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I. Datos generales del curso

Plan de Estudios 2013

O esan

Acuerdo: N° 102-16/2013

Nombre del | Gestién de Ventas

curso:

Requisito: Investigacion de Cadigo: 03268
Mercados Il

Precedente: | Estrategias de Marketing | Semestre: 2019-1
Relacional

Créditos: 3 Ciclo: VIII

Horas 3 Modalidad del Presencial

semanales: curso:

Tipo de Curso obligatorio Coordinadora del | Yolanda Valle V.

curso curso: yvalle@esan.edu.pe

Carrera(s) Administracién y
Marketing

Plan de Estudios 2016

Acuerdos: N° 001-02/2016
N° 231-11/2018
Nombre del Gestion de Ventas
curso:
Requisito: Investigacién cualitativa | Codigo: 03268
de Mercados
Precedente: | No tiene Semestre: 2019-1
Créditos: 3 Ciclo: VIII
Horas 3 Modalidad del Presencial
semanales: curso:
Tipo de Curso obligatorio Coordinadora del | Yolanda Valle V.
curso curso: yvalle@esan.edu.pe
Carrera(s) Administracion y
Marketing
Il. Sumilla
Es un curso tedrico-practico. Busca desarrollar competencias técnico -

procedimentales para la administracion del &rea de ventas de una empresa.

La tematica del curso abarca el andlisis del rol funciones del area de ventas en las
empresas, la organizacion de ventas, el Proceso de ventas, plan y presupuestos de
ventas, distribucion de compensaciones de ventas, distribucion de territorios de
ventas, Técnicas de ventas, la funcion de ventas y los canales de distribucion, control
y Auditoria del &rea de ventas.

Silabo del Curso de “Gestién de Ventas” 2


mailto:yvalle@esan.edu.pe
mailto:yvalle@esan.edu.pe

O esan

[ll. Objetivos del curso

Al finalizar la asignatura el alumno conoce, describe y comprende los conceptos de
una eficiente gestion de ventas, basandose en una adecuada planificacién del proceso
de Ventas desarrollando estrategias que resulten competitivas en los distintos
mercados nacionales e internacionales, asi como, industriales y de consumo.

IV. Resultados de aprendizaje
Al finalizar el curso el alumno:

e Conoce y aplica conceptos generales y técnicas de la administracion a
situaciones organizacionales determinadas.

e Comprende las funciones, niveles, roles y medidas de desempefio del
administrador.

e Comprende los aportes y criticas de las teorias de administracion.

¢ Analiza el ambiente organizacional y global y comprende su impacto en las
empresas.

e Recoge, organiza, evalta informacion y la aplica en el analisis de problemas y
en la toma de decisiones.

¢ Comprende la importancia de la Cultura Organizacional, aplica los elementos y
dimensiones de la Cultura Organizacional a escenarios empresariales.

¢ |dentifica los niveles de Responsabilidad social, asi como los stakeholders
involucrados.

¢ Demuestra compromiso con el comportamiento ético.

¢ Comprende el concepto de emprendimiento y las caracteristicas del espiritu
emprendedor.

¢ Conoce los Modelos de Cambio e identifica variables que explican la necesidad
de cambios organizacionales entre ellos la innovacion.

¢ Comprende los enfoques modernos de la administracion y compara los aportes
de las principales teorias.

V. Metodologia

El curso promueve la participacion activa del estudiante por lo que las sesiones de
aprendizaje combinaran la exposicion del docente-facilitador con el analisis de
lecturas, la discusién de articulos de revistas, el estudio y exposiciones de casos,
investigacion de campo y trabajo en equipo entre otros, para reforzar el aprendizaje y
desarrollar en el participante las competencias necesarias para desenvolverse
exitosamente en el mundo empresarial como son la capacidad de andlisis, sintesis
critica, solucion de problemas, toma de decisiones.

El profesor asume el rol de docente facilitador y motivara en el grupo la discusion y el
intercambio de informacion sobre temas tratados.

