflicte
6.1.4. La confianga i la seguretat
6.1.5. L’autogestio6 i 'autocontrol.

7.La gestio de les reunions d’equip
7.1.Tipologia de reunions
7.1.1. L’estil de conducci6 de les reunions
7.1.2. La gestid i el control dels temes i del temps
7.1.3. Els acords i els compromisos

PROFESSORAT:

Sr. Arseni Florensa. Direccié6 de Marqueting especialitzacié Pro-
duct Manager, Técniques de Comunicacié i Técniques avangades
de Vendes per EADA. Consultor i formador.

DURADA, CALENDARI 1 HORARI:

25 hores.

15, 22, 29 d'octubre; 5 i 12 de novembre de 2013 de 9:00 a
14:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 365 euros.
Preu venda public: 420 euros.

Mapes mentals

INTRODUCCIO:

El mapa mental és una eina que permet la memoritzacio, organit-
zacio i representaci6 de la informacié de manera totalment dife-
rent als métodes tradicionals (esquemes, sinopsis,...).

OBJECTIUS:

L’'objectiu d’aquest taller és facilitar els processos d’aprenentatge,
planificacid, aixi com la presa de decisions.

Amb aquest seminari-taller coneixeras aquesta nova metodologia
d’organitzacié de la informacid, i t'entrenaras en les seves noves
aplicacions.

DESTINATARIS:

Aquelles persones que desitgin disposar d’'una eina potent amb la
qual poder clarificar i definir les seves idees tant en I'ambit per-
sonal como en el professional.

Aplicable a la definicié d’objectius personals o professionals, presa
de decisions, preparar i/o realitzar presentacions impactants en
reunions.
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TEMARI:
1. Principis i elements fonamentals.

2. Que son els mapes mentals?
3. Quins soén els beneficis dels mapes mentals?
4

. Quina és la relaci6é entre el pensament irradiant i els
mapes mentals?

5. Com pensem? Com aprenem? Com funciona el nostre
cervell?

6. Que els que cal canviar?
7. La técnica dels mapes mentals.

8. Les 7 regles per a crear un bon mapa mental. Creaci6
d’un mapa mental per etapes.

9. Com llegir i interpretar un mapa mental. La forca de
sintesi d’un mapa mental.

10. Els mapes mentals en I’entorn empresarial: comunica-
cio, creativitat, gestido de projectes, situacions, pre-
sentacions.

11. Mapes estratégics. Una forma concreta de mapa men-
tal en I'analisi i resolucié de problemes.

12. Les aplicacions dels mapes mentals.

13. Software de suport.

PROFESSORAT:
ESTAY GRUPO CONSULTOR.

DURADA, CALENDARI 1 HORARI:
8 hores.
6 i 13 de novembre de 2013 de 16:00 a 20:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 160 euros.
Preu venda public: 185 euros.

AREA DE RECURSOS HUMANS

Les claus principals de la Reforma Laboral

OBJECTIUS:
Coneixer amb major profunditat els canvis legislatius en matéria
laboral arrel de la Reforma Laboral.

DESTINATARIS:

Aquest seminari es dirigeix a aquelles persones “no especialistes
en I'ambit juridic laboral”, amb o sense experiéncia en l'area
d’administracié de personal de PIMES, aixi com a emprenedors,
que vulguin ampliar o conéixer en major detall els punts clau de
la Reforma Laboral.

TEMARI:
1. Context Legislatiu de la Reforma Laboral.

2. Negociacio col-lectiva.

3. Contractacié: Requisits Generals.
Comptabilitat amb I'atur.

4. Acomiadaments.
Individuals i col-lectiu.
Causes tecniques, técniques organitzatives i de producci6.
Indemnitzaci6.

5. Novetats sobre els Expedients de Regulacié d’Ocupacio.

6. Altres aspectes Legals de la Reforma Laboral.
Temps de treball.
Guarda legal.
Vacances.

7. Principals novetats del R.D. 4/2013, Suport als empre-
nedors (Régim General i Autbnoms).

8. Breu resum dels principals punts exposats i torn obert
de consultes.

PROFESSORAT:

Sr. Lluis Vidal Prats. Diplomat en Graduat Social i Relacions
Laborals; Diplomat en Gestié6 de Recursos Humans; Postgrau en
direcci6 d’empreses per IDEC. Ha desenvolupat diferents carrecs
com Administrador de I'area laboral en assessoria. Responsable
d’administraci6 de personal (empresa del sector restauraci6 i
comercg). Cap de recursos humans (empresa de serveis d’engin-
yeria). Responsable Departament Laboral i participaci6 com a
Auditor Laboral. Consultor i formador d’Estay Grupo Consultor.

