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El departament comercial 
El departament comercial organitza el conjunt d’activitats necessàries per fer 
arribar, als consumidors, els béns o serveis produïts per la mateixa l’empresa.

Evolució de l’activitat comercial

1800 - 1930 Orientació  al producte

1930 - 1950 Orientació  a les vendes

1950 - 1960 Naixement  del màrqueting

A partir de 1980 Responsabilitat  social  i orientació humana

Funcions del departament comercial  
▪ Anàlisi de mercat: proporciona la informació per prendre decisions sobre bases 
segures.
▪ Màrqueting: dissenya la política comercial de l’empresa.
▪ Vendes: organitza la venda directa i també la relació amb els canals de 
distribució (intermediaris).



El mercat
S’entén per mercat el 
conjunt d’activitats de 
compra i venda d’un 
producte dutes a 
terme per dos 
subjectes econòmics: 
oferents (venedors) i 
demandants 
(compradors). 



Demanda total i demanda d’empresa

▪ La demanda total o global d’un determinat producte és la quantitat total de compres que 
es fa d’aquest producte en un període de temps determinat.
▪ La demanda d’empresa és la quantitat de compres que es fan d’un producte a una 
determinada empresa durant un període de temps determinat.
▪ La demanda potencial és la suma dels consumidors de l’empresa, els consumidors de la 
competència i altres possibles consumidors del producte.

✔ Les actuacions del departament comercial de cada empresa 
aniran encaminades a aconseguir incrementar la demanda 
dels seus productes amb la incorporació de consumidors 
potencials.  



L’estudi de mercat

Un estudi de mercat 
consisteix a recopilar, 
elaborar i analitzar 
informació sobre l’entorn, 
la competència, el 
consumidor i el producte. 

Quan s’ha de fer un estudi 
de mercat?
▪Quan es vulgui obrir un nou 
negoci.
▪Quan es vulgui llançar un nou 
producte al mercat.
▪Quan l’empresa es vulgui 
instal·lar en una altra zona 
geogràfica.
▪Quan es vulgui conèixer el 
grau de satisfacció dels 
consumidors amb el nostre 
producte o amb la nostra 
marca.



Fases de l’estudi de mercat
▪ Fase 1. Definició de l’objectiu de la investigació
▪ Fase 2. Disseny del model d’investigació
▪ Fase 3. Recollida de les dades
▪ Fase 4. Classificació i estructuració de les dades
▪ Fase 5. Anàlisi i interpretació de les dades
▪ Fase 6. Presentació dels resultats



La segmentació de mercats
La segmentació de mercats és la 
identificació de grups de consumidors que es 
comporten d’una manera semblant davant 
un bé o servei determinat.
El grup que se selecciona en funció dels seus 
trets característics i amb un determinat
grau d’homogeneïtat és el públic objectiu o 
target.



Variables que afecten al comportament del 
consumidor


