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3.1 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Conocimientos y capacidades para lograr una 6ptima direccidon de equipos de ventas.

4. OBJETIVOS

- Conocer el papel de la fuerza de ventas como herramienta al servicio de la estrategia y practica empresarial.

- Delimitar las tareas asociadas al trabajo de venta y los requisitos exigidos a quienes han de desempefarlas.

- Comprender la utilidad del analisis de ventas, costes y comportamiento para controlar el rendimiento del personal de ventas.
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6. ORGANIZACION DOCENTE

CONTENIDOS

1 IMPORTANCIAY ESTRUCTURA DE LA FUERZA DE VENTAS

- Evolucion de la fuerza de ventas como herramienta comercial

- La direccidn de ventas en la gestion de empresas

- Formas de organizacion de la fuerza de ventas

- Andlisis de las oportunidades de mercado y definicion de los territorios de venta

EL EQUIPO DE VENTAS: LIDERAZGO, MOTIVACIONES Y EVALUACION
- El papel y las caracteristicas asociadas a la excelencia en la venta

- Liderazgo y motivacién de los equipos de venta

- Evaluacion de la actividad del equipo de ventas

N

7. METODOS DE LA EVALUACION

Descripcion Tipologia Eval. Final Recuper. %

Examen Actividad de evaluacion con soporte No Si 50,00
virtual

Trabajo en grupo Trabajo No Si 40,00

Participacion en dinamicas de clase y en grupo Otros No No 10,00

TOTAL 100,00

Observaciones

El estudiante superara la asignatura cuando la suma de las notas de cada una de las partes, aplicados los porcentajes

indicados, sea superior a 5.

Criterios de evaluacioén para estudiantes a tiempo parcial

Examen y trabajo individual con todos los contenidos de la asignatura.

8. BIBLIOGRAFIA Y MATERIALES DIDACTICOS

BASICA
Artal, M. (2005): Direccion de ventas. ESIC Editorial. Madrid.

Esta es la Guia Docente abreviada de la asignatura. Tienes también publicada en la Web la informaciéon mas detallada de la asignatura en la
Guia Docente Completa.
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