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1. Organizacion general

1.1. Datos de la asignatura

obll|Ne N Formacion Obligatoria

A '8 Ventas

Planificacion Comercial
6 ECTS

Caracter | Obligatorio

Curso | Segundo

Cuatrimestre | Segundo

Idioma en que se imparte | Castellano

Requisitos previos | No existen

Dedicacion al estudio por ECTS | 25 horas

1.2. Equipo docente

Dr. Hermes Ulises Prieto Mora

Profesor | Doctor en Estudios Internacionales

1.3. Introduccioén a la asignatura

La asignatura de Planificacion Comercial tiene como objetivo proveer a los estudiantes de los
conocimientos propios de un Director de Ventas. Asi los alumnos podran elaborar planes de
ventas, formar de manera correcta la fuerza de ventas de la organizacion, atendiendo al nuevo
entorno empresarial y a las exigencias de los nuevos perfiles de ventas, mediante metodologias
agiles en ventas que puedan responder a entornos volatiles.
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1.4. Competencias y resultados de aprendizaje

COMPETENCIAS GENERALES Y BASICAS

CG.1.- Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area
de estudio que parte de la base de la educacion secundaria general, y se suele encontrar a un
nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también algunos aspectos que
implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio.

CG.2.- Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una
forma profesional y posean las competencias que suelen demostrarse por medio de la
elaboracion y defensa de argumentos y la resolucion de problemas dentro de su area de
estudio.

CG.3.- Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes, dentro
de su area de estudio, para emitir juicios que incluyan una reflexion sobre temas relevantes de
indole social, cientifica o ética.

CG.4.- Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un
publico tanto especializado como no especializado.

CG.5.- Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias
para emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomia.

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

CE17 - Gestionar la funcién comercial de una empresa u organizacion y la toma decisiones de
caracter comercial en base a informacion de calidad recogida y analizada.

CE28 - Identificar los pasos clave para la elaboracién del documento comercial de todo
departamento de marketing y branding.
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2. Contenidos/Temario

Unidad de Aprendizaje 1. Las Ventas

1.1.Nuevos mercados, nuevos retos
1.1.1. Los mercados globales e Internet
1.1.2. Competencia e innovacion
1.2. Estrategias de ventas
1.2.1. Alineamiento de marketing y ventas
1.2.2. Mision y valores
1.2.3. El plan de ventas
1.2.4. Investigacion de mercado y segmentacion: buyer persona
1.2.5. Preparacion de la campana
1.3. Ciclo de ventas
1.3.1. Embudo de ventas
1.3.2. Objetivos
1.3.3. Indicadores de ventas

1.3.4. Manual de ventas

Unidad de Aprendizaje 2. La Direccién de Ventas

2.1. Direccion de ventas
2.1.1. Funciones y tareas
2.1.2. Productividad personal y gestion del estrés
2.1.3. Herramientas de gestion

2.2. La fuerza de ventas
2.2.1. Perfiles de ventas
2.2.2. Productividad, formacién y motivacion
2.2.3. Asignacion de funciones vy territorio

2.2.4. Sistemas de remuneracion

Unidad de Aprendizaje 3. La Gestion de Equipos

3.1. Equipos distribuidos
3.1.1. Metodologias agiles
3.1.2. Ciclos e interacciones
3.1.3. Aprendizaje continuo
3.1.4. Herramientas de ventas
3.2. Comunicacion
3.2.1. Canales de comunicacién
3.2.2. Herramientas de comunicacion
V.04

Guia didactica
Planificacién Comercial



Universidad
Internacional
de Valencia

3. Metodologia

La metodologia de la Universidad Internacional de Valencia (VIU) se caracteriza por una
apuesta decidida en un modelo de caracter e-presencial. Asi, siguiendo lo estipulado en el
calendario de actividades docentes del Titulo, se impartiran en directo un conjunto de sesiones,
que, ademas, quedaran grabadas para su posterior visionado por parte de aquellos estudiantes
que lo necesitasen. En todo caso, se recomienda acudir, en la medida de lo posible, a dichas
sesiones, facilitando asi el intercambio de experiencias y dudas con el docente.

En lo que se refiere a las metodologias especificas de ensefanza-aprendizaje, seran aplicadas
por el docente en funcién de los contenidos de la asignatura y de las necesidades pedagogicas
de los estudiantes. De manera general, se impartiran contenidos teoricos y, en el ambito de las
clases practicas se podra realizar la resolucién de problemas, el estudio de casos y/o la
simulacion.

Por otro lado, la Universidad y sus docentes ofrecen un acompafamiento continuo al
estudiante, poniendo a su disposicion foros de dudas y tutorias para resolver las consultas de
caracter académico que el estudiante pueda tener. Es importante sefalar que resulta
fundamental el trabajo auténomo del estudiante para lograr una adecuada consecucion de los
objetivos formativos previstos para la asignatura.

4. Actividades formativas

Durante el desarrollo de cada una de las asignaturas se programan una serie de actividades
de aprendizaje que ayudan a los estudiantes a consolidar los conocimientos trabajados.

