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La Universidad de La Rioja, consciente de la creciente demanda de formacién continua en la
sociedad actual, dispone de una amplia oferta de titulos universitarios de postgrado: Mésters, cursos
de Experto y Especialista Universitario en dmbitos especificos como la ensefanza del espafiol como
lengua extranjera, la gestion inmobiliaria y de la calidad, la innovacion, agente comercial, el medio
ambiente, el derecho, el mundo del vino, aceite y la salud.

La oferta de titulos propios de la Universidad de La Rioja se desarrolla tanto en formato presencial

(con concentracion principal de la docencia durante el fin de semana), como de forma integral en
Internet (formacion on line), a través de su Campus Virtual.

Introduccion

El Agente Comercial es un profesional que actla de nexo entre la empresa fabricante y
su mercado asumiendo, de manera permanente, las funciones de promover, negociar o
concretar las operaciones mercantiles en nombre y por cuenta de una o varias empresas.

Laglobalizacion de los mercadosy los cambios tecnolégicos han desencadenado unagran
competitividad en los mercados actuales. La mejora continua se hace imprescindible para
diferenciarse y ser competitivos. En este entorno actual tan dindmico, se hace evidente
que los dias en que los agentes de ventas sélo tenian que vender, vender y vender, han
quedado atras. Los agentes comerciales han de saber diagnosticar los problemas de los
clientes y proponer soluciones. Han de ser vistos por sus clientes como profesionales que
se preocupan por ellos, que son capaces de identificar sus dreas de mejora y ayudarles a
hacer realidad esas mejoras.

En este sentido, el curso que se ofrece presenta una clara orientacion al mercado, dentro
de la perspectiva del marketing de relaciones. Se intenta trasmitir una filosoffa y una
practica que ayude a los Agentes Comerciales en el proceso de creacion de valor para
el cliente y en la construccion de relaciones a largo plazo con ellos y beneficiosas para
ambas partes.

Para asumir con mayor seguridad, disfrutar del trabajo bien hecho y superar con éxito
esos momentos de la verdad que son los contactos directos con los clientes y obtener
los resultados esperados, la formacion constituye un entrenamiento imprescindible. Con
sus entrenamientos, los deportistas profesionales mantienen la forma fisica y mejoran en
su actividad deportiva. De forma similar, la formacién continua en ventas es necesaria no
sélo para aprender nuevos conceptos, técnicas o0 métodos, también permite recordar,
refrescar conceptos, temas y practicas conocidas pero que con las prisas, el dia a dia y
otras preocupaciones, se aparcan y/o se olvidan.



A quién va dirigido:

- Profesionales de la venta, en especial, a los Agentes Comerciales.
- Gestores y responsables comerciales.

Para obtener el titulo de Experto Universitario en Agente Comercial se deberd estar
en posesion de un Titulo oficial universitario o haber cursado estudios que permitan el
acceso a la universidad (selectividad, etc.)

En el caso de profesionales que no tengan titulacion de acceso a la universidad, podrén
participar en el programa otorgandose, en su caso, un Diploma de Formacién Permanente
de Agente Comercial.

Dadas las caracteristicas de este programa de formacién y el impulso del Colegio Oficial
de Agentes Comerciales de La Rioja, tendran prioridad de acceso los profesionales que,
cumpliendo la normativa de acceso a la Universidad, cuenten con experiencia en dicha
profesion.

Objetivos:

« Aportar a los participantes una vision global de laempresa, trabajando desde la estrategia,
la planificacion y ejecucién coordinada de los distintos subsistemas de la empresa. El
Agente Comercial ha de trabajar con otros miembros de la empresa para generar valor
para el cliente y beneficios para la empresa que representa.

« Trasmitir a los alumnos la filosofia de marketing desde la perspectiva mas actual del
marketing de relaciones y proporcionarles conocimientos y herramientas que faciliten la
creacion y gestion de relaciones a largo plazo y rentables con los cliente.

« Proporcionar una visién clara e integrada del proceso de la venta personal y de la
planificacién y administracion de la fuerza de ventas.

