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DATOS DE IDENTIFICACION

| Titulacion: Grado en Administracion y Direccion de Empresas |
| Rama de Conocimiento: Ciencias Sociales y Juridicas |
| Facultad/Escuela: Derecho, Empresa y Gobierno |
| Asignatura: Gestion, Direccidn y Control de Fuerzas de Ventas |
Tipo: Optativa Créditos ECTS: 3
Curso: 3 Cadigo: 7154
| Periodo docente: Sexto semestre
| Materia: Comercial y Marketing |
| Médulo: Direccion Funcional de Areas Empresariales |
| Tipo de ensefianza: Presencial |
| Idioma: Castellano |
Total de horas de 75

dedicacion del alumno:

Equipo Docente Correo Electrénico

José Luis Gémez Lega joseluis.gomez@ufv.es

DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

En el funcionamiento de la empresa en un mercado competitivo, global y deslocalizado, la funcion comercial es
realmente el origen de la actividad empresarial. Se diferencia de periodos pretéritos, sin un cliente no hay negocio
posible. Ello es lo que hace que la actividad de ventas, esencia de toda actividad comercial, sea la,punta de lanza
de la actividad de cualquier empresa. La asignatura "Gestién, Direccién y Control de Fuerzas de Ventas" entra de
lleno en la tematica de la venta desde la consideracién de que la actividad del vendedor plantea una necesidad de
profesionalizaciéon equivalente a la que se ha alcanzado en otras areas funcionales de la empresa.
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La asignatura se desarrolla partiendo de la idea de que el trabajo especifico de venta exige unos conocimientos y
una actitud muy enfocadas hacia la realizacién de una tarea concreta que se distingue de la mayoria de las que
se llevan a cabo en la empresa por varios condicionantes, como los siguientes.

1. Es una actividad que habitualmente se lleva a cabo en el exterior de la empresa. La mayoria de las fuerzas de
ventas se dedican a visitar a los clientes en las instalaciones de éstos, 0 se ponen en contacto con ellos a través
de herramientas de Internet, siendo ambos escenarios los mas frecuentes y sin duda los mas importantes.

2. La actividad de las fuerzas de venta se realiza para clientes con los que se entra en contacto porque tienen una
necesidad concreta, lo que da un caracter perentorio a la tarea del vendedor, que sélo puede aprovechar la
ocasién cuando esa necesidad esta vigente, pero que deja de poder ejercer su trabajo cuando esta ha sido
satisfecha.

3. La actividad de las fuerzas de venta va asociada a una competitividad creciente con los demas concurrentes en
el mercado. Esto es inevitable, pues si no fuese asi, no habria venta por parte del vendedor, sino peticién de
compra por parte del cliente, lo cual es un escenario totalmente distinto y que cuando se da no justifica que se
pueda hablar de vendedores, sino simplemente de suministradores.

4. Por otra parte, la heterogeneidad de las necesidades de los clientes obliga al vendedor a realizar en cada
accién comercial un esfuerzo de investigacion sin el cual seria imporible orientar la venta a cada cliente concreto
de una forma orientada a su necesidad, y sin este requisito la venta no se cierra.

5. También es preciso sefialar que en un mercado realmente de concurrencia libre, la presencia de tantos
competidores provoca que la venta sélo se lleve a cabo en determninadas ocasiones. Esto plantea al cliente una
exigencia de orden diferente, que no se remite al aprendizaje de conocimientos tedricos de técnicas de venta,
sino de fortalecimiento de su acitud positiva, a la que tendra que recurrir una y otra vez cuando se sienta
rechazado, no por su impericia, sino porque los demas competidores luchan también por colocar cada dia sus
ofertas a los mismos clientes.

Tod lo anterior obliga a plantear el desarrollo de la asignatura en términos muy realistas y practicos, buscando
una sintesis que de lugar a un comprotamiento mixto en el que las actitudes y las aptitudes son los dos polos que
dirigen todo el proceso educativo.

En este sentido juega un papel esencial el concepto de la satisfaccion del cliente, que se produce cuando desde
sus técnicas de venta y su capacidad de relacion personal, el vendedor es capaz de establecer una diferenciacién
entre la oferta que lleva (en la que también esta incluido su comportamiento ante el cliente) y las ofertas de sus
competidores.

De aqui que sea capital en el planteamiento y en el desarrollo posterior de esta asignatura que los conocimientos
acerca de técnicas de ventas y de direccion de fuerzas de ventas, se lleven a cabo retroalimentando la teoria y la
disposicion del alumno a aplicarla, haciéndole comprender que los concimientos son indtiles si no van soportados
por la actitud adecuada cuando se trasladan al cliente, y que la mejor actitud también es indtil si no va
acompafiada de conocimientos que eleven el perfil profesional del vendedor ante cada uno de los clientes con los
que se relaciona.

