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AREA COMERC INTERNACIONAL

INCOTERMS 2010. COM UTILITZAR CORRECTAMENT
V ELS INCOTERMS I CALCULAR ESCANDALLS

OBJECTIUS:

- Coneixer amb profunditat els nous Incoterms 2010 i la seva
aplicacio a la realitat.

- Tenir els coneixements necessaris per poder negociar
correctament una operacio de compra venda internacional.

- Actualitzar i millorar els coneixements en comerg internacional.

DESTINATARIS:

El programa es dirigeix a tots aquells gerents, directius i
administratius de pimes que hagin de desenvolupar tasques
relacionades amb les vendes i compres internacionals.

TEMARI:

1. Els incoterms.
- Incoterms de la famila 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 que és millor utilitzar un FCA i nou EXW per vendes
realitzades des de la fabrica del venedor?
- Com s’han d'utilitzar els nous DAT i DAP.
- Per qué és més avantatjos per al venedor i per al comprador
utilitzar un FCA (port) i no un FOB?
- Per qué no és aconsellable realitzar importacions amb CIF?
- Quins Incoterms no es poden utilitzar amb crédits
documentaris?
- Per qué no s’hauria d'utilitzar el CFR, CIF, FOB amb contenidors?
3. L'elecciod de l'incoterm.
- Depenent de la comissié de l'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 negociacio dels incoterms.

PROFESSOR:

Remigi Palmés.

Llicenciat en Management Internacional, Gesti6 de Pimes per
IESE. Consultor de formaci6 i gerent de Gerent Pime. Consultor
de la Cambra.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
10 hores.
71 14 de febrer de 2012 de 16:00 a 21:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:

165 euros. Documentaci6 inclosa.

PRACTICUM EN OPERACIONS D'IMPORTACIO-
EXPORTACIO

OBJECTIUS:
Aquest curs facilitara una visi6 completa de la gesti6 d'una
operaci6 dimportacioé - exportacié de principi a fi.

DESTINATARIS:

Gerents de pimes, directors comercials i d'exportaci6, aixi
com el personal d’exportacié o relacionat amb la compravenda
internacional.

TEMARI:
1. Presentacio del cas.

2. Assignacio derols, exportador, importador, duanes, transitaris,
navilieres, agents duaners, asseguradores, transportistes,
bancs, asseguradores de cobraments, etc.

3. Creacio de grups.

4. Realitzacié de jugades i tasques sota indicacio del professor.
Preus, incoterms, pack de documents, negociacié6 amb bancs,
relaci6 amb proveidors, obertura de credits documentaris,
obligacions duaneres, pagament d‘impostos, contractacié del
transport, tractament de U'IVA,...

5. Conclusions finals.

PROFESSORAT:

Sr. Albert Garcia.

Diplomat en Ciéncies empresarials.
especialista en comerg internacional.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
10 hores.
19 i 26 de gener de 2012 de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
145 euros.
Documentaci6 inclosa.

GESTIO ADMINISTRATIVA
INTERNACIONAL. NIVELL 1

Formador i consultor

EN EL COMERC

OBJECTIUS:

Introduir els assistents a la practica del comerg exterior, de
manera que en acabar el curs disposin dels coneixements i la
practica necessaria que els permeti desenvolupar els treballs
administratius basics que requereix tota activitat exportadora
i/o importadora.

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’experiencia en aquest camp que desitgin aprofundir en els
coneixements i técniques de gesti6 d'una operacié d'importacio
i exportacio.

TEMARI:

1. Introduccié.
Avantatges de lexportaci6. Per qué exportar (la decisié
d’exportar). Variables necessaries per exportar.

2. Incoterms.
Introduccié. Leix central del Comerg Exterior. Casos practics
del calcul de costos.

3. Laimportacié i l'exportacio.
Procediments.  Persones. Documentacié. Creacio
departament Import - Export. Circuits administratius.

del

4. La duana i el seu entorn.
Funcionament de les duanes. La nova realitat duanera
intracomunitaria (T.E.C). Documentacié duanera. Laranzel.
Esquema basic.

5. Transport i logistica internacional.
Embalatges i Logistica: caracteristiques i riscos. Transport:

maritim, terrestre, aeri, ferrocarrili multimodal. Assegurances
de transport.

PROFESSORAT:

Sr. Albert Garcia.

Diplomat en Ciéncies empresarials.
especialista en comerg internacional.

DURADA, CALENDARI I HORARI:

35 hores.

8, 14, 22, 28 de febrer; 6, 13 i 20 de marg¢ de 2012 de 9:00 a
14:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
350 euros.
Documentaci6 inclosa.

Formador i consultor
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GESTIO DE COSTOS EN EL TRANSPORT
INTERNACIONAL

OBJECTIUS:

Identificar, interpretar i calcular adequadament els costos del
transport internacional.

DESTINATARIS:

El programa es dirigeix al personal que ha de desenvolupar
tasques relacionades amb el transport i la logistica a nivell
internacional.

TEMARI:

1. Gestio de costos del transport internacional maritim: nolit,
recarrecs (CAF, BAF,...) i despeses (T3, THC, Inland...).

2. Gestio de costos del transport aeri internacional: nolit,
recarrecs, estructura de tarifes IATA i despeses.

3. Gesti6 de costos del transport internacional per carretera:
nolit i despeses (asseguranca CMR, garanties TIR...).

4. Activitats practiques: calcul de costos del transport
internacional maritim, aeri i terrestre.

PROFESSOR:

Sr. Xavier Yifera.

Advocat, consultor en Comerg Internacional i Professor del Centre
d’Estudis Internacionals (CEI) de la UB i de l'Escola Universitaria
d’Estudis Empresarials de la Fundacié Universitaria del Bages
(FUB-UAB).

DURADA, CALENDARI I HORARI:
6 hores.
8 de febrer de 2012 de 8:30 a 14:30 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
110 euros.
Documentacio inclosa.

INICIACIO AL COMERC INTERNACIONAL

OBJECTIUS:

- Conéixer totes les eines del comerg internacional, per poder
comencar processos d’internacionalitzaci6.

- Actualitzarimillorarels coneixements en comerginternacional.

DESTINATARIS:

El programa va dirigit a tots aquells administratius i directius de
pimes que hagin de desenvolupar tasques relacionades amb les
vendes i compres internacionals.

TEMARI:

1. Introducci6 al comerg internacional.
- Situacid del comerg a nivell mundial.
- La decisio d’exportar.
- Els professionals que intervenen en el comerg internacional.
2. Incoterms.
- Calcul de preus internacionals.
- Presentaci6 d'ofertes internacionals.
3. El transport internacional.
- Transport maritim.
- Transport terrestre.
- Transport aeri.
- Transport intermodal.
Documents i circuits administratius del comerg internacional.
- Diferents tipus de documentacié.
- Com realitzar documents i d'on es poden aconseguir.
Duaners i fiscalitat internacional.
- Aranzels.
- ELTARIC.
- Elvalor de duana.
6. Formes de cobrament i pagament internacional.
- Swift, Xec, CAD, etc.
- Crédit documentari. Nova normativa UCP 600.
- Altres

»

(S,
.

PROFESSOR:

Sr. Remigi Palmés. Llicenciat en Management Internacional,
Gesti6 de Pimes per IESE. Consultor de formacidé i gerent de
Gerent Pime. Consultor de la Cambra.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
20 hores.
13, 15, 20, 22 i 27 de febrer de 2012 de 16:30 a 20:30 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
255 euros.
Documentaci6 inclosa.

CREDITS DOCUMENTARIS. NORMATIVA UCP 600

OBJECTIUS:
- Conéixer els principals canvis i l'aplicacié de la nova normativa
UCP 600.

- Identificar les principals caracteristiques dels crédtis
documentaris, la seva tipologia i la seva operativa, aixi
com valorar la seva conveniéncia o inconveniéncia per a
exportadors i importadors.

- Interpretar adequadament els crédtis documentaris per tal de
complimentar correctament la documentacié d’exportacié.

DESTINATARIS:

Aquest programa s'adreca al personal que gestiona
administrativament les operacions de cobrament i pagament
internacional, als comercials d’exportacid, als caps d’exportacio-
importaci6 de pimes i als gerents de pimes amb activitat
exportadora-importadora.

TEMARI:

1. Introduccio als crédits documentaris.
- Control del risc en operacions de compra venda internacional.
- Circuit del crédit documentari i principals caracteristiques.
Principal problematica dels crédits documentaris UCP 500.
3. Per qué un canvi de normativa?
4, Comparacié i principals canvis de la normativa UCP 500 a la UCP 600.
- Linies basiques del canvi.
- Obligacions dels bancs.
- Com revisar els documents.
- Documents.
- Varis.
5. Temes no solucionats amb la nova normativa.
6. Casos practics.

PROFESSOR:

Remigi Palmés.

Llicenciat en Management Internacional, Gestié de Pimes per
IESE. Consultor de formacié i gerent de Gerent Pime. Consultor
de la Cambra.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
6 hores.
14 de febrer de 2012 de 9:00 a 15:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
110 euros. Documentacié inclosa.

GESTIO DUANERA I FISCAL D’EXPORTACIONS
I EXPEDICIONS

g

OBJECTIUS:

- Identificar els sistemes d’informaci6 fiscal de les expedicions,
a través de la interpretacio i gesti6 dels seus principals
documents (Model 349 i Intrastat d’expedicid).

- Identificar loperativa fiscal de les exportacions (IVA, drets,
ajuts fiscals i parafiscals, despatx duaner) i interpretar
i gestionar els seus principals documents (DUA, EUR-1 i
Declaracid d'IVA d'exportadors).



DESTINATARIS:

Personal dedicat a la gesti6 administrativa d’exportacions i
expedicions i molt especialment, personal amb tracte habitual
amb agents de duanes, transitaris i amb la Hisenda estatal.

TEMARI:
1. Gestio administrativa i fiscal d’expedicions.

- Gesti6 de U'IVA a l'expedicio.

- Declaracio intrastat d’expedicio.

- Model 349 a l'expedicib6.

- Practica: Complimentaci6 d'un Intrastat dexpedici6 i dun model 349.
2. Gestio duanera i fiscal d’exportacions.

- Tractament de U'IVA a l'exportaci6 i als serveis connexos a

'exportacio.
- Ajuts fiscals i parafiscals a l'exportacio: restitucions,

deduccions de 'Impost de Societats, ajuts a Consorcis,
régim de perfeccionament actiu i passiu.

- Gesti6 duanera d’exportaci6: DUA, factura duanera, EUR-1,
declaraci6 d'exportador autoritzat.

- Practica: analisi de documents duaners d’exportacié reals i
complimentaci6 d’una declaraci6 d'TVA d'exportadors (model 303).

PROFESSOR:

Sr. Xavier Yifera.

Advocat, consultor en Comerg Internacional i Professor del Centre
d'Estudis Internacionals (CEI) de la UB i de U'Escola Universitaria

d’Estudis Empresarials de la Fundacié Universitaria del Bages
(FUB-UAB).

DURADA, CALENDARI I HORARI:
7 hores.
201 27 de febrer de 2012 de 18:00 a 21:30 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:

115 euros. Documentaci6 inclosa.

OPERACIONS TRIANGULARS EN EL COMERC
INTERNACIONAL

OBJECTIUS:

EL mon de les operacions triangulars en el comerg exterior obre
noves possibilitats per a importadors i exportadors i agilitza
les operacions de compra-venda en un mercat cada vegada més
global, pero perque cada dia més empreses treballen amb aquest
tipus d'operacions? Quins son els requisits formals i documentals?
Quins beneficis obtindré a través d’'una operaci6 triangular?

DESTINATARIS:

Directors, comandaments i técnics amb responsabilitat en la
gesti6 d’'operacions internacionals.
Indispensable  experiéncia  practica en
internacionals.

TEMARI:

1. Definicié i actors que intervenen en una operacié triangular.
2. Operacions triangulars en el comer¢ intracomunitari.

3. Operacions triangulars a l'exportacié.

4. Operaci6 triangulars a la importacio.

5. Casos triangulars.

PROFESSORAT:

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

DURADA, CALENDARI I HORARI:
6 hores.
23 de febrer de 2012 de 9:00 a 15:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
110 euros. Documentacio inclosa.

tramitacions

Formador i consultor

\

GESTIO D'IMPORTACIONS I COMPRES
INTERNACIONALS

OBJECTIUS:

Establir els processos i mecanismes necessaris per a iniciar
i mantenir de manera adequada els processos dimportacio i
compra internacionals.

DESTINATARIS:

Aquest curs es dirigeix a gerents de pimes, comandaments
intermedis, personal administratiu dels departaments de finances,
comercial i comerg exterior.