DURADA, CALENDARI | HORARI:
4 hores.
26 de setembre de 2013 de 9:30 a 13:30 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 75 euros.
Preu venda public: 90 euros.

Gestio avancada de les nomines

OBJECTIUS:

- Saber tractar les diferents varietats de casos que es puguin donar
en una empresa, a I’hora de confeccionar els rebuts de salaris.

- Coneéixer la normativa aplicable als salaris en espécies i els benefi-
cis fiscals que aquesta forma de remuneracié pugui aportar.

- Coneixer com aplicar les bonificacions establertes en el foment de
la contractaci6 indefinida.

- Saber com interpretar un conveni col-lectiu a I’hora de remunerar
als treballadors.

- Saber distingir i interpretar aquells conceptes del conveni col-lectiu
amb caracter salarial i extra salarial i quina és la forma de pagament
de cadascun dells.

DESTINATARIS:

Persones que han assistit préviament al curs de Nomines, Seguretat
Social i contractacié laboral, aixi com qualsevol persona que tenint
coneixements basics sobre la confeccié de ndmines, vulguin aprofun-
dir en altres suposits especials, a I’hora de retribuir als treballadors.

TEMARI:
1. Breu repas sobre les normes generals per a confeccio-
nar una nomina.
Diferents tipus de Conceptes Retributius.
Normes de cotitzacié per a les diferents Contingencies de la
Seguretat Social.
La Retenci6 de I'IRPF. Punts a tenir en compte per a la seva
correcta aplicacio6.
Aprofundir en els diferents descomptes aplicables en una
nomina com:
Embargament.
Bestretes.
Préstecs.

2. Les nomines en suposits especials.
Distingir entre pagaments delegats i pagaments directes i
obligacié de cotitzar en cada cas.
Malaltia comuna.
Accident de treball.
Maternitat / Risc d’embaras.
Els permisos no retribuits, amb o sense obligacié de cotit-
zar.
3. La remuneracio en especies.
Valor per utilitzaci6 de cotxe propietat de I'empresa o rén-
ting.
Imputacié de valor d’asseguranca medica.
Com reflectir el pagament d’'un Pla de pensions, pagat per
I'empresa.
L’ ingrés a compte del salari en especie. A carrec de I'e-
mpresa o treballador.
Tiquets restaurant.
Xec guarderia.
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4. Confecci6 de quitancga.

5. Aplicaci6é de les bonificacions establertes en el foment
de contractacio indefinida.

6. Calcul de bonificacions per a majors de 59 anys.
7. Saber interpretar un Conveni Col-lectiu.

8. Calcular indemnitzacions per acomiadament, fi de con-
tracte, falta de preavis, etc.

PROFESSORAT:

Sra. Pilar Guardia. Graduada Social (UB). Master en Dret Labo-
ral i Seguretat Social (CEF). Responsable del Departament de
Personal de diverses empreses i consultora — formadora amb més
de 20 anys de experiéncia.

DURADA, CALENDARI | HORARI:

28 hores.

8, 10, 15, 17, 22, 24 i 29 d'octubre de 2013 de 16:30 a 20:30
hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 380 euros.
Preu venda public: 440 euros.

Gestio6 de les bonificacions de la formacio
continuada a I’'empresa

PRESENTACIO:

El 31 de juliol de 2007 va entrar en vigor I'Ordre TAS/2307/2007
en la que es modifica I'ordre 500/2004 per la qual es regulava el
financament de les accions de formacié continua a les em-
preses inclosos els permisos individuals de formacio.

Tot i que la normativa estableix uns determinats limits i condicio-
nants, el Sistema de formacié professional continua permet la
bonificacié del cost de la formacié a través de les cotitzaci-
ons mensuals a la Seguretat Social per totes aquelles acci-
ons realitzades dins de I’exercici 2013.

El Sistema de bonificacions estableix que les empreses que co-
titzen a la Seguretat Social per a la contingéncia de Forma-
ci6 Professional disposen d’un crédit per realitzar formacié con-
tinua, la quantitat del qual resulta d’aplicar a la quantia ingressa-
da per I'empresa en concepte de Formacio Professional I'any ante-
rior un percentatge que determina la Llei de Pressupostos Gene-
rals de I'Estat, en funcié del nombre de treballadors.

Amb I'objectiu de poder donar el maxim d’alternatives possi-
bles i la maxima transparéncia sobre el funcionament i les
diferents opcions que disposen les empreses per beneficiar-se del

PONENT:
Sra. Lucia Carmona. Llicenciada en Pedagogia. Técnica de for-
maci6 de la Cambra de Comer¢ de Terrassa.

