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1l.Informacién Bésica

1.1.Recomendaciones para cursar esta asignatura

No existen requisitos previos para cursar esta asignatura, pero es recomendable haber cursado alguna asignatura de
Marketing anteriormente en especial las asignaturas de Introduccién al marketing y las referentes a las variables de
marketing. Para su mayor aprovechamiento se recomienda, no obstante, la presencialidad y la participacion activa en las
sesiones de trabajo.

Recursos web:

En la asignatura se utilizara el ADD para incorporar la informacion y recursos utilizados, asi como para informar a los
alumnos de cambios a lo largo del semestre y para la entrega de trabajos o actividades. Es obligacion del alumno
conocer las actualizaciones que se van realizando en el ADD.

1.2.Actividades y fechas clave de la asignatura

Las fechas de inicio y finalizacion de la asignatura, asi como las fechas concretas de las actividades clave de la
asignatura se fijaran de acuerdo al calendario académico y al horario establecido por el Centro, informandose de ello a
los estudiantes a través del programa de la asignatura.

Las fechas oficiales de los examenes seran establecidas por el Centro y apareceran publicadas con antelacién
suficiente, para todas las convocatorias.

A través del Anillo Digital Docente (ADD) el profesor ir4 informando puntualmente a los alumnos sobre la disponibilidad
en el ADD de lecturas, casos practicos, ejercicios, noticias relevantes sobre la materia para la realizacion de diferentes
tareas.

2.lnicio

2.1.Resultados de aprendizaje que definen la asignatura
El estudiante, para superar esta asignatura, debera demostrar los siguientes resultados...
1. Es capaz de identificar las diferentes técnicas de venta empleadas y determinar cual es la que mas ajusta a cada
entorno.
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Es capaz de analizar el proceso seguido para la venta personal aplicando las etapas a casos reales.

Es capaz de resolver problemas y ejercicios sobre el tamafio mas adecuado de la fuerza de ventas.

Es capaz de derivar datos econémicos reales llegando a conclusiones empresariales e identificando aquellas

relacionadas con el marketing.

5. Es capaz de mejorar la comunicacion verbal y no verbal en el &mbito de la venta personal, siendo capaz de
desarrollar una presentacion de ventas eficaz

6. Es capaz de conocer el proceso global de reclutamiento, identificar las fuentes para dicho proceso y analizar los
distintos procedimientos para seleccionar vendedores

7. Es capaz de conocer los aspectos mas importantes que el director de ventas debe considerar para la evaluacién y
control de la fuerza de ventas.

8. Es capaz de resolver casos concretos en los que se aplicaran los principales aspectos de la materia tratada en

clase y comunicar a los compafieros, de una forma critica, conexa y clara, los principales resultados y conclusiones

obtenidos.

2.
3.
4.

2.2.Introduccion
Breve presentacion de la asignatura

La asignatura Direccion de ventas es una materia de formacién especifica y optativa que se imparte en el primer
semestre del cuarto curso del Grado de Marketing e Investigacion de Mercados. El objetivo de la asignatura es transmitir
al alumno la importancia que la variable fuerza de ventas, la venta personal y la direccidn y gestion de la misma tiene
para las organizaciones.

Para ello, la asignatura se organiza en cinco temas. El primero establece las bases de la misma, mostrando al alumno
los fundamentos basicos de la venta personal, su naturaleza y su dimensién estratégica, enlazando dicha variable con el
marketing relacional. Los temas 2 y 3 adentran al alumno en el proceso de la venta personal mostrando las etapas y las
distintas técnicas de venta empleadas. Los temas 4 y 5 son temas de gestion de la fuerza de ventas donde se realiza un
especial énfasis en la planificacidn de la misma, en el estudio del tamafio 6ptimo de la fuerza de ventas y en aspectos
como el reclutamiento y evaluacién de la actividad de los vendedores.

Esta asignatura permite al alumno obtener una visidn méas concreta y detallada de los aspectos mas relevantes de la
direccion de ventas y gestién de equipos, preparando al alumno para su integracién en el mercado laboral para puestos
como comerciales y ventas, delegado comercial, vendedor técnico, agente comercial o representante de ventas. En
concreto, esta asignatura de permite al alumno ampliar los conocimientos de la disciplina del marketing centrados en las
estrategias comerciales de la direccién de ventas.