« Desarrollar habilidades de comunicacion personal.

Metodologia:

La metodologia del curso combina teoria y practica sobre los diferentes temas del
programa y ofrece una visién panoramica y critica de los mismos. A lo largo de todo el
programa se trabajara sobre casos y experiencias practicas.

Beneficios del Programa:

- Capacitacion técnica para el desarrollo de la profesién de Agente Comercial.

« Actualizacién de conocimientos y practicas en el desarrollo de la funcion de ventas.

- Vision amplia y estratégica de la gestion empresarial y de la funcién de ventas en particular.
« Aplicaciéon inmediata de las herramientas de trabajo facilitadas en el curso.

« Posibilidad de compartir conocimientos y experiencias con otros profesionales.
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Los 25 créditos del programa se desarrollardn con la siguiente distribucion:
+ 200 horas de formacién presencial en aula.
+ 50 horas de tutorfas y trabajo personal del alumno, con apoyo on line.

Los contenidos se han estructurado en 6 médulos:

- Mision, vision y pensamiento estratégico.

- Andlisis Interno y externo de la empresa.

- DAFO. Objetivos estratégicos e indicadores.
- Plan estratégico y estrategias.

- Anélisis de Balances.

- Andlisis costes-beneficio.
- Fuentes de financiacion.
-Valoracién de inversiones.

-Nuevas tendencias en la gestion comercial.
- Estrategia de marketing.

- Marketing operativo.

- Planificacién comercial.

- Distribuciéon comercial en Espafa: tendencias sobre canales de distribucién comercial
- Atencion al cliente.

-Nuevas tecnologias aplicadas a la gestién de la relacion con los clientes.

- Técnicas de fidelizacion.

- Comunicacion comercial.

- El proceso de la venta personal. Negociacién y habilidades en la venta.
- Formulacién de un programa estratégico de ventas.

- Realizacién y evaluacion del programa de ventas.

- Plan de negocio: desarrollo
-ldea de negocio: su evaluacion
-Implementacién de la estrategia
- Control del plan de negocio

Experto Universitario en Agente Comercial




Evaluacion:

Individual:

- Asistencia a las clases presenciales: es obligatoria una asistencia al 80% de las sesiones.
- Participacion en los debates que se planteen en las clases presenciales.

- Desarrollo de un plan de negocio.

Grupal:
- Resolucién de casos y ejercicios propuestos.
- Realizacién de practicas propuestas.

Duracion:

25 Créditos

Fecha deinicio: 26 de marzo de 2010.

Fecha de finalizacion: 18 de diciembre de 2010 (No siendo lectivos los meses de julio y agosto).
Horario de las clases presenciales: las clases se impartirdn los fines de semana (viernes de
16:30 h.a 20:30 h.y sdbados de 9:30 h.a 13:30 h.), en las instalaciones del Colegio Oficial de
Agentes Comerciales de La Rioja.

Calendario:

Se ha disefado un calendario que facilite la compatibilidad de la formacién, con la vida
profesional y personal. Es por esta razén por la que algunos sabados no son lectivos.
Consultar calendario detallado en la siguiente pagina web:
http://fundacion.unirioja.es/postgrados/agentecomercial

Direccion Académica:

Directora académica:
Prof.a Dra. Ma Yolanda Sierra Murillo
Titular E.U. - Universidad de La Rioja

Coordinador académico:
Prof. D. Jorge Pelegrin Borondo
Profesor colaborador - Universidad de La Rioja

http://fundacion.unirioja.es/postgrados/agentecomercial
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Si el nimero de candidatos interesados en realizar el curso de Experto Universitario
en Agente Comercial supera el nimero méaximo de plazas disponibles, la Direccion
Académica realizard un proceso de seleccién, de acuerdo con los siguientes criterios:

- Formacién previa de los candidatos.

« Curriculum Vitae.

- Experiencia previa en el sector.

- Entrevista personal (si procede).

