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MODULO I. DIRECCION COMERCIAL

1 DESCRIPCION GENERAL

El mddulo de direccién comercial se centra en la definicién de la estrategia de ventas, que determinara

como gestionamos los diferentes recursos y personas, y que se determina y detalla en un plan que se

debe ejecutar y monitorizar.

Se verd como conectar ese plan de ventas con la estrategia general de la compaiiia, y se dara un peso

importante a la gestidn de equipos comerciales, tanto en aspectos de organizacion como motivacion y

retribucion.

2 OBIJETIVOS

Al finalizar el mddulo, el alumno serd capaz de:

- Definir la estrategia de ventas mas adecuada para su compaiiia

- Gestionar los recursos y personas que el plan comercial implica

- Dirigir un equipo comercial a sus objetivos

3 CONTENIDOS

TEMA 1: DEFINICION DEL PLAN DE VENTAS

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

® Seleccionar la estrategia mas adecuada

e Definir el plan de ventas



e Organizar los recursos de acuerdo a dicho plan
Contenido
1.1 Estrategiay Plan de Ventas
1.2 Tipos de organizacién
1.3  Seleccidn de objetivos
1.4  Organizacidn de recursos
1.5 Medidores e indicadores
1.6  Automatizacion de ventas

1.7  Evaluacién continua

TEMA 2: CONEXION DE PLAN DE VENTAS CON PLAN ESTRATEGICO Y DE MARKETING DE LA COMPANIA

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Entender como el Plan de Ventas conecta con otros planes de la empresa
e Alinear el Plan de Ventas a la consecucién de objetivos globales de la empresa
Contenido
2.1 Conexién con el Plan Estratégico

2.2 Conexién con el Plan de Marketing

TEMA 3: GESTION DE EQUIPOS COMERCIALES

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Dirigir un equipo comercial mediante la definicion de objetivos claros
e Motivar y definir la retribucion
e Liderar un equipo comercial

Contenido

3.1 Asignacion de objetivos

3.2  Motivacion

3.3 Retribucidn

3.4 Coaching
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MODULO I1: VENTA POR CANAL

1 DESCRIPCION GENERAL

El médulo de Venta por Canal muestra una vision general de la gestion comercial de una red de
distribucidn, en la que puede haber uno o varios intermediarios entre vendedor y cliente final.

Se analizan escenarios en los que el uso de una red de distribucién puede ser beneficiosa y en los que
no tanto, asi como las ventajas y desventajas de su implantacion.

Analizaremos cuadles son los aspectos clave para una red de distribucién efectiva, y cdmo ajustar nuestra

propuesta de valor tanto para el canal como para el cliente final.

2 OBIJETIVOS

Al finalizar el mddulo, el alumno sera capaz de:
- Reconocer aquellas situaciones en las que una red de distribucién aporta valor
- Entender los aspectos claves en la gestion de a venta por canal
- Reformular su propuesta de valor para que sea valida tanto para el canal como para el cliente

final.

3 CONTENIDOS

TEMA 1: DEFINIENDO EL CANAL

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Definir lo que se considera canal y cuando hacer uso de él

e Reconocer los diferentes modelos de distribucién y las funciones del intermediario
Contenido

3.1 Definicién de Canal

3.1 Uso de redes de distribucién y sus formas

3.1 Funciones del distribuidor



TEMA 2: EL CANALY EL PROCESO DE VENTA

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Adaptar el proceso de venta al tipo de canal utilizado
® Parametros clave para el distribuidor

Contenido
2.1 El proceso de venta a través del distribuidor

2.2 Aplicacién y gestion del proceso

TEMA 3: CADENA DE VALOR EN LA DISTRIBUCION

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Reformular la propuesta de valor
e Definir la ventaja competitiva para el canal y el cliente final

Contenido
3.1 El puzzle de la distribucién

3.2 Ventaja competitiva

4 METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

La metodologia de ensefianza y aprendizaje de desarrolla a partir de breves explicaciones tedricas que
introducen ejemplos y casos que facilitan la aplicacién inmediata al puesto de trabajo, de los contenidos
tratados en cada tema. El despliegue del modelo “learning by doing” basado en la capacitacidon
experiencial, permite al participante obtener aprendizajes orientados a la accidn. Ello se lleva a cabo a
través de la participacion en clase y el intercambio de experiencias entre los asistentes, asi como a través
de ejercicios y dinamicas de diverso impacto. Dicho enfoque promueve el andlisis y resolucion de los
contenidos de los que constan las materias, teniendo en cuenta las diferentes dpticas y perspectivas,
convirtiéndose ésta en una férmula altamente didactica para la comprensién y asimilacion de cada una

de las tematicas.
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5 EVALUACION

Sistema de evaluacion:

En un modelo de aprendizaje basado en competencias, evaluar significa valorar el progreso del
estudiante en la consecucion de los objetivos propuestos. La evaluacion debe abarcar todas las
competencias programadas en el programa de estudios y debe basarse en criterios bien
fundamentados y suficientemente transparentes y publicos. Tiene que haber una relacién coherente

entre los objetivos formativos, las actividades planificadas y los criterios de evaluacién.
* La calificacion final de la materia se calculard haciendo la media aritmética de las notas

obtenidas en los diferentes casos practicos, ejercicios y/o presentacién de trabajos practicos

realizados individual o colectivamente.
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