	CRITERIS D’AVALUACIÓ

	
	CUMPLEIX ELS CRITERIS D’AVALUACIÓ?

	
	SI
	NO
	OBSERVACIONS

	a) S'han analitzat els diferents tipus de llenguatge, les tècniques i les estratègies per a una bona comunicació.
	
	
	

	b) S'ha valorat la importància de la cortesia, l'amabilitat, el respecte, la discreció, la cordialitat i l'interès en la interrelació amb l'usuari. 
	
	
	

	c) S'han establert les habilitats personals i socials a desenvolupar per a assolir una perfecta comunicació
	
	
	

	d) S'ha simulat l'obtenció de la informació necessària de possibles usuaris i en diferents situacions. 
	
	
	

	e) S'ha analitzat el comportament de diferents tipus d'usuaris. 
	
	
	

	f) S'han descrit les fases que componen l'atenció a l'usuari segons el pla d'acció definit.
	
	
	

	g) S'han analitzat les qualitats i actituds que ha de desenvolupar el venedor cap a l'usuari i l'empresa (màrqueting intern).
	
	
	

	h) S'han identificat la tipologia de l'usuari, les seves motivacions i les seves necessitats de compra.
	
	
	

	i) S'ha descrit la importància del coneixement per part del venedor de les característiques del producte.
	
	
	

	j) S'han determinat les línies d'actuació en la venda segons el pla d'acció establert per l'empresa
	
	
	

	k) S'han desenvolupat les fases d'un procés de venda (captar l'atenció, provocar l'interès, despertar el desig moure a l'acció de l'usuari).
	
	
	

	l) S'ha relacionat el concepte de màrqueting amb la satisfacció dels desitjos del consumidor
	
	
	

	m) S'han valorat com facilitadores, en el procés de decisió de compra, la informació, l'assessorament, l'ambient acollidor, l'educació, la comunicació i les habilitats socials del venedor.
	
	
	


