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IIl.  SUMILLA

La asignatura pertenece al area curricular de estudios especializados, tiene como propdésito explicar la importancia de la organizacién, formacién y procesos de las
ventas en los resultados comerciales y econémicos de la organizacion, considerando los cambios en el entorno organizacional y/o social.

Desarrolla las siguientes unidades de aprendizaje: 1. La administracién de un equipo de ventas. Organizacion, seleccidn, contratacidn y formacién del vendedor.
2. Direccién de las operaciones de un equipo de ventas. 3. Planificacion de las ventas. 4. Evaluacion del rendimiento de las ventas.

La asignatura exige del estudiante la presentacion y sustentacion de un plan de ventas, considerando las variables de contexto y sus resultados en el simulador.

ll. COMPETENCIAY SUS COMPONENTES COMPRENDIDOS EN LA ASIGNATURA
3.1. Competencia

Gestion de modelos de negocios
Crea modelos de negocios viables y factibles en un escenario competitivo

3.2. Componentes
Capacidades

o Valora los marcos normativos de la constitucion, organizacion y gestion de empresas de bienes y servicios, con criterio de sostenibilidad.
o Define estrategias que se utilizaran para alcanzar el logro de los objetivos comerciales de la empresa, con enfoque de responsabilidad social.
o Establece las bases y estructura del disefio organizacion de la empresa, con uso pertinente de instrumentos propios de la organizacion.

o Aplica estrategias de anélisis de la gestién y evaluacion de procesos, productos y servicios, tomando en consideracidn el procedimiento del analisis
Estratégico en las organizaciones.

Actitudes y valores
e  Respeto a la persona
e  Trabajo en equipo
e Liderazgo (académico, tecnolégico y otros)
e Integridad (honestidad, equidad, justicia, solidaridad y vocacion de servicio).



Iv.

PROGRAMACION DE CONTENIDOS

UNIDAD 1
LA ADMINISTRACION DE UN EQUIPO DE VENTAS. ORGANIZACION, SELECCION, CONTRATACION Y FORMACION DEL VENDEDOR.
CAPACIDAD:
Valora los marcos normativos de la constitucién, organizacién y gestion de empresas de bienes y servicios, con criterio de sostenibilidad.
HORAS [HORAS NO
CONTENIDOS ACTIVIDAD DE LECTIVAS |LECTIVAS
SEMANA CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE HTI
HT | HP |HT |HP
Presentacion del silabo: competencia, capacidades, contenidos, normas de comportamiento y Sesion N°1
evaluacion de los aprendizajes. Evaluacion diagndstica
Discusion en linea respecto a la evolucion historica de las ventas y cudl sera el futuro de las | Orientaciones académicas
1 « Concepto y evolucién mismas. Exposicion dialogada 9 9 i - |15
historica de lasventas. Actividad 1: Analiza evolutivos de venta de empresas nacionales y multinacionales de diversos Sesion N°2 '
sectores, estudia impactos en tiempos de crisis coyunturales. L L
. s . . L . Actividad aplicativa
Realiza un analisis del simulador teniendo en cuenta la descripcion del entorno, escenario .
. - Informe escrito
general, lineas de producto (Simulador Sales Manager)
Elabora cuadro de andlisis de las funciones de la administracion de ventas. e
. . L : Sesion N°3
Organiza el Trabajo de Investigacion Formativa - TIF: Plan de ventas, basado en el caso Exposicion dialoaad
resentado por el simulador Xposicion dialogada
. P , ) N . Formacién de equipos
e Puntos a considerar en Presenta la Guia para Desarrollar la Investigacion Formativa
2 t/oe?]a;aédmmmtramon de Actividad 2: Analiza las fortalezas y debilidades de la administracion de ventas en mercados Sesién N°4 2 2 ) S| 1S
' altamente competitivos. o L
. . Actividad aplicativa
Presenta los autores y paginas de los libros a tomar en cuenta para el tema general de la Reportes
Administracion de ventas. Taller entre pares
Revisa manual y simulador (indicadores, decisiones y actividades)
Sustenta los procedimientos para seleccion de vendedores eficientes. S.e sion N 5
P Hiles de eiecutivos d i i . tail Exposicion dialogada
o Proceso de ropone perfiles de ejecutivos de venta para sectores masivos, retail, pyme y gran empresa. Foro de discusion
3 conltratacién/ sel Actividad 3: Visionado de video: El Candidato, Heineken: Sesion N°6 2 2 - - 115
ecuccj)n dde https://www.youtube.com/watch?v=QxTaotiPYnA. Actividad aplicativa
vendedores. Analiza la clasificacion de clientes, canales de comercializacion, ingresos, mérgenes y Recension de video
presupuestos (Simulador Sales Manager) Reporte simulador
Realiza decision de prueba N° 1 Foro - Taller
Aplica métodos para determinar el nimero conveniente de personas para la fuerza de Sesion N°7
vendedores. Analiza reduccion de headcount de ventas por productividad. P
. e o Exposicion dialogada
NG q ded Revisa los resultados de decision N° 1 Foro
¢ Numero ge vendedores Realiza decision de Prueba N° 2
4 de unaorganizacién de - - - 2 2 - - |15
Actividad 4: Calcula el nimero de vendedores a partir del caso-problema y sustentar el Lo
ventas. Sesion N°8
resultado. Actividad aplicativa
Monitoreo I: Presenta el plan del Trabajo de Investigacion Formativa — TIF para elaborar el Tutoria
Plan de ventas, considerando las variables de contexto y sus resultados en el simulador.




