" EDUCACION PROGRAMA EDUCATIVO: rP
S TSU EN OPERACIONES LOGISTICAS Y COMERCIO EXTERIOR ﬂ y

LICENCIATURA EN INGENIERIA EN LOGISTICA INTERNACIONAL

TECNOLOGICAS y POLITECNICAS

EN COMPETENCIAS PROFESIONALES

PROGRAMA DE ASIGNATURA: Administracion de ventas CLAVE: E-ADV3-1

I eTele X1 {e Mo [SIETO A e IFZT[No [CREMN El estudiante administrard el proceso de ventas de bienes y servicios a través del uso de métodos de
Asignatura planificacion y organizacion de la fuerza de ventas para cumplir los objetivos de la organizacion.
Competencia a la que Gestionar la organizacidon de una empresa a través de la estructura operativa y la planeacion estratégica
contribuye la asignatura para potencializar su participacién en mercados internacionales.

Tipo de

. Cuatrimestre Créditos Modalidad Horas por semana Horas Totales
competencia

Especifica Escolarizada

Horas del Saber Horas del Saber Hacer Horas Totales

Unidades de Aprendizaje

.- Planeacién y Organizacién de Ventas 12 18 30
I1.-Direccién de Ventas 12 18 30
I1l.-Control de Ventas 12 18 30

Totales 36 54 90
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Funciones

Integrar una estructura operativa
con base en la planeacion
estratégica a través de los
estudios de mercadotecnia,
ventas, métodos de negociacidn,
para asegurar la correcta
operacion de la empresa.

Capacidades

Establecer procesos de ventas de
bienes y/o servicios con base en
los resultados del estudio de
mercado nacional e internacional,
para introducir, posicionar e
incrementar los bienes y/o
servicios de la empresa.

Criterios de Desempeiio

A partir de casos practicos, elaborar un proyecto que contenga:

- Plan de ventas y remuneraciones (objetivos, metas,
estrategias, calendarizacion de actividades, incentivos
monetarios y no monetarios)
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

Unidad de Aprendizaje

I. Planeacion y Control de Ventas

Propésito esperado

Horas del

Tiempo Asignado

Conceptos y Funciones de
la Gerencia de ventas

Horas del Saber Hacer
Saber

Saber
Dimension Conceptual

Describir los conceptos y caracteristicas
basicas de ventas: - venta, vendedor,
reclutamiento, necesidad, deseo,
prospeccién, producto, precio, plazay
promocion.

Definir conceptos de funciones en las
actividades la fuerza de ventas

Saber Hacer
Dimension Actuacional

Disefiar un plan estratégico de
ventas

Planeacién y desarrollo de
plan de ventas

Definir conceptos de objetivos generales
de la empresa, evaluacion de las
oportunidades del mercado, prondstico
de ventas, presupuesto.

Establecer métodos de supervision
y estructuras centralizadas y
descentralizadas en la labor de
ventas y procedimiento para su
implementacion

Motivacion de la fuerza de
ventas

Definir métodos de supervisidon y
estructuras centralizadas

Definir métodos de evaluacidn del
desempeiio y los elementos que
integran un plan de incentivos
monetarios y no monetarios

Realizar planes de incentivos
distinguiendo elementos
monetarios y no monetarios.

El alumno elaborara un plan de accién, en base a la informacién de la empresa y el mercado, para mejorar la
fuerza de ventas a través del conocimiento de métodos de trabajo para una comercializacidn exitosa.

Horas Totales

Ser y Convivir
Dimension Socioafectiva

Desarrollar el pensamiento
analitico a través de la
identificacion de
oportunidades para
aplicacion de estrategias de
ventas.
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Optimizacién de la fuerza | Describir formas para crear equipos de la | Desarrollar el proceso de

de ventas de acuerdo a fuerza de ventas de acuerdo a rutas y optimizacion de la fuerza de ventas

rutas y zonas geograficas zonas geograficas de acuerdo a rutas y zonas
geograficas.

Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos Aula
Tareas de investigacion Material didactico Laboratorio / Taller
Equipos colaborativos Equipo de Computo
Analisis de casos Internet
Ejercicios practicos Hoja de Célculo
Simulacién y modelado Consulta de bases de datos: INEGI
Empresa

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
El estudiante analiza, comprende y aplica la estructura | A partir de la elaboracidn de un proyecto
de un plan estratégico de ventas y remuneraciones, de aplicacion, proponer la estructura de un
definiendo metas, cobertura, segmento de mercado, |plan estratégico de ventasy
prospeccién, presupuesto, estructura operacional y remuneraciones, definiendo metas, Estudios de casos practicos
plan de remuneraciones. cobertura, segmento de mercado, Proyectos grupales y/o individuales

prospeccidn, presupuesto, estructura
operacional y plan de remuneraciones.
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Unidad de Aprendizaje Il. Direccién de Ventas

El estudiante determinard las actividades requeridas en el proceso de una venta, para mejorar la eficiencia del

Propdsito esperado L
proceso ventas de una organizacion.