1.825 Euros.
El programa cuenta con la subvencién del Servicio Riojano de Empleo y el Fondo
Social Europeo, por este motivo la matricula es gratuita para demandantes de
empleo, inscritos en el Servicio Riojano de Empleo y trabajadores ocupados con
centro de trabajo en La Rioja.

Fundacion de la Universidad de La Rioja.
Boletin de inscripcion on line: http://fundacion.unirioja.es/matricula

Fundacién de la Universidad Colegio Oficial de Agentes
de La Rioja. Comerciales de La Rioja.
Avda. de la Paz, 107 C/ Rodancha, 7

26006 Logrofio 26004 Logrono

TIf: 941 299 184 TIf: 941 237 796

Correo-e: formacion@fund.unirioja.es Correo-e: larioja@cgac.es

La Universidad de La Rioja es consciente de la importancia que tiene para los alumnos de
postgrado el contacto directo con la empresa. Por este motivo, para aquellos alumnos
del Experto Universitario en Agente Comercial que no estén trabajando a lo largo
del desarrollo de este Experto y lo deseen, la Fundacion de la Universidad de La Rioja
promovera la realizacion de practicas formativas en empresas e instituciones, vinculadas
a los temas desarrollados en este programa de formacion.

Experto Universitario en Agente Comercial




Nuestros alumnos dicen:

“Mi decision de realizar el Experto tuvo que ver con la intuicion que tenia de complementar
una larga experiencia sobre el terreno con una formacion técnica, cada vez mds necesaria
en un mercado cambiante y cada dia mds complejo.

En efecto, con el desarrollo del curso fui experimentando como ademads de ir adquiriendo
conocimientos y elementos técnicos de andlisis, de valoracion, de proyecto, etc, adquiria
una forma diferente de situarme ante mi propio proyecto de negocio, con una vision
mucho mdsamplia, mas estratégica. Ha sido curioso, ya que cuando nuestro curso acababa,
se comenzaba a intuir una crisis economica que nadie imaginabamos la dimension que
iba a tener. No me cabe duda de que la realizacion y la experiencia personal de este curso
me ha servido de una ayuda inestimable para encarar dicha coyuntura con nuevos brios
Y visidn de futuro.

Ademds y no menos importante, la experiencia personal entre los comparieros y con los
docentes que pasaron por el aula fue enriquecedor, ameno y muy agradable.”

Colegiado N° 2334
Colegio Oficial de Agentes Comerciales de La Rioja
Edicién 2007 - 2008

‘Mi experiencia en la primera edicion del curso Experto Universitario en Agente
Comercial, fue tan grata como enriquecedora. Tanto la seleccion de los contenidos,
como el dinamismo, en el avance y adaptacion de las materias a nuestras necesidades
profesionales, fueron muy acertados. Dia a dia, encontraba mds motivacion, al poder
aplicaren mi profesion las herramientas de trabajo que nos iban facilitando los profesores,
de los cudles, guardo un magnifico recuerdo, tanto en su faceta educativa como en Ja
humana. También me resultd muy beneficioso, compartir experiencias y conocimientos
con otros companeros del sector. En general, superé ampliamente mis expectativas.”

Colegiado N° 3404
Colegio Oficial de Agentes Comerciales de La Rioja
Edicion 2007 - 2008
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La formacion en el campus virtual de la
Universidad de La Rioja

Cursar un Postgrado en la Universidad de La Rioja facilita el acceso a servicios
universitarios como:

- carnet de alumno de postgrado de la UR.

- biblioteca de la Universidad: en el campus y acceso a recursos electrénicos.
- servicio de actividades deportivas y polideportivo.

- cuenta de correo electrénico.

- programa UR emplea.

- practicas formativas en empresas espafolas e internacionales.

http://fundacion.unirioja.es/postgrados/agentecomercial
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FUNDACI(’)N INFORMACION e INSCRIPCIONES:
Fundacién de la Universidad de La Rioja

Dpto. de Postgrados y Formacién Permanente
UNIVERSIDAD Avda. de La Paz 107. 26006 Logrofio ( La Rioja )
QIL A A TIf: (34) 941 299 184. Fax: (34) 941 299 183
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