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UNIVE;RSIDAD DR. JOSE LICENCIATURA EN
MATIAS DELGADO ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Facultad de Economia,
Empresa y Negocios

Nombre de la asignatura: VENTAS 0

a) Generalidades

Cddigo: VTA O Duracion del 16
Cicloen
Semanas:
Prerrequisito 25 Ciclo Vil Duracion /Hora 50
(s): materias | Académico: Clase Minutos:
aprobadas | Area: Especializada | Nimero /Hora 64
Clase por Ciclo:
U.v. 3 Horas Teéricas/ 3
Semanales:
Horas Practicas/ | 1
Semanales:

b) Descripcion de la Asignatura:

La materia comprende el estudio de la administracion, organizacion y control del
area de ventas en una empresa.

c) Objetivos Generales de la Asignatura:

Objetivo Cognitivo:Emplear la herramienta de organizacion, direccion y ejecucion
de las ventas profesionales en una organizacion.

Objetivo Procedimental:Manejar los métodos y técnicas a utilizar en la
administracion como en la ejecucion de las ventas.

Objetivo Actitudinal:Valorar la importancia de las ventas en el mundo actual.

d) Contenidos:
UNIDAD I NATURALEZA DE LAS VENTAS.
Contenido:

1.1 Concepto de ventas.
1.2 Las ventas en la estrategia de marketing.
1.3 Funciones del gerente de ventas.
1.4 La fuerza de ventas
1.41 El conocimiento del cliente.
1.4.2La comunicacién con el cliente.

1.5 Tendencias de las ventas en los mercados actuales.
1.6 La ética en las ventas.
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UNIDAD I ORGANIZACION Y PLANIFICACION DE LAS VENTAS.

Contenido:

2.1 Organizacion de las ventas.
2.2. Tipos de ventas
2.2.1 Ventas al mayoreo
2.2.2 Ventas personales
2.2.3 Ventas detallistas
2.3 Proceso de la venta
2.4 Prondsticos de ventas
2.5 Territorios y cuotas de ventas.

UNIDAD Il FUERZA DE VENTAS.
Contenido:

3.1 Perfil de la fuerza de ventas.

3.2 Proceso de reclutamiento y seleccion.

3.3 Control y evaluacion de la fuerza de ventas.
3.4 Plan de compensacion del vendedor

UNIDAD IV PREPARACION DE LA FUERZA DE VENTAS
Contenido:

4.1 Actividades del vendedor.

4.2 Programa de capacitacion del vendedor.
4.3 Técnicas de ventas

4.4 La motivacion al equipo de ventas

4.4 La supervision en las ventas.

UNIDAD V APLICACION DE LA VENTA EN EL MARKETING.

Contenido:

5.1 Los prondsticos de ventas
5.2 El presupuesto de venta
5.3 Rentabilidad de los vendedores
5.4 Rentabilidad del érea de ventas

e) Estrategia Metodologica:
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El desarrollo del programa permite el aprendizaje del estudiante a partir de los
elementos que el docente proporcione se asigna el 75% del total de horas para que el

docente:

e Guie el aprendizaje a través de clases dialogadas, permitiendo un intercambio
de opciones argumentos sobre la tematica que se desarrolle.
El 25% de horas restantes se debera utilizar en actividades de aprendizaje, tales

como:

e Solucion de problemas: el docente presentara casos a analisis en situaciones

reales y relacionados con temas explicados en clases

e Proyecto: El alumno desarrollard trabajos de investigacion y de aplicacion de
las temas vistas en clase

Estas actividades quedan a consideracion del catedratico. Pudiendo utilizar otros
métodos y técnicas alternativos que favorezcan el proceso de ensefianza-aprendizaje
de acuerdo con el modelo educativo definido por la Universidad.

f) Bibliografia:
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