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Il. PROPOSITO GENERAL DEL CURSO

Que el alumno sea capaz de analizar y comprender los diferentes entornos de la administracion de ventas, visualizando las

tendencias y como afectan el éxito de los esfuerzos de ventas a una organizacion. Desarrollando en los mismos la innovacién,
tecnologia y liderazgo con responsabilidad y honestidad,

Ill. COMPETENCIA (S) DEL CURSO

Analizar la formulacion, implementacioén

y evaluacion de los programas de ventas a través de la innovacion, uso de Ia tecnologia y
tipos de liderazgo deseados

IV. EVIDENCIA (S) DE DESEMPENO

Elaboracién de un plan de ventas para determinar los factores del ambiente que afectan el desarrollo y la ejecucion de las
estrategias de marketing y los programas de ventas. Con responsabilidad y profesionalismo en el desemperio de las funciones.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

UNIDAD I INTRODUCCION A LA ADMINISTRACION DE VENTAS.

Competencia
Analizar los aspectos generales que involucran a la Administracion de Ventas sirva como base para el disefio de Ia fuerza de ventas,

como una herramienta eficaz en el desarrollo y mejora de los vendedores con objetividad y responsabilidad.
)

Contenido Duracion 18 hrs.
1.1 Conceptos generales de la administracién de ventas,
1.2 Esencia de la administracién de ventas.
1.3 Funciones de la administracién de ventas.
1.4 Ambito de la administracion de ventas. ,
1.5 El enfoque Estratégico de la Administracion de ventas.
1.6 El Proceso de venta personal.




V. DESARROLLO POR UNIDADES
UNIDAD IT PLANEACION Y ORGANIZACION DE LA FUERZA DE VENTAS PARA EL SECTOR DE SERVICIOS TURISTICOS.

Competencia

Crear la infraestructura para el establecimiento de equipos de venta efectivos, disefiando el perfil adecuado, las politicas y
procedimientos necesarios de modo que el comportamiento y el desempefio laboral de los mismos se dirijan a los objetivos y niveles
de desemperfio especificados, buscando el desarrollo integral del personal y fomentando la cultura de calidad.

Contenido Duracion 18 hrs.

2.1Deteccion de necesidades de capital humano.
2.20rganizacion de un equipo de ventas .

2.3Elaboracion del perfil para el personal de ventas de servicios.
2.4Reclutamiento y seleccidn de personal de ventas de servicios.
2.5 Contratacién y socializacion de los nuevos vendedores.

V. DESARROLLO POR UNIDADES

UNIDAD III. DESARROLLO Y EJECUCION DE UN PROGRAMA DE FORMACION DE VENTAS PARA EL SECTOR DE
SERVICIOS TURISTICOS.

Competencia
Determinar la importancia de la elaboracién y ejecucion de un programa de formacion dirigido a vendedores, para el desempenio

especifico y cumplimiento de los objetivos estratégicos, considerando la realidad de su entorno, comprometidos con los valores
organizacionales.




! Cbntenido

3.1 Valor de la formacién de ventas en el sector de servicios turisticos.
3.2Formacion en ventas y planificacién estratégica.

3.3Necesidades y objetivos de la formacion.

3.4 El Disefio del programa de formacién,.

3.5Implementacién y evaluacion del programa de formacion.

Duracién 16 hrs.

V.DESARROLLO POR UNIDADES

UNIDAD IV DIRECCION DE LA OPERACIONES DE UN EQUIPO DE VENTAS.

Competencia

Determinar la importancia de dirigir eficientemente a Ia fuerza de ventas para cumplir con las estrategias definidas adecuadas a Ia
realidad de su entorno, través de un liderazgo efectivo Y un sistema de incentivos que permitan elevar e| compromiso y motivacion

“de sus integrantes, mostrando una actitud de respeto y honestidad.

\

Contenido

4.1Liderazgo y supervision del equipo de ventas.

4.2Motivacion, compensacion e incentivos para el equipo de ventas.
4.3La venta en equipo. :

4.4 La gestion del tiempo en ventas.

Duracién 16 hrs

V. DESARROLLO POR UNIDADES




[ UNIDAD V PLAN DE VENTAS.

Competencia

Disefar un plan de ventas que permita alcanzar los objetivos organizacionales establecidosy disefar estrategias de marketing que

permita enfrentar las condiciones cambiantes del entorno, y alcanzar las metas
responsabilidad y honestidad.

financieras definidas, con integridad,

Contenido

5.1 Analizar el ambiente.
5.2 Analizar el mercado.
9.3 Analizar la competencia.
5.40bjetivos de ventas y medios para alcanzarlos.
9.5 Estrategias y tacticas de ventas.
5.6 Implementacién y ejecucién.
5.7Control de resultados.

Duracién 16 hrs




V. DESARROLLO POR UNIDADES

UNIDAD VI VALORACION DEL RENDIMIENTO INDIVIDUAL DE VENTAS

Competencia
Disefar instrumentos que permitan valorar el rendimiento individual y el alcance de los objetivos financieros, a través del andlisis de

costos y la rentabilidad del marketing, ademas de evaluar el impacto del comportamiento, actitudes y valores de los miembros de la
fuerza de ventas.

Contenido Duraciéon 16 hrs.