UNIDAD 2

DIRECCION DE LAS OPERACIONES DE UN EQUIPO DE VENTAS.

CAPACIDAD:
Define estrategias que se utilizaran para alcanzar el logro de los objetivos comerciales de la empresa, con enfogue de responsabilidad social
ACTIVIDAD DE HORAS | HORAS NO
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE LECTIVAS | LECTIVAS |HTI
HT |HP |HT | HP
e Analiza los pros y contras de las diferentes técnicas de ventas. S§§!on N 9
. - . . . Exposicion dialogada
EvalUa las técnicas de venta segun regiones del Peru. Discusion
5 Las técnicas de ventas Actividad 5: Visionado de video: El poder de la persuasion de un vendedor: Sesion N°10 21092 . - 115
* https://www.youtube.com/watch?v=r6aVxvwXSWs Actividad aplicativa
Analiza técnicas de persuasion en empresas de intangibles y tangibles. Recension de video
Estudia los equipos de ventas, perfil de los vendedores, competencias, etc. Ingreso Simulacion en linea
de decision. Toma de decisiones N°1
Aplica conceptos para simular las técnicas de ventas. Sesion N°11
Genera rol - play y disefia una clinica de ventas para vender productos masivos. Exposicion Dialogada
Casos de motivacion y desmotivacion de la fuerza de ventas. Foro
6 » Etapas en la formacion de Actividad 6: Resuelve el dilema ético: Fraguar los sistemas de incentivos en Acti?/?dselz?jnaNligstiva olal .1 - |15
vendedores detrimento a los vendedores. plic :
. L Informe sobre dilema y
Reflexiona los valores institucionales de la USMP iy
L - ) reflexion de los valores
Revisién de resultados de decision comparativo plan de ventas versus resultados institucionales
reales. Ingresa toma de decisiones con simulador. Toma de decisiones N°2
Construye un modelo para desarrollar los componentes del proceso de planeacién
de ventas en un territorio. Sesidn N°13
Estudia los resultados del simulador y prepara siguiente toma de decisiones de Exposicion - Didlogo
acuerdo a proyeccion de ventas. Simulador Sales
Revisién de resultados de decision comparativo plan de ventas versus resultados Manager
1QIA 0 0
7 « El programa de ventas reales decision N° 1y N° 2. oSN 22| -1 - [15
Actividad 7: Resuelve el caso: Cia. de Servicios CT ANTAEAN, Administracion de e o
Actividad aplicativa
Ventas, Anderson.
. . L . Reporte del caso de
Monitoreo lI: Presenta el avance del Trabajo de Investigaciéon Formativa - TIF, estudio Simulacién en
con la recopilacion y analisis de la informacion para la elaboracion del plan de linea
ventas, considerando las variables de contexto y sus resultados en el simulador. Tutoria
« Las zonas, las rutas y el Elabora los recorridos de la fuerza de ventas y ordena las actividades en un trabajo
reparto deltrabajo de monografico. Sesion N°15
8 eFl)'ltas cuotas dJe enta Actividad 8: Disefia rutas de venta para la ciudad de Lima y otras regiones del pais Exposicion Dialogada 2l 92| - - 115
v (cu venta) para la venta de diversos productos. '
Examen parcial: Evalua las capacidades de la primera y segunda unidad de aprendizaje. Sg\f;?gatlié:fs



