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RESUM

En I'assignatura Direcci¢ de Vendes es proporciona als alumnes una formacié compl eta sobre els
coneixements especifics referent ael camp de lavenda personal i ladireccio de vendes. Sanalitza |'ambit
de lavenda personal des d'una perspectiva de construccio de relacions d'associacié amb €l client, aixi com
laimportancia de lacomunicacio i la negociacié com a elements claus que li permetin endinsar-se en €
procés general de lavenda, desenvolupant els coneixements requerits per al'exercici deles
responsabilitats de la direccio, avaluacio i control de venedors, aixi com les habilitats personalsi de grup i
el desenvolupament d'un treball de planificacio en vendes que abordi I'elaboracié del manual de venedor i
€l s aspectes relacionats amb la direccid d'equips de venda. A la part "Introduccié alavendai ladireccid
de vendes" sefectua una aproximacié ael camp de lavenda personal i de la direccié de vendes;
sanalitzen aspectes relacionats amb I'ética en aguest ambit; i Sadvoca per la necessitat d'un enfocament
relaciona en lavenda. Aixi, un cop introduit I'enfocament de relacions dins de I'ambit de la venda, es
desenvolupa el procés de vendes relacional, compost per les etapes d'inici, desenvolupament i
manteniment de larelacié. A lasegona part, "Direcci6 de I'equip de vendes' es tracta aquells conceptes
meés rellevants relacionats amb la direcci6 de vendes, com les directrius, procedimentsi recomanacions
per a una correcta planificacid, organitzacid, motivacio i control de laforca de vendes. Sincorporen les
aportacions més novesi les eines més actuals emprades en la practica professional com I'Us d'Internet en
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la selecci6 de personal. L'objectiu d'aquesta assignatura és proporcionar als alumnes una formacio
completa sobre el's conei xements especifics referent ael camp de lavenda personal i direccio de vendes,
tot aixo des d'una perspectiva de construccié de relacions d'associacié amb € client.

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

En relacié amb altres assignatures de la mateixa titulacio, no s'han especificat restriccions de matricula
amb altres assignatures del pla d'estudis. Els coneixements previs son els propis d'accés al Master.

COMPETENCIES

2114 - M.U. en Marqueting i Investigacio de Mercats 11-V.2

- Saber aplicar els coneixements adquirits i ser capacos de resoldre problemes en entorns nous o poc
coneguts, dins contextos més amplis (o multidisciplinaris) relacionats amb I'area d'estudi.

- Posseir les habilitats d'aprenentatge que els permeten continuar estudiant d'una forma que haura de
ser en gran manera autodirigida o autobnoma.

- Ser capacos d’integrar coneixements i afrontar la complexitat de formular judicis a partir d"'una
informacié que, sent incompleta o limitada, incloga reflexions sobre les responsabilitats socials i
etiques vinculades a I"aplicacié dels seus coneixements i judicis.

- Saber comunicar les conclusions i els coneixements i les raons Gltimes que les sustenten a publics
especialitzats i no especialitzats d'una manera clara i sense ambiguiitats.

- Posseir i comprendre coneixements que aportin una base o oportunitat de ser originals en el
desenvolupament i/ o aplicacié d'idees, sovint en un context de recerca.

- Ser capacos de buscar, ordenar, analitzar i sintetitzar la informacid, seleccionant la que resulta
pertinent per a la presa de decisions.

- Saber treballar en equip amb eficacia i eficiéncia.

- Ser capacos de prendre decisions tant individuals com col - lectives en la seva tasca professional i / o
investigadora.

- Tenir una actitud proactiva davant dels possibles canvis que es produeixin en la seva tasca
professional i / o investigadora.

- Ser capacos d'integrar les noves tecnologies en la seva tasca professional i / o investigadora.

- Saber redactar i preparar presentacions per posteriorment exposar-les i defensar-les.
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- Ser capagos d'analitzar de forma critica tant el seu treball com el del seu companys.

- Ser capacos d'establir els processos de recollida d'informacié i el tipus de dades necessaries per dur
a terme la planificacié en marqueting.

- Ser capacgos d'organitzar i planificar les activitats d'un departament de marqueting en I'ambit
empresarial.

- Saber presentar en public els objectius del pla de marqueting i respondre a les critiques d'altres,
mitjancant judicis argumentats i defensar amb rigor i tolerancia.

- Ser capacos de seleccionar i desenvolupar si no n'hi ha eines d'analisi del mercat.
- Dissenyar estratégies de marqueting.
- Ser capagos de prendre decisions, desenvolupar accions i resoldre problemes en marqueting.

- Dissenyar mecanismes de control sobre les decisions de marqueting i investigacié comercial i
implementar possibles mesures correctores.

- Realitzar una adequada segmentacio i seleccié del public objectiu.

- Ser capagos de definir I'estratégia de posicionament.

- Dissenyar un pla de marqueting.

- Redactar documents i informes en marqueting i investigacio comercial.
- Presentar documents i informes en marqueting i investigacié comercial.

- Saber realitzar les tasques propies de la seva professid, tant en empreses privades com en
organismes publics.