3.Contexto y competencias

3.1.0bjetivos
La asignatura y sus resultados previstos responden a los siguientes planteamientos y objetivos:

El objetivo de la asignatura Direccion de Ventas es transmitir al alumno la importancia que esta variable comercial tiene
para las organizaciones ofreciendo una vision de los temas mas estratégicos y tacticos que las empresas deben analizar
sobre la misma. La gestién y control de la fuerza de ventas es fundamental para decidir aspectos como su planificacion,
tamafio, reclutamiento y control. Por otro lado, el alumno deberé conocer las distintas técnicas de ventas asi como
instrumentos y tecnologias que estan a disposicién de la empresa para una gestion y direccion eficiente. En el entorno
actual, donde el comercio electrénico ha tomado gran relevancia, la fuerza de ventas y la venta personal constituyen una
fuente de diferenciacion y de valor afiadido para el cliente y una fuente de informacién para la empresa, lo que pone de
manifiesto la importancia de esta materia para la formacién del alumno.

3.2.Contexto y sentido de la asignatura en la titulacion

La asignatura Direccion de ventas esta integrada dentro de las optativas de cuarto curso del Grado de Marketing e
Investigacion de Mercados y su objetivo es dotar al alumno de una formacién mas concreta y especializada sobre la
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importancia de la variable comercial fuerza de ventas. Se imparte en el primer cuatrimestre.

En la actualidad, gran parte de los puestos profesionales ofertados dentro del area de Marketing estan ligados a la fuerza
de ventas, siendo una variable de gran importancia ya que es el eslabdn que las organizaciones utilizan para estar en
contacto con el consumidor o cliente. Por ello, comprender los aspectos mas relevantes para su correcta gestion y
control que permita a la organizacidn enfrentarse a importantes cambios en su entorno. La crisis econdmica, la
globalizacion de los mercados, el desarrollo de las tecnologias de la informacién, etc., estan provocando, entre otras
cosas, importantes cambios en los comportamientos de los consumidores. Esto hace que sea de vital importancia para la
organizacion utilizar la fuerza de ventas asi como las tecnologias de la informacion para adaptarse a las exigencias del
mercado y diferenciarse de la competencia.

3.3.Competencias
Al superar la asignatura, el estudiante serd mas competente para...

Desarrollar las siguientes competencias Especificas :

« Comprender las técnicas de venta para cada producto/mercado y conocer y valorar las estructuras de la fuerza de
ventas.

 Desarrollar habilidades basicas para la negociacién comercial con los diferentes agentes que integran el entorno de
la organizacion.

Desarrollar las siguientes competencias Transversales :

» Gestién de tiempo.

¢ Organizativas.

« Comunicativas.

« Compromiso ético y calidad.

3.4.Importancia de los resultados de aprendizaje

En la actualidad la gestion de la fuerza de ventas y la Direccién de ventas en general es esencial para la continuidad de
la empresa. La fuerza de ventas es la herramienta que la empresa tienen para tener un contacto directo con sus clientes
actuales o potenciales siendo una fuente de recopilacion de informacién sobre los mismos (gustos, preferencias,
problemas que han surgido en el uso del producto..). Por ello, la empresa debe prestar gran atencion a su gestion,
formacién, reclutamiento y motivacion. Los alumnos que cursan esta asignatura tienen que estar preparados para
comenzar su andadura en el mundo profesional. Las actividades comerciales y de ventas son una de las mas
demandadas por las empresas por lo que esta asignatura permitird al alumno comprender la gestion del departamento
comercial de la empresa. Dentro de la asignatura, el alumno se enfrentari a simulaciones de situaciones reales,
aportandole una experiencia ante situaciones como una presentacion de ventas o ante un posible cliente para la
empresa. Ademas, aprendera a resolver problemas que surgen por el trato humano. No menos importante, el alumno
podra conocer herramientas informaticas que completaran su formacioén tedrica con actividades reales de empresas. Por
ultimo, la perspectiva eminentemente practica con que se imparte la asignatura permite que el estudiante desarrolle
habilidades de creatividad y comunicacién, asi como de trabajo en equipo, fundamentales para cualquier graduado.

