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TRAINING. FITXA TECNICA.
TR.001.CURS D’ENGINYER COMERCIAL.

La capacitacio professional per al desenvolupament de la feina meés
sol-licitada al mercat laboral.

OBJECTIU DEL CURS.

A I'Informe InfoJobs ESADE 2014 - Estat del mercat laboral a Espanya, s’indica que la feina de Comercial i
Vendes és la primera categoria professional en volum de vacants al 2014, amb un nombre de persones
candidates de 485.103, la qual cosa va suposar un 37,00% del total. Aquest valor i I'augment respecte
I’any anterior, estableix que les empreses continuen apostant per la forgca de vendes per tal de remuntar la
crisi. A més, la gran majoria de les companyies de qualsevol disciplina i especialitat, venen técnica i
tecnologia, per la qual cosa necessiten d’un enginyer per acompanyar I’accié técnica i comercial relacionada
amb els projectes, productes o serveis.

Per tant, el veritable objectiu personal que hem d’assolir, com a técnics i com a enginyers, en el marc de la
nostra carrera professional, és el de trobar noves oportunitats laborals, a partir d’ampliar la nostra capacitat
i les nostres habilitats com a enginyers. Som técnics i aquest gran valor ja el tenim interioritzat i estructurat

en el nostre "ésser". Aquest curs permetra conéixer com hem de gestionar aquesta expertesa per tal de
transformar-la en els objectius de I’area comercial d’'una empresa. En primer lloc, es definiran les funcions
que ha de desenvolupar un Enginyer Comercial en el marc d’'una companyia, per tal de vendre els
projectes, productes o serveis. A partir d’aquesta base es transmetra com hem d’interpretar les necessitats
dels nostres clients per aconseguir preparar una oferta, entregar-la, fer el seguiment d’aquesta i assolir,

després de la negociacid, I’adjudicaci6 d’alld que venem.

| com s’aconsegueix I'éxit de tot plegat? Mitjancant la transmissi6é de les habilitats personals fonamentals,
les técniques de venda essencials i més actuals, I’entesa de tot el procés comercial, sabent interpretar els
beneficis dels projectes, productes o dels serveis i sincronitzar aixi amb els nostres clients.

El professor del curs, com a enginyer, va viure la crisi del 1993, i aix0 el va encaminar a prendre nous
reptes professionals, més enlla del moén técnic, perd dintre del moén técnic. Després d’una planificacid
estratégica personal, seguint aquesta filosofia proactiva, amb un treball de networking i amb una formacio
adequada va assolir feina com a Enginyer Comercial, que va ser la base per assolir la Direccié6 Comercial, la
Direcci6 Regional i més endavant la Direccié General a diverses empreses.
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A través d’aquest curs i mitjancant la teoria, la practica i el brainstorming es fa la transmissié del
coneixement fonamental, perqué els assistents aconsegueixin la capacitaci6 com a ENGINYERS
COMERCIALS, la categoria professional del present i del futur.

La principal fita del curs, per tant, és la d’aconseguir ser professionals de la venda técnica, per tancar amb
éxit les negociacions comercials i aconseguir I’adjudicacié de les ofertes que gestionem, dins del marc de
I’area comercial, de totes aquelles empreses que necessitin d’enginyers comercials, d’acord amb les seves
especialitats i disciplines. Les empreses on hi ha la necessitat de tenir un ENGINYER COMERCIAL des de la
perspectiva de venda de projectes, productes o serveis son: les enginyeries, les arquitectures, les
constructores, les instal-ladores, les empreses fabricants o indlstries (de qualsevol sector: construccio,
electricitat, climatitzacié, alimentacié, quimic, energia, disseny, automoci6, etc.) i els magatzems o
distribuidors d’aquests productes. També hi ha la necessitat d’un curs d’aquestes caracteristiques per a
aquelles empreses de serveis 0 consultoria técnica que vulguin saber com vendre el seu producte.

Es complementa I'accié formativa amb la reproducci6é de |’audiovisual anglés Qui va assassinar la venda?,
de I'entitat LONGMAN TRAINING, experta en creacio de pel-licules per a cursos empresarials. Esta doblada
al castella i es disposa dels drets de reproducci6. La visualitzacid d’aquesta pel-licula permet extreure el
maxim profit al curs, ja que el que succeeix, convida a reflexionar sobre I’accié de la venda en tota la seva
extensid i de la importancia de tot I’equip huma de I'empresa i de les arees que la formen. També es
desenvoluparan accions practiques i posades en escena a través del role playing per ensenyar els punts

positius fonamentals i els errors a evitar en les accions negociadores.

