I.INFORMACION GENERAL

CURSO : Direccion de Ventas
CODIGO - AM229

CICLO . 202202

CREDITOS -3

SEMANAS - 16

HORAS : 3 H (Teoria) Semanal
AREA O CARRERA . Administracion y Marketing

[1.MISION Y VISION DE LA UPC

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

Vision: Ser lider en la educacion superior por su excelencia académicay su capacidad de innovacion.

[11. INTRODUCCION

El curso Direccidn de Ventas es un curso de carécter tedrico-préctico dirigido a los estudiantes de 8vo ciclo; el
curso de Direccion de Ventas brinda a alumno los conceptos claves para el desarrollo de habilidades para la
gestion de ventas. Conoceran las diversas herramientas y variables para gestionar al equipo de ventasy alcanzar
los objetivos empresariales. El profesor, en su rol de facilitador, los motivara, capacitaray les dara seguimiento
parael cumplimiento de estos objetivos.

Tiene como pre-requisito la asignatura Ventas y Negociacion (AM226).

Competencias

Ciudadania (nivel 3)

Capacidad para evaluar el sentido ético de las acciones y decisiones en su relacion con la convivencia humana
en sociedades plurales y €l respeto de los derechos y deberes ciudadanos.

Toma de decisiones (nivel 3)

Explica la idoneidad de los criterios de decision y usa herramientas para evaluar y seleccionar la mejor
alternativa para un determinado escenario, teniendo como meta la vision alargo plazo de la organizacion y
considerando su impacto en los stakeholders.

IV.LOGRO (S) DEL CURSO

Al finalizar el curso, €l estudiante comprende y propone estrategias de ventas a través de un Plan de Ventas, de
manera coherente con el andlisis de tendencias del mercado.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD N°: 1 LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA




LOGRO
Comprender y analizar la direccién de ventas como generadora de estrategias comerciales que permite alcanzar los
objetivos establecidos en el plan de marketing. Desarrollar las competencias necesarias para seleccionar, formar,
retribuir, liderar y motivar un equipo de vendedores que sean capaces de afiadir valor ala empresa

TEMARIO
Semana 1
Introduccion a curso ¢ Lafuncion de direccion de ventas

Contenido:

- Presentacion del curso

- Presentacion de los alumnos

- Explicacion de lamodalidad

- Eleccion de delegado y formacion de grupos de trabajo

- Actividad: Trabajo en equipo, conversar sobre la funcién de direccion de Ventas.
- LaFuncion de direccidn de ventas

- Conceptos centrales de ventas

Actividades de aprendizgje:

- Presentacion de contenidos: Clase tedrica sobre Introduccion al curso

- Actividad: Trabajo en equipo, conversar sobre la funcién de direccion de Ventas.
- Presentacion de contenido: Introduccion Unidad 1

Evidencias de aprendizaje

- Debate en grupo

- Exposicion grupal: Grupos presentan los conceptos debatidos y acordados
- Explicacion tedrica

Bibliografia

- Castells, Artal (2015). Cap 1 "Direccién de ventas: organizacion del departamento de ventas y gestion de
vendedores". Madrid. Espafa. ESIC, 13va Ed.

- Jobber, David y Geofrey Lancaster (2012). Cap. 1. "Administracion de Ventas'. México. Pearson Educacion. Prentice
Hall. 8va. Edicion.

Semana 2
El rol del director de ventas

Contenido:

- Lectura: "Estilos de direccién”

- Laorganizacién de la estructura de ventas

- Rol del Director de Ventas

- Dimensiones de la gerencia de ventas

- Caso: Trabajo en equipo, analizar €l rol del director de ventasy los diferentes estilos.
- El proceso comercial

Actividades de aprendizaje

- Presentacion de contenido: Clase tedrica sobre Direccidn de Ventas
- Video. Rol del Director de Ventas

- Presentacion de contenido: Procesos Comerciales.