Se utiliza un libro de texto cuya lectura debera ser completada por los alumnos durante
el semestre asi como un conjunto de lecturas seccionadas complementarias. Se
desarrollara un trabajo final integrador, cuatro casos, tres practicas, asi como un
examen de medio curso y un examen final.
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VI. Evaluacion
El sistema de evaluacion es permanente e integral. La nota de la asighatura se obtiene
promediando la evaluacion permanente (50%), el examen parcial (25%) y el examen

final (25%).

El promedio final (PF) se obtiene del siguiente modo:

PF = (0, 25 x EP) + (0, 50 x PEP) + (0, 25 x EF)

T O
M o
>
o
)

Promedio Final

EP = Examen Parcial
PEP = Promedio de evaluaciéon permanente y
EF = Examen FinLa evaluacién permanente resulta del promedio ponderado de las

evaluaciones que corresponden al seguimiento del proceso de aprendizaje del alumno:
Préactica Calificadas / Exposiciones / Trabajo de investigacion / Participacion en Clases
/ Casos. El Promedio de estas calificaciones proporciona la nota correspondiente.

Las ponderaciones al interior de la evaluacién permanente se describen en el cuadro
siguiente:

PROMEDIO DE EVALUACION PERMANENTE (PEP) 50%
Tipo de evaluacion Descripcion Pondar)auon
Controles de Lectura Tres (3) controles de lectura
20%
(Se anula la de menor nota)
Practicas Calificadas Tres (3) Practicas Calificadas 30%
(Se anula la de menor nota)
Trabajos escritos (70%)
Entrega 1 (15%)
. Entrega 2 (15%)
InTVr:Sbt"i"J‘;ggn Entrega Final (40%) 30%
9 Exposiciones (30%)
Exposicion Grupal  (15%)
Exposicion Individual (15%)
Cinco (5) Casos - Presentacion y
Casos Précticos discusion 15%
(Se anula la de menor nota)
Participacion en Participacion en clase, actividades en 506
Clase aula,
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VII. Contenido programado del curso

ACTIVIDADES /
SEMANA CONTENIDOS EVALUACION

UNIDAD DE APRENDIZAJE |I: RESPONSABILIDADES DE LOS GERENTES DE
VENTAS - ROL DE LAS VENTAS:
RESULTADOS DE APRENDIZAJE:
o Comprende las actividades que desarrolla el gerente de ventas y el rol de las ventas dentro
de la organizacion de las empresas modernas.

1.1 RESPONSABILIDADES Y DEBERES DE LOS Presentacion de la

GERENTES DE VENTAS Metodologia del curso

1.1.1 Administracion de la fuerza de ventas

1.1.2 Integracion de la administracion de ventas y la
gerencia de Marketing.

1.1.3 Desarrollo de gerente de ventas para el nuevo

Revision de guia (pautas)
para el desarrollo del
trabajo final de
investigacion

milenio.
1.1.4 La etica en el entorno de ventas Revision de la Guia para
1° presentacion de trabajos
Del 21 de | 1.2 DESARROLLO Y ROL DE LAS VENTAS. escritos en la Universidad
marzo al 30 | 1.2.1 Naturaleza y papel de las ventas Esan (normas APA)
de marzo 1.2.2 Caracteristicas de las ventas en la actualidad o )
1.2.3 Factores clave de éxito / Ventas como carrera Revision de la Guia de

1.2.4 Papel de la administracién de ventas presentaciones efectivas

Lectura obligatoria:

Hair/Anderson/Mehta/Babin, Administracion de Ventas Cap. 1
pag. 2-23

Hair/Anderson/Mehta/Babin, Administracion de Ventas Cap. 2
pag. 28-51

Jobber/Lancaster, Administracién de Ventas Cap. 1 pag. 3-
17

UNIDAD DE APRENDIZAJE Il: COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR FINAL Y DEL
COMPRADOR INDUSTRIAL
RESULTADOS DE APRENDIZAJE:

e Comprende las diferencias entre el consumidor final y el comprador industrial, asi como los
factores que afectan las decisiones de compra de los compradores corporativos.

[ COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR FINAL Y
DEL COMPRADOR INDUSTRIAL

Control de Lectura N°1
2.1 Diferencias entre un consumidor final y el

comprador industrial. Hair/Anderson/Mehta/Babin,

Administracién de Ventas

2 2.2 Factore_s que afectan el comportamiento de compra Cap 1 pag. 2-23: Cap 2:
Del 01 al 06 | del consumidor final 51 -
. . pag. 28-51; Cap 4 pag. 88
de abril 2.3 Factores de compra en las unidades de toma de 112
decision de los compradores industriales Jobber/Lancaster,
2.4 Administracion de relaciones Administracion de Ventas
Lectura obligatoria: Capl pag 3-17; Cap 3 pag
Jobber/Lancaster, Administracion de Ventas Cap. 3 pag. 77- 77-106
106

UNIDAD DE APRENDIZAJE Ill: EL PROCESO DE VENTAS
RESULTADOS DE APRENDIZAJE:
e Comprende las etapas de un proceso de ventas personal, asi como los sistemas de ventas
gue se aplican de acuerdo al sector empresarial.
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3.1 Etapas del proceso de venta personal.

3.2 Aplicacién de la CRM al proceso de venta personal. Caso N° 1
3.3 Los sistemas o Técnicas de venta Roleplay de venta personal.
3° - Sistemas de ventas orientados al vendedor
Del 08 al 13 - Sistemas de ventas orientados al cliente Entrega 1
de abril - Ventas personales y ventas industriales Trabajo de Investigacion

Lectura obligatoria: Fecha: Documento digital
Hair/Anderson/Mehta/Babin, Administracion de Ventas Cap. 4 en MS Word en el aula
pag. 88-112 virtual, en la fecha y hora
Diez de Castro/Navarro/Peral, Direccion de la fuerza de indicada en el sistema.

ventas Cap. 12 pp. 441-458.

UNIDAD DE APRENDIZAJE IV: PLANIFICACION DE VENTAS

RESULTADOS DE APRENDIZAJE:
e Conoce y aplica los principios de planificacion a la elaboracion del plan de ventas y puede
determinar las cargas de trabajo de la unidad de ventas.

4.1 Importancia de la planificacion
4.2 Formulacion de los objetivos de ventas
4° 4.3 El proceso del plan de ventas
Del 15 al 20 | 4.4 Tipos de organizaciones de ventas PC1
de abril | 4.5 Distribucién del tiempo de los vendedores (Dellass
~ Responsabilidades del
) 4.6 Tamafio de la fuerza de ventas Gerente de
(Feriado 'l ectura obligatoria: ventas/Comportamiento del
18,19y 20 | Hair/Anderson/Mehta/Babin, Administracion de Ventas Cap. 6 |  consumidor final/Proceso

de abril) pag. 148-172 de ventas)
Manera/ Pérez del Campo/Mercado, Direccién y técnicas de
ventas Cap. 04 pp. 81-92.

UNIDAD DE APRENDIZAJE V: ELABORACION DE PRONOSTICOS Y PRESUPUESTOS
DE VENTAS
RESULTADOS DE APRENDIZAJE:
e Conoce y aplica las diversas metodologias de elaboracibn de pronésticos para la
elaboracion de los estimados de ventas.
e Comprende los procesos para la selecciéon de metodologias de prondsticos y su uso para la
planeacion del presupuesto de ventas.

5.1 Elaboracion de pronoésticos de ventas y su relacion Control de Lectura N°2
con la planeacion operativa.
5.2 Métodos y técnicas para la elaboracién de Hair/Anderson/Mehta/Babin,
- pronésticos de ventas. _ C':drg'”';”acl'zg_‘i%;/_ecf‘;ass
Del 22 2l 27 | 5-3 Evaluacion de los métodos de elaboracion de P ‘;a%'. 118140 P
de abril pronosticos _qe ventas. Manera/ Pérez del
(Laboratorio) 5.4 Planeacpp del presupuesto de ventas. Campo/Mercado, Direccién
5.5 Preparacion del presupuesto anual de ventas y técnicas de ventas Cap 04
Lectura obligatoria: pp. 81-92.
Hair/Anderson/Mehta/Babin, Administracion de Ventas Cap. 5
pag. 118-142
6° 5.6 Metodologias de pronosticos.
Del 29 de | 5.7 Elaboracién préactica de prondsticos. .
abril al 04 Caso N* 2
de mayo
(Laboratorio)

UNIDAD DE APRENDIZAJE VI: ADMINISTRACION DE TIEMPOS Y TERRITORIOS
RESULTADOS DE APRENDIZAJE:
e Comprende la importancia del recurso tiempo en la administracion eficiente de territorios,
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gue permiten la atencion efectiva de los clientes.
e Comprende y aplica los principios de disefio de rutas de venta.

