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1. Generalidades

Nombre de la asignatura Direcci\?gg/t;saller de

Numero de orden 29

Cadigo 020388
Direccion de Marca,

Prerrequisito Sistema de Inteligencia
de Negocios Il

Numero de horas por ciclo 90

Horas tedricas presenciales por ciclo

Horas tedricas virtuales por ciclo

Horas practicas presenciales por ciclo 36

Horas practicas virtuales por ciclo 36

Duracion del ciclo en semanas 17

Unidades valorativas 4

Identificacion del ciclo académico W

2. Descripcién de la asignatura

Por medio de esta asignatura se brinda al estudiante los conceptos y herramientas para
desarrollarse en el campo de las ventas, con un enfoque profesional partiendo desde las

generalidades en este campo, hasta el desarrollo de herramientas en el plano de una

direccion de ventas.

3. Objetivos de la asighatura

3.1 Objetivo general

Desarrollar conceptos tedricos y herramientas practicas para una adecuada comprension
del mundo de las ventas, partiendo desde técnicas, herramientas de supervision, hasta

lograr una comprension de Direccion de Ventas, a través del desarrollo de talleres

practicos en esta area.
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3.2 Objetivos especificos

1.

2
3.
4

Identificar las principales técnicas de ventas utilizadas por las empresas.
Comprender la funcion de las ventas dentro del proceso de mercadeo

Desarrollar estrategias de ventas integradas al marketing y la publicidad.

Conocer el proceso de ventas, sus objetivos y la adecuada planificacién de un plan
de ventas en una organizacion.

Desarrollar practicas a través de talleres de ventas, que busquen integrar la teoria

a la realidad en las ventas.

4. Unidades didacticas y contenidos de la asighatura

Unidad 1: Técnicas y supervisiéon de Ventas

Contenido de la Unidad

1.1 Conceptos basicos en las ventas
1.2 El rol del vendedor en el marketing
1.3 El proceso de venta

1.4 El prospecto y la prospeccién

1.5 Tipos de clientes

Unidad 2: Integracion de las ventas en la estrategia de mercadeo

Contenido de la Unidad

2.1 Las ventas en el mercadeo

2.2 Reclutamiento y seleccién del equipo de ventas

2.3 Desarrollo y ejecucion de programas de formacién en ventas
2.4 Herramientas y técnicas para la supervision de ventas

2.5 Merchandising

2.6 Ventas On-Line

2.7 Teatros de venta

Unidad 3: Planificacion de programas de venta

Contenido de la Unidad

3.1 El programa de ventas

3.2 Objetivos de venta
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3.3 Atractivos de venta
3.4 Estimacion de potenciales de marketing y ventas
3.5 Métodos de prevision de ventas
3.5 Territorios y cuotas de ventas

3.5 El presupuesto de ventas

5. Estrategia metodoldgica

Los contenidos de La asignatura se desarrollardn mediante clases magistrales
sincrénicas y asincrénicas, de manera que posibilite la interaccién entre estudiantes y
docentes, ademas del auto aprendizaje para la correcta aplicacion de los contenidos por
parte de estudiantes. Un proceso de aprendizaje continuo y de respeto participativo.

Se propone la realizacién de actividades formativas practicas para apoyar el proceso de
aprendizaje y afianzar conceptos y aplicaciones, mediante desarrollo de casos de estudio,
desarrollo de practicas de analisis y numéricas (cuando aplique), lecturas recomendadas
y basqueda de informacion.

Se propone la aplicacién de metodologias ad-hoc a la asignatura mediante la realizacion
de actividades formativas practicas para apoyar el proceso de aprendizaje y afianzar
conceptos y aplicaciones relacionados con las técnicas y la supervision de las ventas,
mediante desarrollo de casos de estudio, desarrollo de practicas de analisis y numéricas
(cuando apligue), ejercicios de aplicacién de presupuestos, elaboracion de prondsticos de
ventas, proyectos empresariales, trabajo colaborativo, lecturas recomendadas y blsqueda
de informacion.

Para clases virtuales sincrénicas se utlizara una aplicacion adecuada a las
circunstancias, por ejemplo, Google Meet; ademas, se contara con un aula virtual (en
plataforma Moodle u otra pertinente) donde se colocaran los documentos, presentaciones,

videos, casos de aplicacion y otros relacionados al curso.

Para las clases sincrénicas se compartira con anticipacion debida las fechas, horarios y el
enlace a utilizar, con el propésito de que los estudiantes organicen su agenda, espacio

fisico y recursos adecuados.
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La actividad presencial se realizar4 en el campus de la Universidad, en las locaciones que
se designen para ello (aulas y laboratorios de informatica). En ella se profundizara,
discutird y aclarara conceptos y aplicaciones complementarias a las sesiones virtuales y

de autoformacién por parte de estudiantes.

