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Curs superior

L’objectiu central d’aquest projecte és preparar el participant, per a que, una vegada finalitzi l’itinerari

teòric-pràctic proposat, sigui capaç de:
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1. OBJECTIUS DEL PROJECTE

Realitzar estudis de mercat, de prospecció i saber quantificar

l’atractiu del mercat meta

Identificar les formes més oportunes, simples i directes d’entrada

als mercats destí

Definir el producte, l'estratègia de preus, el pronòstic de vendes i

les estratègies d’entrada i lluita, depenent del que faci la

competència
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2. CONCEPTES CLAU A TREBALLAR

4

Estudis de mercat Estratègies de preus Model CAGE Estratègia AAA

Skimming Pesci Little Brother Internacionalització Globalització

Profile Beachhead markets Retador Perseguidor

Matriu DAFO Matriu BCG Matriu McKinsey Benchmarking

Exportació Multidomèstic Màrqueting TAM
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3. OBJECTIUS GENERALS
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 Formar en l’ús de les eines del màrqueting, de l'estratègia empresarial i de la internacionalització més

adequada per internacionalitzar l’empresa.

 Saber identificar quina estratègia requereix l’empresa, així com el mercat més oportú.

 Ensenyar a lluitar contra la competència i veure quines estratègies són les més adequades per

combatre i posar-s’ho més difícil.

 Conèixer com obtenir el màxim partit del treball de projecció de l’empresa cap a mercats exteriors.

 Quins indicadors econòmics i macroeconòmics s’han de tenir en compte a l’hora de decidir quins

mercats atacar en primera instància.

 Entendre perquè la meva empresa està on està i com puc impulsar-la. Conèixer quines estratègies

empresarials existeixen.
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3. OBJECTIUS PARTICULARS
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El participant serà capaç de:

Desenvolupar per ell mateix, un estudi de mercat, identificar 

oportunitats, preus, tamany, beneficis bruts i estratègia d’entrada.

Proposar alternatives de 

millora a la situació actual

Realitzar adequadament 

un benchmarking
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4. ESTRUCTURA DEL PROGRAMA
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Mòdul i temes

Mòdul 1 Introducció a la internacionalització

Per què internacionalitzar-me?

Com començar

Eines al servei de l’empresa: què m’ofereix la 

Cambra de Comerç

Què és la internacionalització

Principals estratègies (AAA)

Com iniciar el Pla d’Internacionalització

Model CAGE (IESE)

Mòdul 2 Marketing

Com fer la prospecció de mercats

Com preparar un Pla de Màrqueting

Estratègies de preus

Packaging

Com definir el mercat meta

Com calcular el TAM

Següents passos...

Mòdul i temes

Mòdul 3

Contractes internacionals

i. Representació

ii. Distribució

iii. Cooperació

iv. Compra-venta

v. Altres

Viatges de prospecció

Grups de compres

OEA

Negociació

Mòdul 4

Documents per a l’exportació

Documents per a Duanes

i. Documents pel Transport

ii. Documents Comercials

Incoterms

Gestió duanera

Operacions triangulars

Assegurances al Transport

Medis de cobrament i pagament internacional

Fiscalitat (IVA nacional, internacional)



Curs superior

4. ESTRUCTURA DEL PROGRAMA 
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PUNT DE 

PARTIDA

Realització de 

l’AUTODIAGNOSI

Sessió individual o 

grupal (in company).

Desenvolupament i 

implementació de 

l’itinerari

 Acompanyament de l’aprenentatge i del

desenvolupament de les competències dels participants

amb sessions de Coaching individual, amb plans d’acció a

mida.

 Avaluació individualitzada del participant: avaluació de

coneixements adquirits, així com seguiment i resultats dels

plans d’acció.

 Sessió grupal de tancament per reflexionar sobre els

aprenentatges i les experiències incorporades al llarg del procés

tant a l’aula com en la transferència al lloc de treball.

1. Introducció a la internacionalització

2. Màrqueting

3. Contractes

4. Exportació

Mòduls
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El punt de partida

Sol

Amb el seu 
equip

Amb suport 
extern

Realització de l’avaluació

Sense suport 
extern

Enviar 
resultats

Enviar 
resultats

Enviar 
resultats

Informe Entrega

Sol

Amb el seu 
equip
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5. BENEFICIS. 
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Mòdul i temes Objectius Durada

Mòdul 1 Introducció a la 

internacionalització

• Per què internacionalitzar-

me?

