Universidad
Europea VALENCIA

1. DATOS BASICOS

Asignatura
Titulacion
Escuela/ Facultad
Curso

ECTS

Caracter

Idioma/s

Modalidad

Semestre

Curso académico

Docente coordinador

Docente

DIRECCION EN TECNICAS DE VENTAS

MARKETING

CIENCIAS SOCIALES

TERCERO

6 ECTS

OBLIGATORIO

CASTELLANO

PRESENCIAL

S2

2025-2026

VERONICA TEJERO MARTOS

VERONICA TEJERO MARTOS

2. PRESENTACION

La asignatura “Direccion en Técnicas de Venta”, tiene como finalidad dar a conocer al alumno todos los
conceptos con relacién a la Direccién Comercial y las técnicas de venta, mediante un recorrido teérico y
practico que, en todo momento, estd presentado en la realidad del mercado actual.

De esta forma se busca que el alumno sea capaz de disefiar un equipo de ventas acorde, en cada momento,
con los planes de marketing y los objetivos concretos marcados a él; asi como asimilar las claves de la
gestion de un equipo de ventas: seleccidon remuneracién, motivacidn, control, etc. Asi mismo, debe ser
capaz de comprender y gestién el proceso de compras del comprador y adaptarse a él como camino para
conseguir los resultados favorables para las dos partes, utilizando las estrategias y técnicas de negociacion,
de gestidn de objeciones, argumentacién y, en definitiva, de comunicacién para un entorno personal y
profesional.

Por lo que conocera toda la problematica que conlleva este departamento, al encontrarse en el entorno
turbulento donde se encuentra la empresa, asi como la dificultad de conducir al cliente al punto donde
ambos salgan beneficiados.
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3. COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAIJE

Competencias basicas y generales:

e CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente
dentro de su drea de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexidn sobre temas relevantes de
indole social, cientifica o ética.

* CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un publico
tanto especializado como no especializado.

Competencias transversales:

e CT04: Comunicacion escrita / Comunicacién oral: Capacidad para transmitir y recibir datos, ideas,
opiniones y actitudes para lograr comprension y accion, siendo oral la que se realiza mediante palabras y
gestos y, escrita, mediante la escritura y/o los apoyos gréficos.

¢ CTO7: Liderazgo: Ser capaz de orientar, motivar y guiar a otras personas, reconociendo sus capacidades
y destrezas para gestionar eficazmente su desarrollo y los intereses comunes.

Competencias especificas:

e CEO4 - Capacidad para identificar las necesidades del mercado con el fin de ofrecer soluciones que
puedan satisfacer las expectativas de los consumidores.

¢ CEO8. - Capacidad para interpretar los argumentos contenidos en los briefings y producir acciones de
marketing orientadas a cubrir y satisfacer las necesidades del publico objetivo.

¢ CE11. - Capacidad para comprender y aplicar el concepto de "orientacién al cliente", en las acciones de
marketing propuestas desde la comercializacién y la atencién de calidad al cliente.

Resultados de aprendizaje:

¢ RA1: Disefiar un equipo de ventas acorde en cada momento con los planes de marketing y los objetivos
concretos marcados en él.

e RA2: Asimilar las claves de la gestion de un equipo de ventas: seleccién, remuneracién, motivacién,
control, etc.

¢ RA3: Comprender y gestionar el proceso de compras del comprador y adaptarse a él como camino para
conseguir resultados favorables en las dos partes.

¢ RA4: Gestionar, organizar, controlar y motivar equipos comerciales. Utilizar las adecuadas estrategias y
técnicas de negociacidn, de gestion de objeciones, de argumentacién y, en definitiva, de comunicacidn
para un entorno personal y profesionales.

¢ RA5: Comprender el concepto de competencia desleal, asi como sus implicaciones.

En la tabla inferior se muestra la relacién entre las competencias que se desarrollan en la asignatura y los
resultados de aprendizaje que se persiguen:
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Resultados de aprendizaje
CB3, CB4, CT04, CT07, RA1: Disefiar un equipo de ventas acorde en cada momento con los planes
CEO04, CE08, CE11. de marketing y los objetivos concretos marcados en él.

