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1. DATOS BASICOS

Asignatura
Titulacion
Facultad
Curso

ECTS
Caracter

Idioma
Modalidad

Unidad temporal

Curso académico

Docente coordinador

Competencias y habilidades del director de ventas

Master Universitario en Direccién Comercial y Ventas

Facultad Ciencias Econdmicas, Empresariales y de la Comunicacion

6 ECTS (150H)

OBLIGATORIO

Espariol

Virtual / Presencial

Semestre 1

2024-2025

José Luis Rodriguez Sdnchez

Docente / Teacher

José Luis Rodriguez Sanchez / Ricardo Goémez

2. PRESENTACION

El médulo de Competencias y habilidades del director de ventas se desarrolla en primer lugar con el
objetivo de dar una visién global del perfil profesional. Profundizando en la importancia de este puesto
dentro de la organizacion. Asimilando las nuevas tendencias, metodologias y herramientas. Investigando
de una manera aplicada cudles son las competencias y habilidades mas importantes que deben desarrollar.

3. RESULTADOS DE APRENDIZAIJE
CONOCIMIENTOS

e CON1 Reconocer las técnicas de gestidn y planificacion de equipos de venta.

o Contrastar los distintos perfiles del puesto de director de ventas seguin sector, competencias
y habilidades.

o Conectar el departamento comercial y ventas con el resto de los departamentos de la
organizacion.

e CON4
mediante técnicas avanzadas de simulacién y neuro-negociacion.

Reconocer los elementos de negociacion profesional en cada fase del proceso de venta,

o \Verificar las diferentes teorias de liderazgo y coaching.
HABILIDADES

e HAB2
del consumidor

Aplicar las técnicas de investigacidon de mercado para predecir el comportamiento de compra

Analizar las nuevas tendencias en la direccidon comercial y ventas.
Desarrollar habilidades directivas de comunicacidn y negociacién, a partir de las técnicas
PNL.

e HAB5
ventas, y sus consecuencias en los procesos de la organizacion.

Elaborar un modelo de informacién, control y evaluacion del resultado final de un plan de
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o Valorar los sistemas de informacion para la toma de decisiones comerciales,
fundamentalmente para la planificacién y control de objetivos, plazos de entrega, etc.

COMPETENCIAS

e (P2 Elaborar y evaluar un argumento de ventas alineado con los objetivos de la empresa y las
necesidades del consumidor.

e CP5 Analizar y evaluar el nivel competencial de un equipo comercial y de los colaboradores,
estableciendo puntos fuertes y areas de mejora.

e CP6 Valorar y elegir entre distintos perfiles profesionales para crear equipos de trabajo dentro
del drea comercial y ventas.

4. CONTENIDOS

* Nuevas tendencias en la direccién comercial y ventas.

* El departamento de la direccion comercial y ventas dentro de la organizacion.

* Perfil del puesto de director de ventas seglin sector, competencias y habilidades.

e Sistemas de informacidn para la toma de decisiones comerciales: planificacion y control de objetivos y
plazos de entrega.

® Teorias de liderazgo y coaching.

* Habilidades directivas de comunicacion y negociacion.

5. METODOLOGIAS DOCENTES
e Clase magistral
¢ Aprendizaje cooperativo

¢ Aprendizaje basado en problemas
¢ Entornos de simulacion

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:

Modalidad virtual:

Actividad formativa Nimero de horas

Clases magistrales 8

Clases virtuales 22

Resolucion de problemas 25

Elaboracién de informes y escritos 13

Exposiciones orales de trabajos sincronas 4

Estudios de contenidos y documentacion complementaria (Trabajo 50
Auténomo)

Tutoria académica virtual sincrona 18

Foro virtual 8

Pruebas de evaluacién virtuales 2
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Modalidad presencial:

Actividad formativa Numero de horas
Clases magistrales 8
Seminarios de aplicacion practica 22
Resolucion de problemas 25
Elaboracidn de informes y escritos 13
Exposiciones orales de trabajos 4
Trabajo auténomo 50
Tutorfa 18
Debates y coloquios 8
Pruebas de evaluacidn presenciales 2

TOTAL‘ 150

7. EVALUACION

Las pruebas de conocimiento son presenciales en modalidad presencial y virtuales en modalidad virtual y
supondran el 60% de la calificacién final de la materia.

Sistema de evaluacion: se aplicara el sistema de evaluacion continua por materia a lo largo de las diferentes
unidades de aprendizaje, ponderando y valorando de forma integral los resultados de aprendizaje obtenidos
por el alumno por medio de los procedimientos de evaluacion indicados.

