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I. DATOS DE IDENTIFICACION

1.Unidad Académica (s): Facultad de Ciencias Administrativas, Mexicali
Facultad de Contaduria y Administracion, Tijuana
Facultad de Ciencias Administrativas y Sociales, Ensenada
Facultad de Ingenieria y Negocios, San Quintin
Facultad de Ingenieria y Negocios, Tecate
Escuela de Ingenieria y Negocios, Cd. Guadalupe Victoria

2. Programa(s) de estudio: Licenciatura en Administracién de Empresas 3. Vigencia del plan:  2009-2

4. Nombre de la Unidad de aprendizaje: ADMINISTRACION DE VENTAS 5. Clave 12466

7. Ciclo Escolarr  2011-2

8. Etapa de formacion a la que pertenece- DISCIPLINARIA
9. Caracter de la Unidad de Aprendizaje Obligatoria X Optativa
10. Requisitos para cursar la Unidad de Aprendizaje NINGUNO

6. HC: 2 HL: HT: 1 HPC: HCL: HE: CR: 5




1. DATOS DE IDENTIFICACION (Continuacién)

Programa (s) de estudio: Técnico, Licenciatura (s)  Lic. en Administraciéon de Empresas Vigencia del plan: 2009-2
Nombre de la Unidad de Aprendizaje: Administracion de ventas Clave: 12466
HC: 2 HL: HT: 1 HPC: HCL: HE: CR: 5

Fecha de elaboracién: Noviembre 22 de 2010
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Il. PROPOSITO GENERAL DEL CURSO

Este curso esta dirigido a los alumnos de la carrera de Licenciado en Administracion de Empresas. Pretende que el estudiante
analice y comprenda los diferentes entornos y como han afectado a las organizaciones de ventas y sus administraciones, visualicen
las tendencias y romo afectan el éxito de los esfuerzos de ventas. Desarrollando en los mismos, la innovacién, tecnologia y
liderazgo. Para su realizacién el curso se ha divido en tres unidades de estudio, siendo la naturaleza del mismo tedrico-practico.

lll. COMPETENCIAS DEL CURSO

Elaborar un plan de ventas, mediante la identificacion de factores del entorno global que afectan el desarrollo y la ejecucion de las
estrategias de mercadotecnia, para incrementar la competitividad de la organizaciéon de manera proactiva y honesta.
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IV. EVIDENCIA {S) DE DESEMPENO

Elaborar y entregar un plan de ventas, que incluya objetivos, estrategias y acciones de la organizacion.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Formular un programa de ventas mediante un analisis de la estrategia de mercadotecnia de la empresa para lograr determinar la
capacidad productiva de la misma y acrecentar su participaciéon en el mercado de manera competitiva y flexible, adaptandose a las
condiciones cambiantes del entorno con sentido social responsable.

Contenido
Unidad I. Duracion
“Formulacion del programa de ventas” 20 horas

1.1.- El proceso de compra y de venta
1.1.1.- El proceso de compra en las empresas
1.1.2.- Actividades de ventas
1.2.- Vinculacion de las estrategias y el papel de la venta
1.2.1.- Importancia de la orientacién al mercado
1.2.2.- Proceso para elaborar una estrategia
1.2.3.- El papel de las ventas personales en la estrategia de quomaoﬁmo:,m
1.3.- Organizar el esfuerzo de ventas : -
1.3.1.- El objetivo de organizar las ventas
1.3.2.- La estructura horizontal para la-fuerza de ventas
1.3.2.1.- Organizar para atender las cuentas claves
1.3.3.- Organizacién de ventas con estructura vertical
1.3.3.1.- Poner en marcha una fuerza nueva de ventas
1.4 - El papel estratégico de la informacién en la administraciéon de ventas
1.4.1.- Utilidad de la informacion para la elaboracién de planes y toma de decisiones
1.4.1.1.- Introduccién al analisis de la oportunidad del mercado
1.4.2.- Métodos para elaborar pronésticos de ventas
1.4.2.1.- Como elegir un método para elaborar pronésticos
1.4.3.- Como elaborar calculos para los territorios
1.4.4.- Propésitos y caracteristicas de las cuotas de ventas
1.4.4.1.- Como fijar las cuotas
1.4.5.- Como determinar el tamafio de la fuerza de ventas
1.4.6.- Como disenar los territorios de ventas
1.4.7 .- Analisis de las ventas para la toma de decisiones




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Implementar un plan de ventas considerando personal especializado mediante la evaluacion del desemperio del vendedor de modo
que el comportamiento laboral del mismo sea enfocado a lograr los objetivos y niveles de ventas de la empresa, buscando asi el
desarrollo de un programa de compensacién e incentivos que motiven el crecimiento profesional y ético del vendedor.

