MODUL M1232: PROCESSDS DE VENDA [CFGM Activitats Comercials] J

SISTEMA DE PERFILATGE DE VENDES

RAT: Analisi del proceés de decisid i tipologies de clients.
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essid... Accés autoritzat a les bases de dades de consumidors. E




| MAPA D’OPERACIONS (Full de Ruta RA

> MISSIO 1: P 2 b
Identificar I'Objectiu /4 A\, > MISSIO 2:

: : Desxifrar la Ment .
IEESLe consumicors) (Necessitats i Espectre)

MISSIO 3:
El Mapa del Tresor
(Processos B2C i B2B)
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MISSIO 3: €
El Mapa del Tresor
(Processos B2C i B2B)

MISSIO 4: > N
Que mou els fils?
(Factors interns i externs)

=

Temps estimat d'execucié: | MISSIO 5: > N
14 hores lectives. B B Galeria de Personatges
f (Tipologies i motivacions)



MISSIO 1: CLASSIFICACIO DE L'OBJEC O RA

Identificacio dels tipus de consumidors primaris (CA 1.1)

", Objectiu: Satisfaccio d'una necessitat
personal.

L

| i Z\mlnm de compra: Petit / Unitari.

Decisid: Rapida, sovint impulsiva o

CONSUMIDOR FINAL (B2C - Business to Consumer)

CONSUMIDOR INDUSTRIAL (B2B - Business to Business)
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ﬁﬂ Perfil: Empreses, corporacions, institucions
S - ; )

| féﬂ Objectiu: Incorporar el producte al seu
L '/ procés pruductluurevendrel

-

!- Volum de compra: Gran / A I'entjr’d'

L_

E Decisio: Lenta racional, multlple hi
-...- mtenrenen diverses persones).

Tamge,



MISSIO 2: LA JERARQUIA DEL DESIG (CATT2 ¢‘{

Per que estudiem el comportament? Per descobrir quina necessitat oculta |nten ) satisfer e

@ Autorealitzacié. Exemple: Pagar un c rs de disseny
grafic perque és la teva passio absoluta.
o ;s

) Estima / Reconeixement. Exemple: Aconsegui
® aquelles sneakers d'edicio limitada que tothor
mirara pel carrer.

Socials / Pertinenga. Exemple: Comprar roba de |a
mateixa marca que els teus amics o pagar la
subscripcio a un joc per jugar amb la squad.

| S G Seguretat. Exemple: Un casc de mto, antivirus
al PC, 0 feina estahle per pagar el lloguer.

- Flsmluglques Exemple Aigua, menjar, -lnm
i avui dia: Bateria al mublllcnne i0 Wi-Fi
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piramide-maslow-1.png (1634x1028) | A Data Source: Adaptacio de la jerarguia de Maslow per al context l F E B



https://adlitteram.blog/content/images/2022/11/piramide-maslow-1.png

100% I_MP.!._ISII_.I_ _ HABIT / RUTINA 100% RACIONAL

. Zero planificacio, decisio instantania, Compra recurrent, baixa implicaci6 Alta planificacio, comparacic
. guiada per I'emocio o la vista. perd amb preferéncia de marca. d’alternatives, preu elevat, risc alt
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i ] Data Source: Extret del curriculum oficial l F E B



barrl que esta perdent clients.

e

1. Auditoria de Clients |

B

8 2. Escaner de Necessitats 3. Diagnostic de Compra
. _ : —— | il o — i

T Observa els 5 clients hipotetics Per a cada client, identifica Determina si la seva compra
| ~ | que et donara el professor. quina necessitat de la piramide sera racional 0 impulsiva i
= m:ﬁ intenta satisfer. (Ex: El senyor justifica per que.

T - | C(lassifica’ls en Consumidor gran que vol un mobil només
Fmal (B2C) 0 Industrial (B2B). per trucades d’emergencia vs.
la gamer que vol una

grafica d'ultima generacio). |,
- ___...-:'i




MISSIO 3: EL CICLE DE LUSUARI (Fascs de Consumidor HGREE 208

Heconelxemen tw Problem:
L’usuarlsadona té une
necessitat (El mobi r'ﬂn

Comportament Post-compra.
L'avaluacio: Estic content?
Posaré una ressenya o el tornaré?

b Cerca d’'Informacic
,:...-_. e - :

- % : AL
BB Decisio do Comora. Quants diners costa?

a cid final: On ho compro? @ & — Quantes marques hi ha?
Com ho pago? : y/ -

@ Factor de durada: \>/

Pot trigar hores 0 mesos.
= - Avaluacio d’Alternatives
(Compara I'iPhone amb el Samsung} .

.= Data Source: Extret del curriculum oficial lFEB

(Mira reviews a YouTube, pregunta).
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il | 5.Comanda || U 6.Revisibde |
d'Ofertes l | Formal i Contracte _ 1 Rendiment

rssupnst a
proveidors)

I (Definici6 de RAM. |
CPU, etc.)

| Es necéssiie |

50 ordinadors) (Signatura legal)

(Reunions,
ajustos de preu)

—

\N ' Y —

Diagnostic Diferencial: B2C vs B2

B2C I B2B
LEUNNEE  \inuts / Dies " Setmanes / Mesos

B2C I
'8 1 persona o familia §

Y Departament tecnic,
|| compres, direccio |5

Decisors




MISSIO 4: ESCANER INTERN (Determinants Itrn A RNLE

Factors que neixen de dins de I'individu i condicionen el Seu proces. ',

q (Si una marca em va fallar,

LT

B
|—-

Percepcm

Com interpretem la reahtat? _ _
(Un preu alt significa qualltat 0 és una estafa?).