6.1 Razones para el establecimiento de territorios
6.2 Proceso para el establecimiento de territorios PC2
7° 6.3 Evaluacion de territorios (De 4.1 a 5.7 Planificacion
Del 06 al 11 | 6.4 Administracion del tiempo y disefio de rutas de ventas/Elaboracion de
de mayo _ _ prondsticos y presupuestos
Lectura obligatoria: de ventas)
Hair/Anderson/Mehta/Babin, Administracion de Ventas Cap. 7
pag. 180-203
80
Del 13 al 18 EXAMENES PARCIALES
de mayo

UNIDAD DE APRENDIZAJE VII: ELABORACION DE CUOTAS DE VENTAS
RESULTADOS DE APRENDIZAJE:

e Conoce e identifica los diversos tipos de cuotas que se deben aplicar de acuerdo a los
objetivos de las empresas y el sector en el que se desarrollan sus actividades.

PREVISIONES Y CUOTAS DE VENTAS.
7.1 Viabilidad e importancia de la prediccion de ventas
7.2 Potencial del mercado de ventas y clases de

Entrega 2
Trabajo de Investigacion

g° previsiones Fechl\f;Il:S Dv?lcu;nentoldiglital
Del 20 al 25 | 7.3 Procedimientos para las provisiones en ord en el aula
i .. virtual, en la fecha y hora
de mayo 7.4 Enfoques complementarios en las previsiones L -
. = indicada en el sistema.
(Laboratorio) | 7.5 Planeacion del presupuesto de ventas.

7.6 Preparacion del presupuesto anual de ventas

Lectura obligatoria:
Artal, Direccién de Ventas Cap. 5 p4g. 151-169

Caso N°3

UNIDAD DE APRENDIZAJE VIII: CAPACITACION DE LA FUERZA DE VENTAS
RESULTADOS DE APRENDIZAJE:

e Comprende la importancia del reclutamiento y la capacitacién en el desarrollo del recurso
humano de la fuerza de ventas.

e Conoce y describe los métodos de capacitacion de vendedores y los tipos de evaluacion de
programas.

8.1 Importancia de la capacitacion de ventas

8.2 Desarrollo e implementacion de la capacitacion en
ventas

8.3 Toma de decisiones para llevar a cabo la
capacitacion de vendedores.

Control de Lectura N°3

10° 8.4 Seleccién de los métodos de instruccién de Hair/Anderson/Mehta/Babin,
Del 27 de vendedores Administracion de Ventas
mayo al 01 | g 5 praparacién, motivacion y coaching de los Cap 7 pag. 180-203; Cap 9
dejunio | o iob ! Y J pag. 248-276

participantes en programas de capacitacion.
8.6 Evaluacion de los programas de capacitacion

Lectura obligatoria:
Hair/Anderson/Mehta/Babin, Administracion de Ventas Cap. 9
pag. 248-276

Artal, Direccién de Ventas
Cap 5 pag. 151-169

UNIDAD DE APRENDIZAJE IX: MOTIVACION DE LA FUERZA DE VENTAS

RESULTADOS DE APRENDIZAJE:
e Comprende los fundamentos y teorias de la motivacion de las fuerzas de ventas.

o Elabora estrategias y programas de incentivo orientados al logro de los objetivos

organizacionales.

11° 9.1 Fundamentos de la motivacion.
Del 03 al 08 | 9.2 Teorias de la motivacion.
de junio 9.3 Programas de incentivos.
9.4 Estrategias y herramientas para la motivacion
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Lectura obligatoria:
Hair/Anderson/Mehta/Babin, Administracion de Ventas Cap.
11 pag. 322-348

Caso N°4

UNIDAD DE APRENDIZAJE X: COMPENSACION DE LA FUERZA DE VENTAS
RESULTADOS DE APRENDIZAJE:
e Conoce los métodos de compensacion disponibles para motivar a la fuerza de ventas, asi
Como sus ventajas y desventajas.