TEMARI:

1. La compra de materials en mercats internacionals.
- Procés de seleccid dels mercats d'origen.
- Normes i practiques d'informacid de proveidors internacionals.
- Fiscalitzacid aplicable a les compres.
- Contracte de compravenda internacional.
2. Negociacio internacional.
- Preparaci6 de la negociacié.
- Importancia de les diferéncies culturals.
3. ElsIncoterms 2010 com a llenguatge de la compra internacional.
- Aproximaci6 practica en aplicacié de costos, riscos i
obligacions en les compres internacionals.
4. El procés de compra.
- Analisi de l'oferta internacional.
- Compres intracomunitaries i extracomunitaries.
- Analisi dels impostos en la importacio en les compres: la
partida estadistica.
- Despatx duaner i obligacions fiscals de l'importador.
- Fluxos documentals dimportaci6.
- Casos practics d'analisi d'ofertes de compra i construcci6
d’escandalls.
5. El pagament de les importacions.
- Formes de pagament internacional.
- Formes de pagament simple.
- Crédit documentari.
- Cobertura de riscos financers: risc pais, politic i comercial.
- Risc de divisa i tipus de canvi.

PROFESSORAT:

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

DURADA, CALENDARI I HORARI:
15 hores.
8, 15 i 22 de marg de 2012 de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
175 euros.
Documentacio inclosa.

GESTIO ADMINISTRATIVA EN EL COMERC
INTERNACIONAL. NIVELL 2

OBJECTIUS:

Introduir els assistents a la practica del comerg exterior, de
manera que en acabar el curs disposin dels coneixements i la
practica necessaris que els permeti desenvolupar els treballs
administratius basics que requereix tota activitat exportadora
i/o importadora.

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'experiéncia en aquest camp, que desitgin aprofundir en els
coneixements i técniques de gestid d'una operacié d'importacio
i/0 exportacio.
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TEMARI:
1. Formes de pagament internacional.
Operacions simples. Remeses documentaries. Crédits

Documentaris (UCP 600). Garanties bilaterals. Altres formes
de pagament. Casos practics.

2. Régims duaners.
Lliure practica. Lliure transit. Diposit duaner. Perfeccionament
actiu. Perfeccionament passiu. Transformacié sota control
duaner. Importaci6 temporal.

3. El risc de l'exportacié.
Risc del pais. Risc comercial. Risc de tipus de canvi. Risc de
tipus d’interés. Possibles solucions. Operacions subjectes a
asseqgurances: CESCE.

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

5. Financament de les operacions de comer¢ exterior.
Conceptes generals. Funcionament del mercat de divises.
Financament en divises. Altres formes de finangcament: swaps,
factoring, fortaiting, etc.

6. La negociacié internacional.

Diferéncies culturals i de negociaci6. Casos practics.

PROFESSORAT:

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

DURADA, CALENDARI I HORARI:

35 hores.

17, 24 d’abril; 8, 15, 22, 29 de maig i 5 de juny de 2012 de 9:00
a 14:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
350 euros. Documentaci6 inclosa.

NEGOCIACIO INTERNACIONAL (Delegacio)
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OBJECTIUS:

- Desenvolupar una técnica propia de negociaci6 internacional
tenint com a bases el coneixement del negoci i una visi6
estratégica del comerg internacional.

- Actualitzar i millorar les coneixements en
internacional.

DESTINATARIS:

El programa va dirigit a tots aquells gerents i/o directius
d’exportacié de petites i mitjanes empreses, amb experiéncia
professional de comerc internacional que vulguin actualitzar i
millorar les técniques de negociaci6 internacional.

TEMARI:

1. Estils de 'empresa en la negociacié.
- La visi6 de l'empresa.

comerg

- Poder o autoritat.
2. Estils de negociacio personal.
- Guanyador - perdedor.
- Guanyador - guanyador.
3. Com preparar una negociacio.
- Planificacio, preparacié.
- Execucio.
- Llenguatge corporal.
- Habilitats directives.
4. Com negociar amb diferents cultures.

5. Eines a dominar en la negociacié internacional.
- Incoterms, transport.

- Formes de cobrament - pagament.
- Control de riscos

6. Casos practics.

PROFESSOR:

Sr. Remigi Palmés.

Llicenciat en Management Internacional, Gestié de Pimes per
IESE. Consultor de formacio i gerent de Gerent Pime. Consultor
de la Cambra.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
10 hores.
26 d’abril i 3 de maig de 2012 de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
160 euros. Documentaci6 inclosa.

LLOC DE CELEBRACIO:
Delegacié
C/ Vallespir, 19, 1a planta - 08173 Sant Cugat del Vallés

FISCALITAT EN EL COMERC INTRACOMUNITARI.
IVA, INTRASTAT I MODEL 349

OBJECTIUS:

Interpretar i gestionar la documentaci6 fiscal i informativa del
comerg intracomunitari (IVA intracomunitari, Intrastat i model
349).

DESTINATARIS:

El programa es dirigeix a tots aquells gerents, directius i
administratius de pimes que vulguin adquirir o millorar els seus
coneixements en materia de fiscalitat intracomunitaria.

TEMARI:

1. Gesti6 de UIVA intracomunitari a introduccions i
expedicions: auto-repercussio de L'IVA a les adquisicions,
recuperacié de 'IVA suportat a l'estranger, facturacié sense
IVA a vendes intracomunitaries (regla i excepcions).

2. Intrastat: finalitat, complementacié i operativa.

3. Model 349: finalitat, complementacié i operativa.

4. Casos practics de gestio del comer¢ intracomunitari:

complementacié de la declaraci6 mensual 303 d'IVA,
complementacio d'Intrastat i complementacié de model 349.

PROFESSOR:

Sr. Xavier Yifera.

Advocat, consultor en Comerg Internacional i Professor del Centre
d’Estudis Internacionals (CEI) de la UB i de l'Escola Universitaria
d’Estudis Empresarials de la Fundaci6 Universitaria del Bages
(FUB-UAB).

DURADA, CALENDARI I HORARI:
7 hores.
318 de maig de 2012 de 18:00 a 21:30 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
115 euros. Documentacio inclosa.

CONTROL DELS RISCOS FINANCERS EN
OPERACIONS DE COMERC INTERNACIONAL

OBJECTIUS:

- Conéixer els riscos financers en una operacié de compra-
venda internacional (riscos comercials, politics, de pafs, tipus
de canvi, divises) i com es cobreixen aquests riscos.

- Coneixer, gestionar i negociar totes les formes de pagament
cobrament que s'utilitzen a nivell internacional.

- Actualitzar i millorar el coneixement en comerg internacional.

DESTINATARIS:

Gerents, directius i administratius de pimes que vulguin
adquirir o millorar els seus coneixements en gesti6 financera
internacional i concretament les formes de pagament i cobrament
internacionals.



TEMARI:

1. Introduccié a la gestié financera del comer¢ internacional.
- EL control de canvis.
- Comptes estrangeres en divises.
2. Introducci6 en la gestio dels riscos economics.
- Formes per controlar el risc economic.
- Formes de cobrament segons el tipus de risc.
3. Formes de pagament i cobrament.
- Pagaments simples: swift, xecs, pagares, lletres.
- Remeses.
- Cobrament amb suport magnétic: LCR/RIBA: CAD, COD.
- Crédit documentari (Nova normativa UCP 600): Tipus de credit,
circuit administratiu, avantatges i inconvenients, presentaci6
electronica de documents, negociacié de credits documentaris.
- Crédit contingent (stand by ISP98).
- Avals i garanties.
4. Cobertura del risc de tipus de canvi.
5. Cobertura del risc del tipus dinterés.
6. Casos practics.

PROFESSOR:

Sr. Remigi Palmés. Llicenciat en Management Internacional,
Gestio de Pimes per IESE. Consultor de formacidé i gerent de
Gerent Pime. Consultor de la Cambra.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
10 hores.
231 30 de maig de 2012 de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:

160 euros. Documentaci6 inclosa.

GESTIO PRACTICA DEL COMERC
INTERNACIONAL

OBJECTIUS:

Proporcionar als importadors i exportadors, a través de la
practica, les eines fonamentals per a la correcta gestio
d’importacions i exportacions.

DESTINATARIS:

Personal dedicat a la gesti6 administrativa - comercial
d’importacions i exportacions, amb experiéncia i coneixements
consolidats en comerg internacional.

Requisits: Disposar d'una base formativa en comerginternacional.

TEMARI:

1. Practiques d'Incoterms: calcul de preus d'exportacid, calcul
de costos dimportaciéo i determinacid de responsabilitats
d’exportadors i importadors davant de sinistres.

2. Practiques de Contractacié internacional: analisi i
interpretacié de contractes de compravenda, distribucié i
ageéncia internacionals.

3. Practiques sobre crédits documentaris: cumplimentacio
de documents d'exportacié sequint crédits documentaris i
obertura i analisi de crédits documentaris.

4. Practiques de logistica i duanes: calcul de costos del transport
internacional i analisi de documentacié del transport, calcul de
drets d'importaci6 i analisi de documents duaners dimportacio
i exportacio.

PROFESSOR:

Sr. Xavier Yifera. Advocat, consultor en Comerg Internacional
i Professor del Centre d’Estudis Internacionals (CEI) de la UB i
de UEscola Universitaria d'Estudis Empresarials de la Fundacid
Universitaria del Bages (FUB-UAB).

DURADA, CALENDARI I HORARI:
20 hores.
7, 14, 21 28 de juny de 2012 de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
250 euros. Documentacio inclosa.

\

AREA D’IDIOMES

BUSINESS ENGLISH

\

OBJECTIUS:

- Practicar la comunicacié en anglés en un context empresarial.

- Desenvolupar les técniques de comunicacié: socialitzacio,
converses telefoniques, participaci6 en reunions i en
negociacions.

- Desenvolupar el vocabulari i el llenguatge empresarial.

DESTINATARIS:

Persones amb un nivell danglés intermediate - upper-
intermediate que necessiten perfeccionar el seu nivell de
comunicacié empresarial en aquest idioma.

TEMARI:

Els/les participants desenvoluparan el llenguatge i les eines de
comunicacio en les segiients arees:

- Socialitzacio.

- Presentacions empresarials.

- Negociacions.

- Reunions.

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

PROFESSORAT:
Salt Idiomes.

DURADA, CALENDARI I HORARI:

50 hores.

6, 8, 13, 15, 20, 22, 27, 29 de febrer; 5, 7, 12, 14, 19, 21, 26, 28
de marg; 2, 4, 111 16 d’abril de 2012 de 18:00 a 20:30 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
505 euros. Documentaci6 inclosa.

AREA COMERCIAL I DE MARQUETING

COM FIDELITZAR ELS NOSTRES CLIENTS

OBJECTIUS:

Al finalitzar el curs, els assistents han d'estar capacitats per saber
en quin grau de retencié i fidelitzacid estan els seus clients,
quins son els punts forts i els punts febles en els processos
que sapliquen actualment i quins han de ser els objectius a
aconseguir en un temps determinat.

Tanmateix, quines solucions creatives poden aportar per aplicar,
mantenir, augmentar i corregir estratégies que siguin optimes
per a l'empresa.

DESTINATARIS:

Aquest curs esta orientat a les persones que en la seva tasca
professional gestionen, tenen responsabilitats i funcions directes
o bé indirectes respecte els clients de la seva organitzacio.

TEMARI:
1.- Introduccié.
Qué és la fidelitzacio?
Qué és retenir els clients?
Conceptes i topics.
2.- La massa critica de clients.
Situaci6 actual.
Els clients necessaris.
Els clients captius.
3.- La informacio.
El model de deficiencies.
Els sistemes CRM.
Els objectius.
De la retenci6 a la fidelitzacio.
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FORMACIO CONTINUADA

4.- La personalitzacio.
Les expectatives del client.
La qualitat de servei.
Satisfaccio / Insatisfaccio
5.- Les estratégies.
Analisi situacional.
Les principals linies d’acci6.
Els serveis de suport.
Els nivells necessaris.
6.- Disseny d'un procés de fidelitzacié.
Reorientaci¢ d'estratégies.
Marqueting contractual vs. marqueting de relacions.

PROFESSOR:

Sr. Arseni Florensa. Direcci6 de Marqueting especialitzacio
Product Manager, Técniques de Comunicacio i Técniques avancades
de Vendes per EADA. Consultor i formador.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
15 hores.
14, 21 i 28 de febrer de 2012 de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
215 euros. Documentaci6 inclosa.

APREN A UTILITZAR FACEBOOK PER A EMPRESES

OBJECTIUS:

- Aprendre com cal que una empresa entri en Facebook, quines
consideracions s’han de tenir presents, quin tipus de pagina
cal crear, quantes pagines cal crear, com avaluar que esta fent
la meva competéncia i veure com millorar-ho.

- Entendre les particularitats, consideracions i potencial que
ofereix Facebook en la creaci6 i gesti6 de les pagines web per
a empreses.

DESTINATARIS:

Empreses que vulguin promocionar el seu producte o servei
cercant els seus clients potencials al menor cost possible.

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

TEMARI:
1. Qui pot utilitzar Facebook per crear pagines per a empreses?
2. Avaluar la competéncia i posar-me un pas per endavant.

