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ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

1. Datos generales

Materia: GERENCIA DE VENTAS Nivel: 7
Cédigo: AEMOOT7 Distribucién de horas.
Paralelo: G
Docencia | Practico Autdnomo: 72 [Total horas
Periodo : Agosto-2024 a Diciembre-2024
Profesor: AMPUERO VELASQUEZ FRANCISCO XAVIER ostemas | autonomo
Correo fampuero@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. Principios y Estrategias de la Venta Personal

1.1. De la Gestién de Ventas a la Gestion Comercial: Alcances, Campos de Accidn, Saberes y Principios

1.2. Paradigmas y Conceptos sobre La Venta en el Siglo XXI frente a las Necesidades llimitadas

1.3. Relacién del Buen Mercadeo con las Ventas: Vendedor y Cliente Correctos Frente a Frente

1.4. Técnicas Modernas de Negociacion y Ventas: Embudo de Ventas, Factor AME, Venta Consultiva, SPIN Selling
1.5. Caracteristicas del Vendedor, Pasos de la Venta y Tipologias de Clientes

2. Administracion Estratégica de un Equipo de Ventas
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2.1.

Introduccién a la Administracion de Ventas: Actividades y Funciones de Gerencia o Direccidén Comercial

2.2. El Gerente Comercial del Presente: ODS, TIC's, ERP, CRM e Inteligencia Artificial

2.3. Liderazgo y Comunicacién para Gerentes Comerciales

2.4. Coaching para Desarrollo de Equipos de Ventas

2.5. Tecnicas Motivacionales para Vendedores

3. Planificacién Comercial

3. El Plon/ d.e Mercodeo_ como base del Programa de Ventas: Andlisis del Enforno, Investigacién de Mercado, Mercadeo
Estratégico y Operativo

3.2. Demanda Total, Histérico de Ventas y Participacién de Mercado Actual: Métodos de Cdlculo

3.3. Demanda Potencial, Prevision de Ventas y Participacion de Mercado Esperado: Métodos de Cdlculo

3.4. Cuotas de Ventas por Area y Metas Individuales por NUmero de Vendedores Requeridos

3.5. Territorializacién y Rutas Optimas para la Consecusién de Cuotas y Metas

4. Organizacion, Direccidon y Control de Equipos de Ventas y Canales de Distribucion

4.1, Estructura Optima de la Unidad Comercial: Tipos de Organigramas Internos y Canales de Distribucién

4.2. Perfiles de Cargos y Procesos para Contratacion y Capacitacion del Personal Comercial y Distribuidores

4.3. Salarios, Comisiones y Compensaciones Monetarias y No Monetarias para el Personal Comercial y Distribuidores

4.4, Liderazgo Compartido, Motivacién, Merchandising, Material de Apoyo y Promociones de Venta

4.5. Presupuestos de Ventas para Andlisis y Control Cuantitativo, de Costos y Comportamental

5. Programa de Mejora de la Atencién y el Servicio al Cliente

5.1. El Poder del Comportamiento y los 10 Mandamientos de la Atencidén y el Servicio al Cliente

5.2. Filosofia, Pensamiento o Cultura Organizacional orientada al Cliente

5.3. Politicas, Procedimientos, Mediciones e Indicadores de Atencion y Servicio al Cliente

5.4. Front Office y Back Office. Contact Center. Redes Sociales. Areas de apoyo (Limpieza, Vigilancia, etc.)

5. Sistema de Evaluacién

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.

-Disena programas de ventas, Disena canales de distribucién acorde al -Evaluacion oral
mercado de la organizacion y Crea planes de atencién y servicio al cliente -Foros, debates, chats y
ofros
-Informes
-Reactivos

-Resolucién de ejercicios,
Casos y ofros

-Trabajos prdcticos -
productos

-Visitas técnicas
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Desglose de evaluacién

Principios y Estrategias de la
Venta Personal, Programa de
Mejora de la Atencién y el
Servicio al Cliente

Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cdlificacién Semana
evaluar
. Conceptos Gerencia .
Trabajos Comercial denfro del Principios y Estrategias de la semana: |
practicos - ! . pios y 9 APORTE 3.3 (26/08/2024 al
Curriculo y Silabo Venta Personal
productos L. 31/08/2024)
Académico
Foros, debates Foro sobre e Clientes y Principios y Estrategias de la semana: 2
ot v epe &% | vendedores Correctos en ! kfperz’onol 9 APORTE 2.3 (02/09/2024 al
Y el Siglo XXI 07/09/2024)
Reactivos Pruebas con Princioios v Estratedias de Ia Semana: 4
Reactivos herramientas Von topPerZonoI 9 APORTE 4.4 (16/09/2024 al
tecnoldgicas 21/09/2024)
Trabajos Eiudne?lc?zne; Esfilos de Administracion Estratégica de Semana: é
practicos - azgoy un Equipo de Ventas, APORTE 3.3 (30/09/2024 al
Administracion ot > .
productos Planificacion Comercial 05/10/2024)
de Ventas.
Resoluciéon de Estrategia y Crecimiento | Administracién Estratégica de Semana: 8
ejercicios, casos | Comercial. Caso JUVASA.| un Equipo de Ventas, APORTE 2.3 (14/10/2024 al
v otros Caso LAVIASA Planificacién Comercial 19/10/2024)
Reactivos Pruebas con Administracion Estratégica de Semana: 10
Reactivos herramientas un Equipo de Ventas, APORTE 4.4 (28/10/2024 all
tecnoldgicas Planificacién Comercial 31/10/2024)
Organizacién, Direccion y
Eleccion de un Gerente Conirol de Eqw_po_s de_YenTos Semana: 12
Foros, debates, . y Canales de Distribucion,
Comercial para la . APORTE 3.3 (11/11/2024 al
chats y ofros RS < Programa de Mejora de la
Organizacién del Area ., . 13/11/2024)
Atencioén y el Servicio al
Cliente
Organizacion, Direccion y
Control de Equipos de Ventas .
Exposicion Temas Plan Canales de Distribucion semana: 13
Evaluacion orall P - 4 . ! APORTE 4.4 (18/11/2024 al
Comercial Programa de Mejora de la
- o 23/11/2024)
Atencion y el Servicio al
Cliente
Organizacién, Direccidn y
Control de Equipos de Ventas .
Proyecto Empresarial Canales de Distribucién semana: 14
Visitas técnicas Y npresana 14 . ' APORTE 2.3 (25/11/2024 al
(Evento y Visita Técnica) | Programa de Mejora de la
- o 30/11/2024)
Atencioén y el Servicio al
Cliente
Administracion Estratégica de
un Equipo de Ventas,
Organizacién, Direccidn y
Control de Equipos de Ventas Semana: 15
Informes Plan Comercial de una y Co.r)oles'(’je Dlstrlbuqon, EXAMEN 10 (02/12/2024 a
Empresa Local Real Planificacion Comercial,
o ; 03/12/2024)
Principios y Estrategias de la
Venta Personal, Programa de
Mejora de la Atencién y el
Servicio al Cliente
Administracién Estratégica de
un Equipo de Ventas,
Organizacion, Direccion y
Reactivos Pruebas con ng:glgsedlseqngii)t?ii)ﬁiigr?mcs Semana: 15
Reactivos herramientas y -an - I EXAMEN 10 (02/12/2024 all
tecnoloaicas Planificacion Comercial, 03/12/2024)
9 Principios y Estrategias de la
Venta Personal, Programa de
Mejora de la Atencién y el
Servicio al Cliente
Administracién Estratégica de
un Equipo de Ventas,
Organizacién, Direccion y
Prueba acumulativa con ggrg;cz]llgsedEgggﬁisbﬁiig/snfos Semana: 17-18 (15-
Reactivos : o - S SUPLETORIO | 20 12-2024 al 21-12-
base en reactivos Planificacion Comercial, 2024
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Metodologia

Descripcién Tipo horas
El curso tendrd tres ejes fundamentales: teoria, andilisis y propuesta.
METODOLOGIA PARA LA APLICACION PRACTICA DEL CONOCIMIENTO ADQUIRIDO PARA Autébnomo

LA GENERACION DE PROPUESTAS: Durante el curso, se realizardn tareas y actividades
précticas, individuales y grupales. Al final y en grupos, se desarrollard un caso de estudio
de una empresa exitosa a nivel nacional o internacional, para que los estudiantes las
conozcan y estén en capacidad de plantear mejoras en su proceso administrativo. El
estudiante, de forma individual, desarrollard prdcticas y participard en foros
relacionados con los contenidos de cada capitulo. Ademds, realizard actividades
grupales intermedias que lo preparan para el trabajo final con base en el método de
caso préctico y aprendizaje con base en problemas con la guia del profesor, como
instrumento de evaluacion.

METODOLOGIA DE TRANSMISION Y GENERACION DE CONOCIMIENTO CON BASE EN LA
TEORIA: Se iniciard con una introduccién tedrica al emprendimiento que abordard
temas como los conceptos de administracion y empresa, el proceso administrativo, la
planificacién, la organizacion, la direccion y el control, entre otras.

