Fecha aprobacion: 10/02/2025

UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
ESCUELA DE MARKETING

1. Datos generales

Materia: GERENCIA DE VENTAS Nivel: 6
Cédigo: MTC603 Distribucién de horas.
Paralelo: A
Docencia | Practico Autdnomo: 96 [Total horas
Periodo : Febrero-2025 a Junio-2025
Profesor: AMPUERO VELASQUEZ FRANCISCO XAVIER ostemas | autonomo
Correo fampuero@uazuay.edu.ec
electrénico: 48 0 16 80 144
Premrequisitos:

Codigo: MTC501 Materia: COMUNICACIONES INTEGRADAS DE 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 e 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 capacitacién.

Gran parte de lo aprendido por el estudiante a lo largo de su carrera deberia fraducirse en adecuadas competencias para estructurar y
manejar el proceso de venta con sus diferentes caracteristicas, desde el entendimiento de la sicologia del buen vendedor hasta la forma de
mantenerlo adecuadamente motivado y remunerado para que sume su mayor esfuerzo en la consecucion de los objetivos de la empresa.

Gerencia de Ventas es una materia que analiza las diferentes fases de planificacién de ventas, como asignacién de presupuestos y cuotas
de ventas, con la finalidad que los ejecutivos en formacion comprendan qué es una Estrategia de Ventas, como se estructura y como se
fraduce en un Plan Concreto de Ventas.

3. Objetivos de Desarrollo Sostenible
TRABAJO DECENTE -I REDUCCIGN DE LAS -I ALIANZAS PARA

Y CRECIMIENTO DESIGUALDADES LOGRAR
ECONOMICO LOS OBJETIVOS

4, Contenidos

1. Principios y Estrategias de la Venta Personal

1.1. La Venta en el Siglo XXI'y su aporte a la consecucion de los ODS
1.2. Caracteristicas del Vendedor

1.3. Pasos de la Venta

1.4. Tipologia del Cliente

1.5. Técnicas Modernas de Negociacién y Ventas

2. La Administracion de un Equipo de Ventas
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2.1.

La Gerencia Comercial en la empresa moderna: Marketing, Ventas y ATC

2.2. Actividades de la Gerencia Comercial en el siglo XXI

2.3. El Gerente Comercial del futuro y su preocupacion por los ODS
2.4. Caracteristicas y requisitos minimos del Gerente Comercial
2.5. Administracion Estratégica de un Equipo Comercial

3. Organizacion de Equipos de Ventas

3.1. Organizacion de un equipo de ventas

3.2. Elaboracion del Perfil y Captacion de Vendedores

3.3. Seleccion de Solicitantes

3.4. Conftratacion y Socializacion de Nuevos Vendedores

3.5. Desarrollo y Ejecucién de un Programa de Formacion de Vendedores
4. Direccion de Operaciones de un Equipo de Ventas

4.1, Motivacién de un Equipo de Ventas

4.2. Compensaciéon del Equipo de Ventas

4.3. Gastos y Transporte del Equipo de Ventas

4.4, Liderazgo y Supervision de un equipo de ventas

4.5. Moral del Equipo de Ventas

5. La Planificacion de las Ventas

5.1. Naturaleza de la administracién de ventas

5.2. Tareas de la administracién de ventas

5.3. Cuotas de ventas

5.4. Territorio de ventas

5. Sistema de Evaluacién

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia
Resultado de aprendizaje de la materia

af. Administrar Organizaciones y manejar las competencias prospectivas y gerenciales.

Evidencias

-Fijar los objetivos comerciales en concordancia al Plan Estratégico y de
Marketing, desarrollar un Plan de ventas que presente la estructura mds
adecuada para lograrlos, gestionar y administrar los recursos y aplicar los
controles necesarios para evitar distorsiones.

ag. Planificar y gestionar Estrategias e Indicadores de Desempeho.

-Evaluacion oral

-Foros, debates, chats y
ofros

-Informes

-Reactivos

-Resolucién de ejercicios,
Casos y ofros

-Trabajos prdcticos -
productos

-Visitas técnicas

-Crear estrategias comerciales.

-Evaluacion orall

-Foros, debates, chats y
otros

-Informes

-Reactivos

-Resolucién de ejercicios,
Casos y ofros

-Trabajos prdcticos -
productos

-Visitas técnicas

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

-Generar valor en los productos o servicios.

