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Il. PROPOSITO GENERAL DEL CURSO

Este curso esta dirigido a los alumnos de la carrera de Licenciado en Administracién de Empresas. Pretende que el estudiante
analice y comprenda los diferentes entornos y como han afectado a las organizaciones de ventas y sus administraciones, visualicen
las tendencias y como afectan el éxito de los esfuerzos de ventas. Desarrollando en los mismos, la innovacion, tecnologia y
liderazgo. Para su realizacion el curso se ha divido en tres unidades de estudio, siendo la naturaleza del mismo teérico-practico.

lll. COMPETENCIAS DEL CURSO

Elaborar un plan de ventas, mediante la identificacion de factores del entorno global que afectan el desarrollo y la ejecucion de las
estrategias de mercadotecnia, para incrementar la competitividad de la organizacién de manera proactiva y honesta.

IV. EVIDENCIA (S) DE DESEMPENO oL

Elaborar y entregar un plan de ventas, que incluya objetivos, estrategias y acciones de la organizacion.




IX. BIBLIOGRAFIA =
Basica Complementaria TR

Administracion de ventas.-
Johnston Mark W. y Marshall Greg W.
Editorial Mc Graw Hill. México, D.F.

Séptima edicion afio 2003.

El pensamiento estratégico.- Administracion de ventas.

l[\‘/laér:(?ggr_]’léﬁjglbo Anderson Rolph E., Hair Jr. Joseph, Bush Alan J.
Primera edicion 2002 Editorial Mc Graw Hill. México, D.F.

Segunda edicién, afo 2002
Las ventas exitosas

] El gerente de marca

Heller, Bob?rt Castro Ardén. José Enrique
Mexioo : Snjalbo, | México : McGraw-Hill,
Primera edicion 2002 ‘ ’ ’

Primera edicion 2001
Admlnlstracmn de ventas un enfoque de orientacion profesnonal | Bl declogo del vendedor exitoso
Hughes, G. David. - Orrego Rojo, |
México : International Thomson : g 9j; lgnacio
Primera edicién 2000 . Mexico': McGraw-Hill

’ Primera edicién 2002
Administrar presupuestos
Brookson, Stephen.
México : Grijalbo,
Primera edicién 2002




VIll. CRITERIOS DE EVALUACION

CALIFICACION

» Aplicar tres examenes parciales que retroalimenten la comprension de la teoria tratada en clase, con un valor del 60%

= Elaboracién de una practica, consistente en una investigacion, consistente en el analisis de oportunidades de mercados en
empresas comerciales y de servicios, que integre la evidencia del desempefio con un valor de 20%

= Exposiciones por equipo en cada unidad que evidencien manejo de conceptos, ideas y principios de los temas, asi como el
uso de medios tecnologicos para la presentacion de las mismas. Con un valor del 5 %

= Organizacién de conferencias, participacion en clase, tareas de casos de estudio, estableciendo un registro diario de las
mismas para la evaluacion de desempefio de las participaciones individuales y en equipo. Valor de las actividades 15%

En caso de que el alumno no apruebe Gnicamente un parcial tendra oportunidad de recuperarse, volviendo hacer solo dicho parcial.

Los alumnos que aprueben los tres examenes parciales tendran derecho a quedar exentos si su promedio es igual o mayor a
noventa.

En caso de:no-quedar exento no se promediaran los examenes parciales con el examen ordinario.

Se establecera como requisito obligatorio entregar la evidencia del desempefio para los exdmenes ordinario, extraordinario y
regularizacion (en caso del examen umco)

-Todos.los.alumnos.deberan cumplir con las asistencias establecidas en el reglamento: 80% para tener derecho a ordmano y 40% de
asistencias para tener derecho al extraordmano

‘Para obtener la-ealificacion final se consideraran los siguientes criterios de evaluacion:

1.- Examen de conocimientos. (3) 60%
2.- Tareas, participaciones y lecturas 15%
3.- Exposiciones de equipos 5%
4 - Practica como trabajo final 20%

100%




Vil. METODOLOGIA DE TRABAJO

Gestion del conocimiento facilitado por el docente.

Investigacion tematica primaria y secundaria.

Lecturas y analisis de casos.

Mesas de discusion para la solucion de casos.

Reportes de observacion sistematica.

Exposicion por parte de los alumnos del disefio de sus estrategias.
Paneles de expertos.

Conferencistas invitados.

Dramatizacién de una estrategia integral de mercadotecnia (simuladores).




VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS

No. de Material de
Practica Competencia(s) Descripcion Apoyo Duracion
1 Formular un programa de ventas mediante | Disefio de un plan de ventas mediante un | Bibliografia 6 horas
un andlisis de la estrategia de | andlisis de la estrategia de mercadotecnia | bésica,
mercadotecnia de la empresa para lograr | para evaluar oportunidades de mercado. revistas,
determinar la capacidad productiva de la internet.
misma y acrecentar su participaciéon en el
mercado de manera competitiva y flexible,
adaptandose a las condiciones cambiantes
del entorno con sentido social responsable.
Implementar un plan de ventas | Elaborar un programa de desempefio del | Bibliografia 5 hora
2 considerando personal especializado | personal del area de ventas para obtener | basica, internet -
niediante la evaluacién del desempefio del | los objetivos y niveles de ventas de la |y exposicion
vendedor de modo que el comportamiento | €mpresa. ' o del modelo,
laboral del mismo sea enfocado a lograr los con apoyo
objetivos y niveles de.ventas de la empresa, visual.
| buscando asi el desarrollo de . un programa
‘de compensacion e incentivos. que motiven ,
el crecimiento profesional” y ético ~del )
vendedor.
Evaluar el programa especifico del plan de Elaborara un analisis de costos en apoyo a El,bl_lografla 5 hora
3 ventas mediante la revision y andlisis de |12 toma de decisiones para mejorar | 255
costos con la finalidad de facilitar la toma de | estrategias de ventas. ;xg é’ esllglc::r;n B
decisiones que permita lograr los objetivos apoyo visual.

y niveles de ventas de la empresa con ética
y responsabilidad social.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

| Evaluar el programa especifico del plan de ventas mediante la revisién y analisis de costos con la finalidad de facilitar la toma de
decisiones que permita lograr los objetivos y niveles de ventas de la empresa con ética y responsabilidad social.

Contenido
Unidad Iil. Duracion
“Evaluacion y control del programa de ventas” 12 horas

3.1.- Analisis de costos
3.1.1.- Elaboracién de un analisis de costos
3.1.2.- Procedimiento
3.2.- Analisis del comportamiento y otros desempefios
3.2.1.- Desempefio frente a eficacia
3.2.2.- Mediciones objetivas - -
3.2.3.--Mediciones subjetlvas '
324.- Retroahmentacnon de 360 grados enla evaluacmn del- desempeno




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Implementar un plan de ventas considerando personal especializado mediante la evaluacién del desemperio del vendedor de modo
que el comportamiento laboral del mismo sea enfocado a lograr los objetivos y niveles de ventas de la empresa, buscando asi el
desarrollo de un programa de compensacién e incentivos que motiven el crecimiento profesional y ético del vendedor.

Contenido
Unidad II. Duracion
“Implantacion del programa de ventas” 16 horas

2.1.- El desempefio del vendedor: compromiso, roles y satisfaccion

2.1.1.- ¢ Por qué es importante que el gerente de ventas conozca el desempeiio del vendedor? -
2.1.1.1.- Modelo : -

- 2.1.1.2.- Los premios
2.1.1.3.- La satisfaccion
A - - 2.1.1.4.- Lasipercepciones del rol del vendedor
2.2.- Evaluacién del desempefio del vendedor: -

2.2.1.- Bases Cuantitativas
2.2.2.- Bases Cualitativas

2.3.- Dotacion de personal de una fuerza de ventas
2.3.1.- Reclutamiento y seleccion
2.3.2.- Incorporacion de los nuevos vendedores
2.3.3.- Capacitacion de la fuerza de trabajo
2.3.4.- Motivacion de la fuerza de ventas
2.3.5.- Compensacion de la fuerza de ventas
2.3.6.- Evaluacion de los programas de capacitacién

2.4 .- Disefios de programas de compensacion e incentivos
2.4.1.- Principales cuestionamientos de la compensacién e incentivos
2.4.2.- Procedimientos para disefiar un programa de compensaciones e incentivos
2.4.3.- Evaluar la situacion y los objetivos de ventas de la empresa




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Formular un programa de ventas mediante un anélisis de la estrategia de mercadotecnia de la empresa para lograr determinar la
capacidad productiva de la misma y acrecentar su participacion en el mercado de manera competitiva y flexible, adaptandose a las

condiciones cambiantes del entorno con sentido social responsable.

Contenido

Unidad 1.
“Formulacion del programa de ventas”
1.1.- El proceso de compra y de venta
1.1.1.- El proceso de compra en las empresas
1.1.2.- Actividades de ventas
1.2.- Vinculacion de las estrategias y el papel de la venta
1.2.1.- Importancia de la orientacion al mercado
1.2.2.- Proceso para elaborar una estrategia
1.2.3.- El papel de las ventas personales en la estrategia de mercadotecnia
1.3.- Organizar el esfuerzo de ventas - - S
1.3.1.- El objetivo de organizar las ventas . .
1.3.2.- La estructura horizontal para la:fuerza de ventas
1.3.2.1.- Organizar para atender las cuentas claves
1.3.3.- Organizacion de ventas con estructura vertical
1.3.3.1.- Poner en marcha una fuerza nueva de ventas
1.4.- El papel estratégico de la informacion en la administracion de ventas

1.4.1.- Utilidad de la informacién para la elaboracién de planes y toma de decisiones

1.4.1.1.- Introduccién al andlisis de la oportunidad del mercado
1.4.2.- Métodos para elaborar pronésticos de ventas

1.4.2.1.- Como elegir un método para elaborar prondsticos
1.4.3.- Como elaborar célculos para los territorios
1.4.4.- Propositos y caracteristicas de las cuotas de ventas

1.4.4.1.- Como fijar las cuotas
1.4.5.- Como determinar el tamafio de la fuerza de ventas
1.4.6.- Como disefiar los territorios de ventas
1.4.7 - Andlisis de las ventas para la toma de decisiones

Duracién
20 horas




