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Presentacion

En la asignatura de Direccion Comercial, se proporcionan conocimientos sobre aquellos aspectos y herramientas
clave en la gestidn, que le permiten a la funcién comercial orientarse a que sus redes y canales de ventas funcionen
de tal manera que la Empresa consiga vender, de la manera mas adecuada, para conseguir la mejor evolucion posi-
ble de su negocio.

Dentro de las Organizaciones modernas orientadas a resultados, la Direccion Comercial cobra una relevancia
importante al servir de verdadero motor para que las Empresas sobrevivan, crezcan y evolucionen positivamente en
un entorno cada vez mas competitivo.

Resultados del aprendizaje

* Conocer los aspectos bésicos de la disciplina del Marketing y del subsistema comercial.
* Conocer el proceso de decision de compra del consumidor individual.

* Identificar el ciclo de vida del producto.

* Conocer los tipos y el proceso de comunicacion comercial.

» Saber aplicar a un caso concreto los métodos de estimacion y prevision de la demanda.
» Saber realizar el proceso de segmentacion de mercados.

* Realizar la politica de fijacion de precios de la empresa.

* Reconocer las principales opciones disponibles por una organizacion para la toma de decisiones en el
ambito de los productos, precios, distribucion y comunicacion.
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Contenidos Didacticos

1 Concepto de la funcién direccioén de ventas.

1.1 Visi

on de conjunto...y algo de historia

1.2 Area Estratégica

1.3 Area de Gestion

1.4 Area de Control

1.5 Uniodn de “venta” y “compra”, oferta y consumidor
1.6 La carrera de ventas.

2 La organizacion de la estructura de las ventas.
2.1 Concepto y desarrollo de la estructura de las ventas
2.2 La estructura vertical
2.3 La organizacion horizontal. El product manager
2.4 Elrol del director de ventas y del vendedor

2.4.1

El rol del director de ventas

2.4.2 Elrol del vendedor
2.5 Sistema y acciones de venta

2.5.1

Venta de mostrador

2.5.2 Venta en mercados

253

Venta en autoservicios y “merchandising”

2.5.4 Venta en ferias y salones

255

Venta en la propia fabrica

2.5.6 Venta industrial y a tiendas
2.5.7 Venta a prescriptores

2.5.8

Venta domiciliaria

2.5.9 Venta ambulante

2.5.1
2.5.1
2.5.1
2.5.1
2.5.1
2.5.1
2.5.1
2.5.1
2.5.1
2.6 Coo

0 La autoventa

1 La venta multinivel

2 La venta piramidal

3 La venta directa

4 Venta con ayudas audiovisuales

5 Venta telefonica

6 Ventaen TV

7 Venta en maquinas expendedoras

8 Venta electronica

rdinacion de ventas con otras funciones empresariales

3 La organizacion de la comunicacion interna en ventas
3.1 El marketing interno
3.2 Objetivos de la comunicacion interna
3.3 Herramientas de la comunicacion interna