Evidencias de aprendizgje
- Explicacion tedrica




- Trabajo grupal: Dindmica grupal donde los alumnos presentan un andlisis referente al rol y responsabilidades del
director de ventas en la empresa.
- Debate sobre el rol del director de ventas en la empresa.

Bibliografia

- Castells, Artal (2015). Cap 2. "Direccion de ventas: organizacion del departamento de ventas y gestiéon de
vendedores®. Madrid. Espafia. ESIC, 13va Ed.

- Jobber, David y Geofrey Lancaster (2012). Cap. 1. "Administracion de Ventas'. México. Pearson Educacion. Prentice
Hall. 8va. Edicion.

- Johnson, Eugene; Kurtz, David L. y Scheuing, Eberhard (2001). Cap 1. "Administracion de ventas: conceptos,
précticas y casos". Bogotd. Colombia. McGraw Hill. 2da ed.

- Perez, Fabian y Raymond Schefer (2013). Cap 4. "Direccién Comercial Avanzada. Del andlisis a la propuesta de
valor". Buenos Aires. Argentina. Cengage Learning. 1ra Edicion.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanasly 2

UNIDAD N°: 2 GESTION DE LASVENTAS

LOGRO
En esta unidad nos enfocamos en disefiar, dirigir e implementar un plan de ventas vinculado con €l plan de marketing,
que permita aprovechar las oportunidades de negocio. Se desarrollarén los puntos més importantes referidos a la
planeacion de las ventas, la prevision comercial y |as operaciones de ventas.

TEMARIO
Semana 3
Laplaneacion de Ventas

Contenido.

- Lectura/ Video: Metodologia FODA
- Lectura/ Video: Objetivos SMART
- El plan estratégico de la empresa

- Factores que afectan larealidad

- Entornos de I ncertidumbre.

- Caso de estudio: entornos VUCA.

- El proceso de planeacién de ventas

- Establecimiento de objetivos

- Andliss FODA

Actividades de aprendizaje

- Video "Técnica FODA"

- Video "Objetivos SMART"

- Presentacion de contenido: Clase tedrica sobre Plan de Ventas

- Caso Entornos VUCA. Dindmica grupal, los alumnos realizan un andlisis VUCA del mercado y su entorno.

Evidencias de aprendizaje
- Explicacion tedrica
- Presentacion grupal.

Bibliografia
- Castells, Artal (2015). Cap 4 "Direccién de ventas: organizacion del departamento de ventas y gestion de




vendedores'. Madrid. Espafia. ESIC, 13va Ed.

- Jobber, David y Geofrey Lancaster (2012). Cap. 2. "Administracion de Ventas'. México. Pearson Educacién. Prentice
Hall. 8va. Edicion.

- Johnson, Eugene; Kurtz, David L. y Scheuing, Eberhard (2001). Cap 8. "Administracion de ventas: conceptos,
practicas y casos'. Bogota. Colombia. McGraw Hill. 2da ed.

- Perez, Fabian y Raymond Schefer (2013). Cap 1y Cap 4. "Direccion comercial avanzada. Del andlisis ala propuesta
devaor". Buenos Aires. Argentina. Cengage Learning. 1ra Edicion.

Semana 4
Estrategias y tacticas comerciales.

Contenido:

- Plan de accién.

- Estrategias y técticas comerciales.

- Implementacién del Plan de Ventas.

- Caso de estudio: Andlisis FODA 'y disefio de objetivos.
- El modelo de control comercial.

- El Cuadro de mandos comercial.

- Estrategia de mejora de la productividad.

Actividades de aprendizaje

- Caso de estudio: Andlisis FODA y Disefio de Objetivos.

- Presentacion de contenido: Clase tedrica sobre Plan de Accidn.

- Andlisis FODA y Disefio de Objetivos. Dinamica grupal, los alumnos realizan un andlisis FODA y disefian objetivos
comerciales.

Evidencias de aprendizaje
- Explicacion tedrica
- Trabajo grupa

Bibliografia

- Castells, Artal (2015). Cap 4 "Direccién de ventas: organizacion del departamento de ventas y gestion de
vendedores". Madrid. Espafa. ESIC, 13va Ed.

