Fecha aprobacion: 12/02/2020

UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
ESCUELA MARKETING

1. Datos generales

Materia:
Cédigo:
Paralelo:
Periodo :
Profesor:

Correo
electrénico:

Premrequisitos:

GERENCIA DE VENTAS Nivel: 6
FADOO50

A

Marzo-2020 a Agosto-2020
RIOS PONCE MARCO ANTONIO

mrios@uazuay.edu.ec
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2. Descripcién y objetivos de la materia

Se presenta el tema de la Gerencia de Ventas, como un resumen general de las obligaciones y las responsabilidades de los responsables de
ventas, en el contenido de la materia también se sefalan las tendencias actuales de la administracién de la fuerza de ventas, se presentan
los aspectos fundamentales del entorno externo y interno de las ventas, se repasan las decisiones bdsicas necesarias para formular el plan de
ventas, se presenta un resumen general de las determinantes del desempefio de las ventas y el disefio de los programas de capacitacion.

Esta materia le aporta al Ingeniero Comercial los fundamentos para estructurar una drea tan importante como es la de Servicio y Atencién a
los clientes al por mayor y menor, quienes son la razén fundamental de un negocio. Esta materia contribuye en gran medida a la formaciéon

del futuro profesional.

Al impartirse esta materia al final de la carrera, el estudiante aplicard sus conocimientos estratégicos aprendidos en los ciclos anteriores, por lo

que cuenta con las bases necesarias para iniciarse como futuro empresario-emprendedor.
3. Objetivos de Desarrollo Sostenible

4. Contenidos

Distribucién de horas.

1.1 Introduccion a la administracién comercial

1.2 La Tecnologia en el Comercio

1.3 El liderazgo en el proceso comercial

1.4 Las Comercializacién y la globalizacion

2.1 El proceso comercial

2.2 Formulacién, aplicacion y evaluacion

2.3 El ambiente externo en la organizaciéon comercial
2.4 El ambiente interno en la organizacién comercial
3.1 El potencial del mercado

3.2 Prondstico y cuota de Ventas

3.3 La Fuerza de Ventas

3.4 Andlisis de los resultados para la toma de decisiones
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4.1 Caracteristicas técnicas de un vendedor

4.2 Caracteristicas personales de un vendedor

4.3 Requisitos del puesto para Fuerza de Ventas

4.4 Reclutamiento y seleccién de la Fuerza de Ventas
5.1 Objetivos, técnicas y evaluaciéon

52 Programa de Capacitacién para el Area Comercial
5.3 Ejecucion del plan de capacitaciéon

5. Sistema de Evaluacién

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia

Resultado de aprendizaje de la materia
ag. Planificar y gestionar Estrategias e Indicadores de Desempeno.

Evidencias

-Crear estrategias comerciales

-Evaluacion escrita

-Proyectos

ah. Redlizar Gerencia de Mercado, Ventas, Producto, Proveedores y Canales de Distribucién.

-Generar valor en los productos o servicios

ar. Estimular la capacidad de andiisis y resolucién de problemas.

-Evaluacion escrita

-Proyectos

-Determinar nUmero de vendedores

bg. Aplicar los modelos y técnicas de ventas mds relevantes.

-Evaluacion escrita

-Proyectos

-Crear procesos de ventas

-Evaluacion escrita

-Proyectos
Desglose de evaluacién
Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cadlificacién Semana
evaluar
Evaluacion - Administracion Comercial, Semana: 5 (29-ABR-
escrita individual Gerencia Comercial APORTE 10 20 al 04-MAY-20)
Administracién Comercial,

. Gerencia Comercial, La .
Evaluacion Individual Estrategia Comercidl, APORTE 10 semana: 10 (03-JUN-
escrita = ; 20 al 08-JUN-20)

Organizacion del Area

Comercial

Administracién Comercidal,

Capacitacion del Area

s Comercial, Gerencia Semana: 15 (08-JUL-

Proyectos Grupal e individual Comercial, La Estrategia APORTE 10 20 al 13-JUL-20)

Comercial, Organizacion del

Area Comercial

Administraciéon Comercidal,
Evaluacién ggr%%?!%flc()}ne?eenlsi\éeo Semana: 17-18 (21-

. Individual . . EXAMEN 20 07-2020 al 03-08-
escrita Comercial, La Estrategia
. e 2020)

Qomermol, Organizacion del

Area Comercial

Administracién Comercial,

Capacitaciéon del Area
Evaluacion Individual Comercial, Gerencia SUPLETORIO | 20 Semana: 20 (al )
escrita Comercial, La Estrategia

Comercial, Organizacion del

Area Comercial

Metodologia

Criterios de evaluacién
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