A continuacion, se relacionan las actividades que pueden formar parte de la asignatura:
1. Actividades de caracter tedrico

Se trata de un conjunto de actividades guiadas por el profesor de la asignatura destinadas
a la adquisicion por parte de los estudiantes de los contenidos tedricos de la misma. Estas
actividades, disefadas de manera integral, se complementan entre si y estan
directamente relacionadas con los materiales tedricos que se ponen a disposicion del
estudiante (manual, SCORM y material complementario). Estas actividades se desglosan
en las siguientes categorias:

a. Clases expositivas
b. Sesiones con expertos en el aula
c. Observacion y evaluacion de recursos didacticos audiovisuales

d. Estudio y seguimiento de material interactivo

2. Actividades de caracter practico

Se trata de un conjunto de actividades guiadas y supervisadas por el profesor de la
asignatura, vinculadas con la adquisicion por parte de los estudiantes de los resultados
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de aprendizaje y competencias de caracter mas practico. Estas actividades, disenadas
con vision de conjunto, estan relacionadas entre si para ofrecer al estudiante una
formacion completa e integral.

3. Tutorias

Se trata de sesiones, tanto de caracter sincrono como asincrono (e-mail), individuales o
colectivas, en las que el profesor comparte informacion sobre el progreso académico del
estudiante y en las que se resuelven dudas y se dan orientaciones especificas ante
dificultades concretas en el desarrollo de la asignatura.

4. Trabajo auténomo

Se trata de un conjunto de actividades que el estudiante desarrolla autbnomamente y
que estan enfocadas a lograr un aprendizaje significativo y a superar la evaluacién de
la asignatura. La realizacion de estas actividades es indispensable para adquirir las
competencias y se encuentran entroncadas en el aprendizaje autbnomo que consagra
la actual ordenacion de ensefanzas universitarias. Esta actividad, por su definicion,
tiene caracter asincrono.

5. Prueba objetiva final

Como parte de la evaluacion de cada una de las asignaturas (a excepcion de las
practicas y el Trabajo fin de titulo), se realiza una prueba (examen final). Esta prueba
se realiza en tiempo real (con los medios de control antifraude especificados) y tiene
como objetivo evidenciar el nivel de adquisicion de conocimientos y desarrollo de
competencias por parte de los estudiantes. Esta actividad, por su definicion, tiene
caracter sincrono.
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5. Evaluacion

5.1. Sistema de evaluacion

El Modelo de Evaluacion de estudiantes en la Universidad se sustenta en los principios del
Espacio Europeo de Educacion Superior (EEES), y esta adaptado a la estructura de formacion
virtual propia de esta Universidad. De este modo, se dirige a la evaluacién de competencias.

Sistema de Evaluacion Ponderacion

Portafolio* 60%

El portafolio consta de 3 actividades con un valor de 20% de la calificacién final de la asignatura
cada uno. La explicacion de cada una de ellas y las instrucciones seran dadas en clases.

Sistema de Evaluacion Ponderacion

Prueba final* 40%

Los detalles de la prueba seran dados durante la tutoria final de la asignatura.

*Es requisito indispensable para superar la asignatura aprobar cada apartado (portafolio
y prueba final) con un minimo de 5 para ponderar las calificaciones.

Los enunciados y especificaciones propias de las distintas actividades seran aportados por el
docente, a través del Campus Virtual, a lo largo de la imparticion de la asignatura.

Atendiendo a la Normativa de Evaluacion de la Universidad, se tendra en cuenta que la
utilizacion de contenido de autoria ajena al propio estudiante debe ser citada adecuadamente
en los trabajos entregados. Los casos de plagio seran sancionados con suspenso (0) de la
actividad en la que se detecte. Asimismo, el uso de medios fraudulentos durante las pruebas
de evaluacidon implicara un suspenso (0) y podra implicar la apertura de un expediente
disciplinario.

5.2. Sistema de calificacion

La calificacion de la asignatura se establecera en los siguientes coémputos y términos:

Nivel de aprendizaje Calificacion numérica Calificacion cualitativa
Muy competente 9,0-10 Sobresaliente
Competente 7,0-8,9 Notable
Aceptable 5,0-6,9 Aprobado
AuUn no competente 0,0-4,9 Suspenso
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Sin detrimento de lo anterior, el estudiante dispondra de una rubrica simplificada en el anexo
a esta guia didactica que mostrara los aspectos que valorara el docente, como asi también los
niveles de desempeiio que tendra en cuenta para calificar las actividades vinculadas a
cada resultado de aprendizaje.

La mencion de «Matricula de Honor» podra ser otorgada a estudiantes que hayan obtenido
una calificacion igual o superior a 9.0. Su numero no podra exceder del cinco por ciento de los
estudiantes matriculados en una materia en el correspondiente curso académico, salvo que el
numero de estudiantes matriculados sea inferior a 20, en cuyo caso se podra conceder una
sola «Matricula de Honor».

6. Bibliografia
6.1. Bibliografia de referencia

= Mufoz, D. (2020). Planificacion Comercial. Ed. VIU

6.2. Bibliografia complementaria

= Arenal, C. (2018). Gestion de la fuerza de vetnas y equipos comerciales. Ed. Tutor
Formacion.

= Fernandez, G., & Molina, J. (2008). El plan de ventas. ESIC Ed.

= Giraldo, M., & Esparragoza, D. (2016). Gerencia de Marketing. Ed. Universidad del
Norte.

= Prieto, C. (2017). Emprendimiento: concepto y plan de negocios. Ed. Pearson
Educacion.

= Villanueva, J., & Toro, J. (2017). Marketing estratégico. Navarra: EUNSA.
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