- Jobber, David y Geofrey Lancaster (2012). Cap. 2. "Administracion de Ventas'. México. Pearson Educacion. Prentice
Hall. 8va. Edicion.

- Johnson, Eugene; Kurtz, David L. y Scheuing, Eberhard (2001). Cap 8. "Administracion de ventas: conceptos,
practicas y casos'. Bogota. Colombia. McGraw Hill. 2da ed.

- Perez, Fabian y Raymond Schefer. (2013). Cap 4. "Direccién comercial avanzada. Del andlisis a la propuesta de
valor". Cengage Learning - ADEN. 1ra ed. 2013.

Semana5
Laprevision de ventas.

Contenido:

- Préctica Cdlificada 1 (PC = 10%)

- Prevision de las ventas.

- Lectura: Métodos parala prevision de ventas.
- Potencial es de mercado.

Actividades de aprendizaje
- PC1: Contenido delasesion 1 hastala sesion 4
- Presentacion de contenido: Clase tedrica sobre Prevision Comercia y Prondsticos de ventas




- Lectura: Métodos de prevision de ventas.

Evidencias de aprendizaje
- Prueba escrita

- Explicacion tedrica

- Lectura

Bibliografia

- Castells, Artal (2015). Cap 5 "Direccion de ventas: organizacién del departamento de ventas y gestion de
vendedores'. Madrid. Espafia. ESIC, 13va Ed.

- Jobber, David y Geofrey Lancaster (2012). Cap. 5. "Administracion de Ventas'. México. Pearson Educacion. Prentice
Hall. 8va. Edicion.

- Johnson, Eugene; Kurtz, David L. y Scheuing, Eberhard (2001). Cap 9. "Administracion de ventas: conceptos,
practicas y casos". Bogota. Colombia. McGraw Hill. 2da ed.

Semana 6
Prondsticos de ventas.

Contenido:

- Procedimientos para establecer prondsticos de ventas.
- Administracion de lafuncidn de prondsticos.

- Video: Empezar con ¢por qué? De Simon Synek.

- Caso Integrador 1. (EC = 2.5%)

Actividades de aprendizaje

- Presentacién de contenido: Clase tedrica sobre Prevision Comercia y Prondsticos de ventas
- Debate sobre el video " Start with why¢, por Simon Synek (https://youtu.be/u4ZoJKF_VuA)
- Desarrollo de caso integrador 1.

Evidencias de aprendizagje
- Video

- Explicacion tedrica

- Debate

- Trabajo en grupo.

Bibliografia
- Johnson, Eugene; Kurtz, David L. y Scheuing, Eberhard (2001). Cap 9. "Administracion de ventas: conceptos,
practicas y casos". Bogota. Colombia. McGraw Hill. 2da ed.

Semana 7
Gestion de cuotas y presupuestos de ventas.

Contenido:

- Cuotas de ventas

- Procedimientos para establecer cuotas

- Presupuestos de Ventas

- Procedimientos para elaborar el presupuesto de ventas
- Informe Avance de TA (TA1 = 2.5%)

Actividades de aprendizaje
- Presentacion de contenido: Clase tedrica sobre Presupuestos de Ventas
- Los alumnos trabajan en la presentacion del informe de avance TA.




Evidencias de aprendizaje
- Explicacion tedrica
- TA1: Trabajo en grupo.

Bibliografia

- Castells, Artal (2015). Cap 5y Cap 6. "Direccién de ventas: organizacién del departamento de ventas y gestion de
vendedores'. Madrid. Espafia. ESIC, 13va Ed.

- Jobber, David y Geofrey Lancaster (2012). Cap. 5. "Administracion de Ventas'. México. Pearson Educacion. Prentice
Hall. 8va. Edicion.

- Johnson, Eugene; Kurtz, David L. y Scheuing, Eberhard (2001). Cap 10. "Administracion de ventas: conceptos,
précticas y casos'. Bogota. Colombia. McGraw Hill. 2da ed.