3. Quines i quantes pagines he de crear? Només la meva o
també la dels meus productes i/o serveis?

4. Quin tipus de pagines ofereix Facebook? Quina opcié he
d’escollir?

5. Quines funcionalitats addicionals tenen les pagines de
Facebook per a empreses?

6. Com puc enllagar la meva web i Facebook?

7. Com engrandir la meva base de clients encara que l'usuari no
faci m'agrada de la meva pagina.

8. Com avaluar les visites/clicks etc.
9. Gestionar els administradors de la pagina.

10.Com promocionar via publicitat de Google la meva pagina i
la meva web.

11.Com cercar clients en Facebook: estratégies de cerca.

PROFESSORAT:

Consultor homologat per a posicionament Web per Pimestic, de
la Generalitat de Catalunya. Enginyer informatic per la UPC i
Master en Project Management per la URL.

DURADA, CALENDARI I HORARI:

6 hores.

1era edicio: 15 de febrer de 2012 de 9:00 a 15:00 hores.
2ona edicié: 6 de juny de 2012 de 9:00 a 15:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
105 euros. Documentaci6 inclosa.

y

EINES 2.0 PER A LA PROMOCIO D’EMPRESES

OBJECTIUS:
- Conéixer quines son les eines 2.0 i el seu Gs.
- Realitzar un pla d’accié basat en eines 2.0.

DESTINATARIS:

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

TEMARI:
1. Qué és la web 2.0 i quines eines la conformen.
2. Les eines en les que publicar continguts.
- Youtube.
- Slideshare.
- Flik'r.
3. Les xarxes socials.
- Facebook.
- Twitter.
4. La web 3.0.

PROFESSORAT:

Sra. Montserrat Pefiarroya. Master en Societat de la informacio.
Assessora d’ACC10 i de L'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 I HORARI:
10 hores.
221 29 de febrer de 2012 de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:

175 euros. Documentacié inclosa.

CURS D'ESPECIALITZACIO EN MARQUETING
DIGITAL

OBJECTIUS:
- Analitzar lestratégia de comunicacié i marqueting de la
nostra empresa.

- Conéixer les diferents eines que lentorn dinternet ens
facilita per a la comunicacié de la nostra empresa i del nostre
producte/servei.

- Optimitzar Internet com a medi per aconseguir contacte
directe amb clients actuals i potencials, detectar tendéncies,
sensibilitat al preu, vendre el nostre producte.

- Donar a conéixer les eines de medicié i control per les
diferents possibilitats treballades.

- Conéixer que és el comerg electronic, quan és recomanable i
queé cal tenir en compte.

- Establir qué ens poden oferir les xarxes socials a 'empresa.

- Conéixer qué és un Pla d’accidé en xarxes socials i marcar els
punts del mateix.

- Aprendre a fer un Pla de marqueting digital per a l'empresa.

DESTINATARIS:

Gerents, directors i responsables de les arees de comunicacio,
marqueting i vendes que vulguin analitzar el pla actual de
comunicacié de la seva empresa i conéixer 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,
complementaries per a uns mateixos objectius.

2. Estratégia web per a la meva empresa.

3. Publicitat online.

4. Mail Marqueting.

eines



5. Comerg electronic.

6. Xarxes socials aplicades a la meva empresa.

7. Analitica web.

8. Com convertir les visites en clients. Técniques.
9. EL Pla d'accié de la nostra empresa.

PROFESSORAT:

Sr. Alex de Anta. Director general de les firmes Lessant
(rellotgeria) i Papaiona (Joieria). Assessor en les arees de noves
tecnologies, e-business i e-commerce, i expert en posicionament
en buscadors i estratégia on-line. Fundador, accionista i director
general de Buyacom.com. Assessor del “Consejo del Grupo de
Negocios” per a la posada en marxa del diari “La Gaceta de los
Negocios” a Internet.

Sra. Susanna Martin. General manager per HBS i CE Lic&Master
per ESADE. Directora d'INITEC, S.L.

Sra. Montserrat Peifiarroya. Master en Societat de la informacio.
Assessora d’ACC10 i de USDE-ICIC. Consellera delegada de GEA
Internet Project Consulting i fundadora de Solostocks.com.
Especialista en Marqueting digital i professora de la UAB.

DRETS D'INSCRIPCIO:
1.300 euros. Documentaci6 inclosa.

DURADA, CALENDARI I HORARI:

65 hores.

6, 13, 20, 27 de marg; 3, 10, 18, 24 d'abril; 8, 16, 22, 29 de maig
i 5 de juny de 2012; dimarts de 9:00 a 14:00 hores.

ATENCIO AL CLIENT

OBJECTIUS:

- Donar a conéixer la importancia que té en lactualitat la
qualitat en latencid al client com a factor essencial en la
competitivitat i la rendibilitat empresarial.

- Que els assistents assumeixin la qualitat en l'atenci6 al client
com a objectiu a aconseguir en el seu lloc de treball.

- Oferir els coneixements i instruments necessaris per realitzar
accions d’atencio al client de forma optima i com avaluar
aquestes accions i autocorregir les errades detectades.

DESTINATARIS:
Persones que dins 'empresa tenen un tracte directe amb el client.

TEMARI:

1. Qualitat en l'atencié al client.
- Servei basic i servei associat.
- Qualitat total.
- Competéncies.
2. Tracte amb el client: la comunicacio.
- Comunicacié no verbal.
- Comunicaci6 verbal: actituds i estratégies.
3. Fases de l'atencié al client.
- Acollida.
- Exposicid.
- Respostes/Solucions.
- Acomiadament.
- Post - atencid.
4. L'argumentacié.
- Com argumentar.
- Com rebatre les objeccions.
5. Resolucio de conflictes.
- Tractament de queixes i reclamacions.
6. El teléfon imatge de 'empresa.
- Funcions del teléfon.
- Actitud davant el teléfon.
- Optimitzaci6 de la gesti6 telefonica.

PROFESSORA:
Sra. Naria Patsy Flaqué.
Llicenciada en Psicologia, Master en Neuropsicologia. Consultora

d’organitzaci6 i d'orientaci6 al client d'empreses d’ACTIUHUMA,
S.L.

DRETS D'INSCRIPCIO:
195 euros.
Documentaci6 inclosa.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
15 hores.
14, 19, 21, 26 i 28 de marg de 2012, de 18:00 a 21:00 hores.

TECNIQUES DE NEGOCIACIO

OBJECTIUS:

e Establir punts de referéncia del que és negociar o no negociar.

e Valorar el seu poder negociador i el de laltra part.

* Generar e.l’nivell de confiancga necessari per establir la base de
negociacio.

e Saber fer una analisi adequada de la situacié.

e Establir les estratégies adequades.

e Generar una comunicacié clara, concisa i fluida amb laltra
part.

e Aplicar les técniques competitives o col-laboratives segons el cas.
e (Generar alternatives i propostes coherents.

e Aplicar les tactiques situacionals.

e Arribar a acords d'avantatge.

DESTINATARIS:

Personal de gairebé tots els departaments, principalment
compres, contractacio de serveis, atenci6 al client, reclamacions,
personal, etc.

TEMARI:
1. Conceptes negociadors.
- Qué és negociar?
- Qué no és negociar?
2. Estils de negociacié.
- Negociaci6 tradicional o competitiva.
- Negociaci integrativa o col-laborativa.
3. El control de l'éxit en les negociacions.
- Els objectius.
- Lestratégia general.
- La informacio.
- La iniciativa de les parts.
- Les implicacions i les emocions.
4. Analisi de la situacio.
- Visié situacional.
- Les pressions ambientals.
- Les expectatives.
- Les alternatives.
- El temps de negociacio.
5. Estratégies negociadores.
- Tactiques estratégiques
- Practiques negociadores.
6. Habilitats.
- L'observacié.
- La comunicacié.
- Largumentacio
- Les propostes.
7. Desenvolupament del procés negociador.
- Fases del procés.
- Principis d'activacio.
- Principis de neutralitzacio.
- Principis dacord.
- Formalitzacié dels acords.
- Revisi6 i analisi del procés.
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FORMACIO CONTINUADA

PROFESSORAT:

Sr. Arseni Florensa. Direcci6 de Marqueting especialitzacio
Product Manager, Técniques de Comunicacié i Técniques avancades
de Vendes per EADA. Consultor i formador.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
18 hores.
17, 19, 24, 26 d'abril; 31 8 de maig de 2012 de 18:00 a 21:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
225 euros. Documentacio inclosa.

DIRECCIO I MOTIVACIO DE L'EQUIP COMERCIAL

OBJECTIUS:

- Transmetre i practicar habilitats directives, a fi d'aconseguir
una millor comunicacid amb i entre els equips, aixi com
aconseguir la motivaci6 idonia per generar actituds proactives
i per obtenir optims resultats comercials.

- Definir estils de lideratge i establir sistemes de delegacio
i sequiment del compliment dels objectius, en base a les
tasques propies de cadascun dels components de l'equip.

- Treballar métodes de resoluci6 de conflictes, gestio del temps
i gestid de reunions.

DESTINATARIS:
Directors i comandaments intermedis de l'area comercial i de

marqueting que necessiten conéixer i saber aplicar les técniques
i eines per la direcci6 i motivacié de l'equip de professionals que
coordinen i dirigeixen.
TEMARI:
1. Estils de direccio.
2. Lideratge.
3. Treball en equip.
4. Motivacié.
5. Comunicacié.
6. Delegacio.
7. La presa de decisions i la gestio de projectes.
8. Gestié del canvi.
9. Planificacié.
10. Gestio del temps.
11. Gestié de reunions.
12. Resolucio de conflictes.
13. La negociacio.

PROFESSORAT:
Branli Consultors. Assessoria d'empreses i consultoria de gestié.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
16 hores.
7, 14, 217 28 de maig de 2012 de 16:00 a 20:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
295 euros. Documentaci6 inclosa.

VISITES COMERCIALS

OBJECTIUS

- Obtenir eines i técniques efectives per a la concertacio,
preparaci6 i desenvolupament de les visites comercials.

- Conéixer les fases d'una visita comercial i aprendre les
técniques per a qué es desenvolupi de manera efectiva.

DESTINATARIS:

- Personal dels departaments comercials que habitualment
mantenen contacte amb els clients i desitgin millorar el procés
de concertacio i desenvolupament de les visites comercials.

- Totes aquelles persones que pel seu lloc de treball requereixen
fer visites comercials.

TEMARI:

1. El marqueting avui.
1.1. lempresa en lentorn competitiu i lorientacio al client.
2. Rol del comercial i competéncies.
2.1. Funcions. Habilitats, aptituds i actituds que li corresponen.
3. La visita comercial.
3.1. El client. Tracte diferencial.
3.2. Técniques i estratégies per establir una comunicacié efectiva.
3.3. Planificacio i execuci6.
4. La negociacio i el tancament de la venda.
4.1.Eixos basics d’'una negociacio efectiva.
4.2 .Estrategies i normes per al tancament.
5. Sistematitzacio de la gestié de la relaciéo amb els clients.
5.1.Introducci6 al model CRM.
5.2.Programa de gestio6 per identificar, atraure i retenir els clients
més valids.

PROFESSORAT:

Sr. Josep Borras i Flotats.
Psicoleg industrial i consultor en Recursos Humans d’Actihuma.

DRETS D'INSCRIPCIO:
245 euros.
Documentaci6 inclosa.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
21 hores.
4, 6,11, 13, 15, 20 i 25 de juny de 2012 de 18:00 a 21:00 hores.

AREA ECONOMICA I FINANCERA

NEGOCIACIO AMB LA BANCA (Delegacio)

OBJECTIUS:

- Aprendre a identificar els sistemes d'analisi de riscos de les
entitats financeres.

- Estudiar la incidencia de la cessid de negoci de les empreses
en la rendibilitat bancaria.

- Conéixer els criteris que apliquen les entitats financeres en la
decisid de risc i rendibilitat.

DESTINATARIS:

Gerents i directors de les arees economiques i financeres i
aquelles persones que pel seu lloc de treball requereixen de la
negociacié amb la banca.

TEMARI:
1. Moments clau en la relacié de l'empresa amb el banc.

2. Qué entén la banca per risc?, quan existeix risc entre
l'empresa i la banca?

3. Els quatre punts clau per la decisié del risc. Els factors
clau per la determinacio del risc.

4. Foto virtual de l'empresa.

5. Els quatre punts clau de l'analisi qualitatiu en l'empresa al
negociar amb la banca.

6. Els quatre punts clau de l'analisi quantitatiu en U'empresa
al negociar amb la banca.

7. Casos de negociacié practics.
7.1 Casos de negociacié amb autonoms i professionals.
7.2 Casos d’empreses industrials.
7.3 Casos d’empreses de serveis.
7.4 Casos de creacié de noves empreses.

PROFESSORAT:
Branli Consultors. Assessoria d'empreses i consultoria de gestio.
DURADA, CALENDARI I HORARI:

16 hores.
20, 22, 27 1 29 de febrer de 2012 de 16:00 a 20:00 hores.



DRETS D'INSCRIPCIO:
250 euros. Documentacio inclosa.

