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Adaptado en el marco de la emergencia sanitaria por la COVID - 19
PRONOSTICO DE VENTAS (E)
Asignatura no presencial
. DATOS GENERALES
1.1.  Departamento Académico : Ciencias Administrativas y Recursos Humanos
1.2.  Semestre Académico 1 2022-11
1.3.  Cddigo de asignatura 024242
1.4. Ciclo : Quinto
1.5.  Créditos 2
1.6 Horas semanales totales 5
1.6.1 Horas de teoriay practica : 2HT - 2HP
1.6.2 Horas de trabajo independiente 2
1.7.  Requisito(s) : Marketing y Estadistica Aplicada a la Gestion Empresarial
1.8. Docente : Baca Neglia América, Silvia.
IIl. SUMILLA

La asignatura pertenece al &rea curricular de formacién profesional especializada, es tedrico - practica y tiene por propésito aplicar técnicas y métodos de prediccion en las ventas.
Desarrolla las siguientes unidades de aprendizaje: 1. Enfoques sobre prondsticos de ventas. 2. Métodos cuantitativos y cualitativos de prondsticos de ventas. 3. Anélisis comparativo
de pronésticos de ventas de organizaciones comerciales. 4. Buenas précticas en el pronéstico de ventas.

La asignatura exige del estudiante la elaboracion y presentacion de una monografia, segin lineas de investigacion.

lll. COMPETENCIA Y SUS COMPONENTES COMPRENDIDOS EN LA ASIGNATURA
3.1. Competencia
Diagnostica la situacion comercial de la organizacion aplicando herramientas de prediccion, para determinar qué puede venderse en base a la realidad
3.2. Componentes
Capacidades
¢  Reconoce la importancia de los pronésticos de venta, para el desarrollo de una organizacién comercial.
e Aplica métodos para estimar la demanda futura de su producto o servicio.
e Desarrolla y aplica modelos para realizar pronosticos de venta.
e Reconoce yanaliza los factores que influyen en los pronosticos de venta
Actitudes y valores
e Respeto a la persona
e  Compromiso con el desarrollo del pais
o  Conservacion ambiental
e Busqueda de laexcelencia



IV. PROGRAMACION DE CONTENIDOS

UNIDAD 1
ENFOQUES SOBRE PRONOSTICOS DE VENTAS
CAPACIDAD: Reconoce la importancia de los pronésticos de venta para el desarrollo de una organizacién comercial.
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES ACTIVIDAD DE HORAS HORAS
APRENDIZAJE LECTIVAS TRAB.
INDEP
Presenta silabo: capacidades, competencias, contenidos, comportamiento y Sesién en linea N° 1
evaluacién de los aprendizajes. T
Normas de comportamiento y evaluacion de los aprendizajes. Evaluacion diagnostica
-— . Foro THT
El prondstico de ventas y el potencial de Pronéstico Ventas, importancia, factores para la elaboracion de un buen
1 ventas. prondstico de ventas. 2
La prediccion, lainduccion. La prediccién, la induccién.
Lectura: ¢ Qué es un prondstico de ventas? Actividad aplicativa N°1
El prondstico de ventas en los negocios: Modelos y aplicaciones, Tercila Talller 2HP
Fernanda Moreno Castro, Primera edicion diciembre de 2019.
Construye cuadro comparativo resaltando las diferencias conceptuales
entre prediccidn, intuicién e induccién. ., . o
Ventajas y desventajas del prondstico de ventas Se3|o.n. en Imga N*2
; Jas y ) pronc Exposicion — Dialogo THT
2 El estimado de las ventas futuros e Métodos para realizar el prondstico de ventas. Formacién de equi
o . . C . A quipos
e Organizacion del trabajo de investigacion: monografia segin lineas de 2
investigacion.
Investiga sobre estimado de ventas que realizan las multinacionales. Actividad aplicativa N°2
Presenta la Guia para Desarrollar la Investigacion Formativa. Rle:porte 2HP
oro
Sustenta las relaciones entre el pronostico de ventas, como base para el
desarrollo en las otras &reas funcionales de la organizacién. Sesion en linea N° 3
Prondsticos en el corto, mediano y largo plazo Exposicion — Dialogo 1HT 2
El'prondstico de venta como marco El pronéstico de venta como marco en los planes operativos. Foro
3 en los planes operativos
Investiga sobre la importancia de prondstico de ventas en las pymes. Actividad aplicativa N°3
Reporte HP
Foro
Analiza los factores que inciden en la proyeccion de la demanda futura de|  Sesién en linea N° 4
un producto/servicio. Exposicion - Dialogo 1HT
o Demanda, patrones de demanda Foro 2
4 La proyeccion de la demanda futura. e La proyeccion de la demanda futura. Solucion de ejercicios
Presenta el Plan de Investigacion Formativa (TIF). Actividad aplicativa N°4
Absuelve consultas, orienta y revisa avances del plan de investigacion. MTonitoreo I 2HP
utoria




