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OBJECTIUS DE L’ASSIGNATURA 
 
Amb aquesta assignatura analitzarem les diferents tècniques de venda i negociació. 
 
Per l’estudi dels continguts de l’assignatura el programa s’inicia amb l’aproximació 
al venedor (personalitat, funcions que ha de acomplir, característiques...), 
introduint-nos dins de les capacitats necessàries per a la venda, passant per 
l’anàlisi del funcionament d’una entrevista i les seves fases, i finalitzant en la 
planificació comercial, per assolir així una visió més global. 
 
L’objectiu de l’assignatura és apropar a l’alumne al complex món comercial des 
d’una perspectiva actual. També es desenvoluparà conceptes específics del camp 
comercial sense oblidar proporcionar exemples d’empresa. 
 
El programa consta de 7 temes. S’utilitzaran en alguna sessió casos de vídeo i 
intervencions per part de professionals i experts de la venda on es motivarà a 
l’alumne a participar a classe. 
 
 
AVALUACIÓ DE L’ASSIGNATURA 
 
El curs de Direcció Comercial II (Tècniques de Venda) serà avaluat mitjançant un 
examen final al Juny i un altre al Setembre (pels alumnes que hagin suspès o no 
s’hagin presentat al mes de Juny). La nota que permet superar l’examen serà de 
cinc o més punts sobre deu. També es tindrà en consideració l’assistència i la 
participació a classe per part de l’alumnat. 
 
A l’examen només es podrà portar el bolígraf i la calculadora. 
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PROGRAMA de L’ASSIGNATURA 
 
1.  LA VENDA 
 

1.1. CONCEPTE DE VENDA 
1.2. LA UBICACIÓ DE LA VENDA A L’ EMPRESA 
1.3. LES TEORIES DE LA VENDA 
 
 

2.  EL PERFIL DEL VENEDOR 
 

2.1. LA IMATGE DEL VENEDOR 
2.2. LES FUNCIONS DEL VENEDOR 
2.3. LA PERSONALITAT DEL VENEDOR 
2.4. ELS REQUISITS DEL VENEDOR 
2.5. ELS ROLS DEL VENEDOR 
2.6. FACTORS QUE INTERVENEN A LA VENDA 
 
 

3.  CAPACITATS   PER   AL   DESENVOLUPAMENT   DE   LES SEVES 
ACTIVITATS 

 
3.1. LA MOTIVACIÓ 
3.2. EL CONEIXEMENT DEL PRODUCTE 
3.3. DESTRESA 
3.4. TIPOLOGIA DELS CLIENTS 
 
 

4.   ESQUEMA D’ACCIÓ DE VENDES 
 

4.1. INTERACCIÓ CLIENT-VENEDOR 
4.2. CONDUCCIÓ D’UNA ENTREVISTA: LES SEVES FASES 
4.3. DIFERENTS TIPUS DE VISITA 
 
 

5.  VENDA PER TELÈFON 
 

5.1. CONCEPTE DE VENDA PER TELÈFON 
5.2. FASES DE LA VENDA PER TELÈFON 
 
 

6.  OBJECTIUS I FUNCIONS ESPECÍFIQUES DEL VENEDOR 
 

6.1. ORGANITZACIÓ DEL TREBALL 
6.2. ORGANITZACIÓ DEL TEMPS 
6.3. ORGANITZACIÓ DE LES VISITES 
 
 

7.  PLANIFICACIÓ ESTRATÈGICA COMERCIAL 
 

7.1. ORGANIGRAMES DE PLANIFICACIÓ 
7.2. ORGANITZACIÓ DE LES  DIFERENTS ZONES DE VENDA 
7.3. ANÀLISI DE MERCAT 
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