https://www.youtube.com/watch?v=r6aVxvwXSWs

UNIDAD 3
PLANIFICACION DE LAS VENTAS

CAPACIDAD:
Establece las bases y estructura del disefio organizacidn de la empresa, con uso pertinente de instrumentos propios de la organizacién.
somvonooe | RS THOSNOT
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE HT THP | HT | HP
e Técnicas de ventas AIDA y ASPIN
] .y
ﬁq (tari\;zso dn(:eci:.so de estudio, aplica método para evaluar oportunidades de 5 OSS?;'(;): 3:;10 7 .
o Analiza oportunidades de mercado en territorios en crisis producto de guerras, P g
o Explora estrategias de venta moderna y pandemias, huracanes, etc.
tradicional. ¢ Analiza estrategias de venta digitales y tradicionales de los sectores: . 2 | 9 i - |15
9 o Método para evaluar oportunidades del Construccion, banca, telecomunicaciones, turismo, fondo de pensiones, seguros, Sesion N°18 '
mercadoen un territorio. inmobiliaria, etc. Actividad aplicativa
o Evalta oportunidades de mercado por regiones del Per(, analiza departamentos Exp_(l_)rs;ggqg dlre:jloglada
méas competitivos y menos competitivos. (Informej si?nuIF;dor)
o Actividad 9: Revision de resultados del simulador, decision comparativo plan Toma de decisiones N°3
de ventas versus resultados real.
e Desarrolla los elementos de un plan que demuestra la potencialidad de un
mercado meta. Sesion N°19
o Analizay evalla areas de decision y resultados por vendedor (Simulador Sales Exposicion — Dialogo
o Manager).
o El Plan territorial de ventas - — P —
10 o Realiza la aplicacion del plan territorial de ventas a una empresa multinacional. Sesion N°20 2 2 - - |15
Informe grupal. Actividad aplicativa
o Actividad 10: Revision de rgs_qltadgs de (Oiecisioc')n comparativo plan de.v_entas Trabajo grupal
versus resultados reales Decision N° 1, N°2, N°3. Ingresa toma de decisiones Toma de decisiones N°4
con simulador.
Sesion N°21
. Conferencias y seminarios de
* XV .JO”Tada de Intgrcamblo de| o Actividad 11: Elabora reportes de participacion en la Jornada de Intercambio de discusion
11 Experiencias  Empresariales y  de Experiencias Empresariales y de Negocios Sesion N°22 212 - RS
Negocios P P y g ' = I
Actividad aplicativa
Elaboracién de reportes
e Presenta un sistema creativo, en software Ms. Excel, de remuneracién para su
fuerza de ventas. Sesion N°23
¢ Analiza remuneraciones fija y variable. Exposicién
o Revision de resultados de decision, comparativo plan de ventas versus Simulacion en linea
e La remuneracion a la fuerza de venta resultados reales, resumen de plan versus resumen de resultados reales. 9 9 i i 15
12 o Actividad 12: Absuelve consultas, orienta y revisa avances del plan de '
investigacion. Sesion N°24
* Monitoreo Il : Presenta el esquema de redaccion de la monografia final del Actividad aplicativa
Trabajo de Investigacion Formativa - TIF plan de ventas, considerando las Tutoria
variables de contexto y sus resultados en el simulador.




] UNIDAD 4
EVALUACION DEL RENDIMIENTO DE LAS VENTAS.

CAPACIDAD:
Aplica estrategias de analisis de la gestion y evaluacion de procesos, productos y servicios, tomando en consideracién el procedimiento del analisis estratégico en las organizaciones.
ACTIVIDAD DE HORAS |HORAS NO
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE LECTIVAS |LECTIVAS | HTI
HT | HP | HT |[HP
Prepara el dosier de los clientes, para organizar la tematica de las ventas y el
analisis de sus posibles objeciones. C o
o . I Sesion N°25
e Los argumentos y las objeciones Analiza los KPI de venta en las empresas multinacionales. L
) ] iy iy Exposicidn dialogada
en el actode ventas. Presenta un cuadro comparativo de métodos de evaluacion sugiriendo el empleo del
o Indicadores claves de gestion mas eficaz, para su gestion.
— oy . — 2 2 - - |15
13 (KPI) Utiliza la técnica de la pregunta-respuesta en el manejo de objeciones en el proceso Sesion N°26
o Métodos de evaluacion y control de de ventas. Actividad aplicativa
ventas. Actividad 13: Analiza los factores de competitividad (Simulador Sales Manager). Simulacion en linea
Ingresa decision. Toma de decisiones N° 5
Absuelve consultas, orienta y revisa avances del trabajo de investigacion
Elabora cartera de cuentas, sustentando los puntos fuertes de su posicion.
Aplica ratios y presenta cuadros de resultados, para el control respectivo.
Disefia un cuadro sindptico de la Administracion de Ventas y ejemplifica con casos Sesion N°27
reales Exposicién dialogada
Comprende el rol del Gerente de Ventas
e |a cartera de cuentas S .
B Sustenta por comparacion, criticas a la personalidad de los vendedores
* La evaluacion y control de la Actividad 14: Elabora cartera de cuentas, sustentando los puntos fuertes de su
fuerza deventas L . : P 2 2 -] - |15
14 « La mentalidad cultural de la fuerza d postcion.
Vgn?;in alidad cullural de fa luerza de Aplica ratios y presenta cuadros de resultados, para el control respectivo.
Disefia un cuadro sindptico de la Administracion de Ventas y ejemplifica con casos Sesidn N°28
reales Actividad aplicativa
Sustenta por comparacion, criticas a la personalidad de los vendedores
Monitoreo IV: Presenta plan de ventas, considerando las variables de
contexto y sus resultados en el simulador.
o Realiza exposiciones interactivas sobre aspectos cognitivos, procedimentales y Sesidn N°29
L o actitudinales manifestados en la elaboracion del Informe Presentaciones efectivas
e Comunicacién de experiencias pOr equipos
15 investigativas en la elaboracion del plan Sesion N°30 2 2 -1 - 115
de ventas g L
e Actividad 15: Realiza exposiciones interactivas sobre aspectos cognitivos, Actividad aplicativa
procedimentales y actitudinales manifestados en la elaboracion del Informe Presentaciones efectivas
por equipos
Sesion N°31
16 Examen final: Tiene caracter integrador y evallia la competencia de la asignatura y las capacidades de las cuatro unidades de Evaluacion 2| o R P
aprendizaje. Sesién N°32 '
Reporte
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VIIL.

