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OBJETIVO GENERAL

Brindar al estudiante una formación técnica, científica, investigativa y práctica en el área de la mercadotecnia, para que en su vida profesional en el campo de la Administración de empresas cuente con las bases y los conocimientos necesarios que le permitan de una manera creativa, objetiva y coherente desarrollar destrezas, habilidades e iniciativas en la gestión empresarial.

OBJETIVOS ESPECÍFICOS

Brindar al estudiante en forma técnica, científica y práctica las bases fundamentales de la gerencia de ventas de tal suerte que pueda contar con los conocimientos necesarios para emprender en el campo empresarial una gestión eficiente en el área de la administración de las ventas.

Brindar al estudiante las herramientas necesarias en el área de la administración de las ventas que le permita en su vida profesional desempeñarse en forma técnica y científica en la gerencia de ventas y pueda alcanzar los objetivos propuestos, esto es optimizar los recursos de ventas, minimizando sus costos y optimizando el margen de contribución económica sin descuidar el servicio al consumidor.

CONTENIDO

Unidad XV

La gerencia de ventas

La gerencia de ventas en la empresa moderna

· En la pequeña y mediana empresa

· En la gran empresa (empresa corporativa)

· Actividades de la gerencia de ventas

El gerente de ventas del futuro

· Características y requisitos mínimos

CASOS PRÁCTICOS

Tiempo aproximado: 4 semanas

Unidad XVI

La administración de las ventas

Naturaleza de la administración de ventas

Tareas de la administración de ventas

Pronóstico y/o previsión de ventas (presupuesto de ventas)

· Definición e importancia del pronóstico de ventas

· Métodos para la elaboración del pronóstico de ventas

Cuotas de ventas

· Significado y beneficios de las cuotas de ventas

· Condiciones de las cuotas de ventas 

· Tipos de cuotas de ventas

Territorio de ventas

· Significado y beneficios del territorio de ventas

· Procedimientos para delimitar los territorios de ventas

CASOS PRÁCTICOS

Tiempo aproximado: 4 semanas

Unidad XVII

Organización de equipos de ventas

Aspectos deseables para el diseño de la organización 

Tipos de organización de ventas 

Determinación del tamaño de la fuerza de ventas

Características del personal de ventas

· Reclutamiento del personal

· Selección del personal

· Capacitación y entrenamiento del personal de ventas

· Sobre políticas y estrategias generales de mercadeo

· Sobre el producto

· Sobre técnicas de ventas (servicios al cliente)

· Preventa

· Venta real

· Postventa

· Habilidad de negociación

· Remuneración del personal de ventas

· Salario fijo

· Comisiones

· Motivaciones de la fuerza de venta

· Concursos de ventas

· Reuniones de la fuerza de ventas

Estrategias de distribución, ubicación y utilización de la fuerza de ventas

· Por producto

· Por clientes

· Por territorio de ventas

· Ventas Nacionales

· Ventas Internacionales

Comercio Electrónico

· Internet vs medios tradicionales

· Modelos de sistemas de comercio electrónico

· Desarrollo de sitios web para la venta

· Ventas a través del Internet

· Data warehouse

CASOS PRACTICOS

Tiempo aproximado: 4 semanas

Unidad XVIII

Auditoria de ventas

- Significado y beneficio de la auditoria de ventas

- Clases de auditoria de ventas

- Análisis de las ventas vs costos

- Resultados

CASOS PRÁCTICOS

Tiempo aproximado: 2 semanas

Capítulo XIX
Ética en Gestión Comercial 

- Punto de vista de un corredor ético.

- Cómo se enfoca el tema de ética y valores en la gestión comercial.

- Un modelo de conducta ético en el lugar de trabajo.

- Situaciones éticas a las que deben hacer frente los gerentes comerciales: en relación con los clientes, con la compañía, con la competencia y con el equipo de ventas.

Tiempo aproximado: 2 semanas
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