LLOC DE CELEBRACIO:
Delegacié
C/ Vallespir, 19, 1a planta - 08173 Sant Cugat del Vallés

ANALISI I INTERPRETACIO DE BALANCOS I
COMPTES DE RESULTATS

OBJECTIUS:

L'objectiu del curs se centra en conéixer l'estructura un balang i
un compte de resultats per extreure tota la informacioé possible
i saber-la interpretar de forma adequada. D’aquesta forma es
pot conéixer la situaci6 present d’una empresa i la trajectoria o
evolucid dels altims exercicis.

Aquestes dades també permeten poder preveure amb antelaci6
possibles situacions adverses que, amb el minim analisi, es poden
evitar i facilitar la presa de decisions més adients.

DESTINATARIS:

Professionals, técnics, directius amb responsabilitat i tasques
vinculades a la gesti6 financera i de la tresoreria de l'empresa.

TEMARI:

1. Els estats financers d’'una empresa.

2. Qué és un balang de situacio: Concepte i estructura.

3. Qué és un compte de resultats: Estructura basica per al seu
analisi.

4, L'estat de canvis en el patrimoni net. L'estat de fluxos d’efectiu
i la memoria.

5. Analisi del balang.
Revisi6 analitica. Principis de lequilibri financer. Ratis de
l'analisi financer.

6. Analisi del compte de resultats com a eina de gestio.

Revisid analitica. Principals ratis danalisi del compte de
resultats. Calcul del punt d’equilibri.

7. Analisi de la rendibilitat de l'empresa. Indicadors de
rendibilitat.

8. Casos practics.

PROFESSOR:

Sr. Antoni Munuera. Llicenciat en Ciéncies econdomiques per la
UAB. Direccid financera per ESADE. Responsable de programes de
promocid empresarial i del Servei d’Estudis Economics de la Cambra.
Expert en analisi economic i financer de societats mercantils.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
12 hores.
28 de febrer, 6 1 13 de marg de 2012 de 9:00 a 13:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
350 euros. Documentaci6 inclosa.

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 es desitgin
introduir en els aspectes financers.

- Professionals de departaments d’administraci6 de pimes que,
tot i portar temes comptables, vulguin adquirir una formacié
més solida sobre comptabilitat.

Requisits: imprescindible tenir coneixements basics de comptabilitat.

TEMARI:

1.-Introduccio a l'analisi dels estats financers.
2.-Estats financers.

3.-L'as dels ratis.

4.-Rendiment- rendibilitat.

5.-El punt mort.

6.-Com fer un pressupost.

7.-Els costos.

8.-Negociacio bancaria. Sistemes de financament.

PROFESSORAT:

Sr. Josep Palmés.

Llicenciat en Ciéncies Econdmiques, Master en Fiscalitat pel Col.
legi d'economistes, Master en Finances per Esade i Master en
Comptabilitat per Eserp.

DURADA, CALENDARI I HORES:
25 hores.
2, 9,16, 231 30 de marg de 2012 de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
350 euros.
Documentaci6 inclosa.

INICIA'T A LA COMPTABILITAT, ES FACIL!

OBJECTIUS:

- Conéixer els conceptes basics del llenguatge comptable.

- Aplicar aquests conceptes al desenvolupament de la informacio.
- Realitzar el procés seqiiencial per obtenir resultats fiables.

- Saber interpretar els resultats obtinguts.

- Tractar amb fiabilitat la carrega impositiva de ['TVA.

DESTINATARIS:

Empresaris, administratius, persones que per la seva activitat
necessitin entendre la comptabilitat i totes aquelles persones
que vulguin conéixer aquesta part de la gesti6 d'una empresa.

TEMARI:

1. Naturalesa i objectius de la comptabilitat.
1.1. La normalitzacio comptable espanyola.
1.2. Concepte de la comptabilitat.

1.3. Objectius i finalitats de la comptabilitat.

2. Representacio del patrimoni.

2.1. La riquesa empresarial, el patrimoni.

2.2. Representaci6 comptable del patrimoni.

2.3. Composicio del balang de situaci6.

2.4. Introducci6 a la valoracid de les partides del balanc.

3. El quadre de comptes.
3.1. El compte.

4, El procés comptable.
4.1. L'assentament.
4.2. EL llibre diari.
4.3. EL major.

5. El resultat comptable.
5.1. Concepte de resultat.
5.2. El resultat periodic.
5.3. El compte de resultats.
5.4. Els comptes anuals.

6. Tractament comptable de 'IVA.
6.1. Concepte del valor afegit, IVA.
6.2. Tractament comptable de 'TVA.
6.3. IVA suportat no deduible.

7. Normalitzacié comptable.

7.1. Llibres obligatoris.
7.2. Principis comptables.
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FORMACIO CONTINUADA

PROFESSORA:

Sra. Anna Castella.
Diplomada en empresarials i consultora especialista en larea
economico-financera.

DURADA, CALENDARI I HORARI:

32 hores.

6, 8, 13, 15, 20 ,22, 27 i 29 de marg¢ de 2012 de 17:00 a 21:00
hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
350 euros.
Documentaci6 inclosa.

GESTIO DEL RISC COMERCIAL I DE LA
MOROSITAT

OBJECTIUS:
Conéixer la normativa actual contra la morositat aixi com la seva
correcta aplicacio per a la gesti6 del risc.

DESTINATARIS:

Gerents, directors i comandaments de les arees economiques i
financeres de les empreses.

TEMARI:

1. Gestio del risc a clients. Valoracié qualitativa i quantitativa.
- Aplicaci6 de els eines d'analisi economic - financer.
- Aplicaci6 de les eines de valoraci6 qualitativa,
- Instruments d'informacid actualment existents.
2. Eines al nostre abast per gestionar i controlar la morositat.
3. Situacio actual de la llei antimorositat.
- Per fi tenim eines per combatre la morositat. Llei 3/2004.
- Com ens ajudara la nova llei 16/2009 envers els serveis de
pagament?
- Com haurem de tractar els nous canvis juridics dels impagats?

- La nova llei 15/2010, com ens ajuda a negociar el pagament
dels deutes?

- Les actuals eines de cobrament com queden afectades davant
la nova llei?

- Com tractarem la prescripcid dels deutes?

4. Diferents plans d'actuaci6 davant la delicada situacié
actual.

5. Casos practics .

PROFESSORAT:
Branli Consultors. Assessoria d'empreses i consultoria de gesti6.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
20 hores.
7, 14, 217 28 de marg de 2012 de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
315 euros.
Documentaci6 inclosa.

GESTIO PRACTICA DE LA TRESORERIA

OBJECTIUS:

La gestio de la tresoreria d'una empresa és una de les
tasques que poden requerir més atenci6é amb la finalitat de poder
atendre totes les obligacions de pagament en el moment i en la
data requerida.

Per altre banda, també permet obtenir un rendiment financer
dels excessos tresoreria que poden ajudar a complementar els
ingressos per la gesti6 de lactivitat principal de l'empresa.

DESTINATARIS:
Professionals, técnics, directius amb responsabilitat i tasques
vinculades a la gestio financera i de la tresoreria de l'empresa.

TEMARI:
1- La necessitat de controlar la tresoreria.
2- La compte de resultats. Els ingressos i les despeses.
3- Els cobraments i els pagaments.
4- La planificacié de la tresoreria.

a. El periode mig de cobrament a proveidors.
. El periode mig de pagament de clients.
. Les obligacions financeres.
. Les despeses de personal. Les nomines.
. La Seguretat Social.

Els impostos. IVA, IRPF, IS. Altres impostos.

. Els subministres, les assegurances, etc.
. Altres pagaments.
i. Limpacte de I'Impost sobre el Valor Afegit.

5- Com prevenir problemes Instruments financers per a la
gestio del circulant de tresoreria.

6- Com gestionar els excessos de tresoreria.

SSwKQa H o a0 o

7- Exemples practics.

PROFESSOR:

Sr. Antoni Munuera.

Llicenciat en Ciéncies economiques per la UAB. Direcci6 financera
per ESADE. Responsable de programes de promocié empresarial
i del Servei d'Estudis Economics de la Cambra. Expert en analisi
econdmic i financer de societats mercantils.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
12 hores.
21, 28 de marg i 4 d'abril de 2012 de 9:00 a 13:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
350 euros.
Documentaci6 inclosa.

FES UN PAS MESIAVANCA EN LA COMPTABILITAT

OBJECTIUS:

- Tractar amb fiabilitat la carrega impositiva de 'TVA.

- Gestionar correctament el “corrent”.

- Coneixer i aplicar els diferents principis que porten a la
imatge fidel.

- Realitzar els processos d’ajust per obtenir resultats fiables.

DESTINATARIS:

Empresaris, responsables d'administraci, comptables, administratius
i en general totes aquelles persones que tenint una base comptable
necessitin o vulguin conéixer aquesta part de la comptabilitat.

TEMARI:

1. Tractament comptable de I'IVA.
1.1. Concepte de valor afegit, IVA.
1.2. Els mercats de I'TVA.

1.3. Tractament comptable de I'IVA.
1.4. IVA suportat no deduible.
1.5. Regla de la prorrata.

2. Personal i administracions pdbliques.
2.1. Nomines.

2.2. Operacions amb Hisenda Pablica.

3. El financament de l'empresa.

3.1. La gesti6 de la cartera comercial.
3.2. El factoring.

3.3. El confirming.

3.4, Els préstecs.

3.5. Els arrendaments.



4. Tancament de l'exercici.
4.1. Amortitzacions.
4.2. Variaci6 d'existéncies.
4.3. Periodificacions.
4.4, Deteriorament de valor.
4.5. Reclassificacions.

5. EL Pla General Comptable.
5.1. Marc conceptual.
5.2. Normes de valoracio.
5.3. Comptes anuals.
5.4. Quadre de comptes.
5.5. Relacions i definicions comptables.

PROFESSORA:

Sra. Anna Castella.

Diplomada en empresarials i consultora especialista en larea
economico-financera.

DURADA, CALENDARI I HORARI:

32 hores.

17, 19, 24, 26 d'abril; 3, 8, 10 i 15 de maig de 2012 de 17:00 a
21:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
350 euros.
Documentaci6 inclosa.

LA FORMULACIO DELS COMPTES ANUALS

OBJECTIUS:

La formulacio de les comptes anuals és una de les obligacions que
han de complir els administradors de les societats mercantils.
Cal, doncs, conéixer els terminis per a la seva aprovacio i
formulacid, Uestructura que han de tenir i els procediment per a
la seva presentacio al Registre Mercantil.

DESTINATARIS:

Administradors de societats mercantils, professionals, técnics,
directius amb responsabilitat i tasques vinculades a la gestio
financera i de la tresoreria de l'empresa.

TEMARI:
1- Qué son els comptes anuals?
2- Qui ha de formular els comptes anuals?

3- Procediment per a l'aprovacié dels comptes anuals. La Junta
General d’Accionistes. Convocatories. Terminis legals.

4- Contingut dels comptes anuals: Balang, compte de resultats,
Estadi de Canvis Patrimoni Net, Variacié de Fluxos d’Efectiu.
Models de comptes anuals.

5- La memoria. Models.

6- Principis comptables per a la formulacio dels comptes anuals.
7- Presentaci6 i diposit dels comptes anuals.

8- La publicitat dels comptes anuals.

PROFESSOR:

Sr. Antoni Munuera.

Llicenciat en Ciéncies economiques per la UAB. Direccio financera
per ESADE. Responsable de programes de promocié empresarial
i del Servei d’Estudis Econdomics de la Cambra. Expert en analisi
economic i financer de societats mercantils.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
12 hores.
17, 24 d’abril i 2 de maig de 2012 de 9:00 a 13:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
350 euros.
Documentaci6 inclosa.

\

AREA DE GESTIO EMPRESARIAL

DIRECCIO I GESTIO DE PETITES I MITJANES
EMPRESES

OBJECTIUS:

- Adquirir consciéncia de que una bona gestio professional ajuda
a desenvolupar el projecte empresarial i que aquesta gestio
professional s'adquireix mitjancant l'experiéncia i la formaci6.

- Desenvolupar una visi6 estratégica del negoci a mig i llarg
termini. S’ha d'entendre el negoci, detectar els canvis i prendre
decisions d’'una forma raonada, logica, estructurada i creativa.

- Conéixer, entendre, millorar i implementar les eines de treball
més adients per una bona gestié empresarial.

DESTINATARIS:

El programa es dirigeix a tots aquells gerents o directius de petites i
mitjanes empreses, tant del sector industrial com del sector serveis,
interessats en millorar els seus coneixements i la seva gestio.

