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RESUM

L'assignatura Gestié Comercial i Vendes posseeix caracter optatiu i esta previstala seva docencia en €l
primer semestre del quart curs del Grau en Administracio i Direccio d'Empreses, dins de la Intensificacio
Curricular de Direccié Comercial, a costat de les materies Distribucio Comercial i Comunicacio de
Marqueting. Es per tant una assignatura d'especialitzacio que es centra en que I'alumne aprofundeixi en
I'ambit de la direcci6 de vendes, tant des d'una perspectiva teorica com practica. Certament aquesta eina
del margueting ha estat tradicionalment infravalorada, i no obstant aixo el seu paper en I'empresa és clau.
Els continguts de I'assignatura han estat estructurats en dos blocs relacionats entre si.

Aixi, alaprimerapart, "Introduccio alavenda personal ialadireccio de vendes', es desenvolupa el

concepte de lavenda personal, que

analitzai desenvolupa el concepte de relacions allarg termini amb els clients estudiades des del marc
tedric més ampli de larelacié entre persones i laimportancia que té la comunicacié com a element basic
per a maneig del procés de relacions amb la clientela. Igualment sestudien la comprensio estrategica del
producte i del client com a elements basics, lainformacié ha de mangjar el venedor des d'una formacio
molt completa dels mateixos. Se centra també |'atenci6 sobre |I'enfocament relacional i I'éticaen les

vendes.

35844 Gestié comercial i vendes



_ Guia Docent
35844 Gesti6é comercial i vendes

R

VNIVERSITAT G D VALENCIA

Lasegonapart, "LaDireccio de Vendes', andlitzaladireccio del personal de vendes en la sevatriple
dimensi6 de I'elaboracio del pla de vendes, la direccio de I'equip de venedorsi e control del programade
vendes. El nucli central d'aquest segon bloc el constitueixen la politica de selecci6 de venedors, €ls plans
de formaci6 dels equips de venda, la motivacio del venedor i els seus sistemes de recompensa o
remuneracio, i el control de venedors.

CONEIXEMENTS PREVIS

Relacié amb altres assignatures de la mateixa titulacié

No heu especificat les restriccions de matricula amb altres assignatures del pla d'estudis.

Altres tipus de requisits

COMPETENCIES

1313 - Grau d'Administracio6 i Direccio d'Empreses
- Capacitat d'organitzacio i planificacié.

- Comunicaci6 oral i escrita en la llengua nativa.

- Capacitat per a la resoluci6 de problemes.

- Capacitat de prendre decisions.

- Capacitat per a treballar en equip.

- Compromis amb I'etica i la responsabilitat social.

- Capacitat d'aprenentatge autonom.

- Creativitat.

- Motivacié per la qualitat.

- Comprendre les claus de funcionament del mercat i els efectes de les seues diferents estructures.

- Saber realitzar diagnostics estratégics en entorns complexos i incerts, utilitzant les metodologies
adequades per a resoldre'ls.

- Capacitat per a prendre decisions en ambients de certitud i incertesa.
- Relacionar els diferents elements que interactuen en les decisions dels individus.

- Saber plantejar objectius i estratégies en els diferents nivells de I'organitzacid, i valorar les
implicacions i necessitats per a la seua consecucio.

- Capacitat per a planificar, organitzar, controlar i avaluar la posada en practica de les estratégies
empresarials.
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- Comprendre i valorar les caracteristiques i la utilitat de les diferents estratégies empresarials, tant en
el nivell competitiu com en el corporatiu.

- Capacitat per a identificar el client extern al qual es dirigira I'organitzacio.

- Capacitat per a dirigir, formar i motivar un equip de vendes.

- Capacitat per a crear relacions amb els clients per sobre de les situacions d'intercanvi.

RESULTATS DE L'APRENENTATGE

Estan relacionats amb el's conei xements professional s ("saber fer") que I'estudiant ha d'adquirir al llarg del
desenvolupament de I'assignatura. Aixi, I'assignatura de Gestié Comercial i de Vendes persegueix
promoure |es segiients destreses o resultats d'aprenentatge:

Dominar laterminologiai costums propies del desenvolupament professional en comunicacio,
distribucié i vendes

Crear i dirigir un equip de venedors

Establir els objectius, incentius i organitzacié d'una xarxa de vendes

Desenvolupar els fonaments per alacreacio de relacions duradores amb els clients

Ser capag de realitzar un pressupost comercial i desenvolupar la sevaimplementacié i control
Mangjar fonts d'informacio relacionades amb lavendai direccio de vendes.

Buscar, recopilar, gestionar i extreure conclusions d'aguesta informacio.