• Com començar

• Eines al servei de l’empresa: 

què m’ofereix la Cambra de 

Comerç

• Què és la 

internacionalització

• Principals estratègies (AAA)

• Com iniciar el Pla 

d’Internacionalització

Model CAGE (IESE)

1. Definir els objectius i les necessitats del perquè iniciar-se a 

l’exportació.

2. Entendre la diferència entre les diferents estratègies per a la 

internacionalització de l’empresa.

3. Saber crear un pla d’internacionalització de l’empresa.

4. Conèixer les eines estatals per iniciar-se.

12 hores
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5. BENEFICIS. 
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Mòdul i temes Objectius Durada

Mòdul 2 Màrqueting

• Com fer la prospecció de 

mercats

• Com preparar un Pla de 

Màrqueting

• Estratègies de preus

• Packaging

• Com definir el mercat meta

• Com calcular el TAM

• Següents passos...

1. Saber definir mercats meta, beneficis bruts i preus.

2. Saber identificar potencials clients, definir-los i localitzar-los.

3. Saber calcular els beneficis i les vendes futures.
12 hores
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5. BENEFICIS. 
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Mòdul i temes Objectius Durada

Mòdul 3

• Contractes internacionals

i. Representació

ii. Distribució

iii. Cooperació

iv. Compra-venta

v. Altres 

• Viatges de prospecció

• Grups de compres

• OEA

• Negociació

1. Saber i conèixer les clàusules més habituals per a contractes de 

col·laboració, beneficis combinats, beneficis per equivalència, 

representació...

2. Cobertures legals existents pel canvi de divisa, cobraments...

3. Entendre la importància de la prospecció adequada.

4. Com realitzar negociacions amb garanties d’èxit.

12 hores
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5. BENEFICIS. 
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Mòdul i temes Objectius Durada

Mòdul 4

• Documents per a 

l’exportació

• Documents per a Duanes

i. Documents pel 

Transport

ii.Documents 

Comercials

• Incoterms

• Gestió duanera

• Operacions triangulars

• Assegurances al Transport

• Medis de cobrament i 

pagament internacional

• Fiscalitat (IVA nacional, 

internacional)

1. Conèixer i dominar els formalismes per a l’exportació: documents 

duaners, requisits, codis aranzelaris, impostos, IVA internacional, 

IVA Intrastats, Incoterms...

2. Entendre les operacions triangulars, i la diferència amb un 

comissionista. 

3. Conèixer els principis de fiscalitat.

16 hores
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La base metodològica del procés es centra en:

6. METODOLOGIES APLICADES.
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Activitats en aula virtual presencial: és on es desenvoluparan els conceptes 

teòrics associats a cada mòdul en el marc fictici. 

Recursos tècnics necessaris per realitzar les classes en modalitat d’Aula Virtual presencial:

- Disposar d’ordinador amb cámara i micròfon

- Disposar de connexió a internet (mínim 6Mb) preferiblement fibra i es recomana que la connexió

sigui per cable.

- Utilizar un navegador robusto como Chrome o Edge Chromium

Coaching Individual: es tracta de portar a la pràctica els conceptes apresos en 

forma de projecte acotat i personalitzat (Learning by Doing), a l’empresa del 

client. 
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Aquest plantejament permet:

 Treballar de forma eminentment pràctica amb els participants.

 Plantejar conceptes, eines i dinàmiques que impactin a la seva realitat quotidiana.

 La participació activa de l’assistent.

6. METODOLOGIES APLICADES
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Com activitat prèvia s’ofereix al participant una eina complementària, l’autodiagnosi, que actua com indicador 

d’inici. El qüestionari ajuda a la persona a identificar, a la seva pròpia organització, si la gestió actual 

presenta desviacions greus o serioses.

Específicament, l’autodiagnosi permet conèixer quin és el grau de maduresa que actualment té l’empresa 

segons els requisits actuals d’internacionalització. Els criteris valorats són:

6. METODOLOGIES APLICADES

 Compromís de la Direcció.

 Família de productes

 Tècniques de màrqueting

 Mapa estat actual

 Mètriques de resultats
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Comptem amb un professor i consultor expert seleccionat en un procés que té en compte la seva qualitat 

pedagògica, dinamitzadora, docent i humana.

 Formació acadèmica: capacitat d’utilitzar i adaptar els coneixements acadèmics a la formació. 

 Experiència professional: Capacitat per compensar l’evolució i maduresa dels participants, poder 

detectar les seves necessitats de formació i avaluar l’aprenentatge.

