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I.-ldentificacion de la Asignatura

Tipo OBLIGATORIA
Periodo de imparticion 1 curso, 2S semestre
N° de créditos 6

Idioma en el que se imparte Castellano

Il.-Presentacion

Las estrategias de comercializacion definen la forma en que la empresa va a vender su producto, servicio o idea. En esta
asignatura se estudia como disefiar y ejecutar planes de ventas y comercializacion dentro de la estrategia de marketing
internacional. La aportacion de valor diferencial al cliente y las estrategias y tacticas para conseguirlo, asi como la evaluacién
nacesaria de los resultados.

lll.-Resultados de Aprendizaje
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CB10. Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habra
de ser en gran medida autodirigido o autbnomo.

CB6. Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicacién
de ideas, a menudo en un contexto de investigacion

CBY7. Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucion de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio

CGO01. Habilidad para liderar equipos y proyectos multipais y multimercado, generando sinergias entre las funciones de
marketing y ventas.

CGO02. Desarrollarse profesionalmente con la habilidad de decidir entre alternativas comerciales y de planes de comunicacion
con un alcance internacional

CGO03. Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de analisis financiero y coste-beneficio
especificos de la gestion comercial, el marketing y la comunicacion.

CGO04. Disefar e implementar estrategias comerciales y de marketing consistentes con el andlisis pormenorizado de los
elementos del macro y micro entorno a nivel global.

CGO05. Analizar la situacién interna y externa para elaborar diagnésticos de las organizaciones, con el fin de establecer planes y
alternativas coherentes.

CGO07. Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicacion 6ptimas en funcién de la
estrategia empresarial y desde un alcance internacional.

CGO08. Trabajar con equipos comerciales multidisciplinares, multiculturales y formados por personas de distintas nacionalidades
en proyectos de marketing de alcance internacional

CGO09. Gestionar las nuevas tecnologias, desarrolladas en el &mbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la direccion de
marketing internacional

CTO01. Emprendimiento e innovacion. Conocer y entender la organizacion de una empresa y las ciencias que rigen su actividad;
tener capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificacion, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CTO03. Trabajo en equipo. Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro mas o
realizando tareas de direccion, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CTO05. Segunda lengua. Conocer una segunda lengua, el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en consonancia con las
necesidades que tendran los titulados y tituladas.

CEO08. Disefiar, implementar y evaluar planes comerciales internacionales centrados en incrementar el valor de los clientes de la
empresa, integrando las nuevas tecnologias en este proceso y teniendo en cuenta las peculiaridades de cada mercado exterior
CEO09. Disefiar e implantar modelos de gestion de las cuentas de clientes orientados a maximizar la entrega de valor para los
compradores globales y locales

CE10. Concebir e implantar estrategias comerciales capaces de generar la maxima penetracion en los targets de mercados
internacionales de forma sostenible, es decir, con la estructura de servicio ajustada a las demandas de los consumidores en
cada uno de ellos

« Leyenda para las titulaciones no adaptadas al RD 822/21: CB - competencias basicas, CG - competencias generales, CE - competencias
especificas, CT - competencias transversales.
« Leyenda para las titulaciones adaptadas al RD 822/21: CON - conocimientos, COM - competencias, HAB - habilidades.
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IV.-Contenido

IV.A.-Temario de la asignatura

1. La direccion de ventas desde un alcance global.
1.1 Ambitos de actuacion Doméstico; Internacional y Global.

1.1.1 Territorio de ventas.
1.1.2 Estructura de Ventas.

1.2 El vendedor del siglo XXI.
1.2.1 Venta simple vs. Venta consultiva/Venta compleja.
1.2.2 Neurociencia y piscologia aplicada a las ventas.
1.2.3 Transformacion Digital y Ventas.

1.3 Estrategia y politica de comercializacion.
1.3.1 Papel de la direccion comercial en la estrategia de la empresa.
1.3.2 Andlisis del entorno y la demanda para el diagnéstico y gestion de las categorias de la cartera.
1.3.3 Gestion de relaciones en las redes comerciales.
1.3.4 Gestién de grandes cuentas.

