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RESUMEN

En la asignatura Direccion de Ventas se proporciona alos alumnos una formacion completa sobre los
conoci mientos especificos referente al campo de la venta personal y la direccién de ventas. Se analiza el
ambito de la venta personal desde una perspectiva de construccion de relaciones de asociacion con el
cliente, asi como laimportancia de la comunicacion y la negociacion como el ementos claves que le
permitan adentrarse en el proceso general de la venta, desarrollando |os conocimientos requeridos para el
desempefio de las responsabilidades de la direccion, evaluacion y control de vendedores, asi como las
habilidades personalesy de grupo y e desarrollo de un trabajo de planificacion en ventas que aborde la
elaboracion del manual de vendedor y |0s aspectos relacionados con la direccion de equipos de venta. En
la primera parte “introduccion alaventay ladireccion de ventas’ se efectla una aproximacion a campo
de laventapersonal y de la direccion de ventas; se analizan aspectos relacionados con la ética en este
ambito; y se aboga por la necesidad de un enfoque relacional en laventa. En la segunda parte, “la
direccion del equipo de ventas” se trata aguellos conceptos mas rel evantes rel acionados con la direccién
de ventas, como las directrices, procedimientos y recomendaciones para una correcta planificacion,
organizacién, motivacion y control de lafuerza de ventas. Se incorporan |as aportaciones mas novedosas
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y las herramientas mas actuales empleadas en la practica profesional como € uso de Internet en la
seleccion de personal. En latercera parte, “laventa personal”, centra su atencion en la venta personal; y
ello desde un prismarelacional. Asi, unavez introducido € enfoque de relaciones dentro del ambito de la
venta, se desarrolla el proceso de ventas relacional, compuesto por las etapas de inicio, desarrollo y
mantenimiento de larelacion, recogiendo las estrategias y tacticas mas novedosas empleadas por 10s
vendedores en su trabajo: desde el método SPIN, el enfogque de venta adaptable, o |as estrategias de
servicio a cliente. El objetivo de esta asignatura es proporcionar alos alumnos una formacién completa
sobre los conocimientos especificos referente al campo de la venta personal y direccion de ventas, todo
ello desde una perspectiva de construccién de relaciones de asociacion con €l cliente.

CONOCIMIENTOS PREVIOS

Relacién con otras asignaturas de la misma titulacion

No se han especificado restricciones de matricula con otras asignaturas del plan de estudios.

Otros tipos de requisitos

En relacion con otras asignaturas de la misma titulaciéon, no se han especificado restricciones de
matricula con otras asignaturas del plan de estudios. Los conocimientos previos son los propios de
acceso al Master.

COMPETENCIAS
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- Saber aplicar los conocimientos adquiridos y ser capaces de resolver problemas en entornos nuevos
0 poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de
estudio.

- Poseer las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habra
de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

- Ser capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades
sociales y éticas vinculadas a la aplicacion de sus conocimientos y juicios.

- Saber comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones Gltimas que las sustentan a
publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigledades.

- Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el
desarrollo y/o aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacion.

- Ser capaces de buscar, ordenar, analizar y sintetizar la informacion, seleccionando aquella que
resulta pertinente para la toma de decisiones.

- Saber trabajar en equipo con eficacia y eficiencia.
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- Ser capaces de tomar decisiones tanto individuales como colectivas en su labor profesional y/o
investigadora.

- Tener una actitud proactiva ante los posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o
investigadora.

- Ser capaces de integrar las nuevas tecnologias en su labor profesional y/o investigadora.
- Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.
- Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como el de su compafieros.

- Ser capaces de establecer los procesos de recogida de informacion y el tipo de datos necesarios
para llevar a cabo la planificacién en marketing.

- Ser capaces de organizar y planificar las actividades de un departamento de marketing en el ambito
empresarial.

- Saber presentar en publico los objetivos del plan de marketing y responder a las criticas de otros,
mediante juicios argumentados y defenderse con rigor y tolerancia.