 Capacitat pedagògica: Habilitat en la transmissió de coneixements i en escollir la metodologia de 

formació més idònia. Titulat en diferents àmbits associats a l’empresa i format en diferents disciplines 

que recolzen la seva qualificació al nostre servei. 

Perfil professional:

 Àmplia experiència en l’entorn organitzacional.

 Excel·lents comunicadors i dinamitzadors de grups.

 Comportament ètic a les seves intervencions.

 Formació Superior.

7. PERFIL DEL CONSULTOR
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Alguns dels coaches i consultors que impartiran tallers al Projecte CSI:

Juan José Grasa

Diplomat en Programació i Sistemes, Enginyeria

Industrial i Economia, Master in Business

Administration, Master en Direcció Comercial i

Màrqueting, Master en Gestió de Projectes, Master

en Consultoria i Auditoria i Master en Assessoria

d’Empreses. Master en Assessoria Jurídica i

Master en Ciberdelicte i Ciberseguretat.

Actualment, divideix el seu temps entre la

consultoria en Estratègies i l’enginyeria,

l’assessoria mercantil, laboral, jurídic-fiscal,

comptable, econòmica i financera, auditories i la

realització de més de 30 projectes en estratègia a

nivell internacional als cinc continents.

Gaudeix de tot el què fa.

7. PERFIL DE L’EQUIP DE CONSULTORS I COACHES
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Sergi Mestres

Graduat superior en Comerç Internacional i Master

en Direcció Comercial i Màrqueting per la EAE

Business School de Barcelona.

Actualment, ocupa el càrrec de responsable de

Comerç Exterior a la Cambra Oficial de Comerç i

d’Industria de Valls, assessorant a empreses en

assumptes de comerç internacional, realitzant

missions comercials, formació i serveis

personalitzats de comerç exterior per les empreses

que així ho requereixen.

És un apassionat del seu treball.
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Mòduls
Presencial

Coaching 
Individual

Durada Dates Durada

1. Intro a la Internacionalització 12 h. 14, 21, 28/11/2020 dissabtes de 9 a 13 h 4 h.

2. Marketing 12 h. 2, 9 i 16/12/2020 dimecres de 15 a 19 h 4 h.

3. Contractes 12 h. 9, 16 i 23/01/2021 dissabtes de 9 a 13 h 4 h.

4. Exportació 16 h. 13, 20 i 27/02/2021 dissabtes de 9 a 13 h --

Tancament Curs Superior Internacionalització 4 h. 13/03/2021 dissabte de 9 a 13 h --

8. DADES D’IMPARTICIÓ.
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AUTOAVALUACIÓ
El participant rep el qüestionari d’AUTODIAGNOSI i el complimenta ell mateix o juntament

als membres de la seva empresa. La sessió de devolució és presencial i té una durada de 4

hores. En aquesta sessió es comenta el resultat de l’informe i el perfil INTL de l’empresa. Es

porta a terme a l’empresa del client.
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Horari d’impartició de la formació presencial: 

 Dissabtes de 09:00 a 13:00 hores

 Dimecres de 15:00 a 19:00 hores

Lloc d’impartició:

 Mòduls 1 al 4

 Sessió de tancament

8. DADES D’IMPARTICIÓ.
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Inversió:

 INSCRIPCIÓ INDIVIDUAL 1.250 € + IVA

 PREU SOCI CAMBRA: 1.125 € + IVA

 884 € Recuperables mitjançant Bonificació

CAMBRA DE COMERÇ DE VALLS
Carrer Jacint Verdaguer, núm 1, 2n

43800 Valls
E-mail: valls@cambravalls.com // 

T: 977 600 909 

mailto:valls@cambravalls.com
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Grup CIEF
Carrer Alcalde Bertràn, 34-38

43202 Reus
E-mail: info@grupcief.com // T: 977 312 436 

CAMBRA DE COMERÇ DE VALLS
Departament Internacional (Sergi Mestres)

Carrer Jacint Verdaguer, núm 1, 2n
43800 Valls

E-mail: internacional@cambravalls.com // T: 977 600 909

CAMBRA DE COMERÇ DE REUS 
Àrea d’Internacionalització (Ferran Pujol)

Carrer Boule, 2.
43201 Reus

internacional@cambrareus.org / 977 33 80 80

mailto:info@grupcief.com
mailto:valls@cambravalls.com
mailto:internacional@cambrareus.org