DURADA, HORARI | CALENDARI:
4 hores.
8 d’octubre de 2013 de 9:30 a 13:30 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 40 euros.
Preu venda public: 60 euros.

LLOC DE CELEBRACIO:
Delegacioé

C/ Vallespir, 19, 1la planta
08173 Sant Cugat del Vallés

L’expatriacio: Procés de negociacio i aspectes
laborals i fiscals

OBJECTIUS:

- Conéixer l'operativa legal dels aspectes laborals i fiscals que
afecten a la mobilitat i expatriacioé de treballadors.

- Compartir bones practiques en la mobilitat internacional.

DESTINATARIS:

Aquest programa s’adreca a Directors, Gerents i responsables de
Recursos humans, administracié de personal i de les arees de
comer¢ internacional d’empreses amb personal expatriat o en
procés d’expatriacio, i/o mobilitat internacional.

TEMARI:

1.Quan utilitzar la mobilitat internacional?
Suposits i diferencies en les assignacions: Missi6 internacio-
nal, expatriacio, ofertes locals internacionals.
Pros i contres de I'Expatriacio i altres suposits de mobilitat.

2.Presa de decisions:
Definicié de perfil expatriat i deteccié candidats. Eines.

3.Expatriacio:
Presa de contacte i preparacio de I'oferta.
Tipus de politiques de compensaci6 a expatriats.
Avantatges i inconvenients.
Oferta. Conceptes salarials i extra salarials.
Negociacié amb el treballador. Punts critics.
Costos directes i indirectes de la expatriacio.
Disseny ad hoc de I'expatriacié. Carta de assignacié Internaci-

nou sistema de formacié professional continua, aixi com d’inf- onal.
ormar a les empreses de les modificacions actualitzacions Settle down: preparacio, arribada i acollida host country de
de la normativa esmentada, la Cambra ha previst la realitzacié de I'expatriat.

varies sessions informatives.

OBJECTIUS:

-Conéixer I'abast del Sistema de Formacié Continua.

-Conéixer les diferents possibilitats i condicionants de bonificacié
de quotes a la Seguretat Social.

DESTINATARIS:

Empresaris, directius de Recursos Humans, Técnics de Recursos
Humans i de Personal d’Empreses i qualsevol altra persona inte-
ressada en coneixer I'abast del Nou Sistema de Formaci6 Professi-
onal Continua a 'Empresa.

PROGRAMA:
1. El Sistema de Formacié Professional Continua. Marc
legal, antecedents i funcionament general.

2. Procés per a la bonificacié dels costos de formaci6. Pro-
cés de gestio.

3. L’agrupacié d’empreses a través de la Cambra de Co-
merc¢ de Terrassa.

4. Col-loqui.

Corba de motivacio6.
Suport cultural i familiar.
Comunicacié amb expatriats. Punts a tenir en compte.
Periode: Pagament a I'expatriat / Procés d’increments i pro-
mocions, especialitats.
Modificacions tipus de canvi.

4. Repatriacio:
Punts clau i metodologia del procés.
Cas practic: Model FICOSA .

5. Aspectes laborals
Régim legal del trasllat. Article 40 de I'Estatut dels Treballa-
dors.
Diferents formules d’articular la vinculacié de I'expatriat amb
I'Empresa d’origen i la de desti.
L’acord d’expatriacio
Llei aplicable.
Jurisdiccié competent.
Contingut.
Permisos de treball i residéncia.
Seguretat Social
Expatriats a paisos comunitaris
Expatriats a paisos no comunitaris
Paisos amb conveni bilateral
Paisos sense conveni bilateral.
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6. Aspectes fiscals
Reégim fiscal aplicable als rendiments del treball percebuts por
treballs efectivament realitzats a I'’estranger.
Analisi dels requisits previstos a l'article 7.p) de la Llei de
I'IRPF:
Delimitaci6 positiva i negativa.
Materialitzacié de la relaci6 empresa - destinatari segons
residencia del contractant.
Calcul de la quantia exempta.
Deduccié per a evitar la doble imposicié i exempcié amb pro-
gressivitat.
Efecte a la practica de retencions per part del contractant.
Referéncies a consultes vinculants de la Direccié General de
Tributs.

DURADA, CALENDARI | HORARI:
8 hores.
20 i 27 de novembre de 2013 de 9:30 a 13:30 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 150 euros.
Preu venda public: 175 euros.

AREA D’INFORMATICA 1

NOVES TECNOLOGIES

Full de calcul Excel. Nivell 1

OBJECTIUS:
Elaborar documents que realitzin calculs amb fidelitat, modificar-
ne l'aspecte i representar-los graficament.