Aprenentatge | Expenéncla |
Memoria de compres passacles

Creenges i Actituds
Valors personals forts. iy
Comprar només productes vegans 0 eco-friendly). =
| Personalitat i Autoconcepte
Com em veig a mi mateix’
Snc una persuna classma 0 un innovador early adopter?).

(=

no la torno a comprar). ~
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Beta Source: Extret del curn-:ulurn mf:mal lFEB




L’ESCANER EXTERN (Determinants Ambientals)
Factors fora de I'individu que pressionen i modifiquen la decisio de compra:

. .
e o Familia. TR
<A\ La influencia mes forta des de la infancia:

(Comprem la mateixa marca que els pares):

Grups de Referéncia i Amics. egqe®
L'entorn social actual, “f@™®
liders d’opinio, influencers d'
de TikTok.

Classe Social. _
El nivell d'ingressos i ocupacio

a,~ determinen que considerem
“’ assequible o exclusiu.

r| u-.lu-l-J.. :'-|:J_:.-_
T

| | -[.}-ulturaiSubcult‘ura. @

urbanes (gamers, skaters) que ==
dicten codis de consum.

I"
9

Familia.
La influéncia més forta

A des de lainfancia
(Gomprem la mateixa marca que els pares)
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@ DOSSIER PRACTIC 2: AUTOPSIA DE LA TEVA ULTIMA COMPRA GRS 26

Context: Ets el subjecte d’estudi. Obre el teu historial de compres i tria [a compra mes cara
0 important que hagis fet I'tltim any.

@ 2 Auditoria Inter_n_a—

e

:@ \3 Audltnrla Externa
| Documenta per escrit les 5 Quin factor intern va pesar Qui et va mfluenmar des de
~  fases del TEU procés de mes? fora?
~  compra per a aquest (La teva personalitat, (Un video de YouTube,
producte. Quant va durar la 2/ una experiencia previa?). 2/ un amic, la familia?).
fase de cerca? Quines |
! alternatives vas avaluar? J
i
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— J1 Tragat de Fas'es__w
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L Preparant mode d'auto-diagnostic... [TEMPS ESTIMAT: 3 HORES]
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MISSIO 5: BASE DE DADES - PERFILS DE COMPORTAMENT (CA 1.6)

EL CLIENT INDECIS
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Tret: Dubta de tot, necessita molta
informacio, pateix per equivocar-se,

Estrategia de Venda: No I'atabalis
amb 20 opcions. Dona-li poques

alternatives clares i transmet molta
seguretat.

EL CLIENT SABERUT

If @

Tret: Creu que en sap mes que el
venedor. Busca protagonisme.

Estrategia de Venda: Dona-li la rad
quan puguis, elogia els seus
coneixements, no discuteixis de
forma directa.

EL CLIENT IMPACIENT

Tret: Té pressa, mira el rellotge,
interromp, vol anar al gra.

Estratégia de Venda: Res de
discursos llargs. Accio rapida,
respostes curtes i tancar la venda

sense perdre temps.
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@ BASE DE DADES - PERFILS PER MOTIVACIC (CA 1.6) [RGR Eie

\

EL CREADOR D’ESTATUS
(Motivacio: Prestigi/Moda)

EL CACADOR DE GANGUES
(Motivacio: Preu)

EL BUSCADOR DE CONFORT
(Motivacio: Seguretat)

) A Yo
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Tret: Nomes li importa el descompte, Tret: Compra la marca més cara per Tret: Vol la solucio més facil,
I'oferta o el regal. ser admirat. Vol ser I'enveja de la garanties llargues, instal-lacio
resta. inclosa.

Estratégia de Venda: Emfatitza

I'estalvi, fes servir paraules com Estrategia de Venda: Destaca Estrategia de Venda: Ofereix el servei

‘promocio exclusiva’, calcula I'estalvi
en veu alta.

I'exclusivitat, la novetat del producte ‘claus en ma', subratlla la garantia i
i el prestigi social que li aportara. el servei post-venda.
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Context: Prova final del Perfilador. Posarem en practica tota la base de dades adquirida.

—

EL VENEDOR

@OQQ

EL CLIENT

1. Assignacio

La classe es divideix

2. Targetes de Perfil

El Client rep una targeta

3. LEnfrontament

El Venedor fa I'entrevista. =

b U . Y 2 T T A T Y O N

en parelles. f}J\. 5 secreta amb una tipologia g Ha d'identificar el perfil en ;&;\'::_
TC (L« (ex: Indecis) | factors temps real i adaptar . - =3
-] externs. P 'estratégia per tancar la venda) = [
B A WU Inicialitzant entorn de simulacio... / FINAL DEL MODUL RA1. [TEMPS ESTIMAT: RESTA DE SESSIONS] lFE31
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