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ASIGNATURA: | Direccion Comercial

PLANDE o B _ B
ESTUDIOS: Grado en Administracion y Direccion de Empresas
FACULTAD: | Facultad de Ciencias Sociales y Humanidades
CARACTERDE LA . '

ASIGNATURA: Obligatoria

ECTS: 6

CURSO: Cuarto

SEMESTRE: Primero
IDIOMA EN QUE SE
IMPARTE:

PROFESORADO: Francisco J. Toyos Rugarcia

DIRECCION DE CORREO
ELECTRONICO:

Castellano

francisco.toyos@uneatlantico.es

DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

REQUISITOS PREVIOS:

No aplica
CONTENIDOS:

TEMA 1. DEFINICION DEL MERCADO

1. Introduccion a las decisiones comerciales
2. Laeleccion del mercado

3. Laorientacion al mercado

4. Inteligencia comercial

TEMA 2. MARKETING RELACIONAL
1. Conceptoy logica del Marketing Relacional

Las cinco areas del Marketing Relacional
El modelo conceptual de Fidelizacion de clientes

El Valor por Esfuerzo
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TEMA 3.LA GESTION DEL VALOR DEL CLIENTE
1. Valor del Cliente y Valor para el Cliente

2. Laadquisicion de clientes

3. Laretenciony el crecimiento de los clientes

TEMA 4. LA VENTA EN EL CONTEXTO ACTUAL

1. Marketing y Ventas: enfoque evolutivo de la empresa

2. Lafuncién de la venta enla empresa

3. Laestructura del departamento de Ventas: Organigrama y funciones

TEMA 5. LA VENTA RELACIONAL

La venta desde un enfoque relacional

El proceso de venta relacional

El equipo de ventas relacional

La relacion entre el equipo de ventas y sus clientes
Nuevas tendencias en la venta relacional
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TEMA 6. EL PROCESO DE VENTAS

1. Fases iniciales de la venta: Prospeccion; Preparacion y Contacto

2. Fases avanzadas de la venta: Presentacion y demostracion;
Tratamiento de objeciones y Cierre

3. Fase de seguimiento de la venta: Atencion al cliente

TEMA 7. LA DIRECCION DE VENTAS

Elliderazgo en ventas

Diseno de la estructura de ventas

Reclutamiento, seleccion y formacion de vendedores

Motivacion y remuneracion de la fuerza de ventas

Evaluacion y control de los vendedores: Cuadro de mando integral
La éticaenlaventa

La gestion de las grandes cuentas
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TEMA 8.LA VENTA A GRANDES CLIENTES
1. Decisiones de estrategia corporativa

2. Decisiones de estrategia operativa

3. Relaciones con los clientes

4. Las cuentas globales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RESULTADOS DEL PROCESO DE FORMACION Y DE APRENDIZAJE:
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En esta asignatura se espera que los alumnos alcancen los siguientes resultados
de aprendizaje:

RAK7 - Conocimiento de los procedimientos de la investigacion de mercados y
capacidad para aplicar las principales herramientas y técnicas de investigacion
cualitativas, cuantitativas y métricas del marketing TIPO: Conocimientos o
contenidos

METODOLOGIAS DOCENTES Y ACTIVIDADES FORMATIVAS

METODOLOGIAS DOCENTES:

En esta asignatura se ponen en practica diferentes metodologias docentes con
el objetivo de que los alumnos puedan obtener los resultados de aprendizaje
definidos anteriormente:

- Método expositivo.

- Estudio y analisis de casos.

- Resolucioén de ejercicios.

- Aprendizaje basado en problemas.

- Aprendizaje cooperativo / Trabajo en grupos.

- Trabajo auténomo.

