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OBiE‘TIVOS pocenTtes

€l objetivo genérico de la asignatura se enmarca en ofrecer al estudiante una vision de conjunto
amplia, actualizada e integrada de la teoria y prdctica de la gestion de ventas. Para ello, se
proponen técnicas y conocimientos actuales que ayuden a la toma de decisiones en el dmbito de las
ventas.

La propuesta de la asignatura se completa con el estudio y desarrollo de actividades de los agentes
de ventas, como reclutamiento, formacion, motivacién y los factores individuales que inciden en el
rendimiento, satisfaccion y rotacion del personal de la fuerza de ventas. De la misma manera, se
incide especialmente en el proceso de venta personal. Todo ello incide en la gestion del esfuerzo de
ventas para la realizacion del plan de ventas de la empresa moderna.

También se hace especial referencia al uso de las nuevas tecnologias de la informacion y
comunicacion, haciendo hincapié en el uso de Internet, por parte de la fuerza de ventas.

La moderna gestion de ventas se encuentra fundamentada en los avances tanto académicos como
cientificos que se ha ido desarrollando en los dltimos 30 afios, y resulta fundamental para
enmarcarla en el contexto-de la empresa moderna. Asimismo, resulta imposible la implantacién de
una filosofia moderna de gestion de marketing sin la inclusion de una gestion de ventas moderna y
eficaz, basada en la venta estilo consultor, venta estratégica y asociativa, que entiende
perfectamente la necesidad de generar relaciones fructiferas y a largo plazo con las cuentas /
clientes de la empresa.

La venta personal asimismo exige la inclusion de una filosofia de marketing interno, a caballo entre
el marketing y una politica acertada de recursos humanos donde los vendedores son clientes
internos que tienen que satisfacer una serie de necesidades, paso éste indispensable para que a su
vez representen de forma dptima su rol de imagen de la empresa.

€s dentro de todo este contexto que se enmarca la asignatura de Direccién de Ventas, con una clara
vocacion de combinar aspectos tedricos y practicos que ayuden al futuro profesional de las ventas a
realizar de forma eficiente su labor dentro de la empresa. La venta es el Gltimo eslabdn en la
entrega de valor al cliente y ahi radica su importancia.

Los objetivos de este curso se centran‘a ayudar al estudiante a adquirir las siguientes competencias
y resultados del-aprendizaje:

1. Conocer el concepto de la venta personal moderna, centrada en generar relaciones
duraderas con los clientes, afiadiendo para ello el valor afiadido de una relacién basada en
la ética y el compromiso.

2. Enmarcar la venta personal en el sistema empresarial, y mds concretamente, en la prdactica
del marketing y de la variable promocional.

3. Definirla direccion de ventas moderna en el marco de la practica del marketing.

Describir las actividades y responsabilidades diversas del personal de ventas en el marco de
la empresa.

Conocer el proceso de ventas personal, con especial interés en sus fases secuenciales.
Profundizar en aspectosrelacionados a los procesos de reclutamiento, seleccién, formacion
y capacitacion del personal de ventas.

7. Generar y discutir modelos de rendimiento de los agentes de ventas para anticipar la
efectividad de los mismos en el desempefio de sus puestos.
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8. Comprender los procesos de evaluacion y control de los agentes de ventas, para establecer
las modificaciones necesarias en el plan de ventas.

9. Integrar las nuevas tecnologias en el desarrollo de la venta personal. Aplicar los conocimientos tedricos

de los temas propuestos en la resolucion de casos prdcticos y de lecturas de casos aplicados.

10. Fomentar el interés del alumno por la asignatura ofreciéndole recursos bibliogrdficos y de Internet para
una ampliacién de los conocimientos generados en el aula.

ME'TODOLDQia pocenTte

€l desarrollo Del curso estard basado en La aplicacién de los siguientes métodos docentes
fundamentales:

— Lecciones magistrales, desarrolladas por el profesor con el propésito de transmitir
los conceptos bdsicos tedricos y las relaciones existentes entre los mismos.

— Clases practicas, mediante la realizacion de casos prdcticos que serdn propuestos
por el profesor para ser realizados de forma individual y discutidos
posteriormente en clase en un dia prefijado.

CriTerios pe evaruacion

Los criterios de evaluacién fijan la evaluacidn final de la asignatura, estando estructurados
de manera que se respeta el desglose entre créditos prdcticos (2) y teéricos (4):

— Un examen teodrico, que tendra un peso del 70% sobre la calificacidn final, formado
por 20 preguntas tipo testy 10 preguntas cortas.

— La asistencia, participacion y resolucion de los casos y actividades planteadas en
las clases prdcticas tendrdn un peso del 30% en la calificacion final del alumno.

