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PARTE I = GESTION DE LA FUERZA DE
VENTAS

TEMA 1: LA FUERZA DE VENTAS VARIABLE COMERCIAL

1. Intreoducciodn.

2. Andlisis de 1la -fuerza de venta: clasificacidn,
componentes, especificaciones.

3. PFases de estudio de la variable fuerza de ventas.

4. Objetivos de la fuerza de ventas: funciones hasicas ¥
complementarias.

s TEMA 2: EL PRESUFUESTO RE LA FUERZA DE VENTAS

1. Introduccion.
2. Remuneracidén de la fuerza de ventas.

2.a) Importancia de una buena politica de
remuneracién.

2.b) Opciones principales para elegir una politica
de remuneracibdn.

2.c) Sistemas de remuneracidn (sueldo fijo, primas y
comisiones) y campos de aplicacién.

2.d) Otros sistemas (mixtos y colectivos).

2.e) Condiciones, lanzamiento e implantacién de un
plan de remuneracldn.

3. Plan de gastos.
4. Tamafic de la fuerza de venta.

4.a) Introduccidn.

q\ 4_.b) Modelos sobre ventas potenciales (Talley v Zeyl
vy Dayan).
4.0c) Modelos de razonamiento marginal (Buzzell v
Simeray). '

TEMA T: RECLUTAMIENTO, SELECCION Y RECEPCION DE LA
FUERZIA DE VENTAS

1. Introduccion.

2. Andlisis de puestos (concepto, arlicaciones ¥y
componentes).

3. Reclutamiento de candidatos (concepto, proceso y
fuentes). -

(concepto y proceso).

4. Seleccidn de la fuerza de vent
5. Recepcitn de la fue
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TEMA 4: FORMACION DE LA FUERZA DE VEQTQS

. Concepto e importancia de la formacidn.

Contenido de un programa de formacidn.
. El entrenamientc permanente.

O N

TEMA S5: ASIGNACIONM DE LA FUERZIA DE VENTAS

1. Introducecidn.

2. Asignacidn por productos {concepto,
inconvenientes). :
3. Asignacién por dreas geogrificas.

3.a) Concepto, ventajas e inconvenientes.
3.b} Territorios de venta (preparacidn,

asignacidn}.-

Clasificacidn temporal y espacial de la formacidn.
Métodos basicos de formacién (individual y colectival}.

ventajas e

disefic vy

3.c) Las rutas de venta (concepto, disefio v métodos

de optimizacidén).

4. Asignacién por clientes.

4.a) Concepto, ventajas e inconvenlentes.

4_.b) Fases del proceso de asignacifn.
4.c) Modelos de asignacidn.

TEMA &: EL CONTROL DE L& FUERZA DE VENTAS

i. Importancia de la funcidén de control.
2. Fases del proceso de control.

3. Evaluacidn de los resultados vs comportamiento:
enfoques tedéricos sobre la evaluacidén del rendimiento de

los agentes.

4. Aplicacién de los sistemas de control a la fuerza de

venta: métodos de control.

4.a) Control de ventas.
4.1) Control de clientes.

4_.c) Control de visitas, gastos e impagados.

5. Valoracidn final de 1la fuerza de wventas: ratios
comerciales. -
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PARTE II:- TECNICAS DK ‘Tﬂﬂﬂﬁfliiil

TEME 7: EL NUEVO MUNDO DE LA VENTA

1. Diferentes formas y estilos de venta.

2. Concepcidn actual de venta: reinventando al vendedor.
3. La comunicacidén del wvendedor.

4. La ética y el vendedor.

TEMA B: TECNICAS DE VENTA

1. Introduccidn.

B .
‘ 2. Venta de simple estimulo-respuesta.
3. Venta formulada. .
4. Sistema de venta para la satisfaccidn de necesidades.
5. Venta &a tono.
6. Teoria de la venta con superacién de obstaculos.
7. Venta a fondo o intensiva.
TEME 9: EL PROCES{O DE VENTA A FONDD
1. Planificacidn.
2. Contacto.
3. Exposicidn.
4. Resolucidén de dudas.
5. Cierre de la venta.
6. Seguimiento o insistencia.
q\ TEMA 10: AREAS ESPECIALIZADAS DE VENTA
1. La venta inmobiliaria.
2. La venta en el mercado exterior.
3. La venta a grupos.
4. El1 telemarketing.
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BIBLIOGRAFIA BASICA . —

T

- Diez de Castro, Enrigue Carlos (1991): Gestidén de la
fuerza de ventas., Deusteo, Bilbao.