Buscar solucions al's problemes imprevistos que es presenten ala direccié comercial.
Desenvolupar-se en les relacions interpersonals.

Aplicar lesteoriesi conceptes basics sobre ofertai demanda a diferents tipus d'empreses.
Habilitat per interconnectar, relacionar i posar en practica els coneixements teorics que a llarg del
curs se li presenten, de manera que sigui capag de prendre decisions estratégiques coherents a partir
d'informaci6 obtinguda de casos majoritariament d'empreses

reals.

Manejar criteris, instrumentsi tenir habilitats en el procés de la difusié d'informacié

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. Aproximaci6 al camp de la venda personal i de la direccion de vendes: I'ética

2. Lavenda personal des del prisma relacional

3. Inici de larelaci6
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4. Desemvolupament de larelacié

5. Manteniment i expansié de la relacio

6. Planificacio i organitzaci6 de la forga de vendes

7. La seleccién de venedors

8. La formacié de I'equip de vendes

9. Motivacioé i remuneracio

10. Evaluacio6 i control de la funcio de vendes i del vendor individual

VOLUM DE TREBALL

ACTIVITAT Hores % Presencial
Classes de teoria 30,00 100
Practiques en aula 30,00 100
Assistencia a esdeveniments i activitats externes 9,00 0
Elaboraci6 de treballs en grup 22,00 0
Elaboracio de treballs individuals 22,00 0
Preparacio d'activitats d'avaluacié 35,00 0
TOTAL| 148,00

METODOLOGIA DOCENT

La metodol ogia docent a desenvolupar en I'assignatura de Gestié Comercial i Vendes ha de contribuir a
assolir eficagment el's objectius formatius, destreses, competenciesi habilitats socials. En aguest sentit, la
metodol ogia en les classes tedriques es basa principalment en les explicacions del professor i en I'estudi
d'algun dels manuals basics que es recullen alabibliografia. A més, sera necessarialalectura de
determinats continguts recollits en les lectures que apareixen en cadascun dels temes. Per la seva banda,
en les classes practiques es requereix una activa participacio de |'estudiant, que sotala direcci6 del
professor desenvolupara exercicisi aplicacions sobre € contingut de |'assignatura. A continuaci6 sexplica
amb més detall |a metodologia a emprar en les dues classes aixi com el's recursos docents proposats.
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AVALUACIO

Lamatériasavaluaratant através de proves (d'assaig, objectivesi orals) com através de técniques
d'observacio. Les proves consistiran en treballs a presentar a llarg del cursi examens (amb preguntes
d'assaig i / 0 objectives), aixi com la presentaci6 oral dels treballs o practiques realitzades. Les técniques
d'observaci6 permetran avaluar la capacitat de I'estudiant per treballar en equip, argumentar i defensar
idees, aixi com les actituds d'acord amb criteris d'equitat, igualtat i respecte dels drets humans.

Per aprovar |'assignatura cal superar (5 sobre 10) les dues parts de I'avaluaci6 (prova escritai avaluacio
continua). En cas de no superar alguna de les parts, no es calcularala notamitjanai la notafina de
|'assignatura sera la de la part no superada. Per ala segona convocatoria es guardara la nota de la part
superada.

Prova escrita: 60% de lanota final de I'assignatura. Es recuperable ala segona convocatoria.

Avaluacio continua: 40% de lanota final de I'assignatura. Es NO recuperable en la primera convocatoria.
Per ser aprovada en |a segona convocatoria shaura de superar un examen de tipus practic, a mes d'haver
[liurat laresolucio dels casos practics indicats pel professor per ala segona convocatoria.

REFERENCIES

Basiques

- Roman, S. y Kister, I. (2014). "Gestion de la venta personal y de equipos comerciales". Ed. Paraninfo

- Roméan, S. y Kuster, I. (2014). "Gestion de la venta personal y de equipos comerciales". Madrid:
Paraninfo

ADDENDA COVID-19

Aquesta addenda només s'activara si la situacié sanitaria ho requereix i previ acord del Consell
de Govern

Si bé el VERIFICA estableix que I'avaluacio continua representa un maxim del 40% de lanotafinal, es
contemplala modificacié d'aqueix percentatge a conseqiiencia de la modalitat formativa * semi-presencial
i de les recomanacions rebudes per al'increment de I'avaluacié continua. En aguest sentit, es proposa:

- 50% de la qualificacio correspondra al'avaluacié continua.

- 50% de la qualificacio correspondra alarealitzacio d'una prova escrita.

Cal assenyalar que I'obligatorietat de I'assisténcia a les classes practiques continuara sent la mateixa, se
cel ebren aquestes classes presencia o virtualment.
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