UNIDAD 2

METODOS CUANTITATIVOS Y CUALITATIVOS DE PRONOSTICOS DE VENTAS

CAPACIDAD: Aplica métodos para estimar la demanda futura de su producto o servicio.

ACTIVIDAD DE HORAS HORAS
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE LECTIVAS TRAB.
INDEP
o Aplica métodos cualitativos para estimar la demanda futura de su producto. Sesion en linea N° 5
o Analiza ejemplos préacticos de prondstico de ventas, aplicando métodos Exposicion — Dialogo 1HT
cualitativos. Foro
2
5 e Meétodos cualitativos para pronosticar [ Visionado de video: Métodos objetivos y subjetivos Actividad aplicativa N°5
las ventas. https://www.youtube.com/watch ?v=IJky7TA7IUw Recension de video
o Plantea casos y ejercicios. Solucién de ejercicios 2HP
e Discute caso de estudio para enfocar los métodos adecuados def  Sesionenlinea N° 6
investigacion. Exposicién — Dialogo 1HT
Foro
6 o Datos historicos, tendencias del
mercado, ventas potenciales del sector, |® Dilema ético: conseguir datos de las ventas de la competencia directa para Actividad aplicativa N°6 2
ventas de lacompetencia usarlo como elemento determinante en el prondstico de ventas. Informe sogre dilema y
e Reflexiona los valores institucionales de la USMP reflexion de los valores 2HP
institucionales
o Realiza un andlisis sobre los tipos de métodos en el pronéstico de ventas Sesion en linea N° 7
o Métodos cuantitativos para pronosticar | ® Anali;a con casos reales los pronésticos de ventas, usando ambos métodos Exposicién - Dialogo HT
las ventas cuantitativos. )
7
o Técnicas de pronostico: Metodo e Presenta el avance del Trabajo de Investigacion Formativa — TIF, con I3 - T
promedio movil simple y ponderado recopilacion y analisis de la informacion. Actividad aplicativa N°7
: . . N Monitoreo Il 2HP
o Absuelve consultas, orienta y revisa avances del plan de investigacion. Tutoria
e Técnicas de prondstico. o Aplica conceptos para desarrollar técnicas de pronostico. Sesion en linea N° 8
o Resuelve gjercicios de prondsticos. Exposicion — Dialogo 1HT
Reporte
8 2
Actividad aplicativa N°8
Examen parcial: Evalla las capacidades de la primera y segunda unidad de aprendizaje. Evaluacién 2HP