- Artal Castells, Manuel (1993): Organizacidn, direcciodn
v control de ventas, Esic, Madrid.

— Varela Gonzdlez, J.(1991): Lds agentes de ventas,
Ariel, Barcelona.

- Fournis, Y.(1981): La red de ventas, Gestidén 2000,
Barcelona.

- Barceléd, C. {1884): Un enfoque préctico de la gestitn
de ventas, Marcombo, Barcelona.

— Thompson, Joseph W.(1986): La venta, Hispano
Europea, Barcelona.

- Kossen, 5. (1992): La wventa creativa, Diaz de Santos,
Madrid.

-~ Chandezon, G. v Lancestre, A.(1881): Las técnicas de
venta, Oikos-tau, Barcelona. .

En cada tema se facilitard bibliografia especifica.

NOTAS SOBRE EVALUACTION. —

T

La calificacidén final serd resultade de todos o algunos

de los siguientes apartados:

a cuestiones tebricas (desarrol
andlisis de casos prdcticos.

a) Valoracién positiva de la asistencia a clase.

b) Trabajos practicos en equipo vy exposicidn en
clase del guidén desarrollado por el grupo scbre los
casos planteados.

¢) Examenes parciales y/0 £inal.

& }CLASES.

se dedicaréan
Ograma) Yy una al

De las tres horas de clase se
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seis

b} TRABAJOS FPRAETICOS EN EQUIFRD.

- Su realizacién serd en grupos de, aproximadamente,
personas y botalmente voluntaria.

-~  Comprenden como actividad bhdsica el anédlisis vy

resolucién de casos practicos propuestos en clase. Para ello
el grupo recurrird a la bibliografia citada en el programa -o
mencionada a tal efecto, asi comsé a las explicaciones
efectuadas ror el profescor.

- (Cada grupo realizara tres casos a lo largo del

curso, siempre que el nimerc de grupos existentes lo permita.

La

solucién a las cuestiones planteadas se discutiran vy

analizaradn en clase.

Este

b.1} xposicidn de los trabalijos

—~ S8e nombrarid un portavoz para cada unc de los grupcs.
serd el encargado, en Pprimera instancia, de dar una

explicacidén razonada del problema, asi como la opinién del
grupo sobre la posible solucidn.

- A continuwacién, se procederd a debatir entre el

profesor y los miembros de los grupos citados, las soluciones
rlanteadas.

maximo, a sumar a la nota final obtenida e
exdmenes realizados hasta
inclusive.

b.2) Entrega del trabajo

Cada grupc debera entregar al profesor el caso

resuelto por escrito, con los siguientes requisitos:

a) Papel DIN A4.

b} Lanzado por impresora.

c) Referencia bibliogrédfica al final.

d) En la primera pdgina debe figurar: titulo del
caso, componentes del grupo y nlmerc de
identificacién {se asignard a principio de curso).

k.%) Yaloracioan de los trabajos

- La valoracidn del trabajo serd de un punto como
cada uno de los
-de Septiembre

la convocato
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- Los criterios utilizados por el profesor para
otorgar la calificacibén correspondiente a cada miembro del
grupc seran: ‘

a) Asistencia a 1las reuniones programadas con el
profesor. '
b) Respuestas a las cuestiones realizadas en la
reunidén.

- ¢) Entrega puntual del trabajo realizado.
d) Presentacién y contenido.

c) EXAMENES.

~ Durante el curso se realizardn dos examenes
. rarciales. Como fechas de realizacidén proponemos las
dl siguientes:

Primer Parcial: Tercera semana de Abril.
Segundo Parcial: Tercera semana de Mayo.
La superacidén de un examen parcial supone la

eliminacién de la materia correspondiente hasta la
convocatoria de Junio.

- El1 examen final de la materia se propone para la
tercera semana de Junio.
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