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Objectius

Aquest programa esta dissenyat per incrementar el coneixement i I'experiencia de totes les persones que estan vinculades a les vendes
internacionals i al comerg internacional.

* Incorpora experiencies i coneixements que realment impacten en I'estrategia i la gestid dels departaments d’internacional.

* Concretament, el programa incrementa una visid transversal del departament, comencant per la investigacid i eleccid dels mercats més
adients, passant per 'operativa internacional necessaria per fer aquestes vendes i acabant amb l'organitzacié del departament, tant en
I'ambit de gestid com pel que fa a promocié comercial.

* Treballem per incrementar les habilitats directives en la negociacio internacional.

* Go Talent International té com a objectiu, fer créixer als professionals que participen en el programa i els entrena en la presa de decisions.
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El programa va dirigit:
* Professionals d’'empreses vinculats a les vendes internacionals.
* Tots aquells professionals de departaments que donen suport o estan relacionats en les vendes internacionals.

* Persones que estan cursant o en acabat de cursar estudis en comerg internacional (graus, masters i formacié professional que vulguin
adquirir més coneixements i experiencia).

Cost inscripcié: 500 € en concepte de tutoria i mentoratge de I'alumne per part del técnic o técnica d’Internacional de la cambra per la
realitzacié del Pla de Promocid internacional. La formacio 100 % gratuita.

Inscripcid: A través de Igalindo@cambralleida.org o del Campus virtual de les Cambres de Comer¢ de Catalunya www.cevirtualcambrescat.org

Més informacio: Laia Galindo 973236161 Igalindo@cambralleida.org
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Metodologia

Durada del programa cinc mesos

6 moduls: 5 moduls de coneixement més 1 modul d'elaboracié i execucid d’un pla de promocid internacional. Cada setmana es tractara un
tema en concret i es fara un seminari web d'aportacio de valor

Previament, els alumnes tindran material didactic en el campus virtual. Els alumnes que necessitin incrementar el coneixement podran
abans i després de la sessié consultar el material didactic proporcionat

Es realitzaran casos practics reals i es plantejaran debats mitjancant els forums que es resoldran en els seminaris web amb els professors
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Programa

Modul 1. Investigacié i seleccié de mercats

Modul 2. Aspectes basics de comerg exterior i de contractacid internacional per a export managers
Modul 3. Canals de penetracid als mercats exteriors. Xarxa de vendes

Modul 4. Promocid Internacional

Modul 5. Vendes Internacionals

Modul 6. Elaboracié i execucio del Pla de Promocid Internacional
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Programa

Modul 1. Investigacio i seleccié de mercats

A. Aspectes generals previs

e Com fer una diagnosi de la situacio inicial de I'empresa. Analisi intern de I'empresa.

* Quin contingut necessari i imprescindible ha de tenir un estudi de mercat per a I'exportacio.

* On podem cercar informacié: Fonts d’informacié publiques/privades i dades/informacié de les que disposi 'empresa.

* Quines son les eines i tecniques més usuals en la investigacié de mercats: enquestes; entrevistes; observacié; focus group; mostra de camp; etc.

B. Preseleccio de mercats potencials

 Criteris estadistics (importacions i exportacions per paisos).

» Criteris de selecci6 geografics. Proximitat, accessibilitat, comunicacid, idioma, etc.

* Criteris econdmics.

* Criteris demografics: Creixement i distribucié demografica, ocupacid i atur, sistemes de salubritat i higiene.

* Criteris politic-legals: risc pais, tendéncies fiscals, estabilitat del sistema public, barreres aranzelaries, entre d'altres.

* Criteris d’evolucio tecnologica: rapidesa en els avengos tecnologics, inversions tecnologiques del pais, nivell de desenvolupament tecnologic, etc.
* Criteris culturals: estils de vida, gustos i preferéncia per productes i serveis, habits de consum, entre d'altres.

* Avaluacio de les dades analitzades

* Construir la matriu de preseleccid dels paisos/mercats potencials per a fer una primera aproximacid.

C. Prioritzacié del/s mercat/s potencial/s i selecci6 final

* Com fer una prioritzacié dels mercats potencials preseleccionats mitjancant criteris operatius de mercat que I’'empresa consideri més interessants d'acord al sector / mercat respectiu, p.e.:
volum de mercat, evolucié de mercat, estructura de mercat, nombre de potencials clients, nombre de proveidors, nombre de competidors, barreres d'entrada, entre d'altres.
* Construint la matriu de ponderacié amb els criteris escollits i identificacio del/s mercat/s prioritari/s. Conclusions finals.

D. Estratégia de penetracié de producte/servei segons mercat

* Com identificar per a cada mercat escollit les oportunitats de creixement relacionant productes i mercats/pais. Construccio de la Matriu d’Ansoff per a cada mercat/pais.

Conse" TR Generalitat
Wl¥ de Catalunya
General de Cambres
de Catalunya



Gokalent internacionadl

Expert en vendes internacionals

Modul 2. Aspectes basics de comerg exterior i de contractacié internacional per a export managers

A. Implicacions per a les empreses exportadores de les politiques comercials dels diferents paisos, per definir I’estrategia exportadora

* Aprendre a identificar les barreres comercials a I'exportacié.