Semana 8
Examen Parcial (EA = 20%)

Actividades de aprendizaje

- Contenido desde la semana 1 hasta la semana 7
Evidencias de aprendizagje

- Evaluacion escrita

Bibliografia

- Castells, Artal (2015). "Direccion de ventas: organizacion del departamento de ventas y gestion de vendedores”.
Madrid. Espaia. ESIC, 13va Ed.

- Jobber, David y Geofrey Lancaster (2012). "Administracion de Ventas'. México. Pearson Educacion. Prentice Hall.
8va. Edicidn.

- Johnson, Eugene; Kurtz, David L. y Scheuing, Eberhard (2001). "Administracién de ventas. conceptos, practicasy
casos'. Bogota. Colombia. McGraw Hill. 2da ed.

- Perez, Fabian y Raymond Schefer. "Direccion comercial avanzada. Del andlisis a la propuesta de valor". Cengage
Learning - ADEN. 1raed. 2013.

Semana 9
Operaciones de ventas y gestion de territorios.

Contenido:

- Fundamentos'y caracteristicas de los territorios.

- Procedimiento para desarrollar territorios de ventas.

- Gestién rentable y revision de los territorios .

- Métodos 'y tiempos: productividad en ruta

- Gestion de Canales Comerciales.

- Video "El éxito de una organizacion se debe a equipog,
- Caso integrador 2. (EC = 2.5%)

Actividades de aprendizaje

- Presentacion de contenido: Clase tedrica sobre Operaciones de Ventas

- Debate sobre los aprendizajes en el video "El éxito de una organizacion se debe al equipo™ https://youtu.be/X 5K tygf-
kzs

- Desarrollo del caso integrador 2.

Evidencias de aprendizaje
- Explicacion tedrica

- Video

- Lectura




- Trabajo en grupo.

Bibliografia

- Castells, Artal (2015). Cap 6. "Direccion de ventas: organizacion del departamento de ventas y gestion de
vendedores'. Madrid. Espafia. ESIC, 13va Ed.

- Jobber, David y Geofrey Lancaster (2012). Cap. 15. "Administracion de Ventas'. México. Pearson Educacion.
Prentice Hall. 8va. Edicion.

- Johnson, Eugene; Kurtz, David L. y Scheuing, Eberhard (2001). Cap 6. "Administracion de ventas: conceptos,
practicas y casos'. Bogota. Colombia. McGraw Hill. 2da ed.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanas3a9

UNIDAD Ne: 3 DIRECCION DE EQUIPOS COMERCIALESEXITOSOS

LOGRO
En esta Unidad aprenderemos a organizar, dirigir y formar un equipo de ventas para alcanzar |os objetivos comerciaes
establecidos por la empresa. Conoceremos |as principales herramientas de gestion para alanzar 1os objetivos.

TEMARIO
Semana 10
Direccion de lafuerza de ventas.

Contenido.

- Organizacion de lafuerza de ventas.

- Entrenamiento y formacién.

- Liderazgo en ventas.

- Incentivos en ventas.

- Compensacion de ventas.

- Sistemas retributivos.

- Desarrollo de caso: Incentivos ala fuerza de ventas.

Actividades de aprendizaje

- Presentacion de contenido: Clase tedrica sobre Direccion de la FFVV

- Desarrollo de caso: Dinamica grupal y debate sobre las propuestas de incentivos.
- Lectura: FFVV determinante de la competitividad empresarial .

Evidencias de aprendizaje
- Explicacion tedrica

- Trabajo grupal

- Lectura

Bibliografia

- Jobber, David y Geofrey Lancaster (2012). Cap. 15. "Administracion de Ventas'. México. Pearson Educacion.
Prentice Hall. 8va. Edicion.

- Johnson, Eugene; Kurtz, David L. y Scheuing, Eberhard (2001). Cap 11 a Cap 17. "Administracion de ventas:
conceptos, préacticas y casos'. Bogota. Colombia. McGraw Hill. 2da ed.

