
Per a més informació i inscripcions

Per formalitzar la matrícula cal:

• fer arribar l’imprès de sol·licitud a la Cambra, 
mitjançant el formulari que trobareu al nostre 
web: www.cambrasabadell.org/inscripcions
Codi del curs 03101819

• fer l’abonament dels drets de preinscripció, que 
són 100 euros a compte de l'import de la 
matrícula

Persona de contacte de Formació:

• Marta Fernàndez
Tel. 93 745 12 59
A/e: mafernandez@cambrasabadell.org

Amb la col·laboració de:

Programa d’especialització

Gestió comercial

Cambra de Comerç de Sabadell

Cambra Oficial de Comerç
i Indústria de Sabadell 

Oficines:
Central
Av. de Francesc Macià, 35
08206 Sabadell
Apt. corr. 119
Tel. 937 451 259
Fax 937 451 254
A/e: formacio@cambrasabadell.org
www.cambrasabadell.org

Barberà del Vallès 
Pol. Ind. Can Salvatella
Edifici Nodus 
Mogoda, 1-5, local 10
08210 Barberà del Vallès
Tel. 937 297 650
Fax 937 297 651
A/e: barbera@cambrasabadell.org

Castellar del Vallès 
Pol. Ind. El Pla de la Bruguera
Centre de Serveis
Berguedà, 43, local 5
08211 Castellar del Vallès
Tel. 937 471 041
Fax 937 471 042
A/e: castellar@cambrasabadell.org

Montcada i Reixac
Pol. Ind. la Ferreria
Av. de la Ferreria, 86-88
08110 Montcada i Reixac
Tel. 935 650 740
Fax 935 650 741
A/e: montcada@cambrasabadell.org

Palau-solità i Plegamans 
Folch i Torres, 88-90
08184 Palau-solità i Plegamans
Tel. 938 639 460
Fax 938 639 461
A/e: palau@cambrasabadell.org

Delegacions a:

i
Important

Direcció general

Direcció financera

Direcció estratègica
en màrqueting

Cursos d’orientació directiva

PROGRAMES D’ESPECIALITZACIÓ

Direcció d’operacions

Direcció dels recursos humans

Gestió comptable

Cursos d’orientació tècnica

Gestió comercial

Postgrau en gestió
integrada de la prevenció,
el medi ambient i la qualitat 3a edició Curs 2010-11

BONIFICACIONS A TRAVÉS 
DE LA SEGURETAT SOCIAL 
I  DEDUCCIONS FISCALS

Segons la normativa sobre finança-
ment de la formació continuada a les 
empreses (Reial decret 395/2007, de 
23 de març, i Ordre TAS/2307/2007, 
de 27 de juliol), les despeses de 
formació de les empreses són 
bonificables a través de les cotitza-
cions mensuals a la Seguretat 
Social. Si l’empresa ho desitja, la 
Cambra realitza gratuïtament la 
tramitació d’aquesta bonificació.

A més, l’import de la matrícula és una 
despesa deduïble de l’IRPF o de 
l’Impost de Societats. Addicional-
ment, les despeses de formació 
donen dret a una deducció de la 
quota dels esmentats impostos.

I per què a la Cambra?

• Per  l’ampli coneixement del món de 
l’empresa que tenim. La Cambra és una 
entitat al servei de les empreses i és un 
referent en el disseny i la impartició de 
formació empresarial. Som coneixedors de 
primera mà de la realitat de les diverses 
àrees funcionals, i d’aquesta manera 
podem dissenyar les accions formatives 
més adequades.

• Per l’entorn. A les nostres aules trobareu 
professionals com vosaltres, gent del món 
de l’empresa amb qui podreu potenciar el 
vostre networking, generar sinèrgies i 
compartir experiències.

• Pels equips docents. Seleccionem els 
millors partners: professionals i consultors, 
escoles de negocis, universitats, etc.

• Per la relació qualitat-preu. Són progra-
mes d’alt nivell a un preu assequible. 
Aquestes condicions només les pot oferir 
una institució sense ànim de lucre com la 
Cambra, especialment sensibilitzada amb 
la formació com a eina  per contribuir al 
desenvolupament de les empreses.

• Per la facilitat en la tramitació de la 
bonificació. Complim escrupolosament 
tots els requisits perquè els programes 
puguin bonificar-se per mitjà de la FTFE (a 
través de les cotitzacions mensuals a la 
seguretat social) i, alhora, realitzem tota la 
tramitació de forma gratuïta.