Se dara seguimiento al trabajo virtual, retroalimentando de manera oportuna a través del
correo electrénico o algun otro medio virtual, asi como también en las sesiones

presenciales.

Con base en los objetivos de la asignatura, se propone una distribucién aproximada de
dedicacion de tiempo de tal forma que un 20% corresponda al desarrollo conceptual y un
80% a la aplicacion de casos de estudio, y practicas de aplicacion.

6. Evaluacion

La evaluacién de los aprendizajes sera tanto formativa como sumativa y en concordancia
con los objetivos de la asignatura. Los criterios especificos de evaluacion seran definidos
por docentes que impartiran la materia en cada ciclo académico. El conjunto de examenes
escritos, tendra una ponderacion maxima de 70%.

La evaluacion de practicas, talleres, exposiciones y algunas pruebas objetivas se
realizaran presencialmente. Las actividades que se realicen virtualmente se gestionaran a
través de la plataforma virtual utilizada.

El aprendizaje del estudiante puede ser evaluado mediante practicas o en linea, tareas
exaula, exposiciones o pruebas objetivas realizadas en forma presencial.

La evaluacion del aprendizaje conceptual (teérico) correspondera a un 20% vy del
aprendizaje aplicado, al 80%.

7. Referencias bibliograficas

Formato fisico:

Hughes, G. David; Mckee, Daryl; Singler, Charles H. (2000). Administracion de ventas: un

enfoque de orientacion profesional International Thomson. (3 ejemplares en
Biblioteca).
Johnston, M. W., Marshall, G. (2009). Administracion de ventas. (9a. ed.). McGraw-Hill. (3

ejemplares en Biblioteca).



http://abaco.uca.edu.sv/opacbfi/verdetalle_.php?idobra=59521&searchType=inventario&searchText=23569&tipomaterial=0&cc=0&tipob=0
http://abaco.uca.edu.sv/opacbfi/verdetalle_.php?idobra=59521&searchType=inventario&searchText=23569&tipomaterial=0&cc=0&tipob=0
http://abaco.uca.edu.sv/opacbfi/verdetalle_.php?idobra=142789&searchType=inventario&searchText=318984&tipomaterial=0&cc=0&tipob=0
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Stanton, William J.; Etzel, Michael J. (1992). Fundamentos de marketing. (5a. ed.).

México: McGraw-Hill. (3 ejemplares en Biblioteca).
Formato digital:

Arenal Laza, C. (2021). Venta online: UF0032 [Libro electrénico]. Editorial Tutor
Formacion. (Multiusuario, disponible en E-libro).
Cémara, D. & Camara, D. (2001). Direccion de ventas: vender vy fidelizar en el nuevo

milenio [Libro electrénico]. Pearson Educacion (Multiusuario, disponible en E-
libro).

Gluckow, J. (2019). Sales in a New York Minute : 212 Pages of Real World and Easy to
Implement Strategies to Make More Sales, Build Loyal Relationships, and Make More
Money [Libro electrénico]. Sound Wisdom (Multiusuario, disponible en Ebooks
Collection, Ebsco Host).

Kunkle, M. (2021). The Building Blocks of Sales Enablement. Association for
Talent Development (Multiusuario, disponible en Ebooks Collection, Ebsco Host).
Randel, J. (2010) The skinny on venta directa : sus primeros 100 dias. [Libro electronico].

RAND MEDIA CO (Multiusuario, disponible en Ebooks Collection, Ebsco Host).

Torres Gomez, C. A. (2018). Organizacion de procesos de venta: UF0030 [Libro
electrénico] IC Editorial (Multiusuario, disponible en E-libro).
Torres Morales, V. (2015). Administracidon _en ventas [Libro electrénico]. Grupo Editorial

Patria (Multiusuario, disponible en E-libro).
Arenal Laza, C. (2021). Venta online: UF0032 [Libro electronico]. Editorial Tutor

Formacion (Multiusuario, disponible en E-libro).

Prieto Herrera, J. E. (2008). Gerencia de ventas [Libro electronico]. Ecoe Ediciones

(Multiusuario, disponible en E-libro).

Bases de datos:

Ebsco Host, Alfaomega, Ebrary, E-libro, Ebooks Collection (Ebsco Host).
En acceso abierto: Google Académico.
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https://elibro.uca.elogim.com/es/lc/bfiuca/titulos/59208
https://elibro.net/es/lc/bfiuca/titulos/39394
https://elibro.net/es/lc/bfiuca/titulos/197572
https://elibro.net/es/lc/bfiuca/titulos/69063

