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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

TEMA 2: L'ETICA EN LA VENDA
TEMA 3. LA VENDA PERSONAL B2B

2. 2. SEGONA PART. LA DIRECCIO DE L'EQUIP DE VENDES
TEMA 4: PLANIFICACIO | ORGANITZACIO DE LA FORGA DE VENDES

TEMA 5: RECLUTAMENT | SELECCIO DE LA FORGA DE VENDES
TEMA 6: FORMACIO DE VENEDORS
TEMA 7: LA MOTIVACIO | REMUNERACIO DEL PERSONAL d'VENDES

TEMA 8: AVALUACIO | CONTROL DEL PROGRAMA DE VENDES

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
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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 50%
Treball en grup 40%
Assisténciai participacio 10%

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

Declaraci6 de politicad'Us de la Intel ligencia Artificial: Sencoratja els estudiants del curs a utilitzar de
manera responsable les eines d'intel ligencia artificial (1A) per al'analisi i lainvestigacio de lainformacio,
mantenint laintegritat académicai complint amb els estandards eticsi legals.

REFERENCIES

Basiques

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

- Artal, M. (2017). Direccién de ventas. Organizacion del departamento de ventas y gestion de
vendedores. Madrid: ESIC Editorial, 15 edicién

- Johnston and Marshall (2021). Sales force management. Leadership, innovation, technology (13 th
edition). Routledge

40109 Direcci6 de vendes 5



Guia Docent
40109 Direcci6 de vendes

Complementaries

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), Administracién de Ventas. McGraw-Hill Interamericana, 72
edicion.

Kuster, 1. (2002). La venta relacional. Madrid: Editorial Esic.

Kister, I. y Roman, S. (2006). Venta personal y direccion de ventas. La fidelizacion 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). Comunicacion comercial: casos practicos. Madrid: Biblioteca Civitas
Economia y Empresa.
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