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Datos Generales

1. Nombre de la Asignatura 2. Nivel de formacion 3. Clave de la Asignatura
Administracion de la Fuerza de Maestria DO872
Ventas
4. Prerrequisitos 5. Area de Formacion 6. Departamento

_ Especializante Mercadotecnia y Negocios
Ninguno Obligatoria Internacionales
7. Modalidad 8. Tipo de Asignatura
Presencial Curso-Taller

9. Carga Horaria

Teoria Préctica Total Créditos
48 64 112 7

10. Trayectoria de la asignatura

Contenido del Programa

11. Presentacion

En este siglo es de vital importancia que los Gerentes de ventas sepan establecer objetivos y
estrategias para que la empresa pueda tener un ROI por encima de la media de las empresas con las
que trabaja, aprender como el CRM afecta a la empresa y la gestion de ventas es uno de los
esfuerzos mas importantes que realiza el marketing.

Una venta es una de las variables méas directas en el entorno econémico. Las técnicas, métodos y
recursos que estan disponibles en las ventas tienen un efecto directo sobre los resultados positivos o
negativos en la empresa, y son instrumentos que un mercaddlogo debe saber aplicar, el liderazgo es
una necesidad en este entorno, los estudiantes tienen que saber sus estilos de liderazgo, y deben tener
la capacidad de hacer el trabajo de la fuerza de ventas a su maximo potencial. Contratar y contratar
personal de ventas es también una capacidad que el Gerente de ventas debe tener.



12.- Objetivos del programa

Objetivo General

Desarrollar conocimientos sobre conceptos, ética, principios y técnicas de la administracion de
ventas y las habilidades de trabajo en: Evaluacién del presupuesto de ventas. Reclutamiento,
seleccion y contratacion de personal de ventas. Evaluacion de una fuerza de ventas de alto
rendimiento. CRM. Conocer los tipos de liderazgo en la administracion de ventas. Evaluacion del
desempefio de la fuerza de ventas.

13.-Contenido

Contenido tematico

Unidad 1. Introduccion a la Administracion de Ventas y sus roles en evolucion.
Unidad Il.  Organizacion y Desarrollo de la Fuerza de Ventas.
Unidad I1l.  Administracién y Direccion de las Actividades de la Fuerza de Ventas.

Unidad IV. Evaluacion de la Fuerza de Ventas.

Contenido desarrollado

Unidad I. Introduccién a la Administracion de Ventas y sus roles en evolucion.

Desarro llo:

1.1 La administracién de ventas Las ventas como carrera

1.2 Responsabilidades y deberes de una gerencia de ventas
1.3 Expansidn de los roles de los gerentes de ventas

1.4 Mega tendencias que afectan a la administracion de ventas
1.5 Administracion de la ética en un entorno de ventas

1.6 Administracion de las relaciones con los clientes

1.7 El proceso de ventas

1.8 Lecturas recomendadas (presentacion y analisis)

1.9 Uso de internet para ver videos sobre los temas

Unidad Il. Organizacion y Desarrollo de la Fuerza de Ventas.

Desarro llo:

2.1 Elaboracidon de prondsticos y presupuestos de ventas
2.2 Planeacion y organizacion de la fuerza de ventas

2.3 Administracidon del tiempo y del territorio

2.4 Reclutamiento y seleccion de la fuerza de ventas

2.5 Analisis y solucion de estudio de casos

2.6 Uso de internet para ver videos sobre los temas



Unidad Ill. Administracion y Direccion de las Actividades de la Fuerza de
Ventas.

Desarro llo:

3.1 Capacitacion de la fuerza de ventas

3.2 Liderazgo de la fuerza de ventas

3.3 Motivacion de la fuerza de ventas

3.4 Compensacion de la fuerza de ventas

3.5 Analisis y solucién de casos

3.6 Uso de internet para ver videos sobre los temas
Videos de apoyo a la unidad

Unidad IV. Evaluacion de la Fuerza de Ventas.

Desarro llo:

4.1 Analisis del volumen, los costos y la rentabilidad de las ventas

4.2 Evaluacion del desempefio de la fuerza de ventas

4.3 Anélisis y resolucidon de casos

4.4 Desarrollo y administracion en innovacién de la fuerza de ventas

4.5 Proyecto final:

Desarro llo, imp lementacio n, revisié ny analisis de un programa de ventas de una
empresa.

14. Actividades Practicas

Las actividades del programa de asignatura son:
— Visitas técnicas.
— Asistencia a conferencias.
— Participacion en congresos.
— Asistencia a seminarios.
— Asistencia a simposium.

15.-Metodologia

- Métodos de ensefianza aprendizaje:

Deductivo, Inductivo, Analitico, Sintético, Descriptivo, Explicativo, Tutorial, Reflexivo,
Explorativo, Cooperativo.

- Técnicas de aprendizaje:

Individuales, Grupales, Talleres, Internet, Estudio de casos. Socio Drama

- Actividades de Aprendizaje:

Lectura previa, Resolucion de ejercicios, Trabajos de Investigacion, Exposicion del maestro,
Exposicidn de alumnos.

- Recursos didacticos utilizados:

Pizarrén, Computacion General, Programas de Computacién, Software especializado, Ejercicios
Précticos, Diapositivas, Audiovisuales, Libros de Texto, Manual de consulta, Lectura de



Publicaciones especializadas.

16.- Evaluacion

1) Trabajo Final:

- Proyecto de practica 30%
profesional.
2) Participacion en clase 20%
3) Trabajos individuales 15%
4) Trabajos en equipo 10%
5) Exdmenes parciales 25%
Total 100%
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Otros materiales
18.- Perfil del profesor

Profesor con nivel minimo de maestria, de reconocido prestigio y con amplia experiencia en la
docencia y en el ejercicio profesional como dirigente y consultor de empresas.



19.- Nombre de los profesores que imparten la materia

Mtro. Francisco Javier Cabrera Lépez

20.- Lugar y fecha de su aprobacion

21- Instancias que aprobaron el programa: (Con base a la aprobacion de la Junta Académica 6 del
Coordinador del Programa)