— Para hacer media global entre ambas partes (teoria y prdctica) serd necesario que
al menos se alcance una valoracién de minimo 30% en cada una de dichas partes
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programa SINTETICO Y cronograma

€l curso, con una duraciéon mdxima de 60 horas, repartidas en sesiones de dos horas se desarrollard
durante el segundo cuatrimestre, con 40 horas tedricas y 20 horas prdcticas repartidas a lo largo del curso.

Parte/Tema Teoria Prdctica Total
Tema l.

La funcién de la Direccién de Ventas y su encuadre en el mix

comercial 4 2 6
Tema 2.

La evolucion de la venta personal y el proceso de ventas 4 2 6
Tema 3.

Organizacion de la Fuerza de Ventas 4 2 6
Tema/4.

Estimacion de la Demanday Cuotas de Ventas 4 2 6
Tema 5.

Determinantes del Rendimiento de la Venta Personal 6 2 8
Tema 6.

Reclutamiento y Seleccién de Vendedores 4 2 6
TemaT.

Formacion de los Equipos de Venta 4 2 6
Tema 8.

Remuneraciony Control de la Fuerza de Ventas 4 2 6
Tema 9.

€l CRM en la Gestion de Relaciones con el Cliente 6 4 10
Total 40 20 60




programa anaLiTtico

TEMA 1: LA FUNCION DE DIRECCION DE VENTAS Y SU
ENCUADRE EN EL MIX COMERCIAL.

conTenipbaos

1.Concepto y caracteristicas de La venta personal.

2. Naturaleza y caracteristicas de la Fuerza de Ventas.
3.El proceso de comunicacion interpersonal.

4. La funcién de La venta personal en el mix de marketing.

TEMA 2: LA EVOLUCION DE LA VENTA PERSONAL Y EL
PROCESO DE VENTAS

conTenipos
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Los enfoques de ventas.
La venta tradicional.
La venta estilo consultor.
La venta estratégica.
4.1. Estrategia de relaciones.
4.2. Estrategia declientes.
4.3. Estrategia de producto.
4.4. Estrategia de presentaciony cierre.
5. Laventa asociativa.
6. La gestion de relaciones con el cliente.

AN O O

TEMA 3. ORQANIZACI(]N DE LA FUERZA DE VENTAS

conTenipaos

1. Conceptoy desarrollo de la estructura de ventas.




2. Ladeterminaciondel tamafio de la Fuerza de Ventas.
3. Tipologias de vendedores.
4. Asignacion de la Fuerza de Ventas: gestion de territorios.

TEMA 4: ESTIMACION DE LA DEMANDA Y CUOTAS DE
VENTAS

conTenipos

1. Introduccidn: los objetivos de los equipos de ventas.
2.La prevision de ventas.

3.Cuotas de venta.

4. Presupuestos de ventas.

TEMA 5. DETERMINANTES DEL RENDIMIENTO EN LA
VENTA PERSONAL

conTenipos
1. €l modelo del rendimiento del vendedor (Churchill, Ford y walter)
2. Aptitudes para la venta.
C I m 3. Nivel de capacitacion.
4. Motivacién: el modelo de expectancia-valor (Vroom)
5. Variables personales, organizativas y ambientales.
6. La teoria del rol: conflicto, ambigiiedad e inexactitud.

TEMA 6: RECLUTAMIENTO Y SELECCION DE
VENDEDORES

conTenipos

1. €l proceso de reclutamiento y seleccion en la Venta Personal.
2. Determinacion del puesto.

3. Perfiles profesionales.

4. Pruebas ytestsenseleccion de vendedores.

5. La entrevista personal y los grupos de discusion.

6. Recepcion de nuevos vendedores.
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TEMA 7: FORMACION DE LOS EQUIPOS DE VENTAS

conTenipbaos

1. Concepto e importancia de la formacion.

2. Formacion y motivacion.

3. La formacion de vendedores. Métodos, filosofia, programacidn, peculiaridades y
contenidos.

4. La formacidn de directivos de ventas.

TEMA 8: REMUNERACION Y CONTROL DE LA FUERZA DE
VENTAS

conTenibaos

1. Principios generales y requisitos de la politica de remuneracidn.
2. Técnicas de remuneracion: ventajas e inconvenientes.
3.Lanzamiento e implantacion de un sistema de remuneracion.

4. Los gastos de vigje.

5.€l control de la Fuerza de Ventas.

TEMA 9. EL CRM EN LA gESTIf]N DE RELACIONES CON
EL CLIENTE

conTenipbaos

1. €I CRM en la gestion de ventas.
2. Estrategia de implantacion de un CRM.
3. Las TIC en la gestion del CRM en'la organizacion.
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