TEMARI:
1. Introduccié.
e Visio estratégica, vector de direccio.
® Problemes de les empreses i les seves causes.
® Dades empresarials a analitzar.
2. Analisi de l'organitzacio.
® Objectius de l'empresa.
e Estructura juridica.
e Estil de direccio.
¢ Organigrama.
e (Casos practics.
3. Analisi comercial i marqueting.
e Estructura de pla de marqueting.
e Planificacié comercial.
® Taules de gesti6.
e (asos practics.
4. Analisi financer.
e Analisi de balancos.
e Analisi de pérdues i guanys.
e Analisi de rendibilitat.
® Analisi de fons de maniobra.
® Taules de gesti6.
e (Casos practics.
Control de gestié com a factor estratégic.
® Mapes de processos.
® Gesti6 de processos.
e Model EFQM d'excel-éncia.
e (Casos practics.
6. Analisi de Recursos Humans.
e Elements de valoraci6 (clima laboral, salaris, motivaci6,
absentisme, formaci6).
e Planificacio estratégica dels Recursos Humans.
e (asos practics.
8. Estratégies de Management.
e Conceptes estratégics.
e Direcci6 Estratégica.
e (Casos practics.

PROFESSOR:

Sr. Remigi Palmés.

Llicenciat en Management Internacional, Gestio de Pimes per
IESE. Consultor de formacid i gerent de Gerent Pime. Consultor
de la Cambra.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
20 hores.
29 de febrer; 7, 141 21 de mar¢ de 2012 de 16 a 21:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
295 euros. Documentaci6 inclosa.
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EL PROTOCOL PER A LA SUCCESSIO A LEMPRESA
FAMILIAR

OBJECTIUS:

Conéixer els punts fonamentals per establir un protocol familiar atil:

- Adaptar el protocol a les circumstancies de cada familia.

- Valors que volen posar-se en émfasi.

- Aspectes empresarials i personals.

- Laimportancia d'un marc flexible.

- Establiment de criteris de garantia d'exit en levoluci6 del
model d’empresa.

- Previsid de futures situacions.

DESTINATARIS:

Empreses de caire familiar que necessiten informar-se i formar-se
a fi de millorar la gestio de Uempresa i establir les estructures
necessaries per a que la successié sigui eficacg, el protocol per
arribar-hi l'adient i s‘assoleixi una professionalitzaci6 de les
persones que la formen.

TEMARI:
1. Qué és un protocol familiar.
2. Com es realitza un protocol familiar.
3. Contingut del protocol familiar.
- Valors a transmetre.
- Tipus d'empresa familiar que es vol ser.
- Qué es pot esperar de 'empresa familiar.
- Organs de govern.
- El treball.
- Conducta empresarial.
- Drets economics.
- La propietat.
- Quan deixar de ser empresa familiar.
4. Naturalesa contractual.
5. Dos recomanacions.

PROFESSORA:

Sra. Eva Caminal. Experta en gestié d’empresa. Consultora de
ECP consultora de gestio.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
10 hores.
19 i 26 d’abril de 2012 de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
105 euros. Documentaci6 inclosa.

AREA FISCAL I JURIDICA

NOVETATS FISCALS DE L'EXERCICI 2012

TEMARI:

S'analitzaran les novetats fiscals que s’hagin aprovat i publicat
durant lexercici 2011 amb vigencia a partir de lany 2012.

DESTINATARIS:

Assessors fiscals i técnics tributaris, experts comptables,
directors generals i gerents, directors financers i administratius,
responsables de comptabilitat i finances, caps comptables,
auditors i, en general, a totes aquelles persones amb
responsabilitat dins d'aquest ambit de gestio.

PROFESSORAT:

Sr. Alejandro Sevy. Llicenciat en Administracié i Direcci6
d’Empreses (UB). Master en Dret Laboral i Sequretat Social (CEF).
Professor associat del Departament d’Economia i Organitzacio
d’Empresa de la Facultat de Ciéncies Economiques i empresarials
de Barcelona i de la Escola de Ciéncies Empresarials (UB).

DURADA, CALENDARI I HORARI:
5 hores.
25 de gener de 2012 fe 16:00 a 21:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
90 euros. Documentaci6 inclosa.

\

EL PROCES CONCURSAL. TOT ALLO QUE SEMPRE
VA VOLER SABER SOBRE ELS CONCURSOS DE
CRETITORS

y

OBJECTIUS:

Conferir eines suficients com per:

- Entendre quins son i com funcionen els concursos de creditors.

- Identificar en quin moment val la pena plantejar-se
seriosament el concurs i quines alternatives existeixen per tal
devitar-lo.

- Determinar quines accions convé dur a terme amb caracter
previ a la presentacio d'un concurs a fi i efecte d’evitar
responsabilitats personals.

- Actuar eficagment davant la declaracié de concurs dalguna
persona que ens deu diners.
- Utilitzar el concurs per a la continuitat de 'empresa.

- Valorar les oportunitats associades a l'adquisicié d’empreses
en concurs.

DESTINATARIS:

Propietaris d’empreses; administradors socials i membres de
consells dadministraci6; directius o executius; consultors
empresarials.

TEMARI:

1. Qué és i per a qué serveix un concurs: la relacid cost-
benefici del procediment concursal.

2. El concurs com a eina de gestio de la crisi empresarial: riscs
i oportunitats.

3. Quan plantejar-se seriosament el concurs i la presa de
decisions clau: continuar o liquidar.

4. Accions prévies al concurs; el protocol d'actuacio per evitar
les responsabilitats personals dels administradors socials.

5. Les alternatives al concurs.

6. Com gestionar clients, proveidors i bancs a les portes del
concurs: els timings judicials vs timings de negoci.

7. El funcionament de l'empresa un cop declarat el concurs.

8. La continuitat de l'empresa a través del concurs: com
plantejar i negociar un conveni amb els creditors.

9. L'adquisicio d'empreses en concurs.

PROFESSOR:

Sr. Victor Blasco. Senior Associate Lawyer de Blasco Sellares &
Asociados.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
6 hores.
71 14 de febrer de 2012 de 17:00 a 20:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
105 euros. Documentaci6 inclosa.

INTRODUCCIO A LA FISCALITAT EMPRESARIAL

OBJECTIUS:

- Facilitar els coneixements necessaris previs per optar per
l'estructura organitzativa empresarial més adient a les seves
possibilitats i necessitats.

- Conéixer les obligacions, requisits i tramits constitutius a
seguir segons l'estructura organitzativa escollida.

- Adquirir suficient informacié per a conéixer els diferents
régims de tributacié que afecten a la pime.

- Coneixer i assimilar els coneixements generals de la fiscalitat
a l'empresa.

- Coneixer les obligacions de caracter formal i de registre
aplicables a l'activitat empresarial i professional, aixi com les
principals obligacions informatives.

- Conéixer els impostos que graven lactivitat empresarial: IPT-
AJD, IAE, IRPF, IS, IVA.



- Conéixer la imposicié no fiscal que també grava lactivitat
empresarial: les cotitzacions de Seguretat Social per a
lautonom i per als treballadors.

DESTINATARIS:

Empresaris, directius, gerents aixi com aquelles persones que
vulguin prendre consciéncia de la fiscalitat que afecta a la pime.

TEMARI:
1. Introduccié. Identificacié i caracteristiques.
- Que és l'empresa?
- Empresari individual.
- Societats NO Mercantils: Societat Civil i Comunitat de Béns.
- Societats Mercantils.

2. Tramits constitutius. Documentacio, terminis, organismes i
posada en marxa.

- Empresari individual.
- Societats NO Mercantils: Societat Civil i Comunitat de Béns.
- Societats Mercantils.
3. Fiscalitat de l'activitat empresarial.
- Tipologia.
- Impostos: IPT-AJD, IAE, IRPF, IS, IVA.
- Cotitzacions: R.E.T.A i Regim General.

PROFESSORAT:
Estay Grupo Consultor.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
8 hores.
81 15 de febrer de 2012 de 16:00 a 20:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
120 euros. Documentaci6 inclosa.

IMPOST DE LA RENDA SOBRE LES PERSONES
FISIQUES. IRPF

OBJECTIUS:

- Donar a conéixer el marc fiscal originat per 'Impost sobre la
Renda de les Persones Fisiques.

- Analitzar la normativa reguladora de 'Impost amb la finalitat
de poder iniciar la planificaci6 fiscal de l'exercici.

DESTINATARIS:

Assessors fiscals i técnics tributaris, experts comptables,
directors generals i gerents, directors financers i administratius,
responsables de comptabilitat i finances, caps comptables, auditors
i en general, a totes aquelles persones amb responsabilitat dins
d'aquest ambit de gestio.

TEMARI:

1.-Naturalesa, objecte i ambit d'aplicacio.

2.-Subjeccio a l'impost: aspectes materials personals i temporals.
2.1.-Fet imposable.
2.2.-Contribuents.
2.3.-Periode impositiu, maritament de limpost i imputacid
temporal.

3.-Determinacio de la capacitat contributiva.
3.1.-Definicio i determinacid de les rendes gravables.
3.2.-Integraci6 i compensaci6 de rendes.
3.3.-Minim personal i familiar.
3.4.-Regles especials de valoraci6.
3.5.-Régims de determinacid de la base imposable.
3.6.-Base liquidable.

4.-Calcul de l'impost.

5.-Gravamen autonomic o complementari.
5.1.-Normes comunes.
5.2.-Residéncia habitual en el territori d'una comunitat autonoma.
5.3.-Calcul del gravamen autonomic o complementari.

6.-Quota diferencial.

7.-Tributacié familiar.
8.-Régims especials.
8.1.-Imputaci6 de rendes.
8.2.-Imputacions d‘inversio6 col-lectiva.
9.-Gestié de l'impost.
9.1.-Declaracions.
9.2.-Pagaments a compte.
9.3.-Liquidacions provisionals.
9.4.-Obligacions formals.
10.-Régim sancionador.
11.-Ordre jurisdiccional.
12.-Retencions, ingressos a compte i pagaments fraccionats.

PROFESSOR:

Sr. Alejandro Sevy.

Llicenciat en Administraci6 i Direccié d’Empreses (UB). Diploma
en Estudis Avancats en Estudis Empresarials (UB). Graduat Social
Diplomat (UB). Master en Dret Laboral i Seguretat Social (CEF).
Professor associat del Departament d'Economia i Organitzacio
d’Empresa de la Facultat de Ciéncies Economiques i Empresarials
de Barcelona i de UEscola de Ciéncies Empresarials (UB), area
d’Economia de 'Empresa i Recursos Humans. Consultor docent de
la Universitat Oberta de Catalunya (UOC). Assessor Administratiu,
Laboral i Fiscal. Ha publicat: “Practicas de Organizacion y
Administracion de Empresas”. Consultor-Formador d’Estay Grupo
Consultor.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
16 hores.
11, 16, 18 i 23 dabril de 2012 de 16:00 a 20:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
195 euros.
Documentaci6 inclosa.

LIQUIDACIO DE L'IMPOST DE SOCIETATS

OBJECTIUS:

Aquest seminari pretén donar a conéixer els aspectes, tant

teorics com practics, de la tributacio de les persones juridiques.

- Es revisara tota la normativa reguladora, tant la Llei com el
Reglament, incidint en aquells aspectes que afecten de manera
fonamental en la confeccid de la liquidacio de 'Impost sobre
Societats.

- Es partira del tancament comptable i s‘analitzaran les
diferéncies permanents i temporals que es generen entre la
normativa mercantili la fiscal, determinant la base imposable.
També s'explicara el régim de deduccions a la quota que es pot
aplicar en lexercici.

- Es pretén que el participant en acabar el seminari sapiga com
es liquida 'Impost sobre Societats.

- S'examinara amb profunditat el nou régim de societats
patrimonials analitzant les possibilitats que la nova regulacio
dona a les antigues societats de transparéncia fiscal.

DESTINATARIS:

Assessors fiscals i técnics tributaris, experts comptables,
directors generals i gerents, directors financers i administratius,
responsables de comptabilitat i finances, caps comptables,
auditorsi, en general, totes aquelles persones amb responsabilitat
dins d’aquest ambit de gestio.

TEMARI:
1.-Ambit d'aplicacié de l'impost:
- Subjecte passiu.
- Exempcions.
- Territorialitat.
- Periode impositiu i meritaci6.
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2.-Base imposable:

- Normes generals.

- Existéncies.

- Imputacid temporal dingressos i despeses.

- Ingressos.

- Despeses.

- Amortitzacions.

- Provisions.

- Regles de valoracio.

- Compensacio de pérdues.
3.-Deute tributari:

- Tipus de gravamen i quota integra.

- Deduccions sobre la quota integra.

- Deduccions per doble imposicio.

- Bonificacions a la quota.

- Deduccions per inversions.
4.-Gestio de l'impost:

- Declaracit6 de l'impost.

- Obligacions comptables registrals.

- Index d’entitats. Codi d'identificaci6. Obligacions d‘informacio.
5.-Régims especials:

- Empreses de dimensio reduida.

- Contractes de lloguer financer.

- Societats patrimonials.

- Altres regims especials.

PROFESSORAT:

Sr. Alejandro Sevy.