Se llega asi a la conclusiéon de que la asignatura tiene que dar lugar a una adquisicién de conacimientos
absolutamente necesarios acompafiados de un deseo de ponerlos en préactica cada dia, independientemente de
las vicisitudes del mercado, y de sus variaciones, en funcion de las condiciones generales de la economia y
especialmente de la situacion de la demanda.

También se debe destacar que la asignatura comprende un aspecto de direccion de personas especial. Es asi
porque los vendedores, como hemos visto llevan a cabo un trabajo especial y tienen necesidades de direccion
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peculiares. No se puede obviar este punto, pues si no se tiene en cuenta, los elementos de direccion de personas
que se ensefien seran de poca utilidad. El liderazgo de las fuerzas de ventas plantea exigencias especiales, y, por
ello, hay que explicar estilos de liderazgo especiales también. En este sentido, las modernas teorias del liderazgo
que ofrecen a los vendedores oportunidades de desarrollar al maximo su creatividad y su participacion en la
marcha de la empresa, son los mas apropiados. Esta demostrado, por ejemplo, que la disminucién, e incluso
desaparicion de comportamientos jerarquicos en los jefes de fuerzas de ventas resultan indispensables para que
estas fuerzas de ventas alcancen todo el potencial que atesoran sus vendedores.

OBJETIVO

Hacer vivir a los alumnos la experiencia de la funcion comercial de la empresa, desarrollando en ellos la
sensibilidad necesaria para entender las claves por las que las redes comerciales deben su eficacia mas a los
comportamientos de quienes las integran que a las formas con las que se disefan.

Todo ello desde dos puntos de vista, muy diferentes y necesariamente complementarios al mismo tiempo: el de
vendedor o comercial y el de jefe 0 manager de fuerzas de venta, asi como, la gestién y direccién pertinente.

CONOCIMIENTOS PREVIOS

Los alumnos deben dominar los principios econdémicos basicos ya que son el cimiento sobre el que se desarrolla
la actividad comercial. Las teorias sobre oferta y demanda, elasticidades de las mismas, teoria de precios,
analisis competitivo, etc, son elementos fundamentales para poder comprender cOmo y por qué razones es mas
adecuada una politica comercial que otra.

Por otra parte, los alumnos deben dominar los programas informaticos basicos. Las hojas de célculo son
imprescindibles para llevar a cabo la gestién de la zona de clientes, para calcular le frecuencia de las visitas, para
realizar clasificaciones estéticas y dinamicas de clientes. Los programas de texto sirven para comunicarse con los
clientes, para la elaboracion de los informes comerciales, de visitas, de situacién y demas. Los documentos de
disefo grafico son imprescindibles para preparar presentaciones eficaces ante grupos de clientes, para plasmar
en ellos las ofertas de forma atractiva. Las bases de datos son imprescindibles para basar en ellas el fichero de
clientes, a partir del cual se planifica la actividad del vendedor. Moverse en Internet es vital para hacer
prospeccién en el mercado, para investigar a los clientes potenciales, ara seleccionar clientes ante los que hacer
determinadas acciones comerciales muy enfocadas. Finalmente, ser capaz de manejar las redes sociales
fundamentales es basico para quienes se vayan a dedica al mundo de la venta por la sencilla razén de que en
estas redes estan ya los clientes con los que se tendra que relacionar como vendedor o como directivo de ventas.

Por ultimo, la actividad comercial requiere un minimo de conocimientos de publicidad, de relaciones publicas, que
siempre son una ayuda para el vendedor que esta siempre expuesto al contacto con sus clientes fuera de los
limites de su propia organizacion.

CONTENIDOS
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El temario se plantea en tres partes conceptualmente diferentes.

La primera consiste en la explicacion de los fundamentos de la venta, la evolucion de la manera de realizar ésta,

hasta llegar a la Nueva Visiéon de la Venta.

La segunda cubre todo el abanico de las técnicas de venta, enfocadas hacia les necesidades del vendedor actual

y hacia cémo tiene que relacionarse con el cliente actual.

La tercera se refiere a todo aquello que constituye el perfil de un jefe de redes de venta, haciéndose un énfasis en
los aspectos esenciales de la direccion y gestion de las personas, no de una personas de cualquier tipo o
cometido, sino personas de un perfil especial y con unas exigencias de direcciéon especificas como son los
vendedores, fuerzas de ventas de la empresa. También cubre las herramientas tecnoldgicas de gestion de las

ventas y fuerzas de venta.