DESTINATARIS:

Aquelles persones que necessiten realitzar documents amb cal-
culs, com ara pressupostos, tarifes, escandalls, estadistiques.
Requisits: Coneixements de I’entorn Windows i d’alguna aplicacio
ofimatica: Word, Works,....

TEMARI:
1. Conceptes generals.
Objectiu del programa. Organitzacio dels fulls i les cel-les.
Format de les cel-les: numeéric, fonts, vores i ombres.
Seleccionar, editar i omplir cel-les.
Inserir, eliminar, copiar, retallar i enganxar. Amagar files,
columnes o fulls.

2. Férmules.
Edici6 de formules simples. Moure, copiar i omplir formules.
Direccions de cel-la relatives i absolutes. Féormules entre fulls.

3. Funcions.
Funcions senzilles. L'assistent de funcions.
Funcions condicionals i de recerca. Anidar i concatenar funci-
ons.

4. Caracteristiques i eines especials.
Proteccié de les cel-les.
Donar nom a cel-les i rangs.
Buscar un objectiu per una formula.

5. Impressio.
Vista preliminar.
Configurar i establir el rang a imprimir.

6. Grafics.
Tipus de grafics i elements que els composen.
Crear i modificar grafics.
L’assistent pels grafics.

PROFESSORAT:
Consultors informatics de Grup Bages Formadors.

DURADA, CALENDARI | HORARI:
21 hores. 14, 16, 21, 23, 28, 30 d'octubre i 4 de novembre de
2013 de 18:00 a 21:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 210 euros.
Preu venda public: 250 euros.

Full de calcul Excel. Nivell 2

OBJECTIUS:

Elaborar documents que realitzin calculs complexes, localitzar i
utilitzar les funcions necessaries, analitzar i tractar bases de da-
des i automatitzar processos. Compartir la informacié amb altres
aplicacions: Word, Access..

DESTINATARIS:

Aquelles persones, que tenint coneixements d'un full de calcul
necessiten aprofundir-hi per poder crear fulls complexes amb
agilitat, automatitzant els processos més freqiients.

Requisits: Coneixements de I’entorn Windows i d’alguna aplicacié
ofimatica: Word, Works,....

TEMARI:
1. Repas general.
Edici6 i formats de les cel-les. Introducci6 de féormules i funci-
ons.
Treballar amb muitiples fulls.
Establir validacions per restringir I'entrada de valors.

2. Caracteristiques i eines especials.
Formats condicionals.
Crear i modificar Vistes personalitzades.
Analitzar les féormules i les dependéncies.
Crear i modificar escenaris. Resums i esquemes.
Cercar objectiu i Solver.

3. Macros.
Definir i executar macros. Macros relatives i absolutes.
Assignar macros a botons. Crear un llibre de macros. Modifi-
car un macro.
Utilitzar controls de formularis: assignar macros.

4. Bases de dades.
Ordenar i filtrar una base de dades.
Crear llistes amb totals i subtotals.
Taules dinamiques.

5. Enllagos i vincles.
Vincular dades d’altres fitxers.
Enllagcar amb Word o Access.

PROFESSORAT:
Consultors informatics de Grup Bages Formadors.

DURADA, CALENDARI | HORARI:

20 hores.

18, 20, 25, 27 de novembre; 2, 4 i 9 de desembre de 2013 de
18:00 a 21:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 210 euros.
Preu venda public: 250 euros.

AREA DE QUALITAT, MEDI AMBIENT |

PREVENCIO

Curs per a la Renovacio6 del Certificat de
Conseller de Seguretat en Transport de
Mercaderies Perilloses

OBJECTIUS:

Comentar les principals modificacions de I’ADR 2011 aixi com les
del Nou ADR 2013 per tal de donar la informacié necessaria per
preparar la prova de renovacié dels consellers que fa cinc anys
que tenen el certificat que atorga la Generalitat de Catalunya.

DESTINATARIS:

Totes aquelles persones que en el seu ambit laboral siguin res-
ponsables de la carrega i descarrega de MP i tinguin que realitzar
la renovacio del titol de Conseller d’ADR.

Requisits: Estar en disposicié del certificat de conseller de segu-
retat en transport de mercaderies perilloses.
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TEMARI:
1. Coneéixer les principals modificacions de I’ADR de 2011.

2. Aprofundir en el temari d’ADR de 2013.

3. Formacioé genérica i respostes als problemes que es tro-
ben els consellers de transport.

4. Exercicis tipus test de preparacio a la prova de renovacio
de conseller de transport.

PROFESSORAT:
Sr. Ramon Sans i Fonfria. Professor de la Universitat Politécnica
de Catalunya. Dr. Enginyer industrial.