-Evaluacion orall

-Foros, debates, chats y
ofros

-Informes
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Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia
Resultado de aprendizaje de la materia Evidencias

-Reactivos
-Resolucién de ejercicios,
Casos y ofros
-Trabajos prdcticos -
productos
-Visitas técnicas

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

-Determinar nUmero de vendedores. -Evaluacion oral
-Foros, debates, chats y
ofros
-Informes
-Reactivos
-Resolucién de ejercicios,
Casos y ofros
-Trabajos prdcticos -
productos
-Visitas técnicas

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

-Crear procesos de ventas. -Evaluacion orall
-Foros, debates, chats y
otros
-Informes
-Reactivos
-Resolucién de ejercicios,
Ccasos y ofros
-Trabajos prdcticos -
productos
-Visitas técnicas
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Desglose de evaluacién

base en reactivos

las Ventas, Organizacién de
Equipos de Ventas, Principios y
Estrategias de la Venta
Personal

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 (17/02/2025 all
Curriculo y Silabo Venta Personal
productos L. 22/02/2025)
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 (24/02/2025 al
Y el Siglo XXI 01/03/2025)
. L . Semana: 4
Reactivos feriizl‘f Cifgshe”om'ems Crér;ﬁf';’esré’oifgf*eg'os dela | \poRrTE 4.4 (10/03/2025 al
g 15/03/2025)
Trabajos Funciones, Estilos de léo Lﬁdgnan:f\;c;cr:]lt%r; deun Semana: é
practicos - Liderazgo y oqr C‘;mzodén Mo tauioos de | APORTE 3.3 (24/03/2025 al
productos Administracién de Ventas, Ve?ﬂos quip 29/03/2025)

. Estrategia y Crecimiento | La Administracion de un .
Resolucion de Comercial. Organizacién | Equipo de Ventas semana: 8
ejercicios, casos ! -9 guipo de v o APORTE 2.3 (07/04/2025 al

ofros del Area de Ventas. Caso| Organizacion de Equipos de 12/04/2025)
¥ JUVASA. Caso LAVIASA | Ventas
La Administracion de un .
Pruebas con EQuino de Ventas Semana: 10
Reactivos herramientas auipo e v C APORTE 4.4 (21/04/2025 al
L Organizacion de Equipos de
tecnologicas 23/04/2025)
Ventas
., Direccién de Operaciones de Semana: 12
(F:(;rgfss, dg?rg;res, E:lii%?;g:e un Gerente un Equipo de Ventas, La APORTE 3.3 (05/05/2025 al
Y Planificacion de las Ventas 10/05/2025)
Exoosicion Temas Plan Direccién de Operaciones de Semana: 14
Evaluacién oral C(?merciol un Equipo de Ventas, La APORTE 4.4 (19/05/2025 all
Planificacion de las Ventas 24/05/2025)
Provecto Emoresarial Direccion de Operaciones de Semana: 14
Visitas técnicas (Evén oo Visﬁo Teenica) | un Equipo de Ventas  La APORTE 23 (19/05/2025 al
Planificacién de las Ventas 24/05/2025)
Direccién de Operaciones de
un Equipo de Ventas, La
Administracion de un Equipo Semana: 16
Informes Plan Comercial de una de Ventas, La P|C|r'1lfIC<'J’CIOn de EXAMEN 10 (02/06/2025 al
Empresa Local Real las Ventas, Organizacion de
. T 07/06/2025)
Equipos de Ventas, Principios y
Estrategias de la Venta
Personal
Direccién de Operaciones de
un Equipo de Ventas, La
Reactivos herramientas | ! T EXAMEN 10 (02/06/2025 all
tecnolégicas as Ventas, Organizacion de 07/06/2025)
Equipos de Ventas, Principios y
Estrategias de la Venta
Personal
Direccién de Operaciones de
un Equipo de Ventas, La
Administracién de un Equipo
Reactivos Prueba acumulativa con | de Ventas, La Planificacion de SUPLETORIO | 20 Semana: 19-20 ( al )
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Metodologia

Descripcién

Tipo horas

METODOLOGIA PARA LA APLICACION PRACTICA DEL CONOCIMIENTO ADQUIRIDO PARA
LA GENERACION DE PROPUESTAS: Durante el curso, se realizardn tareas y actividades
prdcticas, 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.

Autébnomo

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 ofras.

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 ARO ISBN

Salvio Martinez, Fernando Editorial Trillas Manual del Administrador de Ventas 2009 978-607-17-0071-1

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

Richard H., Spiro Rosann L. Estrategias

Johnston, Mark W. & McGraw-Hill Administracién de Ventas 2009 978-970-10-7282-0

Mashall, Grez W.

Web

Software

Revista

Bibliografia de apoyo

Libros

Autor Editorial Titulo Ano ISBN

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

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

Director/Junta
Fecha aprobacién: 10/02/2025

Estado: Aprobado
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