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DESCRIPCION DE LOS CONTENIDOS

Direccién y gestion de ventas ha sido estructurada en los siguientes epigrafes:

- Venta personal.

- Proceso de venta.

- Procedimientos para estimar el potencial de mercado, las ventas de la empresa y el establecimiento de cuotas de ventas.

- Gestion y direccion del equipo de ventas.

De forma mas detallada, se trata de:

(a) Comprender la naturaleza de la venta personal como un proceso de comunicacién personal en el ambito de la
comunicacion comercial de la empresa.

(b) Conocer y gestionar el proceso de venta personal: prospeccion, acercamiento y contacto con el cliente, presentacion,
negociacion, cierre y mantenimiento y expansion de la relacién con el cliente.

(c) Conocer diversos procedimientos para estimar el potencial de mercado, las ventas de la empresa y el establecimiento de
cuotas de ventas.

(d) La gestion y direccion del equipo de ventas. Planificacién, organizacion, ejecucion y control de las actividades de la fuerza
de ventas. Incluye el disefio de las estrategias y estructura de la fuerza de ventas y el reclutamiento, seleccion, formacion,
retribucién, motivacién, supervisién y evaluacién de los vendedores de la empresa.

REQUISITOS PREVIOS DE CONOCIMIENTOS Y COMPETENCIAS PARA PODER CURSAR CON EXITO LA ASIGNATURA

Recomendados para poder superar la asignatura.
Se aconseja haber cursado las asignaturas de Fundamentos de Marketing, Marketing Operativo, Investigacién Comercial, en
las cuales se realiza una preparacion para entender como se integra en el plan de Marketing la venta personal.
Asignaturas que proporcionan los conocimientos y competencias:
® Fundamentos de marketing
® |nvestigacion comercial
® Marketing operativo

CONTEXTO
COMPETENCIAS

Competencias generales
CGIT1 - Capacidad de analisis y sintesis
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CGIT2 - Capacidad de organizacion y planificacion

CGIT3 - Comunicacion oral y escrita en la lengua nativa
CGIT5 - Habilidad para buscar y analizar informacion proveniente de fuentes diversas
CGIT6 - Capacidad para la resoluciéon de problemas

CGIP7 - Capacidad para trabajar en equipo

CGIP9 - Habilidad en las relaciones interpersonales

CGIP10 - Capacidad critica y autocritica

CGIP11 - Compromiso ético

CGS12 - Capacidad de aplicar los conocimientos en la practica
CGS13 - Capacidad de aprendizaje auténomo

CGS14 - Creatividad

Competencias especificas

CE1 - Entender las instituciones y agentes econdmicos como resultado y aplicacion de representaciones tedricas o formales
acerca de cémo funciona la economia

CE2 - Conocer la normativa que afecta a la gestién empresarial y al funcionamiento de los mercados

CES3 - Identificar las fuentes de informacion relevante y su contenido

CE4 - Derivar de los datos econémicos y sociales informacion relevante para la toma de decisiones

CES® - Integrarse en cualquier area funcional de una empresa

CE7 - Emitir informes de asesoramiento sobre situaciones concretas de empresas y mercados

CE8 — Redactar proyectos de gestion global o de areas funcionales de la empresa

CE9 - Aplicar al analisis de los problemas empresariales criterios profesionales basados en el manejo de instrumentos técnicos

RESULTADOS DEL APRENDIZAJE

Capacidad para comprender y gestionar la labor de venta en toda clase de organizaciones lo que significa:

- Conocer los mecanismos internos de los sujetos que afectan al proceso de la comunicacién personal.

- Conocer las etapas que conforman el proceso de la venta.

- Entender y comprender el proceso de organizacion, planificacion y control que debe desempefiar un director de ventas en
coordinacion con el director de marketing y, en ultimo término, con la direccién general de la empresa.

- Conocer las implicaciones que conlleva la gestion de la fuerza de ventas de una empresa.

- Tener la habilidad para buscar y analizar informacion proveniente de fuentes diversas sobre el entorno y el mercado para
identificar potenciales clientes y/o para realizar un plan de ventas.

- Trabajar en equipo.

TEMARIO

Primera parte

TEMA 1: IMPORTANCIA DE LA FUERZA DE VENTAS

1.1. La naturaleza de la fuerza de ventas.

1.2. La fuerza de ventas en el Marketing-mix.

1.3. Tipologia de la fuerza de ventas.

1.4. Evolucién de la funcién de la fuerza de ventas.

TEMA 2: EL PROCESO DE VENTA PERSONAL (I). Inicio de la relacion: prospeccion, acercamiento y contacto con el cliente.
2.1. El proceso de la venta personal.

