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Areesde coneixement (BOE):  Economia Aplicada. Organitzacié de |'Empresa.

Descriptors (BOE): El procés de comerciaitzacio en el sector industrial. Les teories de la venta.
L'enginyer técnic comercial.

Coordinador: Josep Pardina

Prerequisits:

Corequisits:

Objectius:

Programa:

Tema 1. El procés de comercialitzaci6 en I'area industrial. (3h)
El Tecnic Comercial com a centre dinteres. EI Técnic Comercial en la societat industrial. El
binomi Venta/Produccid. Caracteristiques del Técnic— Comercial.

Tema 2: Lesteories de la venta aplicada a processos industrials. (3h)
Les teories de la venta. Teoria formulista. Teoria estimul- resposta. Teoria necesitat-satisfaccio.
Teoria de lainteraccio.

Tema 3: El rol del'enginyer tecnic comercial. (4h)
Concepte de rol. Les necessitats psicol ogiques de I'enginyer técnic comercial. Els prerequisits del
tecnic de ventes. El profesiograma.

Tema 4: Estratégia del procés de venta técnica. (3h)
Concepte de planificacié. Objectius de ventes: €l T.A.M. Plad'accié. Estrategia per arees.

Tema5: Tactiquesdel procésdela ventatécnica. (3h)
Reacci6 del consumidor. El procés de la venta.

Tema 6: Técniquesd'investigacio comercial aplicada a I'enginyeria. (4h)
L'enquesta. L'eleccio de la mostra. Tabulacié de resultats i I'informe tecnic.

Tema 7: Dinamica de grupsi formacio de técnics comercials. (3h)
Andis de grups. La sociometria. Lewin i la dinamica de grups. La formacié6 de Técnics
Comercials.

Tema 8: Organitzacio del departament de ventes. (5h)

Tema 9: Els mercatsindustrials front compres. (5h)
El paper del consumidor en el mercat. Fonaments de la demanda. Mida dels mercats. Factors que
afecten ala demanda del consumidor.

Tema 10: L'usuari industrial. (3h)
Caracteristiques del mercat industrial. Classificacio dels articlesi servels industrials.

Tema 11: Habits de compra del consumidor. (5h)
Normes sobre el producte. Habits de compra com a criteri per a classificar el producte.
Determinacio dels habits de compra.

Tema 12: Motivaci6 i problematica de compra. (3h)
Motius racionals per a comprar. Combinacié de metodes. Dilema del consumidor. L'activitat del
consumidor.

Practiques de L aboratori:

Activitats No Presencials:
Plantgjament i seguiment tutelat sobre possibles casos en I'enginyeria comercial.

Bibliografia Basica:




1. Apunts de classe.
2. "Técnicas de ventas'. Ed. Deusto
3. "Organizacion de departamentos comerciales’. Ed. Deusto.

Bibliografia Complementaria:

Sistema d’ avaluacio:

Controlsdeseguiment: ~ Primer:  10%  Segon: 0% | Provafind:  50%

No presencialitat: 10% | Practiques: 0% | Altra: 30%