• Per la proximitat. Estem situats molt a 
prop vostre, a l’àrea de negocis de Saba-
dell, amb una excel·lent comunicació amb 
les comarques de l’entorn.

Les persones que ocupen càrrecs estratègics i 
rellevants, així com les que tenen un potencial 
de desenvolupament en l’organització, necessi-
ten estar preparades per gestionar qualsevol 
situació que se’ls pugui presentar.

L’entorn competitiu en el qual estem immersos 
obliga les empreses a disposar d’uns professio-
nals el màxim d’eficients i proactius i, alhora, 
capaços d’afrontar situacions difícils i resoldre-
les exitosament per tal de mantenir l’empresa 
amb els nivells de productivitat desitjats.

Els Programes d’especialització de la 
Cambra ofereixen a empresaris, directius i 
tècnics d’àrees funcionals de l’empresa la 
possibilitat de formar-se amb alts nivells de 
qualitat per assolir aquests objectius. La meto-
dologia és altament participativa i pràctica, i la 
conducció de les sessions és en mans 
d’experts que combinen la docència amb 
l’activitat professional.

Programes
d’especialització

Formació empresarial d’alt nivell
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Presentació
La contínua demanda de comercials i venedors a les 

empreses posa de manifest una necessitat de 

professionals de les vendes. Superat l’actual 

moment recessiu, aquesta demanda continuarà 

creixent i afavorirà aquells professionals més ben 

preparats, que veuran com el seu ventall 

d’oportunitats laborals es veu incrementat. Per a les 

empreses és molt important el nivell de professiona-

litat dels seus responsables i tècnics comercials, no 

només perquè són la imatge de l’empresa de cara 

als clients sinó també perquè només amb uns 

comercials preparats, entrenats i motivats es podrà 

assolir i/o mantenir el nivell de competitivitat neces-

sari per superar el moment present i consolidar-se 

amb el posicionament desitjat en el mercat de cada 

sector.

Objectius 
Amb aquest programa es pretén contibuir a la forma-

ció integral dels comercials i venedors en les seves 

competències transversals i, en concret, que quan 

acabin el curs siguin capaços de:

• Prendre consciència del seu important paper dins 

l’organització.

• Ampliar l’autoconeixement i millorar les seves 

relacions interpersonals.

• Identificar les competències més importants per 

tenir èxit en la tasca comercial.

• Saber identificar les necessitats dels clients.

• Sentir-se còmodes en la seva relació amb els 

clients.

• Conèixer i aplicar les tècniques de venda i nego-

ciació més actuals i eficaces.

• Adquirir una metodologia de treball ordenada i 

coherent amb les necessitats de l’empresa.

• Entendre les repercussions de les concessions 

financeres en les negociacions comercials.

• Millorar les seves habilitats comunicatives i nego-

ciadores.

Metodologia
La pràctica estarà present constantment acompa- 

nyant tots els continguts del curs. Es treballaran 

casos, exercicis i simulacions, per tal de fomentar al 

màxim la transferència de coneixements a la realitat 

dels participants.

Els assistents elaboraran, amb l’ajuda de l’equip de 

professors, un pla de treball personal aplicable que 

inclourà tots els aspectes treballats al llarg del curs. 

Aquest pla constituirà una eina molt valuosa i opera-

tiva per la millora del rendiment professional, fora de 

l’aula.

Destinataris
• Tècnics comercials, venedors, així com agents i 

representants comercials amb voluntat de conso-

lidar el coneixement i l’experiència acumulats.

• Professionals sense experiència comercial que 

vulguin adquirir una sòlida i àmplia base de 

coneixements pràctics que els serveixi de garan-

tia d’èxit pel seu desenvolupament professional 

en el món de les vendes.

Durada
88 hores

Calendari
Inici: 18 de novembre de 2010

Finalització: 24 de febrer de 2011

Horari: els dimarts i dijous de 16 a 20 hores

Certificat
La Cambra de Comerç de Sabadell atorgarà el 

diploma corresponent de Curs d’especialització de 

88 hores a tots aquells participants que assisteixin 

com a mínim a un 80% de les sessions.

Lloc d’impartició
Seu central de la Cambra de Comerç de Sabadell. 

Av. de Francesc Macià, 35 - 08206 Sabadell.

