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l. IDENTIFICACION DE LA ASIGNATURA

ASIGNATURA: Direccion Comercial

TIPO: Obligatoria

PERIODO DE IMPARTICION: Primer semestre

NUMERO DE CREDITOS: 4.5 ECTS

IDIOMA EN EL QUE SE IMPARTE: Castellano

CALENDARIOS Y HORARIOS: Ver en la web y en el Campus Virtual

Il. PROFESORADO

PERSONAL DOCENTE: Egea Bas, Silvia

CORREO ELECTRONICO: s.egeabas@cedeu.es

CATEGORIA: Doctora

TUTORIAS: Para consultar las tutorias pédngase en contacto con el/la profesor/a

TIEMPO ESTIMADO DE RESPUESTA AL ALUMO: 48 h (dias lectivos) desde la recepcidn del correo electrénico

I1l. PRESENTACION

La asignatura de Direccion Comercial es una asignatura obligatoria de Tercer Curso de cuatro y medio Créditos
ECTS. Esta asignatura del area de Comercializacidn e Investigacion de Mercados, con un caracter de profundizar
y especializarse en los contenidos y competencias adquiridas en las asignaturas de Introduccién al Marketing,
y Direccion de Marketing, tiene como principal objetivo adiestrar a los alumnos del Grado en Administraciény
Direccién de Empresas en los conceptos, funciones, implicaciones, herramientas y estrategias mas relevantes
y actuales de la moderna Direccién Comercial, con una clara orientacion al objetivo de resultado que tiene toda
Organizacion. Al mismo tiempo se capacita al alumno en el andlisis de las diferentes estrategias y en la toma
de decisiones sobre la gestidn del Cliente, por ultimo, se profundiza en la gestion de la fuerza de ventas como
elementos fundamentales, y responsabilidad directa de los ingresos y resultados de todo el esfuerzo de
intercambio, transaccidn y relaciéon entre Empresa y Mercado. La asignatura se orienta con una eminente
orientacién practicay dirigido a un entorno Global y en Continua Evolucidn, lo que exige una constante revision,
actualizacién y cuestionamiento de los conceptos, paradigmas, estrategias, herramientas, ....... tradicionales
del Marketing y las Ventas, competencia que asi se traslada a los alumnos.
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IV. COMPETENCIAS

COMPETENCIAS GENERALES

Cl1 - Capacidad de analisis y sintesis: analizar, sintetizar, valorar y tomar decisiones a partir de los registros
relevantes de informacion sobre la situacion y previsible evoluciéon de una empresa.

Cl6 - Capacidad de Gestidn de la informacién: analizar, buscar y discriminar informacion proveniente de fuentes
diversas: ser capaz de identificar las fuentes de informacidon econdmica relevante, obtener y seleccionar dicha
informacién.

CI7 - Capacidad para la resolucion de problemas.

CI8 - Capacidad de tomar decisiones.

CP4 - Capacidad de Razonamiento critico.

CS2 - Adaptacién a nuevas situaciones.

CS3 - Creatividad.

CS6 - Motivacion por la calidad.

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

CE2 — Marketing.

CP6 - Vision estratégica de la direccion de empresas.

CP10 - Habilidad para interpretar el contexto econdmico nacional e internacional que rodea a la empresa.
CP15 - Capacidad para disefiar e implantar las estrategias de marketing.
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V. ACTIVIDADES FORMATIVAS

TIPO CONTENIDO mm

AF1. Trabajo
auténomo del
estudiante

AF2. Trabajos
individuales o
en grupo

AF3. Lecturay
Comprension
de los
contenidos de
la asignatura
facilitados a
través de la
plataforma
virtual

AF4. Debate y
Critica
constructiva a
través de la
plataforma
virtual.

AF5.Tutorias
académicas a
través de la
plataforma
virtual.

AF6.
Seminarios,
cursos,
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Busqueda, seleccion, andlisis y comentario de doctrina,
jurisprudencia y legislacion. Lecturas recomendadas y
otros

Esta actividad consiste en la realizacion de diversos
trabajos correspondientes a la asignatura. Los trabajos
seran realizados de forma individual por defecto, salvo
en el caso que el docente de la asignatura indique que

se pueden realizar por parejas o grupos de mas
alumnos.

En esta accion formativa el alumno desarrollard y
estudiard los contenidos proporcionados en el
aparatado del campus virtual de la asignatura. En
dicho campus, el alumno podra revisar el material
provisto en formato documento, en formato video vy,
en ocasiones, en formato de audio.

El debate y la critica constructiva se realizaran acerca
de aspectos de actualidad relacionados con la tematica
de la asignatura en la que se enclave esta actividad. El
tema serd propuesto por el profesor que actuard como
moderador del debate fomentando la participacion de

los alumnos e incentivara la aparicién de diferentes
perspectivas y puntos de vista orientando al conjunto
de los alumnos hacia la participacion y la critica de las
diferentes opiniones fundamentando los hechos en los
conocimientos adquiridos con las clases.