https://www.youtube.com/watch?v=lJky7TA7lUw

UNIDAD 3
ANALISIS COMPARATIVO DE PRONOSTICOS DE VENTAS DE ORGANIZACIONES COMERCIALES

CAPACIDAD:
Desarrolla y aplica modelos para realizar pronésticos de venta de organizaciones comerciales.
ACTIVIDAD DE HORAS HORAS
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE LECTIVAS | TRAB. INDEP
o Explica en un resumen la utilidad de los modelos de
prondsticos de acuerdo a las necesidades. Sesion en linea N°9
9 » Desarrollo del modelo series de tiempo: suavizacion |e Resuelve casos reales aplicados en las empresas. Exposicion - Dialogo 1HT
exponencial. 2
e Analizan un prondstico de ventas de una empresa de consumo|  Actividad aplicativa N°9 2HP
masivo. Presentacion grupal
e Desarrolla y sustenta la forma de aplicar el modelo de minimos Sesion en linea N°10
cuadrados. i3 4
Exposicion - Dialogo HT
10 o Desarrollo del modelo: Minimos cuadrados 2
o Analizan y sustenta un pronostico de ventas estacional para Actividad aplicativa N°10
una empresa del sector retail, usando minimos cuadrados. Reporte HP
Sesion en linea 11
Conferencias y seminarios de 1HT
11 * Jornada d.e Intercambio de Experler_mlas o Elabora reportes de participacién en la Jornada de Intercambio discusion
Empresariales y Congreso Internacional de la A . - S
Facultad (CIFA) de Experiencias Empresariales y en el CIFA.. Actividad aplicativa N°11
' Actividad aplicativa 2HP 2
Elaboracién de reportes
. eDsetg,:];r:):laasy :l:]?::nta la forma de aplicar los modelos para Sesién en linea N° 12
: ventas. Exposicion — Dialogo HT
12 o Analisis comparativo de prondsticos de ventas de Solucion de ejercicios 2
organizaciones comerciales. - -
o Compara pronosticos de ventas de empresas de servicios. N o
« Presenta el esquema de redaccion de la monografia del Actividad aplicativa N°12
Trabajo de Investigacion Formativa (TIF). Monitoreo llI 2HP
Tutoria




' UNIDAD4
BUENAS PRACTICAS EN EL PRONOSTICO DE VENTAS

CAPACIDAD:
Reconoce y analiza los factores que influyen en los prondsticos de venta.
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES T il I i
o |dentifica los fendmenos sociologicos, econdmicos y otros| Sesion en linea N° 13
que impactan sobre la estacionalidad en las ventas. Exposicion — Didlogo HT
e Prondstico estacional
13 o Métodos causales: Analisis de regresion lineal
e Pronostica ventas a nivel nacional, investigando los  Actividad aplicativa N°13 2
fenémenos naturales y costumbristas de cada region. Presenta resultados SHP
Solucién de ejercicios
¢ Grado de volatilidad en el comportamiento del mercado |e Analiza el grado de volatilidad del mercado en su area de Sesion en linea N° 14
e La funcién tendencia influencia. Exposicién — Dialogo HT
e Combinacion de prondsticos estadisticos con pronosticos| e Aplica conceptos para desarrolla la funcion tendencia.
14 por experiencia. )
’ ii?ﬁ:ggniilgzlf:rﬁi:ai:jn: cionales en las e Presenta la monografia del Trabajo de Investigacion Actividad aplicativa N°14
' Formativa - TIF. Monitoreo IV 2HP
Tutoria
, - ) _ Sesion en linea N°15
e Realiza exposiciones interactivas sobre aspectos| Presentaciones efectivas por
cognitivos, procedimentales y actitudinales manifestados eqQUinos 1HT
L o e en la elaboracion de la monografia. g p' 9
o Comunicacion de experiencias investigativas en Ia Tutoria
15 elaboracion de la monografia. ) . ) ) Actividad aplicativa N°15
e Realiza exposiciones interactivas sobre aspectos Presentaciones efectivas por
cognitivos, procedimentales y actitudinales manifestados equipos 2HP
en la elaboracion de la monografia. Tutoria
Sesion en linea N°16
Evaluacion 1HT
16 Examen final: Tiene caracter integrador, evallia la competencia de la asignatura y las capacidades de las cuatro unidades 9
de aprendizaje. Actividad aplicativa N°16 P

Retroalimentacion




V. ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

VL.

VL.

La actividad docente en las sesiones y experiencias independientes de aprendizaje se orientan al desarrollo de capacidades y la construccién de saberes por los estudiantes, aplicables en distintos
contextos de desempefio personal y social. En cumplimiento de la exigencia de la acreditadora ECBE, se reconoce las horas de trabajo independiente (HTIl) que dedican los estudiantes a su
autoformacion y al cumplimiento de las tareas académicas asignadas, adicionales a las de contacto, presencial o en linea, y las horas dirigidas de tutoria (HD), para el logro de los aprendizajes
esperados.

