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CANALES RONDA PEDRO

En l'assignatura Direcci6 de Vendes es proporciona als alumnes una formacié completa sobre els
coneixements especifics referent a el camp de la venda personal i la direccié de vendes. S'analitza I'ambit
de la venda personal des d'una perspectiva de construccié de relacions d'associacié amb el client, aixi com
la importancia de la comunicacié i la negociacié com a elements claus que li permetin endinsar-se en el
procés general de la venda, desenvolupant els coneixements requerits per a l'exercici de les
responsabilitats de la direccid, avaluacié i control de venedors, aixi com les habilitats personals i de grup i
el desenvolupament d'un treball de planificacié en vendes que abordi I'elaboracié del manual de venedor i
els aspectes relacionats amb la direccié d'equips de venda. A la part \"Introduccié a la venda i la direccid
de vendes\" s'efectua una aproximacié a el camp de la venda personal i de la direccié6 de vendes;
s'analitzen aspectes relacionats amb I'ética en aquest ambit; i s'advoca per la necessitat d'un enfocament
relacional en la venda. Aixi, un cop introduit I'enfocament de relacions dins de I'ambit de la venda, es
desenvolupa el procés de vendes relacional, compost per les etapes d'inici, desenvolupament i
manteniment de la relacio. A la segona part, \"Direcci6 de I'equip de vendes\" es tracta aquells conceptes
més rellevants relacionats amb la direccié de vendes, com les directrius, procediments i recomanacions
per a una correcta planificacid, organitzacio, motivacié i control de la forga de vendes. S'incorporen les
aportacions més noves i les eines més actuals emprades en la practica professional com I'is d'Internet en
la seleccio de personal. L'objectiu d'aquesta assignatura és proporcionar als alumnes una formacié
completa sobre els coneixements especifics referent a el camp de la venda personal i direccié de vendes,
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tot aixd des d'una perspectiva de construccié de relacions d'associacié amb el client.

CONEIXEMENTS PREVIS

RELACIO AMB ALTRES ASSIGNATURES DE LA MATEIXA TITULACIO
No s'ha especificat restriccions de matricula amb altres assignatures del pla d'estudis.
ALTRES TIPUS DE REQUISITS

En relaci6 amb altres assignatures de la mateixa titulacio, no s'han especificat restriccions de matricula
amb altres assignatures del pla d'estudis. Els coneixements previs son els propis d'accés al Master.

COMPETENCIES / RESULTATS D' APRENENTATGE

Dissenyar estrategies de marqueting.

Dissenyar mecanismes de control sobre les decisions de marqueting i investigacié comercial i
implementar possibles mesures correctores.

Dissenyar un pla de marqueting.

Posseir i comprendre coneixements que aportin una base o oportunitat de ser originals en el
desenvolupament i/ o aplicacio d'idees, sovint en un context de recerca.

Posseir les habilitats d'aprenentatge que els permeten continuar estudiant d'una forma que haura de ser en
gran manera autodirigida o autonoma.

Presentar documents i informes en marqueting i investigacié comercial.
Realitzar una adequada segmentacid i seleccio6 del public objectiu.
Redactar documents i informes en marqueting i investigacié comercial.

Saber aplicar els coneixements adquirits i ser capagos de resoldre problemes en entorns nous o poc
coneguts, dins contextos més amplis (o multidisciplinaris) relacionats amb l'area d'estudi.

Saber comunicar les conclusions i els coneixements i les raons ultimes que les sustenten a publics
especialitzats i no especialitzats d'una manera clara i sense ambigditats.

Saber presentar en public els objectius del pla de marqueting i respondre a les critiques d'altres, mitjangant
judicis argumentats i defensar amb rigor i tolerancia.

Saber realitzar les tasques propies de la seva professid, tant en empreses privades com en organismes
publics.

Saber redactar i preparar presentacions per posteriorment exposar-les i defensar-les.
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Saber treballar en equip amb eficacia i eficiencia.
Ser capagos d'analitzar de forma critica tant el seu treball com el del seu companys.

Ser capacgos d'establir els processos de recollida d'informacié i el tipus de dades necessaries per dur a
terme la planificacié en marqueting.

Ser capacos d'integrar coneixements i afrontar la complexitat de formular judicis a partir d'una informacié
que, sent incompleta o limitada, incloga reflexions sobre les responsabilitats socials i étiques vinculades a
I'aplicacié dels seus coneixements i judicis.

Ser capacos d'integrar les noves tecnologies en la seva tasca professional i / o investigadora.

Ser capagos d'organitzar i planificar les activitats d'un departament de marqueting en I'ambit empresarial.

Ser capacgos de buscar, ordenar, analitzar i sintetitzar la informacid, seleccionant la que resulta pertinent
per a la presa de decisions.

Ser capacos de definir I'estratégia de posicionament.
Ser capagos de prendre decisions, desenvolupar accions i resoldre problemes en marqueting.

Ser capacgos de prendre decisions tant individuals com col - lectives en la seva tasca professional i / 0
investigadora.

Ser capacos de seleccionar i desenvolupar si no n'hi ha eines d'analisi del mercat.