3.3.1
332
333
334
335
3.3.6
337
338

El Manual de ventas

El argumentario de ventas

La revista interna

Intranet

Convenciones de vendedores

Las reuniones ordinarias dentro de la fuerza de ventas
Cartas y otras comunicaciones personalizadas
Encuesta y estudios internos
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3.4 La oficina de ventas
3.4.1 Concepto y rol
3.4.2 Organizacion
3.4.3 El empleo del tiempo
3.4.4 El control
4 Investigacion, planes y estrategias
4.1 El plan de empresa, plan de marketing y plan de ventas
4.2 El contenido del plan de ventas
4.3 El mercado y la demanda
5 Previsiones y cuitas de venta
5.1 Prediccioén de las ventas
5.2 Cuota de ventas, conceptos y caracteristicas
5.3 Presupuestos de ventas
6 Organizacion del territorio y de las rutas de ventas
6.1 Nocion de territorio o zona
6.2 Fundamento y caracteristicas de los territorios
6.3 Establecimiento de los territorios
6.4 Gestion rentable y revision de los territorios
6.5 Los itinerarios de ventas: las rutas
6.6 Las limitaciones de las rutas de ventas
6.7 Construccion de rutas
6.8 Rotacion y resistencia de los vendedores
6.9 Métodos y tiempos, productividad en rutas
7 El colectivo fuerza de ventas y el vendedor individual
7.1 Peculiaridades de la fuerza de ventas
7.2 Taxonomia de vendedores
7.3 El vendedor profesional
7.4 Perfil del puesto de trabajo del vendedor
7.5 La funcidn basica: la venta
7.6 Las funciones complementarias
8 Reclutamiento de vendedores
8.1 El reclutamiento
8.2 Proceso de seleccion
8.3 La entrevista final y la decision
8.4 Recepcion de los nuevos vendedores
9 Metodologia de la formacion de vendedores
9.1 Concepto e importancia de la informacion
9.2 La formacién como motivador
9.3 El Jefe de Ventas como docente
9.4 La formacion de vendedores
9.5 La formacion continua
9.6 Consideraciones en el entorno a la formacion de dirigentes de ventas
10 Contenido de la formacion de vendedores
10.1 Diseccion de sistemas en la formacion de nuevos vendedores
10.2 Las estrategias en las ventas
10.3 Las tacticas en las ventas
10.4 Habilidades de interaccion social
10.5 La formacion especifica

Carretera de La Corufia, km 38,500 (via de servicio, n.° 15) « 28400 Collado Villalba (Madrid)
902 02 00 03 + www.udima.es ¢ informa@udima.es

3deb



* ok ok ke
K K

UNIVERSIDAD A DISTANCIA

Dt MADAID Direccion Comercial

'ld udima Programa Oficial de Asignatura

11 Motivacion y animacion de vendedores
11.1 Concepto de motivacion
11.2 Modelos historicos de la motivacion
11.3 Estilos de mando y motivacion de vendedores
11.4 Aplicacion a los vendedores de los factores de Herzberg
11.5 Aplicacion a los vendedores de la teoria de las expectativas
11.6 Nuevos conceptos en relacion con la motivacion. El coaching
12 Remuneracion a vendedores
12.1 La importancia de una buena politica de remuneracion
12.2 Principios generales y requisitos
12.3 Técnicas de remuneracion
12.4 Estructura salarias, fijo, variable, comisiones, objetivos
12.5 Otros sistemas
12.6 Lanzamiento e implantacion de un sistema de remuneracion
12.7 Gastos de viaje
13 Control de ventas
13.1 Venta vs vendedores
13.2 Control del volumen de ventas
13.3 Control de otras dimensiones de la venta
13.4 Evaluacion del comportamiento del vendedor
13.5 Cuadro de Mando del director de ventas
13.6 Actividades financieras basicas y conexion con ventas
13.7 Los costes
13.8 Cdémo aumentar la productividad de las ventas
13.9 La informacion en ayuda de las ventas
14 Las ventas especiales
14.1 El marketing internacional
14.2 La venta de servicios
14.3 La venta directa
14.4 La venta telefonica
14.5 La venta electronica
14.6 La venta minorista

Contenidos Practicos

Durante el desarrollo de la asignatura se realizaran las siguientes actividades practicas:

* Realizacion de Campafias de Marketing

* Presentacion de informes de andlisis de segmentos de clientes
* Elaboracion de Informes de Campanas publicitarias

* Diseflo de modelos retributivos para redes de ventas
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Evaluacion

El sistema de evaluacion del aprendizaje de la UDIMA contempla la realizacion de diferentes tipos de actividades de
evaluacion y aprendizaje. El criterio de valoracion establecido se detalla a continuacion:

Actividades de aprendizaje 10%
Controles 10%
Actividades de Evaluacion Continua (AEC) 20%
Examen final presencial 60%
TOTAL 100%
Bibliografia

Manual de la asignatura: Artall Castell, M. "Direccion de ventas. Organizacion del departamento comercial y gestion
de vendedores". Madrid: ESIC
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