- Ser capaces de seleccionar y desarrollar en su defecto herramientas de analisis del mercado.
- Disenfar estrategias de marketing.
- Ser capaces de tomar decisiones, desarrollar acciones y resolver problemas en marketing.

- Diseflar mecanismos de control sobre las decisiones de marketing e investigacién comercial e
implementar posibles medidas correctoras.

- Realizar una adecuada segmentacion y seleccion del pablico objetivo.

- Ser capaces de definir la estrategia de posicionamiento.

- Disefar un plan de marketing.

- Redactar documentos e informes en marketing e investigacién comercial.
- Presentar documentos e informes en marketing e investigacion comercial.

- Saber realizar las labores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos
publicos.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

1.-Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de informacion tanto en formato tradicional como
electronico.

2.-Mangjar einterpretar correctamente datos cuantitativos y cualitativos para convertirlos en informacion
util paralatoma de decisiones en distribucion.

3.-Preparar documentos e informes presentados en un texto escrito de forma comprensible organizada,
documentada e ilustrada.
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4.-Articular un discurso oral, estructurado, coherente, con buena diccién y empleo de vocabulario técnico.
5.-Argumentar y contraargumentar.

6.- Seleccionar y organizar un equipo humano en €l é&rea comercia de una empresa.

DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. PRIMERA PARTE. INTRODUCCION A LA VENTA Y A LA DIRECCION DE VENTAS

TEMA 1. APROXIMACION AL CAMPO DE LA VENTA PERSONAL Y DE LA DIRECCION DE VENTAS
1.1. El entorno actual de la venta: principios de partida

1.2. La funcién de ventas en el seno de la empresa

1.3. Tipos de venta

1.4. Las actividades del vendedor

1.5. El director de ventas y la direccion de ventas

TEMA 2: LA ETICA EN LA VENTA

2.1 Importancia de la ética en el mundo de la venta personal

2.2 Como diferenciar lo ético de lo no ético en la venta personal

2.3 La toma de decisiones no éticas en la venta: explicacion del proceso llevado a cabo por el
vendedor

2.4 Actuaciones del director de ventas para prevenir comportamientos no éticos

2.5 Qué hacer ante comportamientos no éticos de los vendedores

2. SEGUNDA PARTE. LA DIRECCION DEL EQUIPO DE VENTAS

TEMA 3: PLANIFICACION Y ORGANIZACION DE LA FUERZA DE VENTAS
3.1 Definicién de objetivos y prevision de ventas

3.2 Tamafio y organizacion de la fuerza de ventas

3.3 Diseiio del territorio de ventas

3.4 Presupuesto de ventas y fijacién de cuotas de ventas

TEMA 4: RECLUTAMIENTO Y SELECCION DE LA FUERZA DE VENTAS

4.1 El proceso de reclutamiento y seleccién de vendedores

4.2 Analisis y planificacion del reclutamiento y seleccion de vendedores

4.3 Accion de reclutamiento de vendedores

4.4 Procedimientos de seleccion

TEMA 5: FORMACION DE VENDEDORES

5.1 El proceso de formacién de vendedores

5.2 Planificacion de la formacién

5.3 Disefio y ejecucion de la formacion

5.4 Evaluacion de la formacion

TEMA 6: LA MOTIVACION Y REMUNERACION DEL PERSONAL DE VENTAS
6.1. Aspectos previos en la motivacion

6.2. Adaptacion de las politicas motivacionales a las caracteristicas de los vendedores
6.3. Pasos en el desarrollo del plan de remuneracién
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6.4. Remuneracion fija

6.5. Remuneracion variable

TEMA 7: EVALUACION Y CONTROL DEL PROGRAMA DE VENTAS
7.1. Aspectos en la evaluacién de vendedores