Tenir una actitud proactiva davant dels possibles canvis que es produeixin en la seva tasca professional i /
o investigadora.

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. PRIMERA PART. INTRODUCCIO A LA VENDA | A LA DIRECCIO DE VENDES
TEMA 1. APROXIMACIO AL CAMP DE LA VENDA PERSONAL | DE LA DIRECCIO DE VENDES

TEMA 2: L'ETICA EN LA VENDA

TEMA 3. LA VENDA PERSONAL B2B

2. 2. SEGONA PART. LA DIRECCIO DE L'EQUIP DE VENDES
TEMA 4: PLANIFICACIO | ORGANITZACIO DE LA FORGA DE VENDES

TEMA 5: RECLUTAMENT | SELECCIO DE LA FORGA DE VENDES
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TEMA 6: FORMACIO DE VENEDORS
TEMA 7: LA MOTIVACIO | REMUNERACIO DEL PERSONAL d'VENDES

TEMA 8: AVALUACIO | CONTROL DEL PROGRAMA DE VENDES

VOLUM DE TREBALL (HORES)

ACTIVITATS PRESENCIALS
Activitat Hores
Treball en grup 2,00
Teoria 35,00
Seminari 7,00
Total hores 44,00
ACTIVITATS NO PRESENCIALS
Activitat Hores
Assisténcia a altres activitats 7,50
Elaboracio de treballs individuals o en grup 12,50
Estudi i treball autonom 6,00
Preparacio de classes 45,00
Preparacioé d'activitats d'avaluacié 17,50
Resolucié de casos practics 0,00
Total hores 88,50

METODOLOGIA DOCENT

1. Classes teoriques lligé magistral participativa
2. Discussio d'articles (lectures)

3. Seminaris

4. Desenvolupament de projectes

5. Conferéncies d'experts

6. Grup de treball

La metodologia proposada pot ser desenvolupada tant de forma presencial com a distancia si les
circumstancies ho exigeixen.

exigeixen.
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AVALUACIO

Treball individual 50%
Treball en grup 40%
Assistencia i participacio 10%

Per aprovar l;assignatura cal superar de forma independent les parts (individual, grup) de I;avaluaci6 i
haver assistit almenys al 80% de les hores de I;assignatura.

En cas de no superar-ne alguna de les parts (individual i grup), no es calculara la nota mitjana i la nota final
de l'assignatura sera la de la part no superada. Per a la segona convocatoria es guardara la nota de la part
superada. L'alumne que no assisteixi almenys al 80% de les hores de I'assignatura no es podra presentar a
la primera convocatoria.

En cas necessari, es podra incrementar el pes dels treballs acadéemics, per ajustar-se a les possibles
situacions de doceéncia fins arribar al 100% de la qualificacio.

Declaracié de politica d'is de la Intelligéncia Artificial: s'encoratja els estudiants del curs a utilitzar de
manera responsable les eines d'intel-ligéncia artificial (IA) per a I'analisi i la investigacié de la informacio,
mantenint la integritat académica i complint amb els estandards etics i legals.

HONESTEDAT ACADEMICA

La conducta consistent a copiar en un examen o plagiar un treball avaluable ja siga del curs actual o
anteriors, resulta contraria als deures dels estudiants recollits tant a la normativa estatal com interna
d'Universitat de Valéncia. La conseqiiéncia immediata d'aquest tipus de conducta sera, en tot cas, la
qualificacié amb un zero i el suspens a l'assignatura, de conformitat amb el Reglament d'Avaluacid i
Qualificacié (d'ara endavant REC) aprovat pel Consell de Govern de 30 de maig del 2017 (art. 13 apartat 5);
I'Estatut de I'Estudiant Universitari, aprovat pel RD 1791/2010, del 30 de desembre; i la Carta de Drets i
Deures dels Estudiants de la Universitat de Valencia, aprovada per Acord de Consell de Govern de 19
d¢octubre de 1993 i modificada per ACG de 30 d;abril de 1998.

S'informa expressament a tot l'alumnat que no es poden utilitzar teléfons mobils ni dispositius o
documents electronics (rellotges intel-ligents, ordinadors personals, tauletes digitals, etc.) de cap mena no
autoritzats durant cap prova avaluable. L'incompliment d'aquesta obligacié donara lloc a I'expulsié de
I'estudiant del lloc on es desenvolupa aquesta IA la seva qualificacié numérica amb zero (art. 13 apartat 6).
L'Us dels ordinadors portatils, tauletes digitals o similars és permeés per a la presa d'apunts o visualitzacio
de material docent.

Les mesures esmentades s'aplicaran amb independeéncia del procediment disciplinari que es pugui incoar
contra l'estudiant i, si escau, la sancié que sigui procedent d'acord amb la normativa vigent (REC, art. 13
apartat 7).
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COINCIDENCIA D'EXAMENS

En el cas de coincidéncia a la data de I'examen d'aquesta assignatura amb una altra assignatura es
recorda que estara al que estableix el Reglament d'Avaluaci6 i Qualificacié de la Universitat de Valéncia (30
de maig de 2017), arts. 9.2 i 9.3. Les dates oficials d'examens estan publicades a la web de la Facultat
d'Economia des del comengament del curs académic.
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