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

La actividad docente en las sesiones y experiencias independientes de aprendizaje se orienta al desarrollo de capacidades y logro de la competencia del perfil profesional de los
graduados, en correspondencia al modelo educativo y enfoque pedagogico asumido por la USMP. Ello supone que la adquisicién de conocimientos por el estudiante no es
resultante de la transmision de la informacion por el docente, sino que es una construccién individual del propio estudiante en un contexto social en el que se relacionan, de manera
activa, las estructuras cognitivas ya existentes con los nuevos contenidos por aprender; aplicables en distintos contextos de desempefio personal y social, por lo que el estudiante
es considerado el actor principal de su aprendizaje y el profesor un mediador, organizador y orientador de experiencias de aprendizaje que los estudiantes han de vivir, a lo largo de
su formacion.

Segun la naturaleza de la asignatura, el profesor podra utilizar las estrategias de 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 de textos impresos, visuales y audiovisuales (recension), sesiones en linea, diversos
tipos de foros; plataformas web para simulaciones y el analisis de informacién, asi como diversas formas de comunicacién educativa sincrénica, entre otras. Especial mencion
merece la aplicacién del método investigativo orientado a la blsqueda 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 aplicacion practica en la solucion de problemas que nos

plantea la realidad y el desarrollo de la ciencia y la tecnologia.

RECURSOS DIDACTICOS

e Libros digitales, portafolio, sesiones en linea, foros, chats, correo, videos tutoriales, videos complementarios de soporte, plataformas web para simulaciones, wikis, blog, e-
books, videos explicativos, organizadores visuales, presentaciones multimedia, entre otros.

EVALUACION DEL APRENDIZAJE

El sistema de evaluacion del aprendizaje comprende:

o 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 aplicacion es de responsabilidad profesional en su funcién
docente.

o Evaluacion de proceso (EP). Se realiza a través de la observacion progresiva del desempefio del estudiante en la realizacion 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 Evaluacion 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) analisis, e) sintesis y f) 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 y resulta 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 férmula: pF — EEZER

FUENTES DE INFORMACION
¢ Johnston, M. y Marshall, G. (2009). Administracién de ventas. (9% Ed.). México: Mc GrawHill Companies Inc. https://utecno.files.wordpress.com/2013/06/administracic3b3n-
de-ventas.pdf
e Hughes, David G. (2007). Administracion de ventas: Un enfoque de orientacion profesional. México: Thompson editores S.A..
o Prieto, J. (2008). Gerencia de ventas. Bogota: ECOE. Ediciones
¢ Salomdn. Michael R. (2008). Marketing. (6°. Ed.). México: Mc GrawHill.
8.2. Electrénicas
e Administracién de ventas. Disponible en: https:/bit.ly/2kXOu9d

| Sistematizado por: Javier Ramirez Corzo / Hugo Alvarez Aranzamendi | Fecha: 30 de junio de 2023 | Revision pedagégica: René Del Aguila Riva |

&



https://utecno.files.wordpress.com/2013/06/administracic3b3n-de-ventas.pdf
https://utecno.files.wordpress.com/2013/06/administracic3b3n-de-ventas.pdf
https://bit.ly/2kXOu9d