6.1 Analisis del volumen de ventas.

6.2 Analisis del costo y rentabilidad del marketing.
6.3Valoracion del rendimiento individual de ventas.
6.4 Evaluacion del comportamiento del vendedor.

V. DESARROLLO POR UNIDADES

UNIDAD VII EL ENTORNO PARA EL PERSONAL DE VENTAS Y LA GERENCIA DE VENTAS.

Competencia
Comprender el impacto de la responsabilidad social en el desempefio de la funcién de ventas y las actitudes y valores que deben
Caracterizas a los miembros de la fuerza de ventas, considerando aspectos éticos y fundamentos legales.

Contenido Duracién 16 hrs.

7.1Responsabilidad y ética de la fuerza de ventas.
7.2Entorno Legal en las ventas.




VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS

No. de Competencial(s) Descripcién Material de Duracion
Practica Apoyo
1, Analizar los aspectos generales que | Lectura de bibliografia recomendada y | Libros, 5 horas
involucran a la administracién de ventas | discusién en clase. revistas, etc.
sirva como base para el disefio de la
fuerza de ventas, como una
herramienta eficaz en el desarrollo y
mejora de los vendedores con
objetividad y responsabilidad.
2 Crear la infraestructura Para el | Revision de plan de trabajo de la empresa y | Documentos . 7 horas
establecimiento de equipos de venta | direccionar con diagramas la orientacién de | de empresa ‘
efectivos, disefiando el perfil adecuado, | fuerza de venta, ] ejemplo.

las politicas y procedimientos
necesarios de  modo que el
comportamiento y el desempefio laboral
de los mismos se dirijan a los objetivos
Y niveles de desempefo especificados,
buscando el desarrollo integral del
personal y fomentando la cultura de
calidad.




Determinar la importancia de la | Elaborar un Plan de capacitacion  para | Consultar 9 horas

elaboracion y ejecucién de un programa | vendedores de servicios. empresa

de formacion dirigido a vendedores, ejemplo y
para el desempefio especifico y ofrecer un plan
cumplimiento  de  |los objetivos de
estratégicos, considerando la realidad capacitacion.

de su entorno, comprometidos con los
valores organizacionales.

Determinar la importancia de dirigir | Dramatizar en relacién con la direccién de | Organizar 3 horas
eficientemente a la fuerza de ventas | recurso humano para la ejecucién de ventas equipos de
para cumplir con las estrategias | de servicios. trabajo.

definidas adecuadas a la realidad de su
entorno, través de un liderazgo efectivo
Y un sistema de incentivos que permitan
elevar el compromiso y motivacion de
sus integrantes, mostrando una actitud
de respeto y honestidad.

Disefiar un plan de ventas que permita | Elaborar un ejemplo de plan de ventas, ‘ Consultar otros | 5 horas
alcanzar los objetivos organizacionales planes de
establecidos y disenar estrategias de venta.

marketing que permita enfrentar las
condiciones cambiantes del entorno, vy
alcanzar las  metas financieras
definidas, con integridad,
responsabilidad y honestidad.

Disefiar instrumentos que permitan | Elaborar un documento ejemplo que | Utilizar datos 4 horas
valorar el rendimiento individual y el | contraste el presupuesto de la empresa con | ficticios y
alcance de los objetivos financieros, a | los objetivos de mercadotecnia. proyectar.

traves del andlisis de costos y la
rentabilidad del marketing, ademas de
evaluar el impacto del comportamiento,




actitudes y valores de los miembros de
la fuerza de ventas.

Comprender el impacto de Ia
responsabilidad social en el desempefio
de la funcion de ventas y las actitudes y
valores que deben caracterizas a los
miembros de la fuerza de ventas,
considerando  aspectos  éticos vy
fundamentos legales.

Elaborar normas de conducta para el
vendedor y ejemplificar a través de drama-
teatro.

Trabajo
equipo

cn

¥

reflexion  para

llegar
conclusiones.

a

2 horas




VII. METODOLOGIA DE TRABAJO

Lectura por anticipado de los temas, por parte de los alumnos, para iniciar la clase con preguntas sobre lo leido, con la posterior
explicacion del maestro.

Elaboracion de practicas, exposiciones y conferencias para cada una de las unidades, con la posterior evaluacion por parte del
maestro.

Organizacion de dinamicas de clase por parte del maestro, que promuevan las habilidades de: Integracion, trabajo en equipo,
creatividad, habilidad mental y toma de decisiones.

VIII. CRITERIOS DE EVALUACION

Evaluaciones Escritas 30 %
Dramatizacion de Ventas 30 %
Trabajo Final y 30 %
Tareas correctas 10 %

TOTAL 100%




Basica

IX. BIBLIOGRAFIA

Complementaria

Johnston Mark W. y Marshall Greg W.

Administracion de ventas
Editorial Mc Graw Hill. México, D.F.
2009.

Langdon, Ken

El pensamiento estratégico
México, Ed. Grijalbo,

2002.

Héller, Robert

Las ventas exitosas
Ed. Grijalbo,
México, 2002.




X. PERFIL DEL DOCENTE

Licenciatura: Mercadotecnia, administracion o carrera afin.
Especialidad: Ventas .

Maestria: Mercadotecnia.

Afios de experiencia docente: 2 afios.

Afos de experiencia laboral: 5 afios.

Area de experiencia: Ventas, Mercadotecnia, Turismo.




