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ACTIVITAT

CENTRE OFERENT Facultat de Farmacia i Ciéncies de l’alimentacio.

Programa d’apropament a ’empresa: el perfil i habilitats comercials
demandades avui en dia al Tecnic d’Alimentacio

NOM DE L’ACTIVITAT

g 1
DATES 3 dies; Tardor. Hores presencials 20h
D’IMPARTICIO Programaci6 Anual I-’Iores df? dedicacio de 25h
I’estudiant

PROGRAMA DE L’ACTIVITAT

Dirigit a estudiants dels Ultims cursos del grau de “Ciencia i Tecnologia dels Aliments” que vulguin
completar la seva formacio amb el coneixement i habilitats comercials que li seran demandades quan
s’incorporin al mercat laboral.

Objectius:

-Apropar als participants a la realitat del mén de ’empresa i al perfil Tecnic que aquestes demanden en
el segle XXI.

-Sensibilitzar als participants sobre la importancia de desenvolupar un rol comercial, a més del rol Técnic
propi del seu lloc de treball, una vegada que s’incorporin a una empresa.

-Entrenar les habilitats comercials que ha de dominar un Técnic al llarg dels projectes que desenvolupi
dins de empresa amb els clients i grups d’interes.

Consisteix en una formacid presencial, a les instal:-lacions del Campus de |’Alimentacio de Torribera, per
part d’una Consultora especialitzada, i una xerrada “Com convertir un Tecnic en Gestor: un exemple
real” a carrec de Premiumlab, a les seves instal:-lacions, carretera del Prat 9-11, Sant Boi de Llobregat.
Amb posterioritat, els alumnes interessats poden optar a una placa en el programa “Premiumlab com a
partner per al teu treball final de grau”. Els candidats seran avaluats per una Comissié formada per
membres de Premiumlab mitjancant una entrevista.

Continguts de la formacio presencial: El perfil demandat a ’empresa del Tecnic del segle XXI. Els clients
i els grups d’interés amb els que es relaciona el Técnic en una empresa. Els projectes en els que
participa el Tecnic a "empresa i les habilitats comercials desitjades. Processos d’influéncia i persuasio al
llarg dels projectes. Les creences sobre la labor comercial. L’inici del projecte i la presentacio de
’equip. Habilitats de sintonia i confianca. Les reunions de treball amb ’equip i les oportunitats.
Habilitats d’observacio i intuicié. Els interlocutors i la generacio de xarxes socials dins el projecte.
L’empatia amb els nostres interlocutors de projecte. L’analisi i coneixement del client i la deteccid
d’oportunitats. L’argumentacié informal de solucions al client. Domini de la comunicaci6 verbal i no
verbal. El tandem Director de comptes i Tecnic per a l’exit comercial. La visita conjunta del Tecnic i
’equip comercial al client. La comunicacio escrita en el projecte: el llenguatge positiu. L’entrenament
d’habilitats comercials i l’autoconfianca personal del Tecnic.

PROFESSORAT

Catherine Vidal i professorat tecnic en habilitats comercials i coaching

' L’equivaléncia de les activitats universitaries és d’1 credit per cada 25 hores de dedicacié de
[’estudiant.



AVALUACIO

e Es demanara el certificat d’assistencia

Nombre de places

20

Preu de ’activitat

10-15 euros

Persona responsable

M. Carme Vidal Carou