L’objectiu final és clar. Saber quins s6n els valors clau de I’Enginyer Comercial per tancar amb éxit el procés
comercial i aconseguir I'operaci6 final més important: VENDRE!

DURADA DEL CURS.

El curs ofert té una durada de 8 hores repartides en una jornada.

DATES DE REALITZACIO DEL CURS.

Definida a la promocié del curs.
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ASSISTENTS.

Els assistents seran tots aquells enginyers o técnics que volen capacitar-se com a Enginyers Comercials i
tenen la necessitat d’adquirir els coneixements sobre les funcions d’aquest lloc de treball. ElI curs
aprofundeix sobre les técniques de venda essencials, que son la base per assolir els objectius comercials
tant de I’ambit dels projectes, dels serveis, com dels productes, tant per a una petita empresa com per a
una gran empresa. A més, el curs transmet el coneixement necessari per tenir una visié global del procés
comercial i aixi poder ser capagos de controlar, conduir i induir en I'acci6 de la venda.

També s’adreca a totes aquelles persones que formen part de I'estructura d’'una empresa (gerents,
administracioé, comercials, etc.) i que vulguin conéixer o ampliar el coneixement de I’ambit de la gestid de
la negociacié comercial i aconseguir amb éxit la venda dels seus serveis o productes.

PROGRAMA DEL CURS.

1. LA FUNCIO COMERCIAL.
1.1. L’EMPRESA.
1.2. VENDRE! DEFINICIO
1.3. EL PLA DE MARQUETING.
1.4. EL CLIENT.

2. LENGINYER COMERCIAL.
2.1. PERFIL PROFESSIONAL.
2.2. FUNCIONS PROPIES DEL LLOC DE TREBALL.

3. COMPETENCIES BASIQUES.
3.1. QUE VENC? CONEIXEMENTS TECNICS.
3.2. CAPACITATS EMOCIONALS.
3.3. CAPACITATS PERSONALS.
3.3.1. HABILITAT SOCIAL.
3.3.2. GESTOR DEL TEMPS.
3.3.3. COMUNICADOR
3.3.4. NEGOCIADOR.

4, ANALISI DEL MERCAT CLIENT.
4.1. CARACTERISTIQUES.
4.2. SEGMENTACIO.
4.3. TIPOLOGIES DE CLIENT.
4.4. EL CLIENT OBJECTIU.
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5. ANALISI DEL PRODUCTE.
5.1. CONCEPTE.
5.2. METODE D’ANALISI DEL PRODUCTE.
5.3. EL DOSSIER DE PRODUCTE.
5.4. ELS PRODUCTES DELS ALTRES: LA COMPETENCIA.

6. PROCES DE VENDA.
6.1. LA PROSPECCIO.
6.2. LA PREVENDA | COMUNICACIO TELEFONICA.
6.3. LA PRESENTACIO.
6.4. DETECCIO DE NECESSITATS.
6.5. ARGUMENTS.
6.6. OBJECCIONS | REBATIMENTS.
6.7. EL PREU.
6.8. TANCAMENT DE LA VENDA.
6.9. SEGUIMENT | FIDELITZACIO.

7. CONTROL DE LES VENDES.
7.1. CONTROL EMPRESARIAL.
7.2. CONTROL PERSONAL.

8. CASOS PRACTICS. REPRODUCCIO D’UN AUDIOVISUAL.
9. POSADA EN ESCENA: EL ROLE PLAYING.
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PROFESSOR DEL CURS.

Ricard Nogués Parra (1966).

Enginyer Consultor i Formador.

Soci Director d’ORGANIZE Enginyers Consultors.
Director Comercial i impulsor d’ORGANIZE GROUP.

Enginyer Técnic Industrial (Nim. Col. 11.540). UPC, Universitat Politécnica de Catalunya.
MBA (Master en Direccio i Organitzacio d’Empreses).

Postgrau en Gestié de Compres.

Postgrau en Direcci6é de la Producci6.

Postgrau en Gestidé de Riscos i Emergéncies.

Técnic en Prevenci6 de Riscos Laborals.

Vint anys dedicats al sector de projectes, obres i manteniments. Va comencar de Cap d'Obra. Més
endavant va assumir diversos llocs de responsabilitat tant técnics com de gesti6é en diferents companyies:
Cap d’'Oficina Técnica, Cap de Compres, Cap d’Estudis i Projectes, Director Comercial, Director Regional
Executiu, fins assolir la Direcci6 General d’una empresa de contractacié d’obres, instal-lacions i
manteniment.