METODOLOGIA PARA MEJORAR LA CAPACIDAD DE COMPRENSION Y ANALISIS DE LOS

PARTICIPANTES: A partir de la introduccién tedrica, se analizard y se discutird el libro guia,

la bibliografia complementaria con capitulos y articulos de diversos autores y el material
de apoyo (casos de estudio, videos, fragmentos de peliculas, etc.), usando foros,
debates y dindmicas.

Criterios de evaluacién

Total docencia

Descripcién Tipo horas
El frabajo auténomo se calificard de acuerdo a la participaciéon activa en foros, el
desarrollo adecuado de las practicas y la respuesta apropiada a las preguntas de casos Auténomo

de estudio, tanto durante la materia como en los cuestionarios de evaluacion y auto-
evaluacion. Se valorard la participacién, con preguntas y aportes pertinentes, sobre
fodo en los foros y debates que se preparen para el efecto.

Para los trabajos prdcticos y las presentaciones, se calificard la secuencia logica de los
temas incluidos, la pertinencia del contenido y la construccion adecuada de la
informacion por tema, el buen uso de las normas de redaccion cientifica, ortografia y de
los requerimientos de publicacion. En la exposicion oral se evaluard el cumplimiento de
las normas de un buen expositor, la fluidez en la exposicion y el manejo adecuado de la
audiencia.

6. Referencias
Bibliografia base

Total docencia

Libros

Autor Editorial Titulo Anho ISBN

Allen P. Edaf Madrid Ventas y direccion de ventas 1975

Web

Software

Revista

Bibliografia de apoyo

Libros

Autor Editorial Titulo ARO ISBN

Stanton William J., Buskik McGraw Hill Ventas: Conceptos, Planificaciéon y 2001 958-600-703-0

Richard H., Spiro Rosann L. Estrategias

Torres Morales, Virgilio Grupo Editorial Patria, S.A. Administraciéon de Ventas 2014 978-607-438-858-9
de C.V.

Mark W. Johnston McGRAW- Administracion de ventas 2009 978-970-10-7282-0

Greg W. Marshalll HILL/INTERAMERICANA
EDITORES, S.A. DE C.V.

Weinberg, Mark Grupo Nelson Gerencia de Ventas. Simplificada 2017 978-0-71808-690-9

Klaric, Jurgen BiiA Internacional Véndale ala Mente, No a la Gente 2014 978-6124684609
Publishing

Escamilla, Miguel Tesis Doctoral de la La Formacioén en Ventas - Dos Enfoques 2012

Universidad de Valencia, Distintos: Una Visién Estratégica (Direccién) y
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Autor Editorial Titulo

ARO ISBN
Espana Otra Operativa (Vendedores)
Prieto Herrera, Jorge Ecoe Ediciones Ltda. Gerencia de Ventas, Sea un Animador de 2008 978-958-648-560-9
Eliécer sus Vendedores
Web
Autor Titulo Url
ESTEBAN VILLAGRAN S. TECNICAS DE VENTAS Y COMUNICACION

https://drive.google.com/file/d/0B4p ATJ_INUIUVRveUFZQ1EzNzA/viewer
COMERCIAL esourcekey=0-mSRCHmMZ10gQSeg5C2iEOWw

Leader Selling Digital Selling https://leaderselling.com/revistas-marketing-ventas-digital/
Ontalba, Ricardo H. Clase Ejecutiva WWW.venmas.com
Torres, David Etica en las ventas: qué es, principios y https://blog.hubspot.es/sales/etica-ventas
ejemplos
HubSpot Tendencias En Ventas para 2023 https://blog.hubspot.es/
Software
Autor Titulo url Versién
Plataforma de cliente con todas .
HubSpot las infegraciones y 10s recursos https://www.hubspot.es/
que necesitas para conectar tus
equipos de marketing, ventas,
gestion de contenido y servicio al
cliente.
Venmas Plan De Ventas WWW.venmas.com Il
Revista
Autor Volumen Titulo ARo DOI
Robayo, Gabriel Revista Ekos El ADN de los CEO en Ecuador 2011 http://www.
Deloitte Deloitte Touche La Etica sConcepto o Forma de Vida? 2016 null
Ampuero Veldsquez, MKT Descubre - Revista Formando Nuevos Empresarios 2018 http://revistas.espoch.
Ampuero Veldsquez, F. Estudios De La Gestion: Competencias de innovacién en entornos 2020 https://doi.org/10.
Gitomer, Jeffrey Prentice Hall Articulo sobre El Pequefio Libro Rojo de las 2006 null
Docente

Director/Junta
Fecha aprobacion: 20/08/2024

Estado: Aprobado
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