Modalidad online:

Sistema de evaluacion Peso
Pruebas de evaluacidn virtuales 60%
Exposiciones orales 10%
Caso/problema 15%
Informes y escritos 15%

Modalidad presencial:

Sistema de evaluacion Peso
Pruebas evaluacion presenciales 60%
Exposiciones orales 10%
Caso/problema 15%
Informes y escritos 15%
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La evaluacién concluye con un reconocimiento sobre el nivel de aprendizaje conseguido por el estudiante y
se expresa en calificaciones numéricas, de acuerdo con lo establecido en la legislacién vigente.

El nivel de aprendizaje conseguido por los estudiantes en cada una de las materias del programa formativo se
expresara con calificaciones numéricas en funciéon de la siguiente escala de 0 a 10, con expresion de un
decimal, a la que podra afiadirse su correspondiente calificacién cualitativa:

- 0,0 a 4,9 Suspenso (SS)

- 5,0 a 6,9 Aprobado (AP)

- 7,0 a 8,9 Notable (NT)

- 9,0 a 10 Sobresaliente (SB)

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, sera necesario que obtengas una calificacion mayor o igual que 4,0 en la prueba final, para
que la misma pueda hacer media con el resto de las actividades.

7.2. Convocatoria extraordinaria

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

En todo caso, sera necesario que obtengas una calificacién mayor o igual que 4,0 en la prueba final, para
que la misma pueda hacer media con el resto de las actividades.

8. CRONOGRAMA

MODALIDAD VIRTUAL

Actividades evaluables

Actividad 1: Caso practico director comercial 10% Semana 12
Actividad 2: DAFO: revisa tus competencias Semana 14
personales y sociales 10%
Actividad 3: Articulo de investigacion Semana 16
liderazgo/coaching 10%
Actividad 4: Técnicas de Comunicacion 10% Semana 17
Actividad 5: prueba de conocimiento 60% Semana 28

MODALIDAD PRESENCIAL

Actividades evaluables

Actividad 1: Métricas Semana 12
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Actividad 2: CRM y SFA Semana 14
Actividad 3: Plan de Coaching Semana 16
Actividad 4: Caso Aceros y Troquelados Semana 17
Actividad 5: prueba de conocimiento Semana 28

Este cronograma podrd sufrir modificaciones por razones logisticas de las actividades. Cualquier
modificacion sera notificada al estudiante en tiempo y forma.

9. BIBLIOGRAFIA

Unidad 1

e - Anderson, RE., HAIR, J.E y Bush, AJ. (1995), Administracion de Ventas, 22 Ediciéon. McGraw
Hill.

e - Anderson, RE. (1996), "Personal Selling and Sales Management in the New Millenium",

Journal ofPersonal Selling and Sales Management, Vol. 16 (Fall), pp. 17-32.

e - Azlor, A.(1998), "Del Marketing al 'Clienting"’, El Pais, Negocios, 13 Julio, p.42.

e - Churchill.L, G.A. JR, Ford, IN y Walker O.e. IR. (1994), Direccion de Ventas. Promociones
Jumerca. Valencia

e - Ingram, T.N., SCHWEPKER, C.H. y HursoN, D. (1992), "Why Salespeople Fail", Industrial
Marketing Management, Vol. 21, pp. 225-230.

e - Keenan,W., JR.(1994), "Death of the Sales Manager", Sales and Marketing Management,
Vol. 146 (October), pp. 66-74.

e - Nicolas, S. R. (2001). Nuevas tendencias en la direccién de ventas y en la venta personal.
Cuadernos de administracién, 17(26), 153-176.-. Koontz, H., y Weihrich, H. (1996):
Administracidn, una perspectiva global, 102 edicidon, McGraw-Hill, México.

e - Wotruba, T. (1996), "The Transformation of Industrial Selling: Causes and
Consequences", Industrial Marketing Management, Vol. 25 (5), pp. 327-338.

10. UNIDAD DE ORIENTACION EDUCATIVA, DIVERSIDAD E INCLUSION

Desde la Unidad de Orientacion 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 actuacion son la inclusion 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. Acompafiamiento y seguimiento mediante la realizacién 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 evaluacién, 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 dotacion de herramientas y asesorias a estudiantes
con dudas vocacionales o que creen que se han equivocado en la eleccidon de la titulacion
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Los estudiantes que necesiten apoyo educativo pueden escribirnos a:
orientacioneducativa@universidadeuropea.es

11. ENCUESTAS DE SATISFACCION

iTu opinién importa!

La Universidad Europea te anima a participar en las encuestas de satisfaccion para detectar puntos fuertes
y dreas de mejora sobre el profesorado, la titulacion 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 valoracidn es necesaria para mejorar la calidad de la titulacion.

Muchas gracias por tu participacion.
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