4.Evaluacién
El estudiante deberd demostrar que ha alcanzado los resultados de aprendizaje previstos mediante las siguientes
actividades de evaluacion

La evaluacion de la asignatura para las dos convocatorias oficiales se realizara a través de un sistema de evaluacion
GLOBAL . Dicho sistema constara de dos partes de 5 puntos cada una ; en las cuales el estudiante debera demostrar
gue ha alcanzado los resultados de aprendizaje previstos. La primera de ellas ( PARTE I) sera comun para todos los
alumnos (examen final obligatorio en convocatoria oficial) y la segunda parte ( PARTE 1) dependera de si el alumno opta
por una serie de actividades a realizar durante el curso (Sistema A) o por la realizacién de preguntas adicionales a
contestar en el examen final obligatorio (Sistema B). A continuacion se detallan cada una de las partes del sistema de
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evaluacion:

PARTE I: Sobre 5puntos, examen final obligatorio. Se realizara en las fechas oficiales marcadas por el Centro. Versara
sobre los aspectos tedricos y tedrico-practicos basados en el programa de la asignatura que figura en el apartado
"Actividades de aprendizaje programadas". Se exigir4 una puntuacién minima de 2 puntos en esta actividad para que se
pueda sumar la nota de la PARTE Il. Se evaluaran tanto la adquisicion de conocimientos y el aprendizaje de conceptos
clave de la asignatura como la capacidad de razonamiento, argumentacion y la aportacién de ideas, conclusiones o
soluciones de los ejercicios 0 casos propuestos.

PARTE Il: Sobre 5 puntos; podra optar por dos sistemas:

Sistema A , que incluira la elaboracion y presentacién de trabajos; discusion de temas de actualidad; comentario
de lecturas y/o otras actividades interactivas a lo largo del semestre. Podran ser realizadas individualmente y/o en
grupo y su peso en la calificacion final que se reparte de la siguiente manera:

o
Participacion en un ejercicio de simulacién o "role playing" donde se desarrollaran y se expondran casos

reales, siendo evaluados con una puntuacién maxima del 15% de la calificacion. Dicha actividad se realizara
una vez finalizado el tema 3 de la asignatura, aproximadamente en la primera quincena de Noviembre. Se
valorara el razonamiento, la aportacion de ideas y soluciones a las distintas situaciones planteadas en el
role-play. Dicho ejercicio requiere ser presentado de forma oral en clase, por lo que se ejercitara la
comunicacién verbal y no verbal de dichas situaciones.

Realizacion de un ejercicio practico realizado en clase de forma individual relacionado con el tema 4 (tamafio
de la fuerza de ventas). Se valorara la comprension de los distintos métodos del calculo del tamafio de la
fuerza de ventas asi como el razonamiento y conclusiones finales aportadas. Su valoracion sera del 15% de la
calificacién. Dicho ejercicio se realizara en clase en horario de la asignatura y se llevara a cabo la Gltima
semana de Noviembre o primera semana de Diciembre.

Realizacion y entrega de un caso practico realizado de forma individual o grupal, segun las caracteristicas de
la clase, con una puntuacion maxima del 20%. Esta actividad hace referencia a un caso global planteado en
clase donde se responderd a cuestiones de distintos temas de la asignatura. Se debera entregar a final de
curso a la vuelta de Navidad y se valorara la argumentacion y razonamiento seguido para la resolucién del
ejercicio, asi como la aportacion de ideas que vinculen distintos aspectos vistos en la asignatura o que
puedan relacionarse con otras asignaturas del grado.

Para poder evaluar cada uno de los anteriores aspectos, sera necesario que como minimo el alumno
entregue, si asi se determina en la actividad, o participe en todas y cada una de las actividades.

Sistema B) Preguntas adicionales (tedrico-practicas y practicas) en el examen final en la fecha oficial marcada por
el Centro.

Los alumnos que opten por el Sistema A conoceran la nota de dichas actividades antes del examen por lo que en el
examen final de 5 puntos de convocatoria oficial podran elegir si mantienen su eleccion por el sistema A o en ese
momento optan por el Sistema B (preguntas adicionales) en esa convocatoria. Para superar la asignatura la suma de
ambas partes debera ser igual o superior a 5.

La evaluacién en segunda convocatoria se llevara a cabo mediante una prueba global con dos partes, al igual que en la
primera convocatoria, dando opcion al alumno de que en esta convocatoria decida si continua con el sistema A o prefiere
cambiar su eleccién al sistema B .
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Criterios de Valoracion

En cualquier caso, tanto en las pruebas como en los trabajos practicos se valorara el grado de acierto con que se
responda a las preguntas planteadas, la ausencia de errores formales y la claridad y el orden en la presentacién de
resultados. Igualmente podra valorarse la reflexion y el aporte de ideas que haya detras de cada trabajo o intervencion,
asi como la regularidad de la participacion activa en el desarrollo de las clases.

5.Actividades y recursos

5.1.Presentacion metodoldgica general
El proceso de aprendizaje que se ha disefiado para esta asignatura se basa en lo siguiente:

La combinacién de lecciones magistrales participativas, el trabajo cooperativo, la resolucion de problemas y casos
practicos, ejercicios de simulacion, asi como la discusion y reflexién de textos y lecturas.