Llicenciat en Administraci6 i Direccié d’Empreses (UB). Diploma
en Estudis Avancats en Estudis Empresarials (UB). Graduat Social
Diplomat (UB). Master en Dret Laboral i Seguretat Social (CEF).
Professor associat del Departament d’Economia i Organitzacio
d’Empresa de la Facultat de Ciéncies Economiques i Empresarials
de Barcelona i de UEscola de Ciéncies Empresarials (UB), area
d’Economia de 'Empresa i Recursos Humans. Consultor docent de
la Universitat Oberta de Catalunya (UOC). Assessor Administratiu,
Laboral i Fiscal. Ha publicat: “Practicas de Organizacion y
Administraciéon de Empresas”. Consultor-Formador d’Estay Grupo
Consultor.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
12 hores.
14, 16 i 21 de maig de 2012 de 17:00 a 21:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
155 euros.
Documentaci6 inclosa.

AREA D’HABILITATS DIRECTIVES

OPTIMITZACIO I GESTIO DEL TEMPS.
COM PRIORITZAR (Delegacid)

OBJECTIUS:

e Aprendre a autoanalitzar-se en relaciéo amb el propi factor de
temps.

e Establir les actituds més adequades respecte a les propies
situacions i circumstancies.

e Determinar les solucions més adients i aplicar les técniques
experimentades, optimitzant el valor del temps.

e Dissenyar un Pla Personal de Millora Continua de Temps.

DESTINATARIS:

Directius, carrecs intermedis o técnics que desitgin millorar la
seva organitzacid personal per a ser més eficacos i assolir un
millor equilibri personal i professional.

TEMARI:

1. El temps com a recurs limitat.
- Introducci6 i referents.
2. Avaluacio de la situacié actual.
- Descripci6 de factors.
- Autoavaluacions.
- Conclusio situacional.
3. Avaluacié del propi temps.
- Investigacid i analisi personal.
4. Les interferéncies i els “lladres de temps”.
- Investigacio, identificacid i analisi.
5. Optimitzacio del procés metodologic.
- Les actituds i els habits.
- Tecniques estructurals organitzatives.
- Situacions de prioritzacié.
- Els registres de temps.
- Determinar i establir les estratégies.
- Conclusions i processos de millora.
- Aplicacions al calendari-agenda-diari.
6. Disseny del pla. Disseny del personal.
- Confecci6 d'un pla d'aplicacié practica i personal.

PROFESSOR:

Sr. Arseni Florensa.
Direccié de Marqueting especialitzacié Product Manager, Técniques
de Comunicacié i Técniques avancades de Vendes per EADA.
Consultor i formador.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
15 hores.
8, 151 22 de maig de 2012 de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
205 euros. Documentacio inclosa

LLOC DE REALITZACIO:
Delegacié
C. Vallespir, 19 1a pta. - 08173 Sant Cugat del Vallés

COM PARLAR EN PUBLIC. TECNIQUES
DE PRESENTACIO

OBJECTIUS:

A partir d'aquest programa formatiu, les persones assistents seran
capaces de portar adequadament tot el pes d’una presentacio
d’'una tematica determinada, sabent-la conduir i orientar posi-
tivament davant qualsevol tipus d’auditori independentment
de quin pugui ser el seu tamany, dominant, per tant, de forma
suficient les técniques de planificacié d’exposici6, de conduccio
de grups, aixi com les de comunicaci6 visual i realitzaci6 grafica.

DESTINATARIS:

Totes aquelles persones que la seva tasca requereixi de la
intervencié en reunions, presentacions en grup, convencions,
presentacions comercials, etc..

TEMARI:
1. Concepte de presentacio.

2. Comunicacié no verbal.
- Kinésia.
- Proxémia.
- Paralingiiistica.
3. Comunicacié verbal.
- Nivells de la comunicacio.
- Actituds en la comunicaci6.
- Estratégies de comunicacio.
- El llenguatge.
- Els arguments.
4. Planificacio i preparacio.
- Objectius.
- Planificacio.
- Guio.
- Prova.
- Avaluacié / correccio.



5. L'audiéncia.
6. Disposicié de l'espai i logistica.
7. Mitjans audiovisuals.
8. Técniques d’autocontrol.
- Respiracid / relaxacio.
9. Multimédia.

PROFESSORAT:

Sra. Ndria Patsy Flaqué. Llicenciada en Psicologia, Master en
Neuropsicologia. Consultora d'organitzaci6 i d’orientaci6 al client
d'empreses d’ACTIUHUMA, S.L.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
20 hores.
9, 16, 23 i 30 de maig de 2012 de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:

255 euros. Documentaci6 inclosa.

PROGRAMA DE PERFECCIONAMENT
DE COMANDAMENTS INTERMEDIS

OBJECTIUS:

- Comunicar eficagment els objectius i lestratégia de
l'organitzacio al seu equip.

- Influir positivament en la direcci6 de l'empresa per a participar
activament en la definicio dels objectius i estratégia que
afecta al seu equip.

- Conéixer les claus per motivar i comprometre les persones del
seu equip, a través de la intel-ligent gesti6 de les emocions i
actituds de lequip.

- Aprendre a delegar eficagment per desenvolupar als seus
col-laboradors i potenciar el lideratge a tots els nivells de
l'organitzacio.

- Coneixer el seu estil de comunicaci6 i direccid i saber com
adaptar-lo als requeriments de cada situacio.

- Resoldre els conflictes que es generen en lequip de treball i
conduir les situacions dificils cap a 'aprenentatge i la millora
individual i col-lectiva.

DESTINATARIS:

Responsables d’'equip i comandaments intermedis que vulguin
coneixer les eines basiques per treure el maxim del rendiment
del seu equip en un ambient de treball positiu i motivador. També
poden assistir-hi persones que vulguin preparar-se per assumir
en un futur professional la direcci6 d’equips.

TEMARI:

1.-Qué estan fent les empreses que millors resultats tenen?
- Oportunitats i amenaces en lentorn economic actual: la direccié
davui.
- Els factors claus de competitivitat: analisi estratégic.
- El lideratge a tots els nivells com a factor comd d'exit.
- Com posar en marxa i implantar eficagment aquests factors en lentorn
organitzatiu.
2.-Fonaments del lideratge eficag: dirigir amb intel:ligéncia
emocional.
- El comandament com generador de clima i cultura de treball.

- Lideratge i direccid: nous enfocaments per a la gesti6 d'equips
d‘alt rendiment.

- Queé vol dir avui ser directiu/comandament? Funcions clau i
obligacions.

- Errors habituals en la gesti6 diaria: Que cal canviar?
3.-El lideratge personal: bases per a la direccio efica¢ d’equips
humans.
- L'auto-coneixement com a punt de partida.
- Com sortir dels nostres limits i assolir el maxim rendiment.

- La intel-ligéncia i les emocions: motor i combustible dels
nostres resultats.

- Com gestionar la meva actitud i la dels meus col-laboradors.
- Claus per conduir amb eficacia la ment humana.

y

4.-Lideratge interpersonal: la gestio de la relacié amb els
altres.
- Claus de l'empatia: com connectar amb l'equip.
- La generacit de confianca vers lequip: fonaments per al compromis.
- Lesperit de servei: la generositat com a valor basic per al treball en equip.
- La comunicacié persuasiva: com obtenir el maxim del meu equip.
- La gestid del conflicte.

PROFESSOR:

Sr. Daniel Poch. Llicenciat en Ciéncies Politiques i Sociologia,
Postgrau en negociaci6 i Gestié comercial per U'IDEC. Professor
especialista en estratégia empresarial i habilitats directives.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
20 hores.
5,12, 191 26 de juny de 2012 de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
375 euros. Documentaci6 inclosa.

AREA DE RECURSOS HUMANS

GESTIO DE LES BONIFICACIONS DE LA FORMACIO
CONTINUADA A LEMPRESA

y

OBJECTIUS:
- Conéixer l'abast del Sistema de Formacié Continua.

- Coneixer les diferents possibilitats i condicionants de bonificacio
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
interessada en coneéixer labast del Nou Sistema de Formacio
Professional Continua a 'Empresa.

PROGRAMA:

1. El nou Sistema de Formacio Professional Continua. Marc
legal, antecedents i funcionament general.

2. Procés per a la bonificacio dels costos de formacié. Procés
de gestio.

3. Lagrupacio d’empreses a través de la Cambra de Comer¢ de
Terrassa.

4. Col-loqui.

PONENT:

Sra. Lucia Carmona.
Llicenciada en Pedagogia. Teécnica de formaci6 de la Cambra de
Comerg de Terrassa.

DURADA, HORARI I CALENDARI:
4 hores.
9 de febrer de 2011 de 9:30 a 13:30 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
Sessio gratuita. Imprescindible confirmar assisténcia.

AREA D’INFORMATICA I 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 calculs,
com ara pressupostos, tarifes, escandalls, estadistiques, ...
Requisits: Coneixements de l'entorn Windows i d’alguna aplicaci6
ofimatica: Word, Works, WordPerfect, Lotus,....
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FORMACIO CONTINUADA

TEMARI:

. Conceptes generals.

. Formules.

. Funcions.

. Caracteristiques i eines especials.
. Impressio.

6. Grafics.

PROFESSORAT:
Consultors informatics de Grup Bages Formadors.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
21 hores.

23, 25, 30 de gener; 6, 8, 13, i 15 de febrer de 2012 de 18:00 a
21:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
185 euros. Documentacio inclosa.

FULL DE CALCUL EXCEL. NIVELL 2

U W N =

OBJECTIUS:

Elaborar documents que realitzin calculs complexes, localitzar
i utilitzar les funcions necessaries, analitzar i tractar bases de
dades i automatitzar processos. Compartir la informacié6 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 l'entorn Windows i d'alguna aplicacio
ofimatica: Word, Works, WordPerfect, Lotus,....

TEMARI:

1. Repas general.

2. Caracteristiques i eines especials.

3. Macros.

4. Bases de dades.

5. Enllagos i vincles.

PROFESSORAT:
Consultors informatics de Grup Bages Formadors.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
21 hores.

27, 29 de febrer; 5, 7, 12, 14 i 19 de mar¢ de 2012 de 18:00 a
21:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
185 euros. Documentacié inclosa.

FULL DE CALCUL EXCEL. MACROS

OBJECTIUS:
Aprendre a generar macros per automatitzar accions en Excel.

DESTINATARIS:

Aquelles persones que tenint coneixements de full de calcul
necessiten aprofundir-hi per poder crear fulls complexes amb
més agilitat, automatitzant els processos més freqiients.
Requisits: Haver realitzat el curs “Full de calcul. Nivell 1” o tenir
bons coneixements dalgun full de calcul.

TEMARI:

. Repas dels coneixements previs.
. Introduccio als macros.

. Definir macros.

. Executar els macros.

. Modificar macros.

. Practiques de macros diverses.
Controls relacionats amb macros.

NoO U~ WN R

PROFESSORAT:
Consultors informatics de Grup Bages Formadors.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
21 hores.
2, 4,11, 16, 18, 23 i 25 d'abril de 2012 de 18:00 a 21:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
185 euros. Documentacio inclosa.

BASE DE DADES ACCESS. NIVELL 1

OBJECTIUS:
Crear bases de dades, introduir i modificar-ne les dades i el
disseny, efectuar consultes, filtratges i imprimir.

Identificar els procediments per lanalisi i disseny de les bases
de dades.

DESTINATARIS:

Aquelles persones que han de fer seguiments i inventaris de
conjunts de dades que segueixen una estructura regular: clients,
productes, factures, cobraments, ...

Requisits: Coneixements de l'entorn Windows i dalguna aplicaci6
ofimatica: Word, Works, WordPerfect, Lotus, preferiblement
algun full de calcul.

TEMARI:

. Conceptes generals de bases de dades.
. Creacio de taules.

. Relacio entre les taules.

. Creacio de consultes.

. Creacio d'informes.

. Creaci6 de macros.

. Opcions de seguretat.

. Formularis.

PROFESSORAT:
Consultors informatics de Grup Bages Formadors.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
21 hores.
8, 10, 15, 17, 22, 24, 29 de maig de 2012 de 18:00 a 21:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
185 euros. Documentaci6 inclosa.

COM FER PRESENTACIONS AMB POWERPOINT

00 NOUTL D WDN =

OBJECTIUS:

Comunicar idees tot creant i configurant presentacions que seran
exposades davant una audiéncia mitjancant una projeccié o bé
seran distribuides en suport paper.

DESTINATARIS:

Aquelles persones que han de realitzar exposicions, presentacions
o demostracions amb el suport informatic.

Requisits: Coneixements de l'entorn Windows i d'alguna aplicacid
ofimatica o de tractament grafic: Word, Works, Photoeditor, MS-
Publisher.

TEMARI:
1. Conceptes generals.
2. Diapositives.

3. Presentacions.
4. Efectes d’animacié i interaccions.

PROFESSORAT:
Consultors informatics de Grup Bages Formadors.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
15 hores.
9, 16, i 23 de maig de 2012 de 9:00 a 14:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
165 euros. Documentaci6 inclosa.



V BASE DE DADES ACCESS. NIVELL 2

OBJECTIUS:

Analitzar, dissenyar i optimitzar bases de dades. Vincular-les
amb altres aplicacions.

