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ORGANIZACION Y ADMINISTRACION DE VENTAS
ORGANIZACION E ADMINISTRACION DE VENDAS
CURSO 2010/2011

I. DATOS XERAIS DA MATERIA

CENTRO
Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales (Campus Elvifia, 15071 A Corufia, tel. 981 167000)

TITULACION
Administracion y Direccion de Empresas (ADE)

DEPARTAMENTO
Analisis Economico y Administracion de Empresas

AREA DE CONOCIMIENTO
Comercializacion e investigacién de mercados

CREDITOS
4,5 (tedricos 3, practicos 1,5)

CURSO
Quinto (especialidad Direccién Comercial)

CODIGO DE LA MATERIA
611211617

TIPO
Optativa 2° cuatrimestre

PROFESOR RESPONSABLE

Prof. Dra. Marta Rey Garcia

Tel. 981-167000 — extension 2435

e-mail martarey@udc.es

Tutorias: lunes de 10 a 11 h en el despacho n° 219 bis (Departamento de AEAE)

IIl. OBXECTIVOS DA MATERIA

Introducir a los alumnos de 5° de la licenciatura en ADE con orientacion comercial a los elementos
clave de un programa de ventas, desde su disefio hasta su evaluacion pasando por los retos de su
implantacién, y siempre en el contexto mas amplio de la estrategia de marketing de la empresa. Incidir
sobre la mejora de las competencias de trabajo en equipo, comunicacion persuasiva, negociacion y
autogestion como capacidades comerciales por excelencia. La asignatura esta claramente orientada a
la practica empresarial y a la mejora de la empleabilidad de los alumnos.

[Il. METODOLOXIA

La metodologia docente integrara la exposicion de los principales objetivos de aprendizaje y términos
clave por parte del profesor (30 horas de clases magistrales y clases tedrico-practicas), con la
preparacion de proyectos y casos practicos individuales o en equipo para su posterior entrega /
presentacién publica / discusién guiada en el aula y el andlisis de literatura de actualidad sobre la
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materia previamente seleccionada por el profesor (15 horas de proyectos individuales, tutorias y
trabajo en grupos reducidos).

IV. AVALIACION
SISTEMA DE EVALUACION

Se realizara una evaluacion continua a lo largo del cuatrimestre en términos de asistencia 'y
participacién individuales, de entrega de trabajos practicos individuales, y de presentacion de
proyectos y discusion de casos en grupos de 4 alumnos maximo. Peso sobre calificacion global en la
convocatoria de junio: minimo 30% - maximo 40%.

Se realizard también un examen final que consistird en una bateria de preguntas tipo test, de caracter
eliminatorio, y podra incluir ademas preguntas de breve desarrollo que podran estar basadas sobre un
caso practico. Peso sobre calificacién global en la convocatoria de junio: maximo 70% - minimo 60%.

En la convocatoria de septiembre los alumnos podran elegir entre guardar la puntuacion obtenida
durante el curso en la evaluacién continua para ponderacién con el examen final segun el sistema de
la convocatoria de junio arriba descrito, o bien optar por realizar sélo el examen final con un peso del
100% sobre la calificacién global.

CALENDARIO DE EXAMENES CURSO 2010-2011

e 3diciembre 2010 19 horas
e 14 junio 2011 16 horas
e 14 septiembre 2011 12 horas

Es imprescindible presentar el DNI en el momento del acceso a los examenes
V. TEMAS OU BLOQUES DE CONTIDOS

1. Formulacion del programa de ventas
a) El proceso de compray el de venta
b) La administracion de las relaciones con los clientes (CRM)
c) La organizacion del esfuerzo de ventas

2. Implantacion, evaluacion y control del programa de ventas
a) El papel estratégico de la informacion: prondsticos de ventas, cuotas, territorios, analisis de
costos
b) Reclutamiento, capacitacién, desempefio y compensacion de la fuerza de ventas

3. Competencias comerciales
a) Comunicacion persuasiva
b) Negociacion
c) Autogestion
d) Trabajo en equipo

VI. RECOMENDACIONS
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Se valorara positivamente no sélo la asistencia de los alumnos sino también su participacion activa en
la discusion de casos practicos y literatura de actualidad sobre la materia, y la entrega o presentacion
en el aula puntual y ajustada a requerimientos de los trabajos individuales o de equipo.

VIl. FONTES DE INFORMACION
BIBLIOGRAFIA BASICA

e JOHNSTON, Mark W. y MARSHALL, Greg W. (2004): Churchill / Ford / Walker’s Administracién
de ventas, séptima edicion, McGraw-Hill Interamericana Editores, México.

e CAMARA, Dionisio y SANZ, Maria (2001), Direccion de ventas. Vender y fidelizar en el nuevo
milenio, Prentice Hall, Madrid.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

e ALESSANDRA, Tony, CATHCART, Jim y WEXLER, Phillip (2007), Vender por objetivos,
Ediciones Deusto, Barcelona.

o KUSTER BOLUDA, Inés y CANALES RONDA, Pedro (2006), “Evaluacion y control de la fuerza
de ventas: analisis exploratorio”, Universia Business Review.

¢ LAREKI GARMENDIA, Félix (2007), 55 respuestas a preguntas clave en ventas. Lo que debe
saber el lider de un equipo comercial. Lo que necesita conocer su equipo de ventas. ESIC
Editorial, Madrid.

e CHIESA DI NEGRI, Cosimo (2007), Vender es mucho mas. Secretos de la fidelizacién en la
venta. Ediciones Urano (Empresa Activa), Barcelona.

En el transcurso del cuatrimestre se entregaran casos practicos y lecturas recomendadas especificas
para cada bloque de contenidos.