CB3, CB4, CT04, CTO07, RA2: Asimilar las claves de la gestion de un equipo de ventas: seleccion,
CEO04, CE0S8, CE11. remuneracion, motivacion, control, etc.

RA3: Comprender y gestionar el proceso de compras del comprador y
CB3, CB4, CT04, CT07,

cEod adaptarse a él como camino para conseguir resultados favorables en las

dos partes.

RA4: Gestionar, organizar, controlar y motivar equipos comerciales.

CB3, CB4, CT04, CTO7, Utilizar las adecuadas estrategias y técnicas de negociacion, de gestion de

CEO04, CE0S8, CE11. objeciones, de argumentacion y, en definitiva, de comunicacién para un
entorno personal y profesionales.

CB3, CB4, CT04, CT07, RA5: Comprender el concepto de competencia desleal, asi como sus
CEO4. implicaciones.

4. CONTENIDOS

La materia se estructura en 6 unidades:

Los contenidos de la memoria se desarrollaran a través de las siguientes unidades didacticas:
UNIDAD 1 Disefio y gestion del equipo de ventas

UNIDAD 2 Entrevistas, técnicas de negociacidn y gestién de objeciones

UNIDAD 3 Motivacion y remuneracion del equipo comercial

UNIDAD 4 Estrategias de ventas y venta compleja

UNIDAD 5 Derechos de los consumidores

UNIDAD 6 Etica y competencia desleal

5. METODOLOGIAS DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

A continuacion, se indican los tipos de metodologias de ensefianza-aprendizaje que se aplicaran:

e Método del caso

e Aprendizaje basado en proyectos (ABP)
e Clases magistrales

e Entornos de simulacién
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6. ACTIVIDADES FORMATIVAS

A continuacion, se identifican los tipos de actividades formativas que se realizaran y la dedicacién en horas
del estudiante a cada una de ellas:

Actividad formativa Numero de horas

Clases Magistrales 35
Trabajo Auténomo 35
Exposiciones Orales 10
Andlisis de casos y resolucién de problemas 25
Actividades participativas grupales 25
Pruebas de conocimiento 3
Tutorias 7

7. EVALUACION

A continuacidn, se relacionan los sistemas de evaluacién, asi como su peso sobre la calificacidn total de la
asignatura:

Sistema de evaluacién Peso

Pruebas de conocimiento 40%
Anadlisis de casos y resolucion de problemas 30%
Observacion desempefio 20%
Exposiciones orales 10%
Total 100%

En el Campus Virtual, cuando accedas a la asignatura, podrds consultar en detalle las actividades de
evaluacion que debes realizar, asi como las fechas de entrega y los procedimientos de evaluacién de cada
una de ellas.

7.1. Convocatoria ordinaria

Para superar la asignatura en convocatoria ordinaria deberas obtener una calificacién mayor o igual que
5,0 sobre 10,0 en la calificacién final (media ponderada) de la asignatura.

En todo caso, serd necesario que obtengas una calificacion mayor o igual que 5,0 en la prueba final, para
que la misma pueda hacer media con el resto de las actividades. Serd necesario que obtengas una
calificacion mayor o igual que 5,0 en la parte practica, para que la misma pueda hacer media con la
prueba de evaluacion final. Las practicas no entregadas, seran calificadas con nota de 0, no siendo posible
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entregarlas fuera del plazo establecido. Debe cumplirse el requisito de asistencia minima del 50% para
poder participar en la convocatoria ordinaria.

En caso de no superar el examen (obtener una nota inferior a 5,0), el alumno sera calificado con suspenso,
con la nota obtenida en examen (sin promediar con el resto de notas) y deberd presentarse en
convocatoria extraordinaria.

7.2. Convocatoria extraordinaria

Para superar la asignatura en convocatoria ordinaria deberas obtener una calificacién mayor o igual que
5,0 sobre 10,0 en la calificacién final (media ponderada) de la asignatura.

En todo caso, serd necesario que obtengas una calificacién mayor o igual que 5,0 en la prueba final, para
que la misma pueda hacer media con el resto de las actividades.