2.2. La etapa de prospeccion.

2.3. La etapa de preparacion de la presentacion de ventas.

2.4. La etapa de acercamiento y contacto con el cliente.

TEMA 3: EL PROCESO DE VENTA PERSONAL (ll). Desarrollo de la relacién: presentacion, negociacion y cierre.
3.1. La etapa de presentacion de ventas.

3.2. La demostracion como herramienta de presentacion.

3.3. La etapa de negociacion de objeciones.

3.4. La etapa de cierre de la venta.

TEMA 4: EL PROCESO DE VENTA PERSONAL (lll). Mantenimiento y expansion de la relacion: el servicio al cliente.
4.1. Servicio al cliente. Importancia, definicion y métodos de servicio al cliente.

4.2. Tratamiento de las quejas y reclamaciones.

4.3. Mantenimiento, retencion y recuperacion de clientes.

Segunda parte

TEMA 5: LA PLANIFICACION DE LA FUERZA DE VENTAS (I)

5.1. Planificacion y organizacion de la fuerza de ventas.

5.2. Prondstico de ventas.

5.3. Presupuesto de la fuerza de ventas.

TEMA 6: LA PLANIFICACION DE LA FUERZA DE VENTAS (Il)

6.1. Determinacion del tamafo de la fuerza de ventas.
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6.2. Desarrollo de territorios de ventas

6.3. Establecimiento de cuotas de ventas

TEMA 7: DESARROLLO DE LA FUERZA DE VENTAS

7.1. Reclutamiento y seleccion de la fuerza de ventas.

7.2. Formacion de la fuerza de ventas.

7.3. Remuneracion de la fuerza de ventas.

7.4. Motivacién y animacion de la fuerza de ventas.

TEMA 8: EVALUACION Y CONTROL DE LA FUERZA DE VENTAS.
8.1. Determinantes del desempefio de los vendedores

8.2. Aspectos a tener en cuenta en la evaluaciéon de vendedores.
8.3. Evaluacion de actividades y resultados de la fuerza de ventas.
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Recursos en Internet

catedradecomercio.com

Basica

Complementaria

Complementaria

Complementaria

Complementaria

Complementaria

Complementaria

www.venderomorir.com

www.uventas.com

wwww.clubdelvendedor.com

www.migueliribertegui.com

METODOLOGIA

Modalidades organizativas

Clases tedricas

Clases practicas

Estudio y trabajo en grupo

Estudio y trabajo auténomo individual

Métodos de enseianza

Método expositivo - Leccidon magistral
Estudio de casos

Resolucién de ejercicios y problemas

ORGANIZACION
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Actividades presenciales Tamaio de grupo m

Clases practicas de aula Reducido 15,00
Clases practicas de laboratorio o aula informatica Reducido 5,00
Clases tedricas Grande 35,00
Pruebas presenciales de evaluacion Grande 5,00
Total de horas presenciales 60,00
Trabajo auténomo del estudiante m
Estudio y trabajo en grupo 30,00
Estudio y trabajo autbnomo 60,00
Total de horas de trabajo auténomo 90,00
Total de horas 150,00
EVALUACION
Sistemas de evaluacion Recuperable
Pruebas escritas 60%
Pruebas orales 5%
Trabajos y proyectos 25%
Pruebas de ejecucién de tareas reales y/o simuladas 10%
Total 100%

Comentarios

Para evaluar la parte tedrica se realiza un examen tipo test que nos permita conocer el grado de asimilacion y comprension de
los fundamentos tedricos y su aplicacién practica de la asignatura.

La parte practica se evaluara con las valoraciones obtenidas en los trabajos practicos realizados. Cada alumno debe disponer
de una carpeta con el conjunto de trabajos practicos que ha desarrollado para su custodia y entregar una copia al profesor
cuando lo solicite. Para esta parte practica se consideran las valoraciones realizadas de los trabajos obligatorios y voluntarios.
La puntuacion obtenida (maximo de 1 punto) en los trabajos practicos de caracter voluntario se sumara a la del examen
siempre que éste haya sido aprobado.

Para aprobar la asignatura es necesario aprobar el examen y los trabajos obligatorios.

Criterios criticos para superar la asignatura
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