Import de la matrícula 
1.488 euros 

Per a participants d’empreses del Vallès Occidental i 

del Bages 

2.480 euros 

Per a la resta de participants 

S’ofereix la possibilitat de fraccionar el pagament.

Inclou materials del curs

PLACES LIMITADES 

La Cambra es reserva el dret d’anul·lar el curs si no hi ha 

un mínim de participants.  

1. Introducció. El màrqueting i la funció de 
vendes a l’organització (8 hores)
• El pla de màrqueting dins l’organització: investigació 

de mercats, anàlisi interna i externa, DAFO, l’estratègia 
producte / mercat, el posicionament, la segmentació, 
el màrqueting mix.

• La importància de la força de vendes en el context 
empresarial.

2. El rol del comercial (16 hores)
• Funcions del gestor comercial.

• La gestió del temps.

• Les competències necessàries en el venedor: 
autoconsciència, autocontrol, motivació, empatia, 
habilitats socials.

• La millora de les relacions interpersonals i la 
intel·ligència emocional: comunicació, assertivitat, 
flexibilitat.

3. El coneixement del client (8 hores)
• La importància de conèixer el client, els seus hàbits de 

compra i les seves necessitats.

• Tipologia de clients difícils i tècniques per tractar-los.

4. Finances per comercials (8 hores)
• Els estats financers de l’empresa.

• Impacte de les decisions comercials en els estats 
financers i mètodes per guanyar rendibilitat en les 
vendes.

5. Tècniques de venda (24 hores)
• Prospecció. D’on treure els candidats a clients.

• Generació de sintonia.

• Fases de la venda. La preparació i el procés de la 
venda.

• Les objeccions dels clients.

• Com ser més efectiu en el tancament.

• El seguiment com a generador de noves vendes.

• Fidelització. Aconseguir l’interès dels clients com el 
primer dia.

6. La negociació comercial (24 hores)
• Elements bàsics de la negociació.

 · Aspectes psicològics de la negociació.

 · Barreres més comunes per a una negociació  
 efectiva. Com eliminar-les.

• Tipus de negociació

• Fases de la negociació

 · Preparació

 · Negociació

 · Postnegociació

• Casos pràctics i de simulació

Programa

Nota: La finalitat d’aquest document és purament informativa. La Cambra es reserva el dret de modificar algun dels seus continguts. www.cambrasabadell.org

Cambra de Comerç de Sabadell
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Arts gràfiques

Construcció
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Comerç detall
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Sector empreses

8% 8%

67%

17%

Director

Adjunt/comandament intermedi

Tècnic comercial

Administr. comercial

Càrrec que ocupen

Perfil dels participants

Font: dades estadístiques pròpies edició anterior

Coordinació
Joan Valls

Llicenciat en ciències econòmiques i empresarials, 
diplomat en direcció general i en direcció de 
màrqueting per ESADE. Actualment és director de 
l’Àrea d’assessoria, promoció i formació de la 
Cambra de Comerç de Sabadell. És també 
col·laborador acadèmic d’ESADE i professor de la 
EUTDH de la UAB.

Elisabet Mallofré

Llicenciada en sociologia i postgrau en direcció de 
màrqueting i vendes. Tècnica de formació de la 
Cambra de Comerç de Sabadell.

Equip docent  
Marta Casas

Llicenciada en veterinària i màster en direcció de 
màrqueting. Consultora d’empreses especialitza-
da en l’àmbit de la gestió de persones, les vendes 
i la negociació empresarial. Experiència docent 
consolidada en diverses empreses i institucions.

Maite Rico

Llicenciada en psicologia de les organitzacions i 
postgrau en economia i direcció d’empreses. 
Exerceix de consultora de recursos humans 
acreditada pel CCQ de la Generalitat de Catalun-
ya. És professora en l’àrea de recursos humans i la 
gestió comercial en programes d’escoles de nego-
cis, universitats i altres institucions.

Felipe Rodríguez

Consultor, formador i coach en vendes. Ha 
col·laborat amb empreses asseguradores, de 
prevenció de riscos laborals, de transport, consul-
tories i de distribució, entre altres sectors, en la 
formació dels seus equips de vendes.

Joan Valls

Llicenciat en ciències econòmiques i empresarials, 
diplomat en direcció general i en direcció de 
màrqueting per ESADE. És també col·laborador 
acadèmic d’ESADE i professor de la EUTDH de la 
UAB.

10% de descompte

per a inscripcions fetes 

abans del 18 d’octubre








