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ASIGNATURAS CORRELATIVAS POSTERIORES

FUNDAMENTOS

OBJETIVOS POR COMPETENCIAS

Competencias Generales

Al completar el cursado de la materia, se espera que los alumnos
hayan desarrollado capacidades para:

*Trabajar las diferentes estrategias empresariales que afectan al area de ventas
con una vision global de la direccion de ventas.

*Formar a los alumnos para el diagnéstico, creacion y desarrollo de equipos de
venta eficientes conforme a los mercados y evolucion de la empresa actual.
*Trabajar con los alumnos las diferentes técnicas y herramientas que les permitan
elaborar un plan de ventas integral acorde con los objetivos y estrategias
empresariales.

*Gestionar los elementos clave de la funcién de ventas que se concretan en la
cuenta de resultados de la empresa.

*Potenciar su rol directivo en la organizacion comercial.

Competencias Conceptuales Especificas
Competencias Procedimentales Especificas

Competencias Actitudinales Especificas




CONTENIDOS

Unidad I: Posicidn y estrategia de la funcién de ventas en la
empresa

a.El analisis y segmentacion de los mercados; analisis competitivo.
b.La funcidén de ventas y la estrategia de la empresa:
«Posicionamiento estratégico: Propuesta Unica de Ventas (Unique
Selling

Proposition).

*La funcién de ventas como respuesta al mercado.

c.La Direccion de Ventas en la organizacion:

*Analisis de la cadena de valor de la empresa.

*Integracion con la organizacion.

d.El Plan de Ventas:

*El analisis FODA del territorio de venta.

*La gestion de canales de Venta. Tipos de canales de distribucion.
Tercerizacion (Outsourcing) de la venta. Internet como canal.
Unidad Il: Estructura y Gestion del equipo de ventas

a.Concepto y desarrollo de la estructura de ventas.
*Responsabilidades y tareas de directores y vendedores.

*La organizacion horizontal.

*Sistemas y acciones de ventas.

*Organizacion vertical y coordinacion con otras areas funcionales.
b.Seleccién del equipo de ventas:

*Definicion del perfil de vendedor y de equipo.

*Herramientas de reclutamiento y seleccion.

c. Formacién y entrenamiento del equipo de ventas:

* Desarrollo de habilidades para la venta. Desarrollo de competencias
individuales y de equipo.

*Materiales de soporte para la sistematizacion del proceso de la venta, y
para el entrenamiento de vendedores: manual, propuesta de ventas.
*La elaboracién de propuestas. Las presentaciones de venta.

*La negociacion del vendedor con compradores profesionales.
d.Direccion del equipo de ventas:

*La reunion de ventas: herramienta de control, aprendizaje y motivacion.
*Coaching del equipo y formacion continua.

*El seguimiento y valoracion de resultados del vendedor. Curva de
aprendizaje.

*Politicas de remuneracién de vendedores y del equipo de ventas.
Unidad lll: La gestion del proceso de la venta




a. Técnicas de negociacion y de venta: Venta tradicional vs. Venta
consultiva.

b. Gestion del ciclo de venta. Ciclo del comprador.

c. El arte de escuchar y de saber preguntar.

d. Identificacion y fijacion de los objetivos de venta por cuentas y
vendedor.

e. Rutas y Plan de accion.

f. Gerenciamiento de cuentas claves (Key Account Management).

* Identificacidn, valoracion y establecimiento de prioridades en la gestion
del portafolio de cuentas.

» Gestion integral de las relaciones y fidelizacion de los clientes clave.
kCRM (key Customer Relationship Manager).

g. Tipologia de clientes. El valor para el cliente.

h. Revision y rol del Trade Marketing, Category Management, ECR, EDI.
Merchandising. B2B.

Unidad IV: Las nuevas tecnologias y la venta. Business intelligence
y CRM

a. El modelo de toma de decisiones comerciales. Segmentacion y
categorizacion de clientes.

b. La gestion de la informacion clave de ventas: web corporativa y
soporte multicanal.

c. Diseno y desarrollo de la inteligencia estratégica y tactica de ventas.
d. Explotacion de nuevas oportunidades por los responsables del ciclo
de ventas y marketing.

e. El soporte de las nuevas tecnologias a la gestién y fidelizacion de los
clientes clave.

Unidad V: Habilidades de Direccion de Ventas

a. Liderazgo y estilo de direcciéon de la Direccién de Ventas. Claves de la
motivacion del equipo de ventas.

b. La presentacidn personal. La atencion a las diferencias culturales.

c. El proceso de comunicacion en la venta. Comunicacion y
comportamientos basicos. Escucha activa. Asertividad. Caracteristicas
de un buen comunicador.

d. Motivacion de los vendedores. Factores de higiene y motivadores de
Herzberg, aplicados a la fuerza de ventas. Liderazgo situacional.
Unidad VI: La gestién financiera de la venta

a. La contabilidad financiera en la venta.

b. Analisis del punto de equilibrio:

*Analisis de costos y sus implicaciones en la venta.