Parte I: Fundamentos de la Venta
Tema 1. Definicién y naturaleza de la venta
Perfil del cliente
Perfil del vendedor

Perfil de las fuerzas de ventas
Tema 2. Dimensién estratégica de la venta
Integracion de venta y marketing
Argumentos y posicionamiento

Parte II: Técnicas de Venta

Tema 3. Prospeccion, acercamiento, contacto y calificacion
Métodos de prospeccion

Entrevista de calificacion

Tema 4. Presentacién y demostracion
Etapas y objetivos de las mismas
Argumentacion

Tema 5. Cierre y Despedida

Tipos de cierres

La despedida como elemento de fidelizacion
Tema 6. Organizacion personal

Importancia y urgencia de las tareas
Eficiencia y eficacia

Parte Ill: Gestion, Direccion y Control de Ventas (Aplicaciéon SALES MANAGER)
Tema 7. Direccion y gestion de ventas
Las bases de la credibilidad
Autoridad y poder
La organizacion del equipo de ventas
Tema 8. El reto de la productividad de las acciones de ventas
El coste de las visitas
Los ratios de productividad en las ventas
Tema 9. Las redes de venta: formas y conceptos
Venta directa
Venta a través de canales de distribucion
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Tema 10. Las tecnologias y la venta: una nueva manera de gestionar: CRM (Customer Relationship
Management) y BIG SMALL DATA

Origenes

Estructura

Plan de implantacion

Conceptos que deben de conocer las fuerzas de venta: ERP, EDI, SCM, e-procurement..,etc.

ACTIVIDADES FORMATIVAS

Clases expositivas y participativas en las que el profesor va planteando cuestiones y los alumnos las van
contestando,utilizando la metodologia de APC (aprendizaje Cooperativo Formal).Detallada a continuacion.
Resolucién de ejercicios practicos ,mediante la metodologia ABP (aprendizaje basado en problemas )

-Juego de papeles que llevan a cabo los alumnos para profundizar en los comportamientos que son objeto de
estudio

-Trabajo en grupo para resolver cuestiones generales que plantea el profesor

-Sesién especial protagonizada por un usuario de la plataforma "Sales Manager"

INFORMACION SOBRE TUTORIAS: los horarios de tutorias ,se especificaran el primer dia de clase,o el alumno
debe enviar un mail al profesor.

Las clases expositivas son la base de los conceptos que sustentan la actividad comercial en cualquier empresa
que quiera ser competitiva. Sin teoria no puede haber una practica apropiada. Precisamente este es un aspecto
esencial en una asignatura como esta porque en la mente de numerosos personas esta arraigada la idea de que
todo lo relacionado con la venta es intuitivo. Pero no es asi. Y la mejor manera de combatir esta suposicion tan
alejada de la realidad es la de ofrecer a los alumnos, para que no caigan en ella, un marco teérico de referencia
que sitde en el liga en el que debe estar a la actividad comercial.

Una vez hecho lo anterior, es fundamental que los alumnos vean como, partiendo de aquella base tedrica, se van
desplegando los comportamientos practicos que son los que influyen en las decisiones comerciales del cliente, y
esto sélo se puede conseguir mediante la realizacion de ejercicios practicos repetitivos que provoguen la
realizacion de ejercicios practicos repetitivos que vayan creando habitos en los vendedores.

En este mismo sentido resultan imprescindibles los procesos de simulacion de escenarios : poniendo en practica
los conocimientos previamente adquiridos.
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Todo ello da pie a un proceso de evaluacion continua en el que os alumnos van demostrando su avance en la
comprensién, por un lado de cuanta teoria necesitan para sustentar sus comportamientos en el mundo de la
venta, y al mismo tiempo su capacidad para trasladar esos conocimientos en comportamientos y competencias.

DISTRIBUCION DE LOS TIEMPOS DE TRABAJO

ACTIVIDAD PRESENCIAL TRABAJO AUTONOMO/ACTIVIDAD NO
PRESENCIAL

30 horas 45 horas

Actividades en aula como consecuencia de los Trabajo en grupo horas 25h

procesos realizados con los alumnos,par fijar Objetivos Estudio practico ,sobre Aplicaciones incorporadas

de Aprendizaje 20h en la realidad empresarial horas 20h

Tutoria horas 5h

Tiempo presencial para la evaluacion 5h

COMPETENCIAS

Competencias basicas

Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de la
base de la educacion secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en'libros de/texto
avanzados, incluye también algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su
campo de estudio
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Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una forma profesional y posean
las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracion y defensa de argumentos y la resolucion
de problemas dentro de su area de estudio

Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su area
de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexién sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética

Que los estudiantes puedan transmitir informacién, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto
especializado como no especializado

Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios
posteriores con un alto grado de autonomia

Competencias generales

Saber trabajar y tomar decisiones en todo tipo de situaciones.
Habilidad para analizar y buscar informacion proveniente de fuentes diversas.