DESTINATARIS:

Personal de departaments administratius que per les seves
funcions han de crear i mantenir bases de dades: Clients,
productes, pagaments, proveidors, compres, ...

Requisits: Haver realitzat el curs “MS-Access Nivell I” o tenir
coneixements basics d'alguna aplicacio de base de dades: Access,
Paradox, Lotus Approach, ...

TEMARI:

1. Repas general.

2. Analisi i disseny.

3. Consultes.

4, Formularis i informes.
5. Macros i eines especials.

PROFESSORAT:
Consultors informatics de Grup Bages Formadors.
DURADA, CALENDARI I HORARI:

21 hores.
5,7, 12, 14, 19, 21 i 26 de juny de 2012 de 18:00 a 21:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
185 euros.
Documentaci6 inclosa.

CURS AVANCAT DE POSICIONAMENT ALS
CERCADORS

OBJECTIUS:

- Conéixer com aconseguir posicionament als cercadors, quines
eines podem utilitzar i com utilitzar-les per treure el maxim
profit.

DESTINATARIS:

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

TEMARI:
1. Quins son els objectius del posicionament natural.

2. Com funcionen els cercadors. Diferéncia entre els cercadors
actuals i els anteriors a l'any 2000.

3. Com podem indexar les nostres pagines rapidament.

4. Com funciona lalgoritme que ordena els resultats de
Google. El PageRank, la densitat i la prominéncia.

5. Qué no hem de fer per intentar millorar el nostre posiciona-
ment.

6. La web 2.0 i el posicionament als cercadors.

PROFESSORAT:

Sra. Montserrat Pefarroya.

Master en Societat de la informacid. 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 I HORARI:
6 hores.
20 de juny de 2012 de 9:00 a 15:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
110 euros.
Documentaci6 inclosa.

\

AREA QUALITAT, MEDI AMBIENT I PREVENCIO

CONSELLER DE SEGURETAT EN TRANSPORT DE
MERCADERIES PERILLOSES

OBJECTIUS:

- Donar formaci6é per al coneixement de L'ADR (RID), camp
d'aplicaci6 i condicions de seguretat en el condicionament de
les Mercaderies Perilloses i del seu transport.

- Oferir els coneixements técnics necessaris per poder superar
l'examen que convoca la Generalitat de Catalunya i que
doéna accés al certificat oficial de Conseller de Seguretat,
mitjancant la realitzacid d'exercicis i casos practics.

DESTINATARIS:

- Totes aquelles persones que en el seu ambit laboral siguin
responsables de la carrega i descarrega de MP (Futurs
Consellers de Sequretat).

- Titulats o estudiants de l'dltim curs de carreres técniques o
cientifiques.

- Gestors i/o professionals liberals especialitzats en temes
mediambientals.

TEMARI:

I. Mesures generals de prevencié i seguretat.

1. Coneixement dels tipus de consegiiéncies que puguin derivar-
se d'un accident en el qual estiguin implicades Mercaderies
Perilloses.

2. Coneixement de les principals causes d‘accident.

II. Disposicions relatives al tipus de transport utilitzat
contemplades en la legislacié nacional, normes comunitaries,
convenis i acords internacionals.

1. Classificacio de les Mercaderies Perilloses.

2. Condicions generals d'embalatge, incloses les cisternes i
contenidors-cisterna.

3. Etiquetes i indicacions de perill.

. Indicacions en la carta de port.

. Tipus d’enviament i restriccions a l'expedicid.

. Transport de passatgers.

. Prohibicions i precaucions de carrega en com(.

. Separacio de les matéries.

. Limits de les quantitats transportades i quantitats exemptes.
10. Manipulacio i estiba.

11. Neteja o desgasificaci6 abans de la carrega i després de la carrega.
12. Tripulacio: formacié professional.

13. Documents que s’han de portar a bord.

14. Consignes de seguretat: execucid de les instruccions i equip
de protecci6 al conductor.

15. Obligacions de vigilancia: estacionament.

16. Regles i restriccions de circulacié.

17.Vessadors operatius o accidentals de substancies contaminants.
18. Requisits relatius al material de transport.

PROFESSORAT:

Sr. Ramon Sans i Fonfria.

Professor de la Universitat Politécnica de Catalunya. Dr. Enginyer
industrial.

O 00 N O Ul N

Sra. Gemma Molins.
Professora del Departament d’Enginyeria Quimica de la Universitat
Politécnica de Catalunya.

DURADA, CALENDARI I HORARI:

60 hores.

24, 26, 31 de gener; 2, 7, 9, 14, 16, 21, 23 de febrer; 1, 6, 81 13
de marg de 2012 de 17:00 a 21:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
575 euros.
Documentacio i llibre ADR inclosos.
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PROGRAMA D'EFICIENCIA ENERGETICA

y

OBJECTIUS:

- Conéixer les diferents energies utilitzades a les empreses i les
tecnologies d'estalvi en el seu ds.

- Analitzar les implicacions en els costos i en la competitivitat
de l'empresa que signifiquen els usos actuals que fem de les
diferents fonts d'energia, vers un ds eficient de les mateixes.

- Donar a conéixer les eines necessaries per realitzar auditories
energétiques en la inddstria i definir i implantar estratégies
de 'Gs de l'energia que permetin la minimitzaci6 de l'impacte
ambiental, loptimitzacié del consum energétic i la reduccio
de la factura energética.

DESTINATARIS:

Directors técnics, caps de manteniment, instal-ladors, responsables
i técnics en prevencid de riscos laborals, medi ambient i qualitat
de pimes i micropimes, que tinguin com objectiu conéixer i
implementar politiques i mesures d'eficiéncia energética a les
seves empreses.

TEMARI:
1. Contractaci6 energética (gas / electricitat).
2. Tecnologies de mesures energétiques.
3. Tecnologies d’estalvi en il- luminacié.
4, Tecnologies d'estalvi en combustio.
5. Aplicacio de l'energia solar térmica per l'estalvi energétic.
6. Tecnologies d’estalvi en motors eléctrics.
7. Tecnologies d’estalvi en fred industrial.
8. Tecnologies d’estalvi en climatitzacio d'edificis industrials.
9. Com fer un Pla d’Estalvi Energétic.
10. Empreses de serveis energeétics.
11. Certificacions i subvencions.

PROFESSORAT:

Les sessions sén conduides per experts que exerceixen la seva
activitat professional dins empreses punteres dels sectors als qué
es dediquen els moduls formatius.

Aquestes empreses son: Agefred — Dalkia, Altertecnia, Baxi Roca,
Grup Circutor, Lamp, Testo, aixi com la Universitat Politécnica
de Catalunya (UPC) i U'Institut Catala de UEnergia (ICAEN).
Director académic del programa: Sr. José Enrique Vazquez,
President de Grup de Gestors Energétics i Gerent de BioQuat.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
62 hores.

Marg de 2012.

De 17:00 a 21:00 hores.

DRETS D'INSCRIPCIO:
1.350 euros.
Documentaci6 inclosa.

AREA PRODUCCIO I LOGISTICA

GESTIO DE COMPRES

OBJECTIUS:

- Comprendre el paper de les compres dins l'empresa i de la seva
cadena de subministrament.

- Aconseguir augmentar el benefici de l'empresa a través de la
maximitzaci6 de la rendibilitat de les compres.

DESTINATARIS:

Gerents, responsables i técnics de l'area de compres i daltres
arees que tinguin relacié amb les compres.

TEMARI:
1. Introduccié a la gestié de compres.
e Ambit de la gesti6 de compres.
e Politiques, estratégies i tactiques de la gestié de compres.
e (as practic.
2. Avaluacié de proveidors.
e Identificacio i avaluaci6 de proveidors.
e Homologacid i selecci6 de proveidors.
e (as practic.
3. Negociacié amb proveidors.
e Principis i fases de la negociacio.
e Tactiques de negociacié.
e (as practic.
4. Gestio d'aprovisionaments.
® (Gestid d'estocs.
e Planificacio MRP.
e (as practic.

PROFESSORAT:
Consultors d’Actio Consulting Group.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
16 hores.
17, 19, 24 i 26 d'abril de 2012 de 16:00 a 20:00 hores.

DRETS D’INSCRIPCIO:
195 euros.
Documentaci6 inclosa.

PERFECCIONAMENT DE CAPS DE PRODUCCIO I
LOGISTICA I RESPONSABLES DE FABRICACIO

OBJECTIUS:

- Desenvolupar el rol del responsable de producciéo en
l'actualitat.

- Proporcionar instruments de gesti6 per a loptimitzacié6 de la
funcié de produccib.

- Potenciar el desenvolupament de l'equip huma com a part de
l'exit dels objectius de produccio6.

- Presentar les tendéncies actuals sobre la gestio de la
produccio.

DESTINATARIS:

- Caps o responsables de producci6.

- Técnics de les arees de produccio.

- Futurs responsables d’'aquestes unitats.

TEMARI:

1. Introduccié.

e ['optimitzacié dels recursos disponibles, base de la missié
com a responsable.

e |'equip huma, principal recurs de producci6.

e (as practic.

2. La gestié integral de les unitats de produccié o fabricacio.
e Productivitat, qualitat i sequretat, una trilogia inseparable.
® Preveure les necessitats.

e Complimentar el quadre de comandament.
e (as practic.
3. L' organitzacié de la produccié.
e |'estructura d'objectius.
e L'estructura de responsabilitats.
e El seguiment i el control. Ratis de productivitat i qualitat.
e Els resultats qualitatius i quantitatius en la produccié.
e (Cas practic.
® Analisi de situacions.
4, La conducci6 del personal i la direccié d’equips.



e El desenvolupament de l'equip de treball. La seva eficacia i
eficiéncia en la producci6.

® La motivaci6 en les persones i els equips.

® La comunicacié amb el nostre equip de treball.

e El desenvolupament de les capacitats dels col-laboradors.

e (as practic.
5. El progrés de la produccié.

e La planificacié en produccio.

e | a programacio. Diferents sistemes.

e La millora continua de processos.

e Analisi de situacions de producci6 i presa de decisions.
6. Desenvolupar la seguretat.

e Els criteris de seguretat integral. Evitar riscos.

e El pla de seguretat.

e Economia de la prevencid del risc laboral. La seva contribucio
als resultats de produccié.

PROFESSORAT:
M.D.B Consultores Asociados.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
24 hores.

3,10, 17 i 24 de maig de 2012 de 9:00 a 14:00 hores; 31 de maig
de 9:00 a 13:00 hores

DRETS D'INSCRIPCIO:
575 euros. Documentacié inclosa.

PROGRAMES DE FORMACIO DE DIRECTIUS

PROGRAMA NORD DE DIRECCIO GENERAL

OBJECTIUS:

L'objectiu prioritari del Programa és el desenvolupament

personal i professional dels directius que, partint de la seva

experiéncia empresarial o institucional, desitgen contribuir al
desenvolupament de les seves organitzacions i incrementar les
seves habilitats directives.

El resultat final al qual aspira el Programa es resumeix en:

- Que el participant desenvolupi la seva visi6 global en relacio
a on ha d'anar la seva empresa i d'allo que és fonamental a la
seva empresa per assolir l'éxit.

- Que el participant conegui com portar a terme un pla
d’empresa, un diagnostic de la situacié actual, definicio
d'objectius, estratégies i plans d'acci6.

- Que el participant desenvolupi les habilitats de management
orientades a lassoliment del resultat de lequip: direccio
d’equips, negociacid, comunicacio i treball en equip.

DESTINATARIS:

- Directors generals i gerents amb experiéncia que desitgin
actualitzar i consolidar les propies competéncies directives.

- Propietaris i membres dels consells dadministraci6 amb
responsabilitat directa en la direccié executiva de 'empresa.

- Responsables d‘area implicats en la presa de decisions de
'empresa.

- Directius que es preparen per assumir la direcci6é general de
l'empresa en un futur proper.

TEMARI:

1. Direccié estratégica de l'empresa.

2. La conjuntura econdomica en un entorn global.

3. Desenvolupament d'habilitats directives: la direccio d'equips.
4. Direccio dels RRHH.

5. Marqueting estratégic.

6. Gestio de recursos productius. La direccio d'operacions.
7. Gestio financera.

8. Desenvolupament d’habilitats directives. Negociacié.
9. La comunicacié empresarial.

10. Els sistemes de la informacié i tecnologies.

11. Direccio i govern de 'empresa.

y

PROFESSORAT:

Les sessions son conduides per experts que combinen la docéncia
amb lactivitat professional en el marc de l'empresa garantint
una solida transmissié conceptual, aixi com laportacié del
coneixement directe i l'experiéncia de la realitat empresarial.

DRETS D’INSCRIPCIO:
4.600 euros. Existeix la possibilitat de fraccionament.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
150 hores.

Del 25 de gener al 12 de juliol de 2012.
Sessions quinzenals.

PROGRAMA NORD DE DIRECCIO I GESTIO DE
PERSONES

OBJECTIUS:

- Definir una organitzacio orientada al desenvolupament de la
implicacio.