- Perez, Fabian y Raymond Schefer (2013). Cap 4 y Cap 5. "Direccion comercial avanzada. Del andlisis ala propuesta
devalor". Buenos Aires. Argentina. Cengage Learning. 1ra Edicion.

HORA(S) / SEMANA(S)




Semana 10

UNIDAD N° 4 CONTROL DE LASVENTASY RESULTADOS

LOGRO
En esta Unidad aprenderemos a implementar procesos de control de la operacién comercial con base en el cuadro de
mandos. Al finalizar la unidad, el estudiante disefia un cuadro de mandos para el control y seguimiento de la operacion
comercial

TEMARIO
Semana 11
Control delas ventas.

Contenido.

- Control de ventas.

- Evaluacion del desempefio.

- Cuadro de mandos de ventas.

- Control y seguimiento de los objetivos.

- Caso de estudio: Cuadro de Mandos de Ventas.
- Informe de avance de TA. (TA2 = 2.5%)

Actividades de aprendizaje

- Presentacion de contenido: Clase tedrica sobre control de ventas.

- Desarrollo de caso de estudio: Dinamica parala elaboracién de un cuadro de mandos de ventas.
- Preparacion del Informe de Avances de TA.

Evidencias de aprendizaje
- Explicacion tedrica
- Trabajo en grupo sobre el informe de avance de TA.

Bibliografia

- Castells, Artal (2015). Cap 13. "Direccion de ventas: organizacion del departamento de ventas y gestion de
vendedores". Madrid. Espafia. ESIC, 13va Ed.

- Jobber, David y Geofrey Lancaster (2012). Cap. 17. "Administracion de Ventas'. México. Pearson Educacion.
Prentice Hall. 8va. Edicion.

- Johnson, Eugene; Kurtz, David L. y Scheuing, Eberhard (2001). Cap 19 y Cap 20. "Administracién de ventas:
conceptos, préacticas y casos'. Bogota. Colombia. McGraw Hill. 2da ed.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 11

UNIDAD N°% 5RELACIONESCON LOSCLIENTES

LOGRO
En esta Unidad vamos a conocer y desarrollar |as acciones de venta necesarias para captar a clientes potencialesy
conseguir fidelizarlos juntos con los clientes actual es vinculados con la empresa, aumentando el volumen de ventasy
generando beneficios.

TEMARIO
Semana 12




Gestion de clientes.

Contenido.

- Gestion de cartera de clientes.

- Prospeccion y desarrollo de larelacién comercial.
- Excelencia en la gestion de cuentas.

- e-commerce

- CRM

- Herramientas comerciales

- Caso integrador 3. (EC = 2.5%)

Actividades de aprendizaje

- Presentacion de contenidos: Clase tedrica sobre gestion de cartera de clientes.
- Presentacion de contenidos: Clase tedrica sobre herramientas de Gestion.

- Presentacion de contenidos: Clase tedrica sobre herramientas comerciales.

- Desarrollo de caso integrador 3.

Evidencias de aprendizagje
- Explicacion tedrica
- Trabajo grupal.

Bibliografia

- Jobber, David y Geofrey Lancaster (2012). Cap. 9 a Cap 12 y Cap 15. "Administracion de Ventas'. México. Pearson
Educacion. Prentice Hall. 8va. Edicién.

- Perez, Fabian y Raymond Schefer (2013). Cap 8 aCap 10y Cap 15. "Direccion comercia avanzada. Del andlisisala
propuesta de valor". Buenos Aires. Argentina. Cengage Learning. 1ra Edicion.

Semana 13
Herramientas comerciales.

Contenido.
- Evaluar las principal es herramientas de gestion de clientes y actividades comerciaes (TA3 = 3%)
- Hubspot, Mailchimp, Odoo, Zoho, Salesforce, Teams, Pipedrive, Slack, Trello, Quip, Notion.

Actividades de aprendizaje
- Trabajo Grupal: Se asigna a cada grupo 3 aplicaciones para que investiguen las caracteristicas y beneficios paralos
procesos comerciales.