1.4 El Marketing como herramienta de Ventas.
1.4.1 Cémo llevar el marketing a la calle (Go-to-Market Strategy).
1.4.2 Relacion Ventas-Marketing.
1.4.3 Marketing Automation.
1.4.4 Lead to revenue Management.
1.4.5 Métricas y modelos de “engagement” en todo el ciclo de venta.

2. La direccion del equipo de ventas internacional.

2.1 Funcion y actividades de ventas.
2.1.1 El proceso de ventas.
2.1.2 Reclutamiento, seleccion, formacién, remuneracion y motivacion del equipo de ventas.

2.2 Niveles estratégicos de organizacion.
2.2.1 Niveles Jerarquicos.
2.2.2 Niveles Retributivos.
2.2.3 Evaluacion y control del esfuerzo de ventas.

2.3 Estrategia corporativa y de negocio y la funcidén de ventas.
2.3.1 Corporacion, Negocio y Ventas.
2.3.2 Posicionamiento y competencia.
2.3.3 Segmentaciéon de mercados y ventas.

2.4 Estrategia de marketing y ventas internacionales.

2.4.1 Marketing para el exterior.
2.4.2 Marketing Global.

2.5 Estrategia de ventas.
2.5.1 Perspectivas situacionales de liderazgo en ventas.
2.5.2 Funciones de liderazgo en ventas.
2.5.3 El Cuadro de Mando Integral, su aplicacion y la relacién con otras filosofias de gestion.

3. La Direccion de Ventas en la estructura de la empresa

multinacional.
3.1 Valores, Etica, Buen Gobierno y Ventas.
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3.1.1 Valores empresariales.
3.1.2 Etica empresarial.
3.1.3 Buen Gobierno y Responsabilidad Social Corporativa.

3.2 Direccion Corporativa y Direccion de Ventas.
3.2.1 Organigrama Multinacional.
3.2.2 Analisis de ejemplos.

4. CRMy Venta Internacional.
4.1. Factores de desarrollo del marketing de relaciones en la internacionalizacion de la empresa.
4.2. Concepto de Marketing de Relaciones.
4.3. Aportaciones del CRM en la gestion de marketing.
4.4. Etapas en la estrategia de fidelizacion de clientes.

5. Desarrollo de las distintas estrategias de gestion de
clientes internacionales.

5.1. El valor econémico en la fidelizacién del cliente.

5.2. Clients Management: gestion relacional de la cartera de clientes.
5.3. Variables de clasificacion relacional de los clientes.

5.4. Gestion del valor de la clientela fiel. CRM y Marketing de relaciones.

6. El entorno de la venta internacional.

6.1 Definicion y formas de organizacion de los canales multi-mercado.
6.1.1 Funciones de los Canales de Distribucion.
6.1.2 Tipologia de canales de distribucidn: tradicionales / cno tradicionales / Inversos.
6.1.3 e-Commerce.
6.1.4 Distribucion multivanal y omnicanal.

6.2 Criterios para la Seleccién del Canal de Distribucion.
6.2.1 Factores de mercado.
6.2.2 Factores de producto.
6.2.3 Factores de los intermediarios.
6.2.4 Factores de la empresa: posicionamiento, nivel de control / costes, etc.

7. Negociacion y venta internacional.

7.1 Aspectos clave para la negociacion internacional
7.1.1 Informacion

7.1.2 Formacioén

7.1.3 Actitud

7.2 Marco Juridico de la Venta Internacional
7.2.1. Organizacion Mundial del Comercio (OMC)
7.2.2. El Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT)
7.2.3. El AcuerdoGeneral sobre el Comercio de Servicio (AGCS)
7.2.4. Los aspectos de los derechos de propiedad intelectual relacionados con el comercio (ADPIC)

IV.B.-Actividades formativas

Tipo Descripcion
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Otras

FO1. Exposicion de contenidos tedricos mediante clases
magistrales asistidos con casos practicos como ilustracion de
dichos concretos. Se realizaran de forma presencial (AP) y/o
en remoto (AD - sincrona y/o asincrona) segun las
circunstancias sanitarias (PC). (22 horas)

Practicas / Resolucién de ejercicios

FO02. Exposicion oral por parte del estudiante. Presentacion de
los casos précticos por parte de los integrantes de un grupo de
trabajo. Se realizaran de forma presencial (AP) y/o en remoto
(AD - sincrona y/o asincrona) segun las circunstancias
sanitarias (PC). (5 horas)

Practicas / Resolucién de ejercicios

F03. Trabajo practico individual o en equipo. Realizacién y
presentacion de trabajos individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la variedad de temas
a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, practica de
liderazgo para organizar, desarrollar y presentar los trabajos
(10 horas - AD, trabajo auténomo de estudiantes).