* Quines sén les modalitats i formules d’acords preferencials. Des dels acords de lliure comerg a les arees d’integracié duanera, comercial i economica.
* Els acords de lliure comerg de la UE.

* El Mercat Unic Europeu.

* Com podem dur a terme la classificacio aranzelaria de les mercaderies.

* Origen de les mercaderies: criteris d’origen preferencial i no preferencial.

* Valoracié duanera de les mercaderies.

* Aranzel aplicable als mercats objectiu.

* Aspectes de fiscalitat: retencions a la font (pais pagador) i lva, amb especial atencié a les operacions intracomunitaries

* Barreres técniques a I’exportacid

B. Visid transversal de I’operativa de vendes internacionals

* Incoterms 2020, i la seva aplicacié en comerg internacional
* Escandalls de costos i calcul de preus.

* Transport, assegurances en les operacions internacionals

* Formes de pagament cobrament internacional.

C. Nocions basiques de contractacié internacional

* Qrganitzacid juridica del comerg internacional.
* Contractes d’us freqlient a la xarxa comercial: agéncia i distribucié internacional, Joint venture i altres contractes de col-laboracié comercial.
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Modul 3. Canals de penetracio als mercats exteriors. xarxa de vendes

A. Formes de penetracioé als mercats exteriors
* Lavenda directa a clients i usuaris, sense intermediaris.
* Comercialitzacié mitjancant agents i distribuidors.
* Laimplantacio a través de filials, ja siguin comercials i/o de produccié.
* Altres formes de penetracié com ara els acords de cooperacié contractuals (Llicencies, Franquicies, Piggyback, Consorcis d'exportacid, Aliances estratégiques...).
* La comercialitzacio a través de canals digitals:
— Mercats electronics o Market Places (Amazon, eBay, Google Express, Aliexpress, Alibaba, mercats especialitzats B2B etc.).
— La comercialitzacio a través d’un e-commerce propi

B. La cerca d’agents comercials, distribuidors i altres partners/intermediaris comercials
* Com definir el perfil del partners/intermediaris comercials a cercar.

* Metodologia per identificar els partners/intermediaris comercials.

e Com dur a terme una cerca a distancia.

* Com dur a terme una cerca sobre el terreny.

* Intercanvi de bones practiques i conclusions.

C. Seleccié i contractacio dels millors partners/intermediaris comercials

* Quines son les eines de seleccid que tenim al nostre abast.

» Criteris fonamentals per a una seleccio efectiva.

* |dentificar i avaluar les expectatives mutues.

* Construint la matriu de classificacié i prioritzacid dels partners/intermediaris comercials

D. Gestionar, donar suport i controlar els partners/intermediaris comercials

* Presentacio del pla d’accié: llangament, promocio, formacié i comunicacio.

* Intercanvi d’opinions del pla d’accié amb cada partner/intermediari comercial.

* Negociacio de les xifres de negoci objectiu: semestral i/o anual.

e Control i seguiment dels resultats
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Modul 4. Promocid Internacional

A. Accions i eines de promocid Internacional off-line

* Viatges i missions comercials. Directes/inverses.

* Participacié i visita a fires.

» Canals d’influéncia: prescriptors, key opinion leaders, forums, xerrades monografiques especialitzades, organitzacions professionals/empresarials, actes i esdeveniments amb clients, etc.
* Publicitat en mitjans de comunicacid i revistes especialitzades.

* Altres accions de promocié internacional segons sector i pais.

B. Accions i eines de promocid Internacional on-line

* Missions Comercials on-line.

* Fires virtuals. Softwares comercials.

* Show rooms virtuals. Softwares comercials.

* Esdeveniments i xerrades monografiques especialitzades via xarxa.

C. Accions i eines de marqueting digital

* Quins continguts ha de tenir una pagina web multilinglie internacional.

* Blocs especialitzats. Quée sén i com construir-los de cara a promocionar-se a I’exterior.
* E-mailing. Aprendre a fer campanyes.

* Publicitat a Google i altres navegadors i plataformes. Quina és la metodologia?

* Xarxes socials (Social Selling). Quines xarxes son més apropiades?

* Gestid de comunitats internacionals
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Modul 5. Vendes Internacionals

A. Planificacio de les vendes

* Com determinar les diferents arees de venda per pais (territoris, arees, etc).

* Quotes de venda esperades per territori, area, etc.

* Assignacio de territoris, arees a persones/agents/distribuidors.

* Target de clients a prospectar/visitar per territoris, arees, etc.

* Determinacié de les principals metriques per a fer el seguiment oportu de tot lo anterior.

B. Seguiment de les vendes

e Com fer un dashboard de seguiment comercial.

* Seguiment de les principals metriques per assegurar que s’estan complint els plans quant a nombre de visites realitzades, perfil del target de les visites, nivell de vendes esperat, control de
despeses, etc.

* Seguiment de venedors propis, agents comercials, distribuidors, etc. Metodologia.

* Eines de seguiment CRM i firmes comercials que hi ha al mercat.

