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DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

Aportacion al perfil profesional de la titulacion

Con la ejecucién del plan de marketing pasamos del marketing estratégico al marketing operativo,
definiendo las funciones y estructura del area comercial de la empresa, asi como la labor del
director comercial. En este sentido, esta asignatura desarrolla el conocimiento necesario relativo a
la funcién comercial en la empresa desde el punto de vista de la direccion: planificar, organizar,
dirigir y supervisar equipos de venta. La asignatura refuerza y complementa capacidades
trabajadas en otras asignaturas como Direccidn Estratégica (en todo lo referente a planificacion
comercial y estrategia comercial) y Gestién de Personas y Habilidades Directivas (en todo lo
referente a liderazgo y gestion de equipos)

Comienza por analizar la influencia del entorno en la direccién comercial, la estructura del area
comercial y sobre todo la figura del director comercial para pasar a analizar las tipologias de
estrategias comerciales mas indicadas para cada empresa, su planificacion y control, cada uno de
los apartados del proceso de ventas y las tipologias de ventas, haciendo especial énfasis en los
canales de distribucion y venta.

Para completar la asignatura, se estudian las cuestiones relativas a la organizacion del equipo
comercial, su gestion, formacion, retribucion y aspectos especificos de habilidades propias del area
como la negociacion, la argumentacion y la motivacion.




1- Facilitar el conocimiento necesario de la Funcién Comercial en la empresa desde el punto de
vista de la Direccion (planificacion, organizacion y control).

Entender el significado de dicha funcion como capital en el funcionamiento de la empresa

Dotar al directivo de una conciencia por la figura del cliente y la obtencion de los ingresos
gue debiera presidir toda su actuacién en cualquier area

2- Conocimiento y aplicacion de las funciones concretas del Director segun los distintos tipos de
venta.

3- Enfasis especial en aspectos determinados de la actividad comercial dada la importancia que
tienen desde el punto de vista de la Direccion

Estrategia

Organizacion y gestion de equipos
Negociacién

Canales de venta

BLOQUES TEMATICOS Y CONTENIDOS

Contenidos — Bloi ues Teméticos
BLOQUE 1: Entorno y estrategia comercial
Tema 1: Entendimiento del Entorno
1.1 El cambio continuo en los mercados
1.2 Retos a los profesionales de las ventas
Tema 2: Delimitacion positiva de la funcion comercial
2.1 Implicaciones con otras areas de la empresa
2.2 Implicaciones con Marketing
2.3 La Direccién de Ventas y la Direccion Comercial
Tema 3: Estrategia Comercial
3.1 Nociones de estrategia
3.2 Parametros de la estrategia comercial
3.3 Implantacién de la estrategia
3.4 Gestion del valor del cliente
BLOQUE 2: Planificacion, organizacion y control comercial
Tema 1: Planificacion y control comercial
1.1 Establecimiento de objetivos
1.2 El plan comercial
1.3 Control operativo
1.4 El presupuesto
Tema 2: Organizacién comercial
2.1 Concepto
2.2 Tipos
2.3 Dimensionamiento
2.4 Personal comercial
2.5 Canales de venta
2.6 Nuevos canales
Tema 3: Etapas de la venta
3.1 El nuevo proceso de la venta
3.2 Comunicacion
3.3. Negociacién
Tema 4: Gestién del equipo comercial
4.1 Seleccién




4.2 Formacion

4.3 Remuneraciéon
4.4 Supervision
4.5 Motivacién

Competencias

Competencias Genéricas del area-asignatura

CGl1, Capacidad de adaptacion al entorno a partir de la gestion de impactos mdltiples.

CGI2. Capacidad de Integrar conocimientos y enfrentarse a la formulacion de juicios complejos a
partir de una informacién incompleta.

CGI3. Capacidad reflexiva y de analisis critico.

CGl 4. Capacidad de comunicar conocimientos, conclusiones y razones Ultimas a publicos
especializados y no especializados.

CGI 5. Capacidad para resolver problemas y tomar decisiones en entornos nuevos o poco
conocidos dentro de contextos multidisciplinares.