ACTIVIDADES FORMATIVAS:

A partir de las metodologias docentes especificadas anteriormente, en esta
asignatura,
el alumno participara en las siguientes actividades formativas:

o)
Actividades formativas Horas /°. .
Presencialidad
Actividad auténoma: Preparacion de 15 0%
clases
Actividad autébnoma: Estudio personal y 30 0%
lecturas
Actividad autonoma: Elaboracion de 30 0%
trabajos (individual/en grupo) °
Actividad auténoma: Trabajo en Campus 15
. 0%
Virtual
Actividad dirigida: Clases expositivas 7,5 100%
Actividad dirigida: Clases practicas 15 100%
Actividad dirigida: Seminarios y Talleres 15 100%
Actividades de Evaluacion 7,5 100%
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Actividad superv_ls_ada: Supervision de 7,5 100%
actividades
Actividad supervisada: Tutoria (individual/ | 7,5 100%
en grupo)

El primer dia de clase, el profesor/a proporcionara informacion mas detallada al
respecto.

SISTEMA DE EVALUACION

CONVOCATORIA ORDINARIA:

En la convocatoria ordinaria de esta asignatura se aplican los siguientes
instrumentos de evaluacion:

Actividades de evaluacion Pondﬁracm
Examen parcial 25%
.. Un trabajo individual 10%
Evaluacion >
. Un trabajo grupal 10%
continua — — —
Interés y participacion del alumno en la 5
asignatura 0
Eva:;zcl:lon Prueba teodrico-practico final 50%

La calificacion del instrumento de la evaluacién final (tanto de la convocatoria
ordinaria como de la extraordinaria, seglin corresponda) no podra ser inferior, en
ningin caso, a 4,0 puntos (escala O a 10) para aprobar la asignatura y
consecuentemente poder realizar el calculo de porcentajes en la calificacion final.

CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA:

La convocatoria extraordinaria tendra lugar durante el mes de julio (consiltese
el calendario académico fijado por la universidad). Esta consistira en la
realizacion de un examen tedrico-practico con un valor del 50% de la nota final
de la asignatura. El resto de la nota se complementarad con la calificacion
obtenida en la evaluacion continua de la convocatoria ordinaria.

BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS DE REFERENCIA GENERALES

BIBLIOGRAFIA BASICA:
Las siguientes referencias son de consulta obligatoria:

e Monferrer Tirado, D. (2014).Direccion de Ventas. Una vision integral.
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Madrid: Editorial Piramide.

e Villanueva, J.y De Toro, J. M. (2017) Marketing Estratégico. Pamplona:
Ediciones Universidad de Navarra (EUNSA).

e Fernandez-Balaguer, G.y Molina, J. (2009) El Plan de Ventas. Madrid:
ESIC Editorial.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA:

Las siguientes referencias no se consideran de consulta obligatoria, pero su
lectura es muy recomendable para aquellos estudiantes que quieran profundizar
en los temas que se abordan en la asignatura.

e Artal Castels, M. (2017) Direccion de Ventas.
Organizacion  del departamento de ventas y gestion de
vendedores. Madrid: ESIC Editorial.

e Osterwalder, Ay Pigneur Y. (2011) Generacion de Modelos de
Negocio. Barcelona: Ediciones Deusto.

e Eslava, J. de J. (2013) Finanzas para el marketing y las ventas. Como
planificar y controlar la gestion comercial. Madrid: ESIC Editorial.

e San Millan Martin. M. A. (2016) Prevision y control de ventas. Madrid:
Ediciones Piramide.

e Temino Aguirre, I. (2014) Direccion y Organizacion Comercial y de
Ventas. Cuadernos de documentacion ESIC.

e Salcedo Fernandez, A. (2014) Modelos de Venta B2B. Cuadernos de
documentacion ESIC.

WEBS DE REFERENCIA:

http://www.puromarketing.com/
https://www.solomarketing.es/

http://www.marketing-xxi.com
http://www.marketingmasventas.
com

https://www.marketingdirecto.co

m

OTRAS FUENTES DE CONSULTA:

No aplica
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