RESULTATS DE L'APRENENTATGE

1.-Seleccionar i utilitzar correctament diferents fonts d'informacié tant en format tradicional
com electronic.

2.-Mangjar i interpretar correctament dades quantitativesi qualitatives per a convertir-los en informacio
atil per ala presa de decisions en distribucio.

3.-Preparar documentsi informes presentats en un text escrit de manera entenedora organitzada,
documentadai il -lustrada.

4.-Articular un discurs oral, estructurat, coherent, amb bonadiccid i Us de vocabulari
técnic.
5.-Argumentar i contraargumentar.

6.- Seleccionar i organitzar un equip humaen |'area comercia d'una empresa.
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DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. PRIMERA PART. INTRODUCCIO A LA VENDA | A LA DIRECCIO DE VENDES

TEMA 1. APROXIMACIO AL CAMP DE LA VENDA PERSONAL | DE LA DIRECCIO DE VENDES
1.1. L'entorn actual de la venda: principis de partida

1.2. La funcié de vendes en el si de I'empresa

1.3. Tipus de venda

1.4. Les activitats del venedor

1.5. El director de vendes i la direccié de vendes

TEMA 2: L'ETICA EN LA VENDA

2.1 Importancia de I'ética en el mon de la venda personal

2.2 Com diferenciar I'étic del que no étic en la venda personal

2.3 La presa de decisions no étiques en la venda: explicacié del procés dut a terme pel
venedor

2.4 Actuacions del director de vendes per prevenir comportaments no etics

2.5 Qué fer davant comportaments no étics dels venedors

TEMA 3. LA VENDA PERSONAL B2B

2. 2. SEGONA PART. LA DIRECCIO DE L'EQUIP DE VENDES

TEMA 3: PLANIFICACIO | ORGANITZACIO DE LA FORCA DE VENDES
3.1 Definicié d'objectius i previsié de vendes

3.2 Grandaria i organitzaci6 de la forca de vendes

3.3 Disseny del territori de vendes

3.4 Pressupost de vendes i fixacié de quotes de vendes

TEMA 4: RECLUTAMENT | SELECCIO DE LA FORCA DE VENDES
4.1 El procés de reclutament i seleccio de venedors

4.2 Analisi i planificacié del reclutament i seleccié de venedors

4.3 Accio de reclutament de venedors

4.4 Procediments de seleccio

TEMA 5: FORMACIO DE VENEDORS

5.1 El procés de formacié de venedors

5.2 Planificacio de la formacio

5.3 Disseny i execuci6 de la formacio

5.4 Avaluacié de la formaci6

TEMA 6: LA MOTIVACIO | remuneracio del personal d'VENDES

6.1. Aspectes previs a la motivacio

6.2. Adaptacio de les politiques motivacionals a les caracteristiques dels venedors
6.3. Passos en el desenvolupament del pla de remuneracio

6.4. remuneracio fixa

6.5. remuneracio variable

TEMA 7: AVALUACIO | CONTROL DEL PROGRAMA DE VENDES
7.1. Aspectes en l'avaluacié de venedors

7.2. Avaluacio6 de resultats i activitats
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7.3. Procediments d'actuacié davant mals resultats de venedor

VOLUM DE TREBALL

ACTIVITAT Hores % Presencial
Classes teoricopractiques 36,50 100
Classes de teoria 0,00 100
Assisténcia a esdeveniments i activitats externes 7,50 0
Elaboraci6 de treballs en grup 12,50 0
Lectures de material complementari 6,00 0
Preparacio d'activitats d'avaluacié 17,50 0
Preparacio de classes de teoria 22,50 0
Preparacio de classes practiques i de problemes 22,50 0
TOTAL| 125,00

METODOLOGIA DOCENT

1. Classes teoriques Ilicd magistral participativa
2. Discussio d'articles (lectures)

3. Seminaris

4. Desenvolupament de projectes

5. Conferencies d'experts

6. Grup de treball

La metodologia proposada pot ser desenvolupada tant de forma presencial com adistanciasi les
circumstancies ho exigeixen.

AVALUACIO

Treball individual 40%
Treball en grup 50%
Assisténciai participacio 10%

En cas necessari, es podraincrementar €l pes dels treballs académics, per gjustar-se ales possibles
situacions de docenciafins arribar al 100% de la qualificacio.
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ADDENDA COVID-19

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

Ladocénciade el curs 2020-2021 alaqual esrefereix aquesta Guia Docent esta programada en modalitat
presencial.

Si en algun moment, al llarg de el curs, per causes justificades i sobrevingudes no pogués dur-se aterme
segons €l previst, el professorat responsable de comunicar através del Aula Virtua de l'assignatura
informacié més especificai detallada sobre el's canvis que fos oportu realitzar.
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Davant la possibilitat de quarantena d'alguns alumnes o de confinament de la poblacio, es contemplala
possibilitat dimpartici6 de la docéncia a distancia per métodes sincrons, que permetin al complet
desenvolupament de el programa.L es mesures oportunes seran adoptades en cas de ser necessaries, per
facilitar I'accés ales sessions formatives de qualsevol alumne gue hagi de observar quarantena de manera
sobrevingut a llarg de el curs.
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