Otras

FO04. Estudio y preparacion de actividades. Estudio individual
para preparacion de examenes y trabajos (8 horas, de las
cuales el 10%. Se realizaran de forma presencial (AP) y/o en
remoto (AD - sincrona y/o asincrona) segun las circunstancias
sanitarias (PC).

Otras

F05. Resolucién casos practicos (método del caso)
Descripcion de una situacion real o ficticia, tras la que se
plantea un problema sobre el que el alumnado debe
consensuar una unica solucién (30 horas, de las cuales el
10% son presenciales (Se realizaran de forma presencial (AP)
y/o en remoto (AD - sincrona y/o asincrona) segun las
circunstancias sanitarias (PC).
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V.-Tiempo de trabajo del alumnado (30h grado y 25h master)

Clases tedricas 22

Clases de resolucién de ejercicios, problemas, casos, etc. 23

Practicas en laboratorios experimentales, tecnolégicos, 0

clinicos, campo, etc.

Realizacion de pruebas 3

Tutorias académicas 6

Actividades relacionadas: jornadas, seminarios, etc. 6

Preparacion de clases tedricas 20

Preparacién de practicas/ejercicios/casos 60

Preparacién de pruebas 10

Total de horas de trabajo del alumnado 150

VI.-Metodologia y plan de trabajo

Tipo Periodo Contenido
MO1. Método expositivo/leccion
magistral. Exposicion de los contendidos

Clases Tedricas Semana 1 a Semana. 15 tedricos asistidos con casos practicos

como ilustracién de dichos concretos, a
través de las herramientas del Aula
Virtual.

MO03. Trabajo individual o cooperativo.
Realizacion y presentacion de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de
la variedad de temas a desarrollar. En el
caso de trabajo en grupo, practica de
Practicas Semana 1 a Semana 15 liderazgo para organizar. M06.
Aprendizaje basado en casos practicos.
Resolucion de breves problemas por
parte de los alumnos que deben
desarrollar para adquirir un conocimiento
practico de los contenidos teéricos
fundamentales.

MO7. Sesiones de resolucion de dudas
Tutorias académicas Semana 1 a Semana 15 sobre los conceptos tedricos o bien
sobre trabajos practicos.
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VIl.-Método de evaluacion

El modelo de evaluacion general es la evaluacion continua, tal como establece el Reglamento de evaluacion de los resultados
de aprendizaje de la Universidad Rey Juan Carlos.

Deberan utilizarse todos los sistemas de evaluacion establecidos para la asignatura en la memoria de la titulacion, excepto
aquellos que tuviesen una ponderacion minima del 0%, que podran utilizarse en los cursos académicos en los que el
profesorado lo considere oportuno. Cada uno de los sistemas de evaluacién podra ser aplicado mediante una o mas actividades
de evaluacion, coherentes con ese sistema. Ninguna de las actividades de evaluacion podra superar individualmente el 60% de
la calificacion global de la asignatura.

La suma de las actividades de evaluacion no revaluables no podra superar el 40% de la calificacion global de la asignatura y, en
general, no deberian tener nota minima (salvo en el caso de actividades de caracter practico en las que, estrictamente, no
pudieran reproducirse en la convocatoria extraordinaria las condiciones de evaluacion de la convocatoria ordinaria).

El alumnado que no consiga superar la asignatura en la convocatoria ordinaria, o no se hayan presentado, podran presentarse
a la convocatoria extraordinaria Unicamente a las actividades de evaluacién revaluables no superadas.
La distribucién y caracteristicas de las actividades de evaluacion son las que se describen a continuacion.