DURADA, CALENDARI | HORARI:

20 hores.

15, 22, 29 d'octubre; 5 i 12 de novembre de 2013-De 17:00 a
21:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preus Soci Exit: 300 euros.
Preu venda public: 345 euros.

AREA DE PRODUCC 1 LOGI

A

Gestio integral de magatzems i inventaris

INTRODUCCIO:

La globalitzacié i I'actual crisi economica estan transformant el
sector de la logistica convertint-lo en un dels pilars clau de la
cadena de valor de les organitzacions, obligant a les empreses a
necessitar professionals que siguin capacos d’oferir als clients un
excel-lent nivell de qualitat i servei al minim cost, mitjancant una
optima gestié6 de magatzems, rotacié d’inventaris, preparacié de
comandes i optimitzant la distribuci6 fisica de productes i serveis.

OBJECTIUS:

Aprendre a optimitzar la Gestié global dels magatzems per acon-
seguir una maxima eficiéncia en la preparacié de comandes, rota-
ci6 d’estocs, etc. oferint un excel-lent nivell de servei als clients
amb el minim cost operatiu.

DESTINATARIS:

Responsables de Magatzems, Caps d’equip i en general a totes
aquelles persones que treballen en I'area de la logistica i volen
aprendre a optimitzar el seu temps i treball per obtenir millors
resultats.

TEMARI:
1. Introduccid: La Logistica com avantatge competitiva.
2. Estrategies LOW COST aplicades a la Logistica.

3. Gestié de la cadena logistica: proveidor—empresa—
client.

4. Conceptes basics en la Gesti6é de Magatzems.
5. Sistemes d’emmagatzematge i control de mercaderies.

6. Gesti6é d’estocs i inventaris, analisi ABC i control de

rotacions.
7. Optimitzaci6 de la gesti6 del Picking.
8. Ratis i index practics per la Gestié de Magatzems.
9. Gesti6 de persones: El gran repte.

10. TIC i Automatitzacié aplicades a la gestié de magat-
zems.

PROFESSORAT:

Sr. Joan Porras. Director de Logistica de I'empresa Editorial
Casals. Enginyer superior en organitzacié industrial. Enginyer
tecnic en electronica. Master en Direccié d’operacions per I'ICT.
Master en Supply Chain Management per I'ICIL.

DURADA, CALENDARI | HORARI:
21 hores.
7,10, 14, 17, 21 i 24 d’octubre de 2013 de 18:00 a 21:30 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 300 euros.
Preu venda public: 350 euros.

PROGRAMES NORD DE FORMACIO DE

DIRECTIUS

PEI— Programa Nord d’Estrategia i
Marqueting Internacional

OBJECTIUS:

- Avaluar i treure profit de les oportunitats dels negocis internaci-
onals.

- Analitzar els aspectes claus de la globalitzacio.

- Fer una reflexié de I'empresa local en un context internacional.

- Coneixer les diferents estrategies per establir acords en dife-
rents paisos.

- Revisar les decisions de I'empresa amb relaci6 amb els competi-
dors.

- Respondre a les noves oportunitats que ofereix la internaciona-
litzacio.

DESTINATARIS:

- Empresaris i directius amb responsabilitat directa per impulsar
estratégies d’operacions internacionals.

- Export managers i Area Managers.

- Empresaris i directius que vulguin desenvolupar i actualitzar c
coneixements i habilitats en direcci6 estratégica des d'una per-
spectiva internacional.

- Directors generals i gerents.

- Comandaments intermedis de departaments internacionals de
I'empresa que ja accedeixin a mercats exteriors i que desitgin
consolidar els seus coneixements en comerg exterior.

- Executius relacionats amb el comerg internacional interessats en
actualitzar els seus coneixements i veure desenvolupades les
seves possibilitats de promocié a I'ambit de I'empresa globalitza-
da.

METODOLOGIA:

La metodologia del Programa estara basada en:

- L’exposicié dels continguts conceptuals per part de I'equip de
professors. Les sessions lectives seran participatives i adaptades a
la realitat empresarial actual.

- Dinamiques grupals que tindran el proposit de reflexionar sobre
les diferents problematiques empresarials dels participants i ava-
luar les diferents possibilitats i/0 oportunitats que els mercats
internacionals ofereixen.

- Debats sobre determinades experiencies i/o problematiques
empresarials entre els participants del programa i el formador.