Saber aplicar los conocimientos de informatica relativos al &mbito de estudio.

Competencias especificas

Conocer las técnicas de investigacion comercial que permitan tomar decisiones adecuadas en todos los aspectos
del y de marketing de una empresa.

Saber realizar e interpretar estudios de mercado.

Saber utilizar eficazmente herramientas informaticas de realizacion de presentaciones.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

El alumno sale preparado para acceder a cualquier puesto de trabajo relacionado con la actividad de ventas: Ya
sea de vendedor profesional, de jefe de un equipo de ventas o puede ser encargado del apoyo a vendedores.

El alumno adquiere conocimientos y habilidades al respecto las diferentes posibilidades de medicion del
rendimiento de la fuerza de ventas y su comunicacion.

El alumno ejercita la oportunidad de vivir la experiencia de un equipo de ventas por medio de la‘realizacion de los
ejercicios practicos correspondientes.

Péagina 7



SISTEMA DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE

Se estableceran tres sistemas de evaluacion:

1.Criterio de evaluacion estandar: para alumnos que no tienen dispensa académica, que no estan en segunda o
sucesivas matriculas en la asignatura y que no estan en convocatoria extraordinaria.

2.Alumnos con dispensa académica o que estan en segunda o sucesivas matriculas en la asignatura.
3.Convocatoria extraordinaria.

Caso 1.Los criterio de evaluacion estandar (para alumnos que no tienen dispensa académica, que no estan en
segunda o sucesivas matriculas en la asignatura y que no estan en convocatoria extraordinaria) son:

-Examen final: 55% (con nota minima de 5 sobre 10 para poder aprobar).

-Trabajos individuales o grupales: 40%

-Participacion y actitud en clase: 5% Las faltas de asistencia a clase por el alumno repercutiran en su calificacién
en el apartado "actitud y participacion en clase" y en el apartado “trabajos individuales o grupales” de los trabajos
gue se entreguen durante la clase a la que no han asistido. Los alumnos que no entreguen todos los trabajos
individuales o grupales veran penalizada su calificacion en el apartado "actitud y participacioén en clase"y en el
apartado “trabajos individuales o grupales”. En cualquier caso, el peso del examen seguira siendo un 55%.

Caso 2. Criterios de evaluacién para alumnos con dispensa académica o que estan en segunda o sucesivas
matriculas en la asignatura:

-Examen final: 65% (con nota minima de 5 sobre 10 para poder aprobar).

-Trabajos individuales o grupales: 35% Alumnos con dispensa: respecto a los trabajos, los alumnos se tienen que
poner en contacto con el profesor para determinar los tipos de trabajo y fechas de entrega en el cuatrimestre. Si no
entregan estos trabajos, pierden el porcentaje del 35% correspondiente a los trabajos, y el examen cuenta en su
correspondiente porcentaje (65%).

Caso 3. Criterios de evaluacién para convocatorias extraordinarias:

-Examen final: 65% (con nota minima de 5 sobre 10 para poder aprobar)

-Trabajos individuales o grupales: 35% Alumnos que van a convocatoria extraordinaria (con dispensa o no): si
estos alumnos asistieron al menos al 80% de las clases y entregaron los trabajos correspondientes durante el
curso, estos trabajos tendran un peso final en la nota final del 35%. En caso contrario se tienen que poner en
contacto con el profesor para determinar los tipos de trabajo a entregar y fechas de entrega.

Los examenes se realizardn de manera presencial.

Todo alumno podra conocer en la revision de notas, la puntuacion obtenida en cada uno de los componentes de la
nota. Todas las pruebas susceptibles de evaluacién estaran supeditadas a lo establecidos en la Normativa de
Evaluacion de UFV.

Las conductas de plagio , asi como el uso de medios ilegitimos en las pruebas de evaluacién, seran sancionados
conforme a los establecido en la Normativa de Evaluacion y la Normativa de Convivencia de la universidad.

Para asegurar el aprendizaje significativo por parte del alumno, se respetaran escrupulosamente las fechas de
entrega de las actividades propuestas, trabajos individuales y grupales.

Los alumnos suspensos en el primer cuatrimestre, tendran que realizar la prueba final en convocatoria ordinaria y
extraordinaria segun el calendario académico.

Los alumnos UFV en estancia de intercambio, se acogeran al sistema alternativo de evaluacion (repetidores y
dispensa),siendo su responsabilidad conocerlo.

BIBLIOGRAFIA Y OTROS RECURSOS

Basica

Go6mez Lega, José Luis Técnicas comerciales basicas y gestion de la fuerza de ventas 2023

Complementaria

Garcia Prado, Enrique Gestion de la fuerza de ventas y equipos comerciales 2016
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