VII.A.- Descripcidn de las actividades de evaluacion y su ponderacién

Evaluacion Ordinaria: La asistencia a clase es obligatoria, se exige un minimo de un 80% de asistencia para poder evaluarse
de la asignatura. Si se falta a clase por fuerza mayor, e obligatorio presentar un justificante oficial que acredite el hecho
acontecido. El docente explicara el primer dia de clase el procedimiento de control de la asistencia verificable que se utilizara en
el aula. (Nota: para no admitir a un estudiante a una prueba por no cumplir con el minimo de asistencia, se debera poder
justificar por el profesor utilizando un sistema probatorio, como por ejemplo, una hoja de firmas o un sistema de control de
asistencia verificable. La distribucién y caracteristicas de las pruebas de evaluacién son las que se describen a continuacion.
Evaluacion extraordinaria: Los alumnos que no consigan superar la evaluacion ordinaria, 0 no se hayan presentado, seran
objeto de la realizacion de una evaluacion extraordinaria para verificar la adquisicion de las competencias establecidas en la
guia.

EO1. Participacién activa en el curso. Participacién en las clases magistrales mediante formulacién de preguntas o respuestas
a las preguntas realizadas por el profesor para profundizar en los contenidos tedricos fundamentales. No reevaluable. 10 % de
la calificacién de la asignatura.

EO02. Examen Final (Presencial): Examen de caracter obligatorio para verificar el grado de aprendizaje tedrico y practico del
alumno sobre la globalidad de los contenidos de la asignatura. Reevaluable y liberatorio, nota 5,0 sobre 10,0: 60 % de la
calificacion de la asignatura.

EO3. Trabajo individual o en grupo (Presencial). Resolucidn de casos practicos para desarrollar alguno de los contenidos
tedricos fundamentales. Reevaluable. 20 % de la calificacion de la asignatura.

EO4: Presentacion del trabajo en clases (Presencial). Reevaluable. 10 % de la calificacion de la asignatura.

Aquellos trabajos y/o practicas que NO sean entregados en la fecha marcada por el profesor, no podran ser entregados con
posterioridad, siendo la calificacion de 0 en dicho trabajo o préactica. Las practicas se entregaran obligatoriamente en el formato
que especifique el profesor, a través de la tarea correspondiente en la plataforma del Aula Virtual o a través del correo
electrénico.

El examen final reevaluable reflejara los conocimientos minimos exigidos que permitiran evaluar la asimilacién y comprension
de los fundamentos tedricos y practicos de la asignatura. Esta prueba presencial es obligatoria y es preciso obtener una
calificacion minima de 4 sobre 10 para hacer media con el resto de actividades de evaluacion y superar la asignatura, si la nota
global es igual o superior a 5 sobre 10.

Los alumnos/as que no superen la asignatura en la convocatoria ordinaria podran presentarse en la convocatoria extraordinaria
para la reevaluacion de las actividades reevaluables y suspensas.

Convocatoria extraordinaria:

EO02. Examen Final (Presencial): Examen de caracter obligatorio para verificar el grado de aprendizaje tedrico y practico del
alumno sobre la globalidad de los contenidos de la asignatura. Reevaluable y liberatorio, nota 5,0 sobre 10,0: 60 % de la
calificacion de la asignatura.

EO3. Trabajo individual o en grupo (a través de Aula Virtual). Resolucion de casos practicos para desarrollar alguno de los
contenidos tedricos fundamentales. Reevaluable. 20 % de la calificacion de la asignatura.

EO4: Presentacion del trabajo en clases. Reevaluable. 10 % de la calificacion de la asignatura. Se realizaran de forma
presencial.
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VII.B.- Evaluacion del alumnado con dispensa académica de asistencia a clase

La concesion de Dispensa Académica de Asistencia a Clase (DAAC) no implica que se quede automaticamente eximido de
participar en las actividades de evaluacion continua ni en las actividades formativas presenciales de asistencia obligatoria
establecidas en la guia docente. Una vez concedida la dispensa, el alumnado debera contactar con el docente, que podria
proponerle las adaptaciones que considere convenientes, siempre que garanticen la adquisicién y adecuada evaluacion de los
resultados de aprendizaje previstos. El alumnado deberd mantener a lo largo de curso una comunicacion fluida con el docente
para que este le proporcione informacion sobre las fechas en que se realizaran esas actividades formativas y de evaluacion, en
caso de que su programacion no estuviese ya fijada y a disposicién del alumnado en el momento de la concesion de la
dispensa.