TEMARI:
1. El context del comerg¢ internacional.
Globalitzacié i macrotendéncies:
Paisos emergents: impacte en I'economia mundial.
Canvis en els patrons de la demanda.
Connectivitat global creixent.
Globalitzacié del coneixement.
Participacio en la creaci6é de valor.
Escassetat de recursos.
Creativitat i innovacio.
Liberalitzacié comercial.
Acords de lliure comerg.
Mercats: ASEAN, UE, CONOSUR,...
Dimensions del comerg¢ internacional.

2. L’empresa davant la internacionalitzacio.
Motivacions i actituds empresarials.
Dificultats/ barreres.
Fases de la internacionalitzacio.
Aspectes a tenir en compte a I’hora d’internacionalitzar els
serveis.
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3. Estrategia i marqueting internacional.
Analisi del model de negoci:
Model de negoci. Definicié.
Analisi del model de negoci. Model Canvas.
Exemple analisi del model de negoci.
I el teu? Analitzem els nostres models de negoci.
Plans d’acci6.
Relacions i partenariat.
Fluxos economics del model de negoci: Ingressos i
costos.
Seleccié de mercats.
Criteris de selecci6é de mercats.
Establiment de canals:
Cadena de distribuci6.
Factors estrategics en el disseny de canals.
Canals: figures existents.
Negociaci6 i contractacio:
Contracte de compravenda internacional.
Contracte d’agencia comercial o distribucié inter-
nacional.
Contracte de Joint Venture internacional.
Filial. Sucursal. Oficina de representacio.
Contracte de franquicia.
Promocié de canals:
Necessitat d’interactuar amb el canal.
Activitats del mix de la comunicaci6 internacional.

4. Internet i el Marqueting Digital al servei de la internacio-
nalitzacio.
Marqueting tradicional vs marqueting Internet.
Passes a seguir: Revisar la nostra presencia a la xarxa. Analisi
de la competéncia on-line. Pla d’acci6.
Eines per millorar: Posicionament organic, publicitat, analitica
web, xarxes socials, e-mailing marqueting.

5. Experiéncies empresarials i analisi dels mercats interna-
cionals.
Exposicions i diferents experiéncies empresarials a carrec de
destacats experts que han estat protagonistes de la implan-
tacié d’estrategies internacionals: obertura de filials, negocia-
cions d’associacions d’empreses, avaluacio i seleccié de pro-
veidors internacionals, cerca de socis tecnologics, etc.

PROFESSORAT:

L’equip docent esta constituit per professionals propis amb una
solida experiéncia en diferents arees internacionals, coneixedors
del mercat global i de la situaci6 del teixit empresarial.

DURADA, CALENDARI | HORARI:

40 hores.

Inici novembre 2013.

Divendres al mati de 9:00 a 14:00 hores, cada 15 dies.

DRETS D’INSCRIPCIO:
Preu Soci Exit: 900 euros.
Preu venda public: 1.000 euros.

PDCA—Programa Nord de Direccio6 de
Compres i Aprovisionament

OBJECTIUS:

Potenciar el coneixement i el domini practic i efica¢ de la gesti6 de
compres i contractacions dels empresaris i directius que han de
coneixer de primer ma com actuar sobre aquesta palanca de ren-
dibilitat i d’alt impacte sobre la seva activitat, i d’aquells professi-
onals i responsables d’arees que es relacionen amb proveidors i
subministradors.

DESTINATARIS:

- Gerents, Directors Generals, Directors de Logistica, Directors
d’Operacions, aixi com tots aquells professionals que tinguin res-
ponsabilitat directa dins I’area de compres i aprovisionament.

- Directors i Caps de Compres, Responsables de Contractacio i
Aprovisionament.

- També és recomanable per a aquells professionals Responsables
de Compres, amb experiéncia i que hagin realitzat els Cursos de
Gesti6 de Compres, Gestio d’Estocs i/o Gestié de magatzems de la
Cambra de Comerg de Terrassa.

METODOLOGIA:

Els Programa Nord s’identifiguen per una metodologia propia
basada en la participacio—debat i intercanvi d’experiéncies entre
els participants i I'’equip docent, que permet aplicar I'aprenentatge
de cada sessi6 a la gesti6 diaria del seu entorn professional.

El grup reduit, d’entre 10 i 15 persones, permet una previa detec-
cié de necessitats per tal de plantejar situacions reals, afavorint el
dialeg, desenvolupant la capacitat d’analisi, la resolucié de proble-
mes i la presa de decisions.

TEMARI:
1. Fonaments basics.
Fonaments de la Gesti6 de Compres i Aprovisionament. Aline-
aci6 dintre de I'empresa.