*Gestion financiera del precio y de la rentabilidad de la venta.




c. Las previsiones de venta.

d. Los presupuestos de ventas, costos y gastos. Proceso Operativo de la
Direccion de Ventas.

e. Control del volumen de ventas y otras dimensiones de la actividad.
Evaluacién del comportamiento de los vendedores. Documentos de
control.

f. La auditoria comercial: actividades financieras, costos y parametros de
productividad
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ACTIVIDADES PRACTICAS

Unida Contenido Nombre Método / recurso Cantida Ambit
s de tema o s e d
d basico Didactico o e
clase de hs
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BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

Es menester recurrir a la articulacion de estrategias de ensefanza, que generen
un espacio para que el alumno interprete la importancia del desarrollo
de habilidades basadas en la creatividad, agilidad y dinamica para liderar
una gestion de ventas.

Las actividades previstas para el desarrollo de la Catedra, requieren una
planificacién de clases abiertas y participativas, explicitando los contenidos
tedricos de los principales temas y surelacion con la actividad
practica en la empresa, de tal forma que se puedan activar
capacidades previamente adquiridas por los alumnos. Para ello, se
aplicaran técnicas de dinamica grupal, ejercitacion de casos practicos,
cuestionarios evaluatorios y test de comprension.

CLASES TEORICAS:

CLASES PRACTICAS:

RECURSOS TECNICOS/ DIDACTICOS:

Las actividades recibiran el apoyo de material didactico integrado por
lecturas complementarias, documentos bibliograficos, informes sindpticos
escritos y cuestionarios de estudio o de practica.

REGULARIDAD

El alumno mantendra su condicion de regular si:

-Acredita el 75 % de la asistencia a clases tedricas y practicas, segun
los términos del articulo 8 del Reglamento General Interno, capitulo 1, de la
Universidad.

-Las inasistencias seran debidamente justificadas y, en caso de que las mismas
superen el 25 % de las clases dictadas, el alumno debera solicitar su
reincorporacion ante la Direccion de Alumnos de la Universidad. Es condicion
para rendir los dos parciales obtener la regularidad ya mencionada.

-Aprueba los trabajos practicos, mas las evaluaciones correspondientes al control
de lectura, mas las dos evaluaciones parciales segun los términos del
articulo 16, inciso d), del mencionado reglamento.

EVALUACION Y PROMOCION

De la Evaluacion
1.De los trabajos practicos formales, de realizacion individual o grupal, bajo la
modalidad de trabajo dirigido:




-Tres (3) trabajos formales, calificados cada uno aplicando la escala
autorizada por la Universidad, siendo de 72 % = 6 (seis) la nota minima de
aprobacion.

2. De las evaluaciones semanales Se consideran dos (2) instancias de
evaluacion semanal dispuestas como control de lectura y estudio de temas
dados, con un minimo de 72 % = 6 (seis) en el puntaje de aprobacién.

3.De las evaluaciones parciales:

-Los alumnos deben aprobar las dos evaluaciones parciales previstas, siendo de
6 (seis) la nota minima de aprobacion. Se considerara sélo una instancia de
recuperacion.

-El primer parcial tendra la modalidad de resolucion de cuestionarios tedrico —
practicos.

-El segundo parcial consistira en un trabajo monografico grupal, de exposicién
oral y debatede propuestas.

De la Promocién Indirecta

Reunidas las condiciones anteriormente expuestas para la regularidad
y la evaluacion de trabajos practicos, los alumnos quedaran habilitados para
ser evaluados en examen final.

-El examen final es sélo de desarrollo oral

CRONOGRAMA DE EVALUACIONES

Primera Evaluacion | 24 de Abril de Comisiones Ay B, turno mafnana
Parcial (Médulos 1 | 2017
y 2) 25 de Abril de Comision C, turno noche
2017
Segunda 29 de mayo de Comisiones Ay B
Evaluacion Parcial | 2017
(Mddulos 3) 30 de mayo de Comision C
2017
RECUPERATORIOS
Primera Evaluacion 5 de junio de Comisiones Ay B, turno manana
Parcial (Médulos 1,2 | 2017
y 3) 6 de junio de Comision C, turno noche
2017
Segunda Evaluacién | 12 de junio de Comisiones Ay B
Parcial (Médulos 4,5 | 2017
y 6) 13 de junio de Comision C
2017
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