Evidencias de aprendizaje
- Informe escrito y Exposicion grupal (tarea entregada en sem. 10).

Bibliografia
- Perez, Fabian y Raymond Schefer (2013). Cap 8 a Cap 10 y Cap 15. "Direccion comercial avanzada. Del andlisisala
propuesta de valor". Buenos Aires. Argentina. Cengage Learning. 1ra Edicién

Semana 14
Revision de avances de TA

Contenido.
- Revision de Avances de TA.
- Trabajar en informe final de TA.




Actividades de aprendizaje
- Trabajo Grupal: preparar informefinal delaTA...

Evidencias de aprendizaje
- Informe escrito y Exposicion grupa delaTA final.

Semana 15
Sustentacion de Tarea Académica.

Semana 16
Examen Final.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanas 12 a 16

VI.METODOLOGIA

El Modelo Educativo de la UPC asegura una formacion integral, que tiene como pilar el desarrollo de
competencias, las que se promueven a través de un proceso de ensefianza- aprendizaje donde €l estudiante
cumple un rol activo en su aprendizaje, construyéndolo a partir de la reflexion critica, andlisis, discusion,
evaluacion, exposicion e interaccion con sus pares, y conectandolo con sus experiencias y conocimientos
previos. Por €llo, cada sesi6n esta disefiada para ofrecer al estudiante diversas maneras de apropiarse y poner en
préactica el nuevo conocimiento en contextos reales o simulados, reconociendo la importancia que esto tiene
para su éxito profesional.

El curso se desarrollara utilizando una metodologia activa y aplicativa. Se analizaran lecturas, casos y se
Ilevaran a cabo trabajos grupales. Se dara importancia a la participacion constante de los estudiantes. Ademas,
se evaluara mediante gjercicios, desarrollo de casos, controles, evaluacion parcial y final, el logro de
aprendizaje y el desarrollo de la competencia.

VIIl. EVALUACION

FORMULA
10% (PC1) + 25% (EA1) + 20% (TA1) + 15% (EC1) + 30% (EB1)

TIPO DE NOTA PESO %
PC - PRACTICASPC 10
EA - EVALUACION PARCIAL 25
TA - TAREAS ACADEMICAS 20
EC - PROMEDIO EVALUACION CONTINUA 15
EB - EVALUACION FINAL 30




VIIl. CRONOGRAMA

por el profesor

TIPODE | DESCRIPCION NOTA |NUM.DE | FECHA OBSERVACION RECUPERABLE
PRUEBA PRUEBA
PC PRACTICASPC 1 SEM 5 Segin ribrica entregada| Si
por el profesor
EA EVALUACION PARCIAL |1 SEM 8 Evaltalo visto en sem 1|Si
hasta sem 7
TA TAREASACADEMICAS |1 SEM 15 Segun rubrica entregada|NO
por el profesor
EC PROMEDIO 1 SEM 15 Segun rdbrica entregada| NO
EVALUACION por el profesor
CONTINUA
EB EVALUACION FINAL 1 SEM 16  |Segln rubrica entregada| Si

IX. BIBLIOGRAFIA DEL CURSO

https://upc.alma.exlibrisgroup.com/leganto/r eadinglist/lists/88560626800033917institute=51UPC_INST
&auth=LOCAL

ANEXO

En este anexo, se encuentran | os reglamentos que todo alumno esta obligado aleer y a cumplir en su rol de estudiante
universitario en laUPC.
REGLAMENTO DE DISCIPLINA DE ALUMNOS:

https://sica.upc.edu.pe/categorial/r eglamentos-upc/sica-r eg-26-r eglamento-de-disciplina-de-alumnos
REGLAMENTO PARA LA PREVENCION E INTERVENCION EN CASOS DE HOSTIGAMIENTO SEXUAL- UPC:

https://sica.upc.edu.pe/categoria/nor malizacion/sica-r eg-31-r eglamento-par a-la-prevencion-e-
inter vencion-en-casos-de-hostiga
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