2. El nivell estrategic de les Compres.
L’ambit extern i intern. El fonament de I'estratégia aplicada a
I'organitzacié.

3. El nivell estrategic de les Compres.

4. El nivell tactic de les Compres. El procés de compres.
Procés de compres i contractacions.

5. El nivell operatiu de les Compres. L’aprovisionament i la
gestio d’estocs.
Gesti6 d’aprovisionament.

6. El nivell operatiu de les compres. L’aprovisionament i la
gestio d’estocs.
El procés d’Aprovisionament.
La gestié avangada d’estocs.

PROFESSORAT:

Les sessions so6n conduides per experts que combinen la docencia
amb I'activitat professional en el marc de I'empresa, garantint una
soOlida transmissié conceptual, aixi com l'aportacié del coneixe-
ment directe i experiéncia de la realitat empresarial.

DURADA, CALENDARI | HORARI:
65 hores.

Inici 6 de novembre de 2013.
Dimecres de 9:00 a 14:00 hores.

FORMACIO DE POSTGRAU

Postgrau en Logistica Integral. Supply Chain
Management (8ena edicio)
Titulacié UPC

OBJECTIUS:

- Analitzar, orientar i definir la cadena logistica en els sectors
industrials, de distribucioé i de serveis.

- Dissenyar, implantar i gestionar les relacions logistiques entre
proveidors, empreses, operadors logistics, clients i consumidor
final.

- Adquirir els coneixements adequats per gestionar la logistica
d’una forma integrada.

- Desenvolupar habilitats directives de relacié que propicien la
cooperacio i el treball en equip, i aportar eines utils per a una
millor gesti6é del temps i organitzacio del treball.

DESTINATARIS:

Responsables i comandaments intermedis de les arees de logistica
i operacions de els empreses que desitgin actualitzar els seus
coneixements en l'area i aprofundir en les diferents metodologies
existents i quines sén les més adients per a les seves empreses.
Enginyers i titulats universitaris d’arees técniques que desitgen
obrir-se cami professional en aquesta area de les empreses i que
necessiten una visi6 amplia i practica de la mateixa.

TEMARI:
1. Operacions i Supply Chain Management.
Definici6 de I'estratéegia de la Supply Chain Management

(SCM)

Disseny integrat de la cadena logistica.
Integracié de conceptes.
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2. Lean Supply Chain Management.
Planificaci6 i programacio.
Logistica a I'entorn JIT. Lean Management.
Lean Manufacturing.

3. Lean Distribution. Logistica de distribucio.

4. Lean Warehousing, Lean Supplying i Lean Buying
Disseny i gestié avancada de magatzems. Lean Warehousing.
Logistica de compres i aprovisionaments. Lean Supplying.
Lean Buying.

5. Qualitat Total. TPM Model EFQM. Six Sigma.

6. Habilitats directives i visi6é general de I’empresa.
Direccio i gestio d’equips.
Comunicacio.
Negociacio.
Supply Chain Management Sostenible.

7. Projecte.

DURADA, CALENDARI | HORARI:

25 credits ECTS (162 hores lectives)

De novembre de 2013 a juny de 2014.
Dilluns i dimecres de 18:00 a 21:30 hores.

IMPORT DE LA MATRICULA:
3.600 euros.
Consulti possibilitats de fraccionament.

LLOC DE REALITZACIO:

UPC Campus Terrassa Edifici CITM
C. de la lgualtat, 33

Terrassa

CAMPUS EMPRESARIAL VIRTUAL.

Formacioé online

WwWw\Ww.cevirtualterrassa.es

Area Comerg Internacional
Gestio administrativa en el comerg internacional. Nivell 1

Gesti6é administrativa en el comerg internacional. Nivell 2

Gestié administrativa en el comerg internacional. Nivell
1+2

Gesti6 duanera

Gesti6 dels processos d’importacio i compra internacional
Iniciacié a I’exportacio

IVA en el comerg exterior. Intrastat

Els costos de les operacions en comerg¢ internacional.
Incoterms

Planificaci6 estrategica i operativa del comerg
internacional

Transport i logistica internacional

El comerg exterior en 50 documents

Area d’idiomes
Travailler en Francgais. Intermédiaire (B1 — B2)

Working in English. Intermediate (B1 — B2)