5.2.Actividades de aprendizaje
El programa que se ofrece al estudiante para ayudarle a lograr los resultados previstos comprende las siguientes
actividades...

L]
C lases tedricas expositivas. Consistiran en la exposicion de lecciones magistrales por el profesor, con el principal
objetivo de transmitir las nociones de la asignatura de una forma clara, sintética y amena. Para fomentar el interés y
la participacion de los alumnos asi como para mejorar su capacidad de retencidn de las nociones expuestas, se
usaran materiales audiovisuales. Con estos materiales se pretende ejemplificar la teoria explicada con la realidad
de las organizaciones, enfatizando de esta manera la utilidad practica de los conocimientos transmitidos. Se espera
gue la clase magistral sea participativa, y que en ella se resuelvan dudas y se establezcan, en ocasiones, debates.

Resolucion y presentacion de problemas y casos practicos, elaboracion y presentacion de trabajos, discusion de
temas de actualidad, comentario de lecturas y actividades como las de simulacién. Se contempla la realizacién de
estas actividades tanto dentro como fuera del aula, asi como de forma individual y/o en grupo.

Trabajo auténomo: incluye actividades de estudio de los contenidos tedéricos y practicos, resolucion de las
actividades practicas, realizacion de trabajos individuales y/o en grupo, busqueda y analisis de informacion, entre
otros.

Actividades de evaluacion.

5.3.Programa

TEMA 1.- Definicién y naturaleza estratégica d e la venta personal
1.1. Definicién de la fuerza de ventas y de la venta relacional

1.2. Dimension estratégica de la venta relacional

1.3. Caracteristicas y funcién de la venta personal

1.4. Tipos de venta
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EJERCICIOS TEORICO-PRACTICOS
TEMA 2.- Etapas del proceso de venta
2.1. Introduccion

1.

Inicio de la relacién

2.2. Desarrollo de la relacién
2.2.1. Negociacion
2.2.2. Cierre
2.3. Mantenimiento de la relacion
EJERCICIOS TEORICO-PRACTICOS
TEMA 3.- Técnicas de venta
3.1. Venta adaptable o adaptativa
3.2. Comunicacion verbal
3.2.1. SPIN
3.2.2. AIDA
3.3. Comunicacion no verbal
EJERCICIOS TEORICO-PRACTICOS
TEMA 4.- El proceso de organizacion y planificacion
4.1. Definicion de objetivos y previsiéon de ventas
4.2. Tamafio de la fuerza de ventas

4.3. Organizacion de la fuerza de ventas

4 .4. Disefo del territorio de ventas
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EJERCICIOS PRACTICOS

TEMA 5.-Reclutamiento y Evaluacién y control de la fuerza de ventas
5.1. Seleccion y formacion de la fuerza de ventas

5.1.1. Reclutamiento

5.1.2 Formacion

5.2. Control y Evaluacion de la fuerza de ventas

5.4.Planificacion y calendario
Calendario de sesiones presenciales y presentacion de trabajos

El calendario de sesiones presenciales se hara publico en la web del centro, la presentacion de trabajos y otras
actividades sera comunicada por el profesor responsable a través de los medios adecuados

CRONOGRAMA SEMANAL

Tipo Actividad
12 Semana (4 horas) Presentacion asignatura y comienzo T.1
22 Semana (4 horas) Docencia T.1 y Practicas introductorias
32 Semana (4 horas) Docencia T.1y Practica T.1
42 Semana (4 horas) Docencia T.1y T. 2y PracticaT.1
52 Semana (4 horas) Docencia T.2 y Practica T.1
62 Semana (4 horas) Docencia T.2 y Préactica T.2
72 Semana (4 horas) Docencia T.3 y Practica T.2
82 Semana (4 horas) Docencia T.3 y Préactica T.2
92 Semana (4 horas) Docencia T.3 y Practica T.3
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102 Semana (4 horas) Docencia T.4 y Practica T.3
112 Semana (4 horas) Docencia T.4 y Practica T.4
122 Semana (4 horas) Docencia T.4y 5y Préactica T.4
132 Semana (2 horas) Docencia T.5 y Practica T.5
142 Semana(2 horas) Docencia T.5y Préactica T.5

152 Semana (2 horas) Practica T.5

Examen Examen

5.5.Bibliografiay recursos recomendados

La bibliografia actualizada de la asignatura se consulta a través de la pagina web de la biblioteca
http://psfunizar?.unizar.es/br13/eBuscar.php?tipo=a