¢ Comprende y aplica los planes de compensacién mas convenientes para las condiciones y
sector de la empresa.

12°
Del 10 al 15
de junio
(Laboratorio)

10.1 Planes de compensacion y desarrollo del plan.

10.2 Ventajas y desventajas de los planes de compensacion
10.3 Tendencias en la compensacion de ventas y beneficios
adicionales

Lectura obligatoria:
Hair/Anderson/Mehta/Babin, Administracion de Ventas Cap
12 pag. 356-379

Control de lectura N° 4
Hair/Anderson/Mehta/Babin,
Administracién de Ventas
Cap. 11 pag. 322-348;
Cap. 12 pag. 356-379

UNIDAD DE APRENDIZAJE XI: EVALUACION Y DESEMPENO DE LA FUERZA DE

VENTAS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE:

e Conoce y aplica herramientas de control y evaluacion de la fuerza de ventas que permiten
hacer seguimiento de los objetivos de la labora comercial, asi como el desarrollo y

crecimiento profesional de los ejecutivos de ventas.

XI EVALUACION Y DESEMPENO DE LA FUERZA DE
VENTAS.
11.1 Evaluacion y desempefio de la fuerza de ventas.

PC3
(De 7.1 a 10.3 Elaboracién

13° 11.2 Auditoria del proceso de ventas. de cuotas de
Del 17 al 22 | 11.3 Retroalimentacién y mejoramiento del desempefio. |  Ventas/Capacitacion de la
dejunio | 11.4 Nuevas perspectivas en las evaluaciones fuerza de ventas/Motivacion
. . - de la fuerza de
Lectura obligatoria: _ L ventas/Compensacion de la
Haw/Anderson/Mehta/Babm, Administracion de Ventas Cap. fuerza de ventas)
14 pag. 422-456
11.5 Caso de aplicacion practica de evaluacion y Entrega Final
desempefio de la fuerza de ventas. Trabajo de Investigacion
14° Fecha: Documento digital
Del 24 al 29 en MS Word en el aula
de junio virtual, en la fecha y hora
indicada en el sistema.
Caso N° 5
15°
Dﬂgjluﬁlo% Exposiciones Finales de los Trabajos de Investigacion
16°
Del 08 al 13 EXAMENES FINALES
de julio
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VIIl. Referencias

Bibliografia general:

Hair, J., Anderson, R., Mehta, R., & Babin, B. (2010). Administracion de Ventas.
Relaciones y sociedades con el cliente. México: Cengage Learning.

Bibliografia complementaria:

Jobber, D., Lancaster, G. (2012). Administracion de ventas (82 ed.). México:
Pearson Educacion.

Artal, M. (2013). Direccion de Ventas. Organizacion del departamento de
ventas y gestion de vendedores (122 ed.). Madrid: ESIC.

Manera, J., Pérez del Campo, E., & Mercado, C. (2000). Direccion y técnicas
de ventas. Madrid: ESIC.

Diez de Castro, E., Navarro, A., & Peral, B. (2003). Direccién de la fuerza de
ventas. Madrid: ESIC.

Johnston, M., Marshall, G. (2009). Administracién de ventas. México: McGraw
Hill.

IX. Soporte de laboratério

Las clases y evaluaciones de las siguientes semanas se realizaran en laboratorio:

Semana 5: Elaboracién de prondsticos y presupuestos de ventas.
Semana 6: Elaboracién de prondsticos y presupuestos de ventas.
Semana 8: Examen parcial.

Semana 9: Elaboracion de cuotas de ventas.

Semana 12: Compensacion de la fuerza de ventas.

Las clases y evaluaciones mencionadas anteriormente se realizaran en los
laboratorios de UESAN. En la evaluaciones NO ESTA PERMITIDO el uso de
Sus equipos personales.

Para resolver los casos, practicas y examen final es necesario que los alumnos
traigan sus CALCULADORAS.

X Profesores

Valdez Salas, Mario
mvaldez@esan.edu.pe
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