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Catala

e Castella

B4. Que els estudiants puguin transmetre informacio, idees, problemes i solucions a un public tant especialitzat com no especialitzat.

E14. Aplicar els coneixements adquirits a la gestié de comunitats digitals.
E1. Reconeixer I'entorn en qué opera l'organitzacio, el funcionament de I'empresa i les seves arees funcionals i els instruments d'analisi.
E3. Identificar les eines qualitatives i quantitatives d'analisi i diagnostic per a la investigacié de mercats.

E6. Sintetitzar i avaluar les estratégies de marqueting per a la internacionalitzacié de I'activitat empresarial.

G1. Ser capag de treballar en equip, participant activament en les tasques i negociant davant opinions discrepants fins arribar a posicions de
consens, adquirint aixi I'habilitat per aprendre conjuntament amb altres membres de I'equip i crear nous coneixements.

T5. Desenvolupar tasques aplicant els coneixements adquirits amb flexibilitat i creativitat i adaptant-los a contextos i situacions noves.
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Coneixer els models, estratégies i operativa de vendes. Ser capag d'elaborar un pla de vendes operatiu dirigit a un objectiu i un target concret.

Mostrar habilitats estratégiques amb capacitat de veure I'entorn operatiu com un projecte, establir i assolir pautes a llarg termini, a gran escala en una
dimensi6 global i internacional d'incertesa, incorporant la innovacio i buscant xarxes de contacte per fer negocis de manera eficag .

Mostrar habilitats estratégiques amb capacitat de veure I'entorn operatiu com un projecte, establir i assolir pautes a llarg termini, a gran escala en una
dimensio global i internacional d'incertesa, incorporant la innovacié i buscant xarxes de contacte per fer negocis de manera eficag .

e MD1. Classe magistral

e MD2. Conferencies

e MD3. Presentacions

e MD7. Estudis de cas

e MD10 Investigaci6 i lectura d'articles

L'aula (fisica o virtual) és un espai segur, lliure d'actituds masclistes, racistes, homofobes, transfobes i discriminatories, ja sigui cap a I'alumnat o cap al
professorat. Confiem que entre totes i tots puguem crear un espai segur on ens puguem equivocar i aprendre sense haver de patir prejudicis d'altres.

Tema 1: La irracionalitat (Emocionalitat) en la presa de decisions

Avristotil iles regles de persuasié Ethos- Pathos-Logos;
Les decisions i el What's In It For Me (WII-FM);
Processos mentals per vendre:

o L'embut de Venda
Fases de qualsevol venda: Atencid, Interes, Desig, Acci6 (AIDA),
El factor clau d’exit d’ una venda: Always Be Closing (ABC)
Escoltar per entendre o escoltar para respondre? Lloar,
Preguntar Escoltar (LPE)).
Els models antropoldgics de la Venda
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Tema 2: Estrategies de Venda

Venda transaccional,
Venda relacional,
Venda complexa

Altres models de Venda

Tema 3: El Model de Venda dintre d’un pla de negoci

Quin és I'Avantatge Competitiu Sostenible del meu negoci? ¢Per qué a mi i no a un altre y com el mantindrem?
Com obtenir, mantenir i fer créixer el nombre de clients?

A través de quins canals s’ha de fer?: El cost d’adquisici6 dels clients i el valor del client

Quin és el model d'ingressos que ens dona diners, de forma recurrent i sostenible?

Tema 4: Operativa de Vendes

e Venta
Preparacio,
Apropament
Pitch de Venda
Preguntes d’enfocament
Rebatre objeccions
Preu

o Tancament
Post Venta y Satisfaccio
¢ Fidelitzacio

o 0 0 O O O

AF1. Sessions teoriques
AF3. Treball en grup
AF4. Treball individual
AF5. Estudi personal




La suma de:

e SE4: 3 examens parcials (3 x 20% = 60%)
e SE1: participacio6 (10%)
e SEZ2: treball de grup (15%) i presentacio de grup (15%).

Recuperacio: Si aquesta nota és <50% es fara un examen final de recuperacio. En aquest cas, es mantindran les notes de participacio, treball en grup i
presentacio que s’haguessin obtingut, i la qualificacio final es calculara afegint a aquestes tres el valor resultant del segiient calcul (60% x qualificacié de
I'examen de recuperacié x 75%).
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