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1. DESCRIPCION GENERAL

El contenido esta estructurado en dos temas: Introduccion a la venta compleja y Gestion de cuentas
estratégicas.

El primer mddulo es una introduccién al contenido del posgrado en Ventas y Direccion Comercial.
Desde una perspectiva general, trata de situar al alumnado en la vision de una actividad compleja
donde la venta como tal es el reflejo desde nuestro punto de vista de algo asi mismo complejo: el
proceso de compra, la visién del cliente.

El segundo mdédulo cubre los aspectos mas relevantes del manejo de clientes clave, desde su
captacion inicial, usando el concepto de venta compleja, hasta el desarrollo posterior con una visién
estratégica a largo plazo. Se analizan aspectos como la rentabilidad y la gestion del portafolio, el
desarrollo de soluciones a medida y el constante monitoreo del proceso de decisiéon en la
organizacion del cliente. Este modulo se encaja en la fase posterior a la fase de cierre del proceso
de venta, la de cultivar a ese cliente para conseguir expandir nuestra presencia e importancia en esa
cuenta, y asi blindar la entrada de competidores.

2. OBJETIVOS

= Entender las claves de la actividad comercial y sus actores en ambas partes del proceso de
compraventa.

= Familiarizarse con los términos y conceptos al uso.
= Planificar y ejecutar la gestién de una cuenta estratégica.
= Desarrollar la vision de las cuentas clave a largo plazo.

= Monitorizar el estado de cuenta y rastrear nuevas oportunidades de negocio.
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3. CONTENIDOS

TEMA 1. INTRODUCCION A LA VENTA COMPLEJA

TEMA 2. CUENTA ESTRATEGICA

TEMA 3. DESARROLLO DE LA CUENTA

TEMA 4. RENTABILIDAD DE LA CUENTA

TEMA 1. INTRODUCCION A LA VENTA COMPLEJA

Resultados del aprendizaje

El alumnado, después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
= Entender la complejidad de los procesos de compraventa y la necesidad de crear valor para
el comprador en cada oportunidad.
= Comprender el proceso en su conjunto, asi como los componentes del mismo y las
actividades y roles que juegan los distintos interlocutores.
Contenido
1. Definicién de venta compleja.

2. Introduccion a las diferentes asignaturas y sus médulos.
3. Relaciones e interacciones entre los conceptos de las diferentes asignaturas.

TEMA 2. CUENTA ESTRATEGICA
Resultados del aprendizaje

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

= Conocer el significado de cuenta clave y el impacto para la empresa.
* |dentificar las cuentas clave de su base de clientes y de mercado.

Contenido

1. Definicidon de cuenta estratégica.
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2. Funcion del gestor de cuenta.

TEMA 3. DESARROLLO DE LA CUENTA
Resultado del aprendizaje

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

= Definir un plan de desarrollo para la cuenta.
= Identificar nuevas oportunidades de negocio.
= Monitorizar el proceso de decision.

Contenido

Visién conjunta a largo plazo.

Ventaja competitiva adaptativa.

Proceso de decisidn y criterios de decision.
Mecanismos de comunicacion.

Venta cruzada.

Coinnovacion y codesarrollo.

Plan de desarrollo.
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TEMA 4. RENTABILIDAD DE LA CUENTA
Resultado del aprendizaje

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

= Valorar el impacto de la cuenta clave en la cuenta de explotacién.
= Conocer la rentabilidad del portafolio y el product mix del cliente.

Contenido

1. Impacto econdmico de la gestidon de cuenta.
2. Rentabilidad del product mix.
3. Mejora de la rentabilidad a largo plazo.

4. METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

La metodologia de ensefianza y aprendizaje se desarrolla a partir de breves explicaciones teoricas
gue introducen ejemplos y casos que facilitan la aplicacion inmediata de los contenidos tratados en
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cada tema al puesto de trabajo. El despliegue del modelo Learning by doing, basado en la
capacitacién experiencial, permite obtener aprendizajes orientados a la accion.

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 analisis y resolucion de los contenidos de los que consten las materias, teniendo en cuenta las
diferentes Opticas y perspectivas, convirtiéndose ésta en una féormula altamente didactica para la
comprension y asimilacién de cada una de las tematicas.

5. EVALUACION

Los programas Executive Modular Education estdn basados en un modelo de evaluacién por
competencias, en el cual se valora el progreso del alumnado en la consecucion de los objetivos
planteados en el programa de estudios.

La calificacion final de la materia se calculard haciendo la media aritmética de las notas obtenidas

en los diferentes casos practicos, ejercicios y/o presentacion de trabajos practicos realizados
individual o colectivamente.
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