* Qrganitzacio i gestio del BackOffice (estructura, equip de persones, etc.).

C. Elaboracié del pressupost anual de vendes

* Pressupost de vendes per territori/arees.

* Pressupost per venedors/distribuidors/agents, etc.
* Pressupost de vendes per pais.

* Pressupost global anual de vendes internacionals.
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OBJECTIUS | TEMARI dels MODULS

Modul 6. Elaboracio i execucio del Pla de Promocio Internacional

A. Elaboracid i execucio del pla de promocié internacional

* Com redactar el pla de promocié internacional.

* Identificar i concretar els projectes, accions, etc. a dur a terme per a la implementacid del pla de promocid internacional.

* Meétodes de planificacid i programacio per a fer el seguiment dels diferents projectes i accions a dur a terme en el temps. P.e.: diagrama Gantt, ERP, PERT, etc.
* Elaboracio del pressupost del pla de promocid internacional (Identificacié de les diferents partides a pressupostar i quantificacié economica de cada partida).

Nota: Mentoria per part de la cambra
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Calendari
Introduccio Go Talent
Webinarl 15/05/2023 2,5h 15:00ha 17:30 Remigi Palmeés Explicacio funcionament Go Talent 23 i conceptes basics
Estructura estudi de mercat
Modul 1
Modul 1: Investigacid i seleccido de mercats [Desk research)
Webinar-1 22/05/2023 2,5h 15:00ha 17:30 Carlos Enrile Zeleccio mercats Internacional-1 [paisos)
Webinar-2 29/05/2023 2,5h 15:00ha l17:31 Carlos Enrile Zeleccio mercats Internacional-2 [paizos)
Webinar-3 05/06,/2023 2,5h 15:00ha17:32 Carlas Enrile Consultoria

12/06/2023 Presentacio Pla promocio internacional Fase 1 (15 Paisos)
Objectiu: Seleccionar els mercats objectius prieritaris, mitjancant una matriu de seleccio de mercats

Madul 2

Modul 2: Investigacid, planificacio i estratégies de marqueting digital internacional.

Webinar-1 19/06/2023 2,5h 15:00ha 17:30 Victor de Francisco  Investigacio mercats seleccionats
Webinar-2 26/06/2023 2,5h 15:00ha l17:31 Victor de Francisco. Estrategies de posicionament i promocio.
Webinar-3 03/07 /2023 2,5h 15:00ha17:32 ‘fictor de Francisco  Consultoria

10/07/2023 Presentacio Pla promocio internacional Fase 2
Objectiu: Definir l'estrategia de margqueting digital en el paisos seleccionats.

Madul 3

Modul 3: Canals de prenetraciéo en mercats exteriors i marqueting internacional.

Webinar-1 11/09/2023 2,5h 15:00ha 17:30 Havier Guillamet Canzls de penetracio mercats internacionals
Webinar-2 18/09/2023 2,5h 15:00ha l17:31 Francesc Rufas Margqueting Internacional.

Webinar-3 25/09/2023 2,5h 15:00ha17:32 Havier Guillamet Consultoria

02/10/2023 Presentacio Pla promocio internacional Fase 3
Objectiu: Definir els canals iles eines de margueting pels principals mercats seleccionats.

Consell
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Calendari
Modul 4
Modul 4: Calcul de preus i costos de la cadena de subministrament
Webinar-1 09/10/2023 2,5h 15:00ha17:30 Remigi Palmes Costos de la cadena de subministrament
Webinar-2 16/10/2023 2,5h 15:00ha 17:31 Remigi Palmes Calcul de preus de venda
Webinar-3 23/10/2023 2,5h 15:00ha17:32 Remigi Palmes Consultoria

30/10/2023 Presentacio Pla promocio internacional Fase 4
Cbjectiu: els costos de |1a cadena de subministrament i marcar els preus de venda en el mercats seleccionats

Modul 5

M&dul 5: Organitzacid, planificacid i control equips de vendes internacionals.

Webinar-1 06/11/2023 2,5h 15:00hal7:30  XavierGuillamet  Organitzacio i planificacio de vendes
Webinar-2 13/11/2023 2,5h 15:30hal17:31 Xavier Guillamet Control de vendes, Indicadors
Webinar-3 20/11/2023 2,5h 15:030haly.32 Eavier Guillamet Consultoria

277112023 Presentacio Pla promocio internacional Fase 5
Objectiu: Drganitzar i planificar les accions comercials internacionals, en el mercats definits.

Madul & Presentacid del pla d'internacionalitzacio .

Webinar-1 04/12/2023 2,5h 15:00ha17:30 Tecnic Cambra Eines internacionalitzacio cambra
11/12/2023 Lliurament estudi final
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Entrega de diploma de participacio:
Acreditar un minim de coneixements del 60% amb la participacio en les webinars.

El Pla de Promocid Internacional representa un 40% del diploma de participacio, cal rebre una puntuacié minima d’un 5 sobre 10 perque
es tingui en compte la nota.

Cost d’empresa: 500 € ( inclou tutoria de I'alumne i mentoratge)

Més informacio: Laia Galindo 973236161 Igalindo@cambralleida.org
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