Area de Comercg, moda i negoci

Concepte de botiga: Informacié clau per a gestionar el punt
de venda

Manipuladors d’aliments

Merchandising avancat

Area Comercial i de marqueting
Marqueting tactic

Perfeccionament comercial

Visites comercials

Area econdmica i financera
Com negociar amb la banca

Comptabilitat general. Iniciacio
Comptabilitat general. Perfeccionament

Finances, costos i pressupostos per a no financers

Area de gestié empresarial
Direcciod i gesti6 de petites i mitjanes empreses

El control del negoci: El quadre de comandament integral

Politiques d’igualtat a les empreses: Disseny — continguts —
metodologia

Area de Recursos Humans
Nomines, Seguretat Social i Contractaci6 Laboral. Iniciacié

Nomines, Seguretat Social i Contractacié Laboral. Avancgat

Eines per assolir els nostres objectius professionals: L’exit
professional

Area d’informatica i noves tecnologies
Base de dades Access 2007. Nivell iniciaci6

Base de dades Access 2010. Nivell iniciacio

Base de dades Access 2007. Nivell mig

Base de dades Access 2010. Nivell mig

Base de dades Access 2007. Nivell avancat

Base de dades Access 2010. Nivell avancat

Com fer presentacions en powerpoint 2007. Nivell iniciacié
Com fer presentacions en powerpoint 2010. Nivell iniciacio
Com fer presentacions en powerpoint 2007. Nivell avancat
Com fer presentacions en powerpoint 2010. Nivell avancat
Full de calcul excel 2007. Nivell iniciacio

Full de calcul excel 2010. Nivell iniciacio

Full de calcul excel 2007. Nivell mig

Full de calcul excel 2010. Nivell mig

Full de calcul excel 2007. Nivell avancat

Full de calcul excel 2010. Nivell avancat

Llistats de dades: filtres i funcions. Excel 2007

Representacié de dades: grafics i taules dinamiques. Excel
2007

Area de Qualitat, Medi Ambient i Prevenci6
Com mesurar la satisfacci6 del client

Sistema 5’s d’ordre i neteja

Area de Producci6 i logistica
Lean Manufacturing: la creacio6 de valor

Certificacions professionals
Curs Oficial de Preparaci6 a I’'Examen CISA
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FORMACIO A MIDA PER EMPRESES. In company

Amb I'objectiu de facilitar a les empreses les eines necessaries per al seu posicionament en el mercat actual de cara a aconseguir millorar
resultats, La Cambra li ofereix el servei de formacié a mida.

La Cambra disposa d’'una amplia experiéncia organitzant les accions de formacié a mida per a empreses de tots els sectors i perfils profes-
sionals, cobrint un amplissim ventall d’ambits formatius. En cada cas es cerca la persona experta en cada materia, es fa la deteccié de
necessitats, es dissenya el pla de formacio, es realitza la formacié i es fa el seguiment i I'avaluacié de cara a cobrir les expectatives i les
necessitats.

Avantatges de la formacié a mida:

Es una formaci6 practica i aplicable.

Augmenta la cohesi6é dels equips de treball.

Ajuda a tenir visions comuns.

Genera actituds positives davant de processos de canvi.

Fa que tota I'organitzacio parli el mateix llenguatge.

Setembre—desembre 2013

Es una formaci6 personalitzada i de qualitat que li assegura la cobertura de necessitats de la seva empresa.
Ofereix flexibilitat quant a calendaris, horaris, continguts i lloc de celebracié.

La formacié a mida permet una major rapidesa en I'aplicacié dels coneixements adquirits en comparacié amb la formacié oberta..

*Tots els programes de 6 o més hores poden ser bonificats segons el Sistema de formacié continuada
(Ordre MTAS/2307/2007 del 27 de juliol de 2007)

Per formalitzar una inscripcié cal fer arribar la sol-licitud a la Cambra de Comerg¢ de Terrassa, via Fax,
personalment, o bé mitjancant el formulari que trobareu al nostre web:

www.cambraterrassa.es

CONSULTI LES AVANTATGES ESPECIALS PER ALS SOCIS EXIT

WWW.exitempresa.com

. *.t
plataforma de
solucions empresarials

Cambra Oficial de Comerg¢ i IndUstria de Terrassa
Blasco de Garay, 29-49

08224 Terrassa

Tel. +34 93 733 98 33 Fax. +34 93 789 11 65
formacio@cambraterrassa.es

Delegacio

Vallespir, 19 l1a planta

08173 Sant Cugat del Valles

Tel. +34 93 576 35 74 Fax.+34 93 576 35 71
delegacio@cambraterrassa.es

A

Arplus®

A

Arplus®

150 14001

50 9001
EC-026290 MA-D3I4405

DEMARCACIO:

Gallifa - Matadepera - Olesa de - Montserrat - Rellinars - Rubi - Sant Cugat del Vallés - Sant Lloren¢ de Savall - Terrassa - Ullastrell - Vacarisses - Viladecavalls
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