. . Horas del
Tiempo Asignado Horas del Saber Hacer Horas Totales

Saber

Saber Saber Hacer Ser y Convivir
Dimension Conceptual Dimension Actuacional Dimension Socioafectiva
Prospeccidn de clientes Definir conceptos y formas de Proponer estrategias de Ejercer el liderazgo para
prospeccion prospeccién para concretar un realizar un buen trabajo en
negocio con el cliente. equipo coordinando
Técnicas de cierre de Identificar las técnicas de cierre de Proponer técnicas de cierre de actividades para obtencién
ventas ventas ventas. de buenos resultados.
Prondsticos de Ventas Identificar los métodos cualitativos y Elaborar un pronéstico de ventas de
cuantitativos para determinar acuerdo al método seleccionado
prondsticos de venta
Planeacién del trabajo Identificar actividades requeridas para Elaborar un plan de trabajo diario
diario de la operacién de integrar un plan diario de trabajo de operacién de ventas
ventas
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Métodos y técnicas de ensefianza

Tareas de investigacion
Equipos colaborativos
Analisis de casos
Ejercicios practicos
Simulaciéon y modelado

Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo
Medios y materiales didacticos e

Aula
Material didactico Laboratorio / Taller
Equipo de Computo
Internet

Hoja de Caélculo
Consulta de bases de datos: INEGI

Empresa

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje
El estudiante analiza, comprende y aplica diversas
técnicas para definir la prospeccidon de clientes, el

cierre de ventas, los prondsticos de ventas y planificar | definir la prospeccidn de clientes, el cierre | Ejercicios practicos

el trabajo de la fuerza de ventas

Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacidn
A partir de la elaboracién de un proyecto
de aplicacidn, proponer las técnicas para Estudios de casos practicos

de ventas, los prondsticos de ventas y Proyectos grupales y/o individuales
planificar el trabajo de la fuerza de ventas.
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Unidad de Aprendizaje I1l. Control de Ventas

El estudiante determinara las diferentes actividades requeridas para lograr el control de los procesos operativos

Propésito esperado .
P P realizados por la fuerza de ventas

. . H del
Tiempo Asignado S:l::: € Horas del Saber Hacer Horas Totales

Saber Saber Hacer Ser y Convivir
Dimension Conceptual Dimension Actuacional Dimension Socioafectiva
Técnicas y factores de Identificar actividades requeridas para Establecer un proceso para elaborar | Ser proactivo para el
control de ventas integrar un plan diario de trabajo un plan diario de trabajo desarrollo de proyectos
Indicar las técnicas y factores de para el manejoy
control para eficiente el proceso de | coordinacién de tiempos
ventas.
Analisis estadistico del Definir conceptos de métodos de control | Distinguir el proceso de ventas
proceso de ventas y de ventas y referenciar a los métodos utilizando las herramientas
evaluacidn del grado de estadisticos estadisticas correspondientes.
satisfaccion del cliente
Balance comparativo Definir el proceso del comportamiento Manejar un balance comparativo de
del proceso de ventas mediante datos ventas mediante datos estadisticos
estadisticos
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Métodos y técnicas de ensefianza

Tareas de investigacion
Equipos colaborativos
Analisis de casos
Ejercicios practicos
Simulaciéon y modelado

Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Medios y materiales didacticos

Material didactico
Equipo de Computo
Internet

Hoja de Caélculo

Consulta de bases de datos: INEGI

Espacio Formativo
Aula

Laboratorio / Taller

Empresa

Resultado de Aprendizaje

Proceso de Evaluacion
Evidencia de Aprendizaje

Instrumentos de evaluacion

El estudiante analiza, comprende y aplica el analisis
estadistico del proceso de ventas para comprender el
comportamiento y variaciones de las ventas en una
compaiiia.

comprender el comportamiento y

A partir de la elaboracidn de un proyecto
de aplicacion, trabajar en un andlisis
estadistico de los procesos de ventas para

Estudios de casos practicos
Ejercicios practicos
Proyectos grupales y/o individuales

variaciones de las ventas en una compaifia.

Formacion académica

Perfil idoneo del docente
Formacion Pedagdgica

Experiencia Profesional

Ing. Logistica Internacional, Lic. en
Mercadotecnia, Lic. en Desarrollo de
Negocios, Lic. en Administracién de
Empresas, Lic. en Comercio Exterior, Lic. en
Contaduria o carrera afin.

Disefio de material didactico, elaboraciéon de
planeacion didactica, conocimiento del
modelo basado en competencias,
conocimiento del modelo educativo de las
Universidades del Subsistema Tecnoldgico,
manejo de grupos, manejo de estrategias,
interaccion docente - alumno.

Experiencia de 1 afio en planeacion
estratégica y desarrollo de proyectos, en el
area de ventas y comercializacién, manejo de
la fuerza de ventas y mercadotecnia.
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