- Optimitzar l'assoliment de resultats a través de les persones.

- Proporcionar eines per afavorir el compromis de les persones.

- Elaborar plans d'acci6 per al desenvolupament i la millora dels
equips.

- Emergir el lideratge personal de cadascd comptant amb l'equip
iamb la utilitzacié de formes de treball afavoridores.

- Millorar les competéncies dels participants en la direcci6 de
persones.

DESTINATARIS:

- Directius que, amb experiéncia en arees funcionals de
'empresa, desitgin desenvolupar les seves competéncies en la
gesti6 de persones.

- Professionals que amb una amplia experiéncia a l'area de
personal, estiguin interessats en adquirir una actualitzaci6
de tendéncies i métodes.

- Directius que han realitzat el Programa Nord de Direccio
General i desitgin una continuitat en els seus coneixements
de direcci6 de persones.

- Empresaris que desitgin aprofundir especificament en la
direcci6 de persones amb la finalitat d’estructurar politiques
i objectius per a la seva organitzaci6.

TEMARI:

1. Les estratégies en la direccio de persones: obtenir una visio
global.

2. La direccio d’equips (Dirigir equips que generin valor afegit
per al client i per a Uorganitzacio).

3. EL desenvolupament del propi lideratge (Les miiltiples
dimensions del lideratge).

4. EL creixement i el rendiment de les persones (Garantir
lequitat i la competitivitat).
5. La incorporacio i la formacié de les persones.

6. La integraci6 i la participacio de les persones (Com posar
en marxa sistemes eficacos que facilitin la motivacié de les
persones i el desenvolupament del clima).

7. La planificacio de les persones en l'organitzacio.

8. La direccio del canvi (Introduir canvis que impliquin una
potenciacié de la competitivitat de 'empresa).

PROFESSORAT:

Les sessions s6n conduides per experts que combinen la docéncia
amb lactivitat professional en el marc de l'empresa garantint
una solida transmissié conceptual, aixi com laportaciéo del
coneixement directe i l'experiéncia de la realitat empresarial.

DRETS D’INSCRIPCIO:
3.500 euros. Existeix la possibilitat de fraccionament.

DURADA, CALENDARI I HORARI:
120 hores.
Del 31 de gener al 10 de juliol de 2012. Dimarts de 9:00 a 14:00 hores.
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PROGRAMA NORD DE DIRECCIO COMERCIAL I
DE MARQUETING (Delegacio)

OBJECTIUS:

- Disposar de la informacid necessaria per a la realitzacié d’un
pla comercial d’éxit.

- Adquirir una concepcidé global de la funcid comercial, des
del punt de vista comercial, atenent les implicacions d‘altres
funcions de l'empresa.

- Desenvolupar una forma de raonar i actuar adaptada als nous
reptes i necessitats de l'entorn i del mercat.

- Definir, analitzar i comprendre problemes complexos del mercat.

- Detectar i identificar els aspectes de canvi de l'empresa i del
sector en el qual actua la mateixa.

- Desenvolupar les capacitats de comunicaci6 i de treball en equip.
- Millorar lestil de direcci6 i desenvolupar la creativitat.

- Potenciar el lideratge personal per prendre decisions en situacions
d‘informacio limitada 1 de pressi6 amb iniciativa i seguretat.

- Potenciar habilitats per liderar i conduir amb eficacia
processos de canvi i millora.

- Desenvolupar capacitats per interpretar i
informaci6 de forma adequada.

- Disposar d’eines i técniques per a la realitzaci6 d'un pla comercial.

DESTINATARIS:

- Carrecs directius amb experiéncia empresarial en lentorn
comercial i de marqueting.

- Directors comercials i de marqueting de qualsevol tipus dempresa.
- Caps de vendes.

- Empresaris interessats en conéixer les necessitats dels seus
clients i millorar el posicionament de l'empresa en el mercat.

TEMARI:

1. Direccié estratégica.

2. Marqueting estratégic.

3. Marqueting analitic.

4. Marqueting tactic.

5. La direccio d’equips.

6. Finances en la direccié comercial - marqueting.

7. Marqueting relacional: gestié eficient de la relacio amb el client.

PROFESSORAT:

Les sessions son conduides per experts que combinen la docéncia
amb lactivitat professional en el marc de l'empresa garantint
una solida transmissié conceptual, aixi com laportacié del
coneixement directe i 'experiéncia de la realitat empresarial.

DRETS D'INSCRIPCIO:
3.500 euros. Existeix la possibilitat de fraccionament.

DURADA, CALENDARI I HORARI:

120 hores. Del 23 de gener al 9 de juliol de 2012.
Dilluns de 15:30 a 20:30 hores.

LLOC DE REALITZACIO:
Delegacié
C. Vallespir, 19, 1a pta. - 08173 Sant Cugat del Vallés

PROGRAMA NORD D’ESTRATEGIA INTERNACIONAL

utilitzar la

OBJECTIUS:

- Avaluar i treure profit de les oportunitats dels negocis
internacionals.

- Analitzar els aspectes clau de la globalitzacio.
- Ferunareflexi6 de l'empresa local en un context internacional.

- Conéixer les diferents estratégies per establir acords en
diferents paisos.

- Revisar les decisions de lempresa amb relacié amb els
competidors.

- Respondre a les noves oportunitats que ofereix la
internacionalitzacié.

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
coneixements i habilitats en direcci6 estratégica des d’'una
perspectiva internacional.

- Directors generals i gerents.

TEMARI:

1. El contextinternacional: lesimplicacions de la globalitzacio.
2. L'estratégia internacional.

3. Analisi dels mercats internacionals.

4. Formulacio i implantaci6 de l'estratégia internacional.

PROFESSORAT:

Les sessions son conduides per experts que combinen la docéncia
amb lactivitat professional en el marc de l'empresa garantint
una solida transmissid conceptual, aixi com laportaciéo del
coneixement directe i l'experiéncia de la realitat empresarial.

CAMPUS EMPRESARIAL VIRTUAL.

Formacio on-line

AREA COMERC INTERNACIONAL

Gestio administrativa en el comerg internacional. Nivell 1
Durada: equivalent a 35 hores lectives.

Gestio administrativa en el comerg internacional. Nivell 2
Durada: equivalent a 35 hores lectives.

Gestio administrativa en el comerg internacional. Nivell 1 + 2
Durada: equivalent a 70 hores lectives.

Gestio duanera

Durada: equivalent a 26 hores lectives.

Gestio dels processos dimportacio i compra internacional
Durada: equivalent a 25 hores lectives.

Iniciacié a l'exportacio

Durada: equivalent a 30 hores lectives.

IVA en el comerg exterior. Intrastat
Durada: equivalent a 24 hores lectives.

Localitzacié i gestié de projectes, licitacions i concursos
internacionals
Durada: equivalent a 60 hores lectives.

Els costos de les operacions en comerg internacional.
Incoterms
Durada: equivalent a 24 hores lectives.

Planificacié estratégica i operativa del comerg internacional
Durada: equivalent a 50 hores lectives.

Transport i logistica internacional
Durada: equivalent a 25 hores lectives.

AREA COMERC I DISTRIBUCIO

Concepte de botiga: Informacié clau per a gestionar el
punt de venda
Durada: equivalent a 40 hores lectives.

Manipuladors d'aliments
Durada: equivalent a 15 hores lectives.

AREA COMERCIAL I DE MARQUETING
Marqueting tactic
Durada: equivalent a 24 hores lectives.

Perfeccionament comercial
Durada: equivalent a 40 hores lectives.

Visites comercials
Durada: equivalent a 24 hores lectives.

AREA ECONOMICA I FINANCERA

Com negociar amb la banca
Durada: equivalent a 20 hores lectives.

Comptabilitat general. Iniciacié
Durada: equivalent a 40 hores lectives.



Comptabilitat general. Perfeccionament
Durada: equivalent a 40 hores lectives.

Finances, costos i pressupostos per a no financers
Durada: equivalent a 20 hores lectives.

AREA DE RECURSOS HUMANS
Nomines, Seguretat Social i Contractacio Laboral. Avancat
Durada: equivalent a 40 hores lectives.

Nomines, Seguretat Social i Contractacié Laboral. Iniciacio
Durada: equivalent a 40 hores lectives.

AREA D'INFORMATICA I NOVES TECNOLOGIES
Full de calcul excel 2003/2007. Nivell iniciacio
Durada: equivalent a 30 hores lectives.

Base de dades Access 2003/2007. Nivell mig

Durada: equivalent a 30 hores lectives.

Base de dades Access 2003/2007. Nivell avancat
Durada: equivalent a 30 hores lectives.

Com fer presentacions en powerpoint 2003/7. Nivell iniciacio
Durada: equivalent a 30 hores lectives.

Com fer presentacions en powerpoint 2003/7. Nivell avancat
Durada: equivalent a 30 hores lectives.

Consulta i informes. Access 2003 /2007
Durada: equivalent a 25 hores lectives.

Excel 2003/2007 i la seva aplicacié a l'estadistica
Durada: equivalent a 15 hores lectives.

Full de calcul excel 2003/2007. Nivell iniciacio
Durada: equivalent a 30 hores lectives.

Full de calcul excel 2003/2007. Nivell mig
Durada: equivalent a 30 hores lectives.

Full de calcul excel 2003/2007. Nivell avancat
Durada: equivalent a 30 hores lectives.

Llistats de dades: filtres i funcions. Excel 2003/2007
Durada: equivalent a 15 hores lectives.

Representacio de dades: grafics i taules dinamiques. Excel
2003/2007 Durada: equivalent a 15 hores lectives.

AREA PRODUCCIO I LOGISTICA

Lean Manufacturing: la creacié de valor

Durada: equivalent a 32 hores lectives. .
AREA QUALITAT, MEDI AMBIENT I PREVENCIO
Com mesurar la satisfaccio del client

Durada: equivalent a 25 hores lectives.

Prevencio de riscos laborals. 30 hores
Durada: equivalent a 30 hores lectives.

Prevencio de riscos laborals. 50 hores
Durada: equivalent a 50 hores lectives.

Seguretat i salut a les oficines (PRL)
Durada: equivalent a 20 hores lectives.

Sistema 5's d'ordre i neteja
Durada: equivalent a 20 hores lectives.

P INFORMACIO I INSCRIPCIONS:

Blasco de Garay, 29-49-08224 TERRASSA
Tel. +34 93 733 98 33

Fax. +34 93 789 11 65

e.mail: formacio@cambraterrassa.es

AREA DE GESTIO EMPRESARIAL
Direccio i gestio de petites i mitjanes empreses
Durada: equivalent a 25 hores lectives.

EL control del negoci: El quadre de comandament integral
Durada: equivalent a 45 hores lectives.

Politiques d'igualtat a les empreses:
Disseny - continguts - metodologia
Durada: equivalent a 50 hores lectives.

A

Per ampliar la informaci6 sobre aquests programes consulti el
nostre campus:

www.cevirtualterrassa.es

FORMACIO A MIDA PER EMPRESES.

IN COMPANY

Amb lobjectiu 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 formacid 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 professionals, cobrint un amplissim ventall d’ambits
formatius. En cada cas es cerca la persona experta en cada
matéria, es fa la detecci6 de necessitats, es dissenya el pla de
formaci6, es realitza la formaci6 i es fa el sequiment i l'avaluaci6
de cara a cobrir les expectatives i les necessitats.

Avantatges de la formacié a mida:

- Es una formacio practica i aplicable.

- Augmenta la cohesio dels equips de treball.

- Ajuda a tenir visions comuns.

- Genera actituds positives davant de processos de canvi.

- Fa que tota lorganitzacid parli el mateix llenguatge.

- Es una formacio 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 celebracio.

- La formacio a mida permet una major rapidesa en
l'aplicacid dels coneixements adquirits en comparacié amb la
formacié oberta.

*Tots els programes de 6 0 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.

Vallespir, 19 1a planta-08173 SANT CUGAT DEL VALLES
Tel. +34 902 33 98 33

Fax. +34 93 789 11 65

e.mail: delegacio@cambraterrassa.es

www.cambraterrassa.es
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Linies de servei de La Cambra

@» Assessorament i Desenvolupament Empresarial

.. -Program n ment directi
G’ Creacié d’Empreses ogrames de desenvolupament directiu

- Postgraus universitaris
G» Formacio -Programes de formacié continuada

o -Formaci6 a mida
@» Informacié d'Empreses

-Campus Empresarial Virtual

c» Internacionalitzacié

@» Tramitacions

www.cambraterrassa.es
La Cambra

Cambra de Comerg
de Terrassa

CENTRAL:
Blasco de Garay, 29-49, 08224 TERRASSA

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

DELEGACIO:
Castellbisbal, Rubi, i Sant Cugat del Vallés:
Vallespir, 19 1a planta, 08173 SANT CUGAT DEL VALLES

Tel. +34 902 33 98 33 Fax.+34 93 576 35 71
delegacio@cambraterrassa.es

DEMARCACIO:

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