Segln la naturaleza de la asignatura, el profesor podra utilizar las estrategias del aprendizaje y ensefianza basado en problemas, las técnicas de la problematizacion y la contextualizacion de los
contenidos educativos, el estudio de casos, la lectura comprensiva (recension), sesiones en linea, diversos tipos de foros, videos explicativos grabados, videos complementarios de soporte,
plataformas web para simulaciones y el analisis de informacion, asi como diversas formas de comunicacién educativa asincrona, entre otros. Especial mencién merece la aplicacién del método
investigativo orientado a la bisqueda creadora de informacion, que propicia en el estudiante un mayor nivel de independencia cognoscitiva y pensamiento critico, acorde con las exigencias de la
sociedad actual, caracterizada por el valor del conocimiento y su aplicacién practica en la solucién de proble mas que nos plantea la realidad y el desarrollo de la ciencia y la tecnologia.

Por ello, de acuerdo con el modelo educativo, el profesor se constituye en un auténtico mediador entre la cultura, la ciencia, los saberes académicos y las expectativas de aprendizaje de los
estudiantes; por ello organiza, orienta y facilita, con iniciativa y creatividad, el proceso de construccién de sus conocimientos. Proporciona informacion actualizada y resuelve dudas de los estudiantes
incentivando su participacion activa.

El estudiante asume responsabilidad de participacion activa en la construccion de sus conocimientos durante las sesiones, en los trabajos por encargo asignados y en la exigencia investigativa del
silabo.

RECURSOS DIDACTICOS

Libros digitales, portafolio, sesiones en linea, foros, chats, correo, video tutoriales, wikis, blog, e-books, videos explicativos, organizadores visuales, presentaciones multimedia, entre otros.

EVALUACION DEL APRENDIZAJE

El sistema de evaluacién del aprendizaje comprende:

¢ Evaluacion diagnéstica. Se realiza al inicio de la asignatura y de las sesiones de aprendizaje, para conocer los saberes que los estudiantes poseen al emprender el estudio de los contenidos
educativos programados y sirve al profesor para adoptar las decisiones académicas pertinentes. Su aplicacién es de responsabilidad profesional en su funcion docente.

o Evaluacion de proceso (EP). Se realiza a través de la observacién progresiva del desempefio del estudiante en la realizacién de la exigencia académica de la asignatura y las actividades de
aprendizaje significativo previstas en el silabo. Evaltia preferentemente el saber hacer y las actitudes de las capacidades demostradas por los estudiantes. Se consolida y reporta mensualmente
al Sistema de Ingreso de Notas de la Facultad, en las fechas programadas. Tiene un peso de 50% para la nota final y resulta del promedio ponderado de las evaluaciones mensuales que corresponde
al desempefio académico del estudiante: EP = (EP1 x 0.25) + (EP2 x 0.25) + (EP3 x 0.25) + (EP4 x 0.25).

o Evaluacién de resultados (ER). Se realiza mediante la aplicacion de un examen parcial (Ep) y otro examen final (Ef), elaborados técnicamente por el profesor, considerando los siguientes dominios
de aprendizaje: a) conocimiento (manejo de informacion), b) comprension, c) aplicacion, d) andlisis, e) sintesis y ) evaluacion (juicio de valor), examinandose preferentemente el saber conceptual
y el saber hacer. Los resultados son reportados al Sistema de Ingreso de Notas de la Facultad, dos veces durante el semestre, en las fechas establecidas. Tiene un peso de 50% para la nota final
yresulta del promedio ponderado de las dos evaluaciones escritas programadas: ER = (Ep x 0.4) + (Ef x 0.6).

El Promedio final (PF) resulta de la aplicacion de la siguiente formula:  PF = @

VIIl. FUENTES DE INFORMACION

8.1. Bibliograficas
e Artal, M. (2015). Direccion de ventas. (13° Ed.). Barcelona: Edit. ESIC
o Kiister, I. (2006). Venta personal y direccién de venta: la fidelizacién del cliente. Madrid: Thompson.
e Montemayor, J. (2012). Métodos de pronésticos para negocios. México: Editorial Digital.
e Torres, V. (2014). Administracion de ventas. México: Grupo Editorial Patria.
8.2. Electronicas
e E. Macias. Prondstico de ventas. Disponible en: https://bit.ly/2RNotsR

| Sistematizado por: Evelio Ventura Villanueva | Fecha: 30 de julio de 2022 | Revision pedagdgica: René Del Aguila R.
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