Asignatura con posibilidad de dispensa: Si

VII.C.- Revisién y reclamacién de las actividades de evaluacién

Se realizara conforme al Reglamento de evaluacion de los resultados de aprendizaje de la Universidad Rey Juan Carlos.

VII.D.- Alumnado con discapacidad o necesidades educativas especiales

Con el fin de garantizar la igualdad de oportunidades, la no discriminacion, la accesibilidad universal y la mayor garantia de
éxito académico, las adaptaciones curriculares para alumnado con discapacidad o con necesidades educativas especiales
seran pautadas por la Unidad de Atencién a Personas con Discapacidad, de acuerdo con la normativa que regula el servicio de
Atencion a Estudiantes con Discapacidad, aprobada por Consejo de Gobierno de la Universidad Rey Juan Carlos.

Para que esas adaptaciones puedan realizarse, sera requisito la emisiéon de un informe de adaptaciones curriculares por parte
de dicha Unidad, por lo que el alumnado con discapacidad o necesidades educativas especiales deberan contactar con este
servicio para analizar conjuntamente las distintas opciones.

VIILE.- Conducta académica, integridad y honestidad académica

La Universidad Rey Juan Carlos esta plenamente comprometida con los mas altos estandares de integridad y honestidad
académica, por lo que estudiar en la URJC supone asumir y suscribir los valores de integridad y la honestidad académica
recogidos en el Codigo Etico de la Universidad.

Para acompafiar este proceso, la Universidad dispone de la Normativa de Convivencia de la Universidad Rey Juan Carlos y de
diferentes herramientas (antiplagio, supervision) que ofrecen una garantia colectiva para el completo desarrollo de estos valores
esenciales.
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VIIl.-Recursos y materiales didacticos

Bibliografia basica

Domenech Castillo, J. (2000), Trade Marketing, ESIC, Madrid.

Kister Boluda, I. (2002), La Venta Relacional, ESIC, Madrid.

Santiago de Compostela.

Arnold, D. (2003), Strategies for entering and developing international markets. Pearson / Press Financial Times, Londres.
Bhatt, R. (2009), International sales management. Pacific Publication.
Cémara, D., Sanz, M. (2001). Direccién de ventas. Vender y fidelizar en el nuevo milenio. Prentice Hall., Madrid.

Ford, J.B. (2003), Sales management: a global perspective. Routledge, Nueva York.

Guenzi, P., Geiger, S. (2015), Sales management: a multinational perspective. Palgrave Macmillan, Nueva York.
Honeycult, E.D. (2010), Global sales management. John Wiley, Nueva York.

ICMR (2012), International sales management. IBS Center for Management Research, Telangana India.

Jobber, D, Lancaster, G. (2003), Selling and Sales Management. Prentice Hall, Essex, 62 ed.

Kuster, I., Roman, S. (2006), Venta personal y direccion de ventas. La fidelizacién del cliente. Editorial Thomson, Madrid.

Liria, E. (2001), Triunfa vendiendo a los lideres de la distribucién mundial, ESIC, Madrid.
Manning, G.L., Reece, B.L. (2004), Selling Today. Creating Customer Value. Prentice Hall, Madrid, 92 ed.
Redondo Lopez, J. L.(coordinador) (2010): Creando Clientes en Mercados Globales. XXIV Congreso Anual AEDEM, ESIC,

Reinares Lara, P. (2025), CRM real: Como revolucionar la gestion de la relacién con el cliente., ESIC, Madrid

Bibliografia complementaria

28,

Artal, M. (2000), Direccion de Ventas. Organizacion del departamento de ventas y gestion de vendedores. ESIC Editorial, Madrid,

Diez de Castro, E., Navarro, A., Peral, B. (2003), Direccion de la Fuerza de Ventas. Esic, Madrid.
Navarro Garcia, F. (2001), Estrategias de Marketing Ferial, ESIC, Madrid.

Pérez del Campo, E. et all (2000), Direccion y Técnicas de Ventas. Esic, Madrid.

Sainz de Vicufia Acin, J. M. (1996), La Distribucién Comercial: Opciones Estratégicas, ESIC, Madrid.
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