Los alumnos se reunirdn periédicamente a través de la
plataforma virtual con el profesor para que éste pueda
orientarles y guiarles en el proceso de adquisicion de
las competencias. El profesor tiene unos horarios
preestablecidos de tutorias en los que estard a
disposicion del alumno que se comunique con él.

El alumno debera asistir a jornadas, congresos,
masterclass, charlas, mesas redondas o foros de forma
presencial o de forma virtual.
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jornadas, 0%
conferencias o
congresos de
caracter virtual

AF8. Prueba de El alumno tendra que asistir a la realizacién de la
evaluacion prueba de evaluacidn ordinaria o extraordinaria de la 5 100%
presencial. asignatura.

AF9. Prueba de

evaluacion a La asignatura tendra pruebas de evaluacién en forma 0%
través de de cuestionarios de evaluacion en cada uno de los 2
la plataforma temas.
virtual.

VI. METODOLOGIAS DOCENTES

MD1. CLASES TEORICAS: Mediante clases magistrales se expondran y explicaran los conocimientos bésicos que
deben adquirirse en las asignaturas, suscitando el debate y guiando el estudio de los mismos.

MD2. CLASES PRACTICAS: Desarrollo de habilidades y destrezas relacionadas con los contenidos tedricos de
cada materia.

MD3. TUTORIAS: Intercambio de ideas y resolucién de dudas con el profesor correspondiente sobre los
contenidos de cada asignatura y la realizacién de los trabajos practicos. Pueden realizarse también a través de
los recursos online (p. ej. correo electrdnico o chat).
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Sistemade Reevaluable en | Actividad de | Ponderac Nota Contenidos Fecha
Evaluacion  Extraordinaria | evaluacién ion minima
S3 Pruebas Si. De forma | Prueba escrita 60% 5 Prueba Convocatorias
tedrico- individual por | (en soporte escrita (en oficiales
practicas en actividad de informatico), soporte establecidas
las diversas evaluacion teodrico - informatico), en el
modalidades siguiendo el practica tedrico - calendario
posibles mismo formato practica de académico
(escritas u gue en toda la
orales, de ordinaria. asignatura
desarrollo o
tipo test)
Si. De forma | Resolucion de 20% 5 Ejercicio Alo largo del
individual por Problemas individual cursooen el
actividad de individuales relacionado periodo
evaluacién con los establecido
siguiendo el contenidos para la
mismo formato dela convocatoria
S4 que en asignatura | extraordinaria
Participacién ordinaria. (entrega
a distancia en mediante Aula
las sesiones Virtual)
lectivas
online,enlos | si peforma | Actividades 20% 5 15 Alo largo del
foros, chats, | individual por |en formato de cuestionarios | curso o en el
blogs, y actividad de | cuestionario. de periodo
demas evaluacion Evaluacion evaluacion establecido
actividades siguiendo el | continuaalo continua para la
virtuales mismo formato | largo de la relacionados | convocatoria
gue en asignatura con toda la | extraordinaria
ordinaria. asignatura (entrega
mediante Aula
Virtual)
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Calculo de la nota global

La nota final o calificacién global se calcula como la media ponderada de las notas de las actividades
de evaluacion, una vez se haya superado la nota minima de las todas las actividades reevaluables
con nota minima.

Es necesario tener una calificacién de 5 o superior en cada una de las actividades evaluables para
poder superar la asignatura.

Para superar la asignatura, la calificacion global debe ser de 5 o superior (una vez se haya superado
la nota minima de todas las pruebas reevaluables con nota minima).

Convocatoria extraordinaria

En convocatoria extraordinaria seran reevaluables las actividades de evaluacién de S3 y S4 en las
gue no se haya alcanzado la nota minima (o no se hubieran presentado a ellas).

La revaluacion de las actividades correspondientes a S3 y S4 y se realizaran en las fechas indicadas
en el calendario académico para la convocatoria extraordinaria.

Para superar la asignatura, la calificacion global debe ser un 5 o superior (una vez se haya superado
la nota minima de las dos pruebas reevaluables con nota minima).

VIil. TEMARIO

1.- INTRODUCCION A LA DIRECCION COMERCIAL
1.- La Direccion Comercial Actual.

2.- PLANIFICACION
2.- Plan Comercial (Ventas).

3.- LAS VENTAS
3.- Organizacién de Ventas.
4.-Gestion del Equipo de Ventas.

4.- GESTION DEL CLIENTE
5.- Elementos Basicos de la Gestion del Cliente.
6.- Gestion de Clientes en base al Valor.

5.- TENDENCIAS ACTUALES DE DIRECCION COMERCIAL
7.- Nuevos enfoques relativos a la funcion de Ventas.
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