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[1.MISION Y VISION DE LA UPC

Misién: Formar lideres integros e innovadores con vision global para que transformen el Perd.

Visién: Ser lider en la educacion superior por su excelencia académicay su capacidad de innovacién.

1. INTRODUCCION

El curso de Ventas, es una asignatura de especialidad de carécter tedrico-practico dirigido alos estudiantes de
séptimo ciclo de la carrera de Administracion y Marketing. El presente curso desarrolla las competencias
generales de comunicacion oral y razonamiento cuantitativo, ambas en nivel 3, dado que, resuelve problemas
especificos del area de marketing en base a una buena solucién y aplicacion de las principales estrategias y
tacticas de marketing.

El curso de Ventas brinda a alumno orientacion en el desarrollo de habilidades de ventas. Los alumnos
ofreceran un producto concreto a clientes reales bajo la asesoria del profesor.

El objetivo principal paralos alumnos es que cumplan y sobrepasen |os objetivos de ventas establecidos. Para
ello el profesor, en su rol de asesor, los motivarg, capacitaray les dara seguimiento para el cumplimiento de
estos objetivos.

IV.LOGRO (S) DEL CURSO
El alumno planifica un proceso de ventay participa de su gecucion.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD N 1 UNIDAD N° 1: IMPORTANCIA DE LA GESTION COMERCIAL EN LASEMPRESAS

LOGRO
El alumno distingue laimportancia de las ventas a interior de un negocio.

TEMARIO
Introduccion.
Conceptos claves.
Habilidades comerciales.
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Prospeccion.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanala?2

UNIDAD N° 2 UNIDAD N°2: LA UNIDAD COMERCIAL Y EL ROL DEL EJECUTIVO DE VENTAS

LOGRO
El alumno valora €l rol de un vendedor.

TEMARIO
Tarea delaunidad comercial.
Lafuerzade ventas.
Rol del vendedor.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 3

UNIDAD N° 3 UNIDAD N°3: EL PROCESO DE COMPRA' Y DE VENTA

LOGRO
El alumno relaciona las etapas del proceso de ventas alineado ala decision de compra del consumidor.

TEMARIO
Proceso de compray venta.
Etapas del proceso de ventas.
Técnicas de venta.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 4

UNIDAD N°: 4 UNIDAD N°4: NEGOCIACION

LOGRO
El alumno combina el proceso tedrico con sus habilidades de negociacion en el proceso de venta.

TEMARIO
Taller de negociacion A: Caso practico Seguros de Vida.
Taller de negociacion B: Caso practico. Seguros Generales.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana5y 6

UNIDAD N° 5UNIDAD N°5: MOTIVACION, GESTION DE TIEMPO Y MANEJO DE REUNIONES

LOGRO
El alumno acepta la importancia de generar motivacion para el mejor desempefio de |as ventas; gestiona los tiemposy
conduce reuniones.




TEMARIO
Lamotivacion.
Gestién de tiempos.
Administracion de reuniones.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 7

UNIDAD N° 6 UNIDAD N° 6: ARGUMENTARIO Y MANEJO DE OBJECIONES

LOGRO
El alumno valorala capacidad de argumentar y manejar objeciones.

TEMARIO
Argumenatario de ventas.
Manejo de objeciones.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 9

UNIDAD N°: 7UNIDAD N°7: CICLO DE VENTAS

LOGRO
El alumno planificael proceso de venta, y persevera considerando su rol como vendedor.

TEMARIO
Planificacion.
Trabajo de campo.
Reunioén de ventas.
Cierre de ventas.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanal1l0al5

VI.METODOLOGIA

El curso se desarrollard con una metodologia activay aplicativa. Para ello, los alumnos tendran un producto

para vender, identificaran los clientes potenciales y harén un trabajo activo de ventas semana a semana.

En cada sesion de clase se desarrollaran conceptos tedricos y se realizaran reuniones practicas de ventas. Las

sesiones combinaran teoria para luego tener una mayor proporcion practica.

En la parte préctica, €l salén seratratado como una fuerza de ventas real para un producto especifico; con una

organizacion, objetivos, incentivos, evaluacion de desempefio, manejo de reportes y reuniones de ventas.



VIl. EVALUACION

FORMULA

5% (CL1) + 10% (TA1L) + 25% (EAL) + 10% (CL2) + 10% (TA2) + 15% (CL3) + 10% (DD1)
+15% (TF1)

TIPO DE NOTA PESO %
CL - CONTROL DE LECTURA 5
TA - TAREASACADEMICAS 10
EA - EVALUACION PARCIAL 25
CL - CONTROL DE LECTURA 10
TA - TAREAS ACADEMICAS 10
CL - CONTROL DE LECTURA 15
DD - EVAL. DE DESEMPENO 10
TF- TRABAJO FINAL 15
VIIl. CRONOGRAMA
TIPODE | DESCRIPCION NOTA | NUM.DE | FECHA OBSERVACION RECUPERABLE
PRUEBA PRUEBA
CL CONTROL DELECTURA |1 Sem5 NO
TA TAREASACADEMICAS |1 Sem7 NO
EA EVALUACION PARCIAL |1 Sem 8 S
CL CONTROL DE LECTURA |2 Sem 11 NO
TA TAREASACADEMICAS |2 Sem 13 NO
CL CONTROL DELECTURA |3 Sem 14 NO
DD EVAL. DEDESEMPENO |1 Sem 15 NO
TF TRABAJO FINAL 1 Sem 16 NO
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