7.2. Evaluacion de resultados y actividades

7.3. Procedimientos de actuaciéon ante malos resultados de vendedores

VOLUMEN DE TRABAJO

ACTIVIDAD Horas % Presencial
Clases tedrico-practicas 36,50 100
Clases de teoria 0,00 100
Asistencia a eventos y actividades externas 7,50 0
Elaboracién de trabajos en grupo 12,50 0
Lecturas de material complementario 6,00 0
Preparacion de actividades de evaluacién 17,50 0
Preparacion de clases de teoria 22,50 0
Preparacion de clases practicas y de problemas 22,50 0
TOTAL 125,00

METODOLOGIA DOCENTE

1. Clases tedricas leccion magistral participativa
2. Discusion de articul os (lecturas)

3. Seminarios

4. Desarrollo de proyectos

5. Conferencias de expertos

6. Grupo de trabajo

La metodol ogia propuesta puede ser desarrollada tanto de forma presencial como adistanciasi las
circunstancias lo exigen.

EVALUACION

Trabajo individual 40%
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Trabajo en grupo 50%
Asistenciay participacion 10%

En caso necesario, se podraincrementar el peso de los trabajos académicos, para gjustarse a las posibles
situaciones de docencia hasta alcanzar el 100% de la calificacion.

REFERENCIAS

Basicas
- Roman, S. y Kuster, I. (2014). Gestidén de la venta personal y los equipos comerciales. Editorial
Paraninfo: Madrid.

- Artal, M. (2017). Direccion de ventas. Organizacion del departamento de ventas y gestién de
vendedores. Madrid: ESIC Editorial, 15 edicion

Complementarias

- Camara, D. y Sanz, M. (2001). Direccion de ventas. Vender y fidelizar en el nuevo milenio.
Madrid:Prentice Hall.

- Churchill, G.A. Jr., Ford, N.M., Walter, O.C., Jr., Johnston, M.W. y Tanner, J.F., J.r. (2000), Sales
Force Management, Sixth Edition, McGraw-Hill.

- Diez de Castro, E., Navarro, A. y Peral, B. (2003), Direccion de la Fuerza de Ventas, Esic, Madrid.

- Jobber, D. y Lancaster, G. (2003). Selling and Sales Management. Prentice Hall: Essex, 6th edition.

- Johnston, M.W. y Marshall, G.W. (2004), Administracion de Ventas. McGraw-Hill Interamericana, 72
edicion.

- Kuster, I. (2002). La venta relacional. Madrid: Editorial Esic.

- Kdster, I. y Roméan, S. (2006). Venta personal y direccion de ventas. La fidelizacién del cliente.
Editorial Thomson: Madrid.

- Manning, G.L. y Reece, B.L. (2004), Selling Today. Creating Customer Value. 92 Ed. Prentice Hall.

- Rodriguez del Bosque, I. (2001). Comunicacién comercial: casos practicos. Madrid: Biblioteca Civitas
Economia y Empresa.

ADENDA COVID-19

Esta adenda solo se activara si la situacion sanitaria lo requiere y previo acuerdo del Consejo de
Gobierno
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Ladocenciadel curso 2020-2021 ala que se refiere esta Guia Docente esté programada en modalidad
presencial.

Si en algiin momento, alo largo del curso, por causas justificadas y sobrevenidas no pudierallevarse a
cabo segun lo previsto, el profesorado responsable comunicara através del AulaVirtual de laasignatura
informacidn mas especificay detallada sobre |os cambios que fuera oportuno realizar.

Ante la posibilidad de cuarentena de algunos alumnos o de confinamiento de la poblacion, se contempla
la posibilidad de imparticion de la docencia a distancia por métodos sincronos, que permitan el completo
desarrollo del programa.Las medidas oportunas seréan adoptadas en caso de ser necesarias, parafacilitar €l
acceso alas sesiones formativas de cualquier alumno que tenga que observar cuarentena de forma
sobrevenido alo largo del curso.
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