CGP1. Capacidad de liderazgo y direccién de equipos.

CGP3. Gestion del conflicto y negociacion.

CGS4. Capacidad para la mejora continua y la innovacion.
Competencias Especificas del area-asignatura

CE21. Conocimiento de la metodologia de elaboracion e implantacién de una estrategia comercial.

CE22. Conocimiento de la metodologia de elaboracion e implantacién de un plan comercial.

CEZ23. Capacidad de crear la estructura organizativa y funcional del departamento comercial y/o de
ventas.

METODOLOGIA DOCENTE

Aspectos metodoldgicos generales de la asignatura

Metodologia Presencial: Actividades Competencias

En la asignatura se emplean diferentes metodologias para su desarrollo CGlL, CGI2, CGI3, CGl4,
9 P glas p CGI5, CGP1, CGP3,

con el proposito de maximizar el aprendizaje por parte de los alumnos, si | cGS4, CE21, CE22,
bien la asignatura se basa, fundamentalmente, en la metodologia del caso | CE23

practico, combinado con sesiones tedricas que tratan de fijar los conceptos
basicos aprendidos en el analisis y estudio de los casos.

Con un enfoque muy practico y participativo, en casa una de las sesiones
de 5 horas se resolvera un caso practico (5 en total), de los cuales tres ellos
deberan presentarse por escrito.




Dada la naturaleza de la asignatura, los casos son un entrenamiento para
la toma de decisiones (orientados a la accion), por lo que es clave meterse
en el papel decidor, basar la discusiéon en hechos y datos y llegar a la
decision tomada

Tras un primer trabajo individual (andlisis de la situacion, deteccién de los
problemas y preguntarse por las causas, toma de la decision, prevision de
Sus consecuencias y planteamiento de varias alternativas), se pasa a un
trabajo en equipo durante la clase donde a veces habra que acordar una
postura en el equipo y otras veces se complementara el punto de vista
individual.

Al final, se produce una sesion general donde se ha de intervenir con orden
y respeto y, sobre todo, escuchar todas las aportaciones. Es en el marco
de esa sesion general donde el profesor transmite los conceptos tedricos
gue pretende fijar tras el analisis y estudio de los casos.

Los medios que emplea son presentaciones, videos, articulos de prensa y
la realizacién de dos role plays (uno para negociacion y otro para gestion
del equipo comercial)

Metodologia No presencial: Actividades

Fundamentalmente el alumno deberéd estudiar la documentacion
facilitada y preparar individualmente o en grupo los casos practicos que
se indiquen por el profesor.

Competencias

CGl1, CGI2, CGI3, CGl4,
CGI5, CGP1, CGP3,
CGS4, CE21, CE22,

CE23
EVALUACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION

Actividades de evaluacién CRITERIOS PESO
Dinamica de clase Asistencia, nimero y calidad de 50%

intervenciones, voluntarios para las

exposiciones, etc.
Casos practicos entregados (Los casos | Analisis de los datos, calidad de dicho 50%
se evaltan con una A (el 20% mejor), andlisis, propuesta coherente con el
con una C (el 20% peor) y con una B mismo, planteamiento de planes de
(el 60% restante)) accion, soluciones originales, etc




HORAS PRESENCIALES

Clases tedricas Clases prdcticas Actividades Evaluacion
académicamente
dirigidas
30% 30% 25% 15%
HORAS NO PRESENCIALES

Trabajo auténomo Trabajo auténomo Realizacion de trabajos Estudio
sobre contenidos sobre contenidos colaborativos

tedricos practicos

5 horas 10 horas 15 horas 15 horas

CREDITOS ECTS: 3

BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS
Direccion de Marketing. Philip Kotler. Ed. Deusto.
Posicionamiento. Jack Trout / Al Ries. Ed. McGraw-Hill Espafiola.
Libros sobre Ventas y Vendedores: Neil Rackham

Direccion de Ventas. Manuel Artal. Ed. Deusto

Effective negotiating Colin Robinson
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