Actualment, és soci director d’ORGANIZE Enginyers Consultors (www.organize.es), firma des de la qual
doéna suport i acompanyament a empreses i empresaris, com a enginyer consultor en organitzaci6 i gestio,
(comercial, compres, produccié i manteniment) i, a més, com a formador. Es el director de ORGANIZE
GROUP, grup de cooperaci6 empresarial de solucions d’enginyeria, des del qual impulsa [I'activitat
comercial de les empreses que la integren.

Esta habilitat i col-legiat per desenvolupar Projectes d’Enginyeria, Legalitzacio, Dictamens Pericials, Plans
de Manteniment i Plans d’Autoproteccié (Decret 30/2015).

Ofereix formacié in company a la seu d’empreses, entitats pdbliques o privades, també en diversos
Col-legis Professionals (ENGINYERS BCN, CETIT, CETIM, EIC-Enginyers Industrials de Catalunya, Enginyers
de Camins, CETOP, etc.) i a més a I’AEM, Asociacion Espanola de Mantenimiento.

Ha estat professor en cursos de gesti6 de manteniment a la Universidad de Extremadura a través del

Colegio de Arquitectos Técnicos de Caceres y Badajoz. Ha estat professor col-laborador a la EPSI-UAB
(Escola de Prevenci6 i Seguretat Integral-Universitat Autdbnoma de Barcelona) a Bellaterra.
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Ha escrit el llibre (no publicat): La Gestié d’Obra: el Cap d’Obra, el qual esta inscrit en el Registre de la
Propietat Intel-lectual en la categoria d’obra cientifica i referéncia B-1370-1309.

Actualment, forma part de la Junta de Govern d’ENGINYERS BCN - Col-legi d’Enginyers Graduats i Enginyers
Técnics Industrials de Barcelona com a Responsable Econdmic i Estratégic amb la figura de Tresorer. Es un
carrec electe i a temps parcial.

Ha gestionat empreses multinacionals i PIMES de facturacié fins a 20 Milions d’Euros i d’un equip huma
de 150 persones. Ha treballat sempre per objectius aconseguint amb éxit les fites comercials, productives
i de rendibilitat previstes. Les funcions executives reunien la responsabilitat de la gestié comercial, técnica
i administrativa de les empreses. Entre aquestes empreses es troben: ACSA, ISOLUX, EMTE, CARANDINI,
ELECNOR, CRESPO Y BLASCO (Grup Suez), MERCAFRED, i MASTER de Ingenieria y Arquitectura.

Alguns dels projectes, obres o manteniments més representatius que han dut a terme les empreses on ha
treballat, durant la seva gesti6 han estat:

Ambit Retail:

Concessionaris d’automocié (Barcelona). Diverses botigues de diferents especialitats (Barcelona).
BURBERRY (Barcelona). IKEA (L'Hospitalet de Llobregat). SUNGLASS HUT (Diversos llocs d’Espanya i
Portugal). INDESIGN (Badalona). ZEBRA (Badalona), etc.

Ambit Terciari:

INEFC Barcelona. Edifici Torre Tarragona-161 Barcelona. Biblioteca Pompeu Fabra-Matar6. Edificis Zona
Franca (Seu Consorci Zona Franca i Seu Abertis) Barcelona. Heron City-Barcelona. World Trade Center-
Cornella de Llobregat. Actuacions en diverses facultats de la UAB (Universitat Autdnoma de Barcelona) i
UPF (Universitat Pompeu Fabra) Barcelona. Desenvolupament de noves facultats a la URV (Universitat
Rovira i Virgili) - Tarragona. Hotel Ibis Barcelona. Hotel Axel Barcelona. Hotel Hilton-Diagonal Mar Barcelona.
Torre Gas Natural Barcelona. Hospital d’lIgualada. Hospital Quiron Barcelona, etc.

Ambit Industrial:

AENA (Gesti6 aeroportuaria). Fecsa / Endesa (Subministrament electricitat). Gas Natural (Subministrament
de gas). Laboratoris Alcon-Cusi (Farmaceéutic). Laboratoris Almirall (Farmacéutic). ATLL (Aigles Ter-
Llobregat). Pastas Gallo (Alimentari). Puntiblond (Téxtil). Nova Fabrica de ZUMOS PAGO-Tarragona
(Alimentari). Irisbus-Barcelona (Automoci6). BASF (Quimic). Cervesa DAMM (Alimentari). Solvay (Quimic).
Cervesa San Miguel (Alimentari), etc.
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