Contenido
Unidad 1. Duracion
“Implantacion del programa de ventas” 16 horas

2.1.- El desempefio del vendedor: compromiso, roles y satisfaccion
2.1.1.- ¢ Por qué es importante que el gerente de ventas conozca el desempeiio del vendedor?
2.1.1.1.- Modelo
2.1.1.2 - Los premios
2.1.1.3 - La satisfaccién
. 2.1.1.4.- Las:percepciones del rol del vendedor 5
2.2 .- Evaluacion del desempefio del vendedor: .
2.2.1.- Bases Cuantitativas
2.2.2.- Bases Cualitativas
2.3.- Dotacion de personal de una fuerza de ventas
2.3.1.- Reclutamiento y seleccion
2.3.2.- Incorporacion de los nuevos vendedores
2.3.3.- Capacitacion de la fuerza de trabajo
2.3.4.- Motivacién de la fuerza de ventas
2.3.5.- Compensacion de la fuerza de ventas
2.3.6.- Evaluacion de los programas de capacitacion
2.4.- Disenos de programas de compensacién e incentivos
2.4.1.- Principales cuestionamientos de la compensacién e incentivos
2.4.2.- Procedimientos para disefiar un programa de compensaciones e incentivos
2.4.3.- Evaluar la situacion y los objetivos de ventas de la empresa




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Evaluar el programa especifico del plan de ventas mediante la revision y analisis de costos con la finalidad am_, facilitar la toma de
decisiones que permita lograr los objetivos y niveles de ventas de la empresa con ética y responsabilidad social.

Contenido

Unidad IlI.
“Evaluacién y control del programa de ventas”

3.1.- Andlisis de costos
3.1.1.- Elaboracién de un anélisis de costos
3.1.2.- Procedimiento
3.2.- Andlisis del comportamiento y otros desempefios
3.2.1.- Desempefio frente a eficacia
3.2.2 - Mediciones objetivas
3.2.3.- Mediciones subjetivas. ,, . - -
3.2.4.- Retroalimentacion de 360 grados en la evaluacién del desempefio

Duracién
12 horas
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VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS

Material de
ﬂ&mwmmw Competencia(s) Descripcion Apoyo Duracion

1 Formular un programa de ventas mediante | Disefio de un plan de ventas mediante un | Bibliografia 6 horas

un analisis de la estrategia de | andlisis de la estrategia de mercadotecnia | basica,

mercadotecnia de la empresa para lograr | para evaluar oportunidades de mercado. revistas,

determinar la capacidad productiva de la internet.

misma y acrecentar su participacion en el

mercado de manera competitiva y flexible,

adaptandose a las condiciones cambiantes

del entorno con sentido social responsable.

Implementar un plan de ventas | Elaborar un programa de desemperio del | Bibliografia 5 hora
2 considerando personal especializado | personal del area de ventas para obtener | basica, intermet

mediante la evaluacion del desempefio del | los objetivos y niveles de ventas de la |y exposicidon

vendedor de modo que el comportamiento | empresa. del modelo,

laboral del mismo sea enfocado a lograr los con apoyo

objetivos y niveles de ventas de la empresa, visual.

buscando asi el desarrollo de un programa

de compensacion e incentivos que motiven

el crecimiento profesional” y ético del

vendedor.

Evaluar el programa especifico del plan de | Elaborara un andlisis de costos en apoyo a m.wu_.acamm 5 hora
3 ventas mediante la revisién y analisis de la toma de decisiones para mejorar | DaSIC3, del

costos con la finalidad de facilitar la toma de | estrategias de ventas. Mx%%mmﬁ.ﬂﬂ: ¢

decisiones que permita lograr los objetivos apoyo &wcm_‘

y niveles de ventas de la empresa con ética
y responsabilidad social.




VIl. METODOLOGIA DE TRABAJO

Gestién del conocimiento facilitado por el docente.

Investigacidn tematica primaria y secundaria.

Lecturas y analisis de casos.

Mesas de discusién para la solucién de casos.

Reportes de observacion sistematica.

Exposicién por parte de los alumnos del disefio de sus estrategias.
Paneles de expertos.

Conferencistas invitados.

Dramatizacién de una estrategia integral de mercadotecnia (simuladores).




VIil. CRITERIOS DE EVALUACION

CALIFICACION

* Aplicar tres examenes parciales que retroalimenten la comprension de la teoria tratada en clase, con un valor del 60%

* Elaboracion de una practica, consistente en una investigacion, consistente en el anélisis de oportunidades de mercados en
empresas comerciales y de servicios, que integre la evidencia del desempefio con un valor de 20%

= Exposiciones por equipo en cada unidad que evidencien manejo de conceptos, ideas y principios de los temas, asi como el
uso de medinrs tecnoldgicos para la presentacion de las mismas. Con un valor del 5 %

* Organizacién de conferencias, participacién en clase, tareas de casos de estudio, estableciendo un registro diario de las
mismas para la evaluacién de desemperio de las participaciones individuales y en equipo. Valor de las actividades 15%

En caso de que el alumno no apruebe Unicamente un parcial tendra oportunidad de recuperarse, volviendo hacer solo dicho parcial.

