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2. Descripcién y objetivos de la materia

Esta materia le aporta al Ingeniero Comercial los fundamentos para estructurar una drea tan importante como es la de Servicio y
Atencion 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.

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 seialan 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.

3. Contenidos

1 Gerencia Comercial

1.1 Introduccién a la administracién comercial (2 horas)

1.2 La Tecnologia en el Comercio (2 horas)

1.3 El liderazgo en el proceso comercial (2 horas)

1.4 Las Comercializacién y la globalizaciéon (2 horas)

2 Administracién Comercial

2.1 El proceso comercial (4 horas)

2.2 Formulacion, aplicacion y evaluacion (4 horas)

2.3 El ambiente externo en la organizacion comercial (4 horas)
2.4 El ambiente interno en la organizacion comercial (4 horas)
3 La Estrategia Comercial

3.1 El potencial del mercado (3 horas)

3.2 Prondstico y cuota de Ventas (3 horas)

3.3 La Fuerza de Ventas (3 horas)

3.4 Andlisis de los resultados para la foma de decisiones (3 horas)
4 Organizacién del Area Comercial

4.1 Caracteristicas técnicas de un vendedor (4 horas)

4.2 Caracteristicas personales de un vendedor (4 horas)

4.3 Requisitos del puesto para Fuerza de Ventas (4 horas)

4.4 Reclutamiento y seleccion de la Fuerza de Ventas (4 horas)
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5 Capacitacién del Area Comercial

5.1 Objetivos, técnicas y evaluacién (4 horas)

5.2 Programa de Capacitacion para el Area Comercial (4 horas)
5.3 Ejecucion del plan de capacitacién (4 horas)

4, Sistema de Evaluacién

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia
Resultado de aprendizaje de la materia Evidencias
av. Disefiar programas de ventas

-3 Fijar los objetivos comerciales en concordancia al Plan Estratégico y |-Evaluacion escrita
de Marketing, desarrollar un Plan de ventas que presente la estructura mds -Proyectos
adecuada para lograrlos, gestionar y administrar los recursos y aplicar los
confroles necesarios para evitar distorsiones.

aw. Disefo de canales de distribucién acorde al mercado de la organizacién

-3 Conocer las mejores y mds actuales practicas comerciales y de -Evaluacion escrita
manejo de canales de distribucion, para liderar, incluir y motivar, segun el perfil | -Proyectos
y las caracteristicas propias de cada canal, para que se alineen a la Misidon y
Visidon y al cumplimiento de metas.

ax. Creacién de planes de atencidn y servicio al cliente

-5 De acuerdo al giro del negocio y basado en los Planes de la -Evaluacion escrita
empresa, determinar los recursos necesarios (humanos, financieros, -Proyectos
infraestructura, tecnoldgicos, etc.) para captar clientes y lograr su satisfaccion

y fidelidad.g Entender la sicologia, comportamiento y actitud del

personal de contacto con clientes (front office), para poder guiar y dirigir a
este recurso tan importante y particular en la ruta correcta, para su beneficio
propio y de la empresa, evitando prdcticas ilegales y/o no éticas en su dia a
dia.

Desglose de evaluacién

Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cadlificacién Semana
evaluar
Evaluacién . Semana: 3 (23/09/19
escrita Individual APORTE 5 al 28/09/19)
Evaluacién - Semana: 5 (07/10/19
escrita Individual APORTE 5 al 10/10/19)
Evaluacién . Semana: 8 (28/10/19
escrita Individual APORTE 5 al 31/10/19)
Evaluacién . Semana: 10 (11/11/19
escrita Individual APORTE 5 al 13/11/19)
Semana: 15 (16/12/19
Proyectos grupal APORTE 10 ol 21/12/19)
Evaluacién . Semana: 19 (13/01/20
escrita Individual EXAMEN 20 ol 18/01/20)
Evaluacion Individual SUPLETORIO 20 Semana: 21 (al)
escrita
Metodologia

La clases serdin tedrico- practico en donde el estudiante mediante frabajo y lecturas programadas demostrard su trabajo auténomo
apoyado de las clases presenciales y catedra del docente.

Criterios de Evaluaciéon

En todos los frabajos escritos (ensayos, proyectos, presentaciones en Power Point, etc.) se evaluard la ortografia, la redaccion, la
coherencia, el contenido y la ausencia de copia textual. Trabajos entregados con una clase de retraso tendrdn un valor del 50% de
su nota nominal; pasada esa fecha, los frabajos extempordneos no serdn receptados.

En el trabajo final, se presentard el plan por escrito y la exposicidon oral del mismo, los cuales se evaluardn la secuencia ldgica de los
temas incluidos, la pertinencia del contenido y la construccidon adecuada de la informacién por tema, el buen uso de las normas de
redacciéon cientifica 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. En la presentacion en Power Point se evaluard el buen uso de las normas de preparacion de las
diapositivas y lo indicado en el pdrrafo anterior.
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