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1. Datos generales

Materia: GERENCIA DE VENTAS Nivel: 7
Codigo: AEMOOT7 Distribucién de horas.
Paralelo: F . .
Docencia | Practico Autdnomo: 72 |Total horas
Periodo : Agosto-2024 a Diciembre-2024
Profesor: VERA REINO JOSE LEONARDO dgﬁg;’;s Auténomo
Correo jvera@uazuay.edu.ec
electrénico: 48 0 16 56 120
Premrequisitos:

Cdodigo: FAM0009 Materia: MARKETING

2. Descripcidn 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 desempeno de las ventas y el disefio de los programas de capacitacion.

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.

Esta materia le aporta al profesional en Marketing los fundamentos para estructurar una drea tan importante como es la de Servicio y
Atencidn a los clientes al por mayor y menor, quienes son la razén fundamental de un negocio. Esta materia contribuye en gran medida a la
formacién del futuro profesional.

3. Objetivos de Desarrollo Sostenible
TRABAJO DECENTE

Y CRECIMIENTO
ECONOMICO

i

4, Contenidos

1 Introduccion a la Administracion de las ventas del Siglo XXI

1.01 La administracién de ventas en el siglo XXI

1.02 Qué implica la administracion de ventas

1.03 Factores del entorno que afectan el éxito en las ventas

2 El proceso de Ventas y la Organizacion de la Fuerza de Ventas.

2.01 Etapas del proceso de ventas

2.02 Funcion de las ventas personales en la mezcla de comunicacién de marketing
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2.03 Propdsitos de la organizacion de ventas

2.04 Estructura vertical de la organizacién de ventas

2.05 Estructura horizontal de la fuerza de ventas

3 La funcién estratégica de la infirmacion en la adminitraciéon de ventas

3.01 Usos de la informacién para la planeacion y toma de decisiones de los administradores
3.02 Métodos para pronosticar las ventas

3.03 Como establecer las cuotas

3.04 Como disefar los territorios de ventas

3.05 Como determinar el tamano de la fuerza de ventas

4 Caracteristicas personales, Capacitacién y Compensacién e Incentivos para vendedores
4.01 Caracteristicas de los vendedores exitosos

4.02 Objetivos y Temas parala capacitacion de ventas

4,03 Sélo salario, sélo comisién y planes combinados

4.04 Funcionamiento de los programas de compensaciones e incentivos

5 Evaluacién del Desempeino del vendedor

5.01 Desempeno versus eficacia / Mediciones Objetivas

5.02 Mediciones Subjetivas

5. Sistema de Evaluacion

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia
Resultado de aprendizaje de la materia Evidencias
u. Asesora y aporta a la toma de decisiones empresariales.

-Disefia programas de ventas, Disefia canales de distribucién acorde al -Evaluacion escrita
mercado de la organizacion y Crea planes de atencién y servicio al cliente -Proyectos
-Resolucién de ejercicios,
Ccasos y ofros
-Trabajos prdcticos -
productos
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Desglose de evaluacién

Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cdlificacién Semana
evaluar
El proceso de Ventasy la
Organizacion de la Fuerza de Semana: 5
Proyectos Evaluacion practica Ventas. , Infroduccion a la APORTE 5 (23/09/2024 al
Administracion de las ventas 28/09/2024)
del Siglo XXI
El proceso de Ventas y la
Trabajos Organizacion de la Fuerza de Semana: 5
prdcticos - Evauacién conocimientos| Ventas. , Infroduccién a la APORTE 5 (23/09/2024 al
productos Administracion de las ventas 28/09/2024)
del Siglo XXI
Caracteristicas personales,
Resolucion de Evaluacion de ggr%cnp(g;igggxe Incentivos semana: 10
ejercicios, casos o ~. | APORTE 5 (28/10/2024 al
y ofros conocimientos para \{erjdedores‘, ITo funglon 31/10/2024)
estratégica de la infirmacién
en la adminitracién de ventas
Caracteristicas personales,
Trabajos Evaluacion ggr%%?niglggxe Incentivos semana: 10
practicos - T funcic APORTE 5 (28/10/2024 al
productos conocimientos para \{erlwcledores., Fo uncion 31/10/2024)
estratégica de la infirmacion
en la adminitracién de ventas
Evaluacién Evaluacion de Evaluacién del Desempeno semana: 14
escrita conocimientos del vendedor APORTE 5 (25/11/2024 al
30/11/2024)
Trabajos Evaluacion de Evaluacién del Desempeio semana: 14
prdcticos - conocimientos del vendedor APORTE 5 (25/11/2024 al
productos 30/11/2024)
Evaluacién del Desempeio
del vendedor , Caracteristicas
personales, Capacitacion y
Compensacion e Incentivos
. para vendedores |, El proceso .
Trabajos Evaluacion de contenidos| de Ventas y la Organizaciéon semand: 15
prdcticos - EXAMEN 20 (02/12/2024 al
productos general dela Fue(zlo de Ventas. , 03/12/2024)
Infroduccion a la
Administracion de las ventas
del Siglo XXI, La funcion
estratégica de la infirmacién
en la adminitracién de ventas
Evaluacién del Desempeino
del vendedor , Caracteristicas
personales, Capacitacion y
Compensaciéon e Incentivos
Evaluacioén Evaluacién general de ggr\?gr?fg(:?/(ch?gigéaizp;?:?ée:o semana: 17-18 (15-
. T SUPLETORIO | 20 12-2024 al 21-12-
escrita conocimientos de la Fuerza de Ventas. ,
o) 2024)
Infroduccioén a la
Administracién de las ventas
del Siglo XXI, La funcién
estratégica de la infrmacién
en la adminitracion de ventas
Metodologia
Descripcién Tipo horas
- Revision de estudios
Auténomo

- Revision de fundamento tedrico

- Resolucion de casos

- Desarrollo de proyectos

- Exposicién y explicacién de temas base

- Resolucion de matrices y ejercicios.

- Ejemplificacion prdactica

- Guia y orientacion en proyectos

Total docencia
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Criterios de evaluacion

Descripcién

Tipo horas

- Proceso de resolucion y resultado

- Dominio e integracion de conocimientos.
- Profundidad de Andlisis/Investigacion

- Planteamiento de Conclusiones

- Calidad de fuente

Autébnomo

- Proceso de resolucion y resultado Total docencia
- Dominio e integracion de conocimientos.
- Profundidad de Andlisis/Investigacién

- Planteamiento de Conclusiones
6. Referencias
Bibliografia base

Total docencia

Libros
Autor Editorial Titulo ARO ISBN
Allen P. Edaf Madrid Ventas y direccion de ventas 1975
Web
Software
Revista
Bibliografia de apoyo
Libros
Autor Editorial Titulo Anho ISBN
Mark W. Johnston McGRAW- Administracién de ventas 2009 978-970-10-7282-0
Greg W. Marshall HILL/INTERAMERICANA
EDITORES, S.A. DEC.V.
Mike Weinberg Amacom Sales Management. Simplified. 2013 978-0-71808-690-9
Web
Autor Titulo Url
ESTEBAN VILLAGRAN S. TECNICAS DE VENTAS Y COMUNICACION https://drive.google.com/file/d/0B4pATJ_INUIUVRveUFZQ1EzNzA/view?er
COMERCIAL esourcekey=0-mSRCHmMZ10gQSeg5C2EOWw
Leader Selling Digital Selling https://leaderselling.com/revistas-marketing-ventas-digital/
Software
Revista
Docente Director/Junta
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Estado: Aprobado

Pdgina 4 de 4