Los alumnos que aprueben los tres exdmenes parciales tendran derecho a quedar exentos si su promedio es igual o mayor a
noventa.

En caso de no quedar exento no se promediaran los examenes parciales con el examen ordinario.

Se establecera como requisito obligatorio entregar la evidencia del desempefio para los examenes ordinario, extraordinario y
regularizacion (en caso del examen Unico).

Todos los alumnos deberan cumplir con las asistencias establecidas en el reglamento: 80% para tener derecho a ordinario y 40% de
asistencias para tener derecho al extraordinario.

‘Para obtener la calificacién final se consideraran los siguientes criterios de evaluacién:

1.- Examen de conocimientos. (3) 60%
2.- Tareas, participaciones y lecturas 15%
3.- Exposiciones de equipos 5%
4 - Practica como trabajo final 20%

100%




IX. BIBLIOGRAFIA

Basica

Complementaria

Administracion de ventas.-

Johnston Mark W. y Marshall Greg W.
Editorial Mc Graw Hill. México, D.F.
Séptima edicién afio 2003.

El pensamiento estratégico.-
Langdon,Ken

México : Grijalbo,

Primera edicion 2002

Las ventas exitosas
Héller, Robert

México : Grijalbo,

Primera edicion 2002

Administracion de ventas: un enfoque de orientacién n_d*@m_o:m“
Hughes, G. David.

México : International .?c_Swo:
Primera edicién 2000

Administrar presupuestos
Brookson, Stephen.
México : Grijalbo,
Primera edicién 2002

Administracion de ventas.

Anderson Rolph E., Hair Jr. Joseph, Bush Alan J.
Editorial Mc Graw Hill. México, D.F.
Segunda edicién, afio 2002

El gerente de marca

Castro Ardén. José Enrique
México : McGraw-Hill,
Primera edicién 2001

El decalogo del vendedor exitoso
Orrego Rojo, Ignacio

México : McGraw-Hill,

Primera edicién 2002




X. PERFIL DOCENTE

Se requiere Lic. en Administracion de Empresas o Lic. en Mercadotecnia , con Maestria en drea afin, un minimo de tres aiios de experiencia
laboral, preferentemente en el drea de ventas especificamente en preparar los planes y presupuestos del drea de ventas.

Debe ser INNOVADOR: Crear y trabajar con materiales educativos para desarrollar mejor los contenidos de la materia a impartir.

Debe ser FORMADOR: Guiar, orientar, aconsejar y ensefiar valores con su ejemplo de vida, para transmitirla a sus alumnos y estos sepan
‘responder de una manera asertiva a los problemas que se suscitan en la sociedad.

Debe ser INFORMADO: Manejar a la perfeccién los contenidos de su drea y nivel, a la vez conocer las técnicas y estrategias para mejorar ¢l
aprendizaje en sus alumnos.

Debe ser ACTUALIZADO: Buscar constantemente adquirir mds informacién de la ya conocida para estar al dia en la preparacion de sus
clases, a la vez conoce las ultimas técnicas e innovaciones pedagégicas que necesitan nuestros alumnos para el dio enseianza aprendizaje.

Debe ser PROACTIVO: Mostrar iniciativa en la ejecucién de su clase, trabajo y de sus funciones como profesor. Ser independiente y
auténomo.

Debe ser RESPETUOSO: Buen clima institucional, estableciendo relaciones con sus pares y la entidad educativa. Respetar ideas.

Debe ser ORGANIZADO: Realizar sus tareas docentes sincronizando tiempos y espacios que no afecten su desempeiio laboral. Planificar su
sesion de clase con tiempo.

Debe ser PARTICIPATIVO: Estar inmerso en las actividades, preguntar, dar ideas, opinar, sentirse parte del equipo de trabajo, identificarse
con la institucién, mejorar la imagen del colegio.

Debe ser RESPONSABLE: Reconocer el trabajo como accién que le ayuda en su desarrollo y realizacién personal. Poseer una foutaeidm n » v .

basica para el trabajo, que le permita ser 1til. Buscar siempre dar lo mejor de si mismo, siendo eficiente y exigente consigo mismo, ‘brindaido.
servicios de calidad. e
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FACULTAD DE CONTADURIA

Y ADMINISTRACION
TIHIANA B