Se deben entregar las actividades practicas no superadas en convocatoria ordinaria, tras haber recibido
las correcciones correspondientes a las mismas por parte del docente, o bien aquellas que no fueron
entregadas, antes de la fecha de realizacidon del examen extraordinario. Las actividades realizadas fuera
del aula como visitas, eventos o charlas profesionales no son recuperables. Tampoco lo son las actividades
que evallan actitudes (asistencia, participacidon y ejercicios y actividades realizados en clase). Las
actividades realizadas en grupo que necesiten ser recuperadas, se deberan realizar individualmente.

8. CRONOGRAMA

En este apartado se indica el cronograma con fechas de entrega de actividades evaluables de la
asignatura:

Actividades evaluables Fecha
Actividad 1: Caso empresarial 1 Semana 2
Actividad 2: Caso empresarial 2 Semana 4
Actividad 3: Visita Director comercial Semana 6
Actividad 4: Caso practico 3 Semana 8
Actividad 5: Role play sistemas de remuneracién Semana 11
Actividad 6: Caso empresarial 4 Semana 13
Actividad 7: Visita externa Semana 15
Actividad 8: Caso empresarial 5- competencia desleal Semana 17

Este cronograma podra sufrir modificaciones por razones logisticas de las actividades y fechas de visitas.
Cualquier modificacidn serd notificada al estudiante en tiempo y forma.

9. BIBLIOGRAFIA

La obra de referencia para el seguimiento de la asignatura es:
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e Nicolas, S. R., & Kiister, I. (2014). Gestién de la venta personal y de equipos comerciales. Paraninfo.

e Artall Castell, M. "Direccién de ventas. Organizaciéon del departamento comercial y gestién de
vendedores". Madrid: ESIC, 152 Edicidn, 2017.

e GARCIA BOBADILLA, Luis Maria: “+Ventas”, ESIC, 42 Edicin, 2011

A continuacidn, se indica bibliografia recomendada:

e AndrésS. Sudrez, Suarez.” Introduccion a la Economia de la Empresa” Ed. Piramide.

e P. Druker (1992). El ejecutivo eficaz. Edhasa Editorial.

e De Miguel, E. Introduccién a la Gestidon ( Management) Tomo Il. Universidad Politécnica de Valencia.

Se proporcionaran lecturas y materiales complementarios durante el curso.

10. UNIDAD DE ORIENTACION EDUCATIVA, DIVERSIDAD E
INCLUSION

Desde la Unidad de Orientacién Educativa, Diversidad e inclusién (ODI) ofrecemos acompafiamiento a
nuestros estudiantes a lo largo de su vida universitaria para ayudarles a alcanzar sus logros académicos.
Otros de los pilares de nuestra actuacién son la inclusién del estudiante con necesidades especificas de
apoyo educativo, la accesibilidad universal en los distintos campus de la universidad y la equiparacion de
oportunidades.

Desde esta Unidad se ofrece a los estudiantes:

1. Acompaiiamiento y seguimiento mediante la realizacion de asesorias y planes personalizados a
estudiantes que necesitan mejorar su rendimiento académico.

2. En materia de atencidn a la diversidad, se realizan ajustes curriculares no significativos, es decir, a
nivel de metodologia y evaluacidén, en aquellos alumnos con necesidades especificas de apoyo educativo
persiguiendo con ello una equidad de oportunidades para todos los estudiantes.

3. Ofrecemos a los estudiantes diferentes recursos formativos extracurriculares para desarrollar diversas
competencias que les enriquecerdn en su desarrollo personal y profesional.

4. Orientacién vocacional mediante la dotacidon de herramientas y asesorias a estudiantes con dudas
vocacionales o que creen que se han equivocado en la eleccién de la titulacion.

Los estudiantes que necesiten apoyo educativo pueden escribirnos a:
Orientacioneducativa.uev@universidadeuropea.es

11. ENCUESTAS DE SATISFACCION

iTU opinidn importa!

La Universidad Europea te anima a participar en las encuestas de satisfaccion para detectar puntos fuertes
y areas de mejora sobre el profesorado, la titulacidn y el proceso de ensefianza-aprendizaje.

Las encuestas estaran disponibles en el espacio de encuestas de tu campus virtual o a través de tu correo
electrénico.

Tu valoracién es necesaria para mejorar la calidad de la titulacién.

Muchas gracias por tu participacion.
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