Universidad Estatal de Sonora
Secuencia Didactica

La Fuerza del Saber Estimulard mi Espiritu

Curso: Administracion de Ventas
Horas aula: 2

Clave: 041CP002 Horas virtuales: 2

Horas laboratorio: 0

Antecedentes: Horas independientes: 2

Competencia del area: Competencia del curso:

Determinar procesos de importaciones|Proponer estrategias de venta a una organizacion, con el fin de generar
y exportaciones, mediante estrategias|beneficios cuantitativos y cualitativos, basados en el conocimiento
de gestion empresarial, de manera|pleno de la administracion de ventas y en los objetivos especificos de
innovadora, con enfoque a resultados|la empresa, mediante el analisis de mercados, la solucién de
y a la calidad, con la finalidad de|problemas y la generacion de aprendizaje continuo.

promover las relaciones comerciales
que contribuyan al éxito de las
organizaciones en el comercio
exterior, aplicando la legislacién
nacional de comercio exterior, con
profesionalismo y responsabilidad
social.

Elementos de competencia:

1. Identificar los conceptos basicos que integran a la administracion de ventas en compafiias nacionales e
internacionales, con la finalidad de disefiar la organizacion y el desarrollo de la fuerza de ventas,
atendiendo las necesidades de cada empresa, mediante el trabajo en equipo y el aprendizaje.

2. Construir las estrategias de administracion, direccion y desarrollo del talento de la fuerza de ventas de las
compafias nacionales e internacionales, para obtener ventajas significativas frente a la competencia,
atendiendo las necesidades y situaciones particulares de cada organizacion, mediante la solucion de
problemas y el enfoque de la calidad.

3. Disefar las herramientas de control y de la evaluaciéon del desempeio de la fuerza de ventas en las
companias nacionales e internacionales para el analisis de indicadores de gestion, atendiendo las
necesidades y la rentabilidad en el area de ventas, mediante el trabajo en equipo y el pensamiento
estratégico.

Perfil del docente:

Licenciado en administracion, mercadotecnia, comercio y/o negocios o carrera afin, preferentemente con grado
de Maestria en Administracion, Mercadotecnia, Comercio y/o Negocios Internacionales, con experiencia laboral
en ventas, académica o docente comprobada a nivel superior, en la competencia del drea y en cada uno de los
elementos de que integran la competencia de la asignatura. Dominio de tecnologias de acuerdo con los
requerimientos de la asignatura aplicadas a las ventas. Evalua los procesos de ensefianza y de aprendizaje
con un enfoque formativo, con actitud de cambio a las innovaciones pedagogicas. Construye ambientes
propicios para el aprendizaje autbnomo y colaborativo.
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Elemento de competencia 1: Identificar los conceptos basicos que integran a la administracion de ventas en
companias nacionales e internacionales, con la finalidad de disefiar la organizacion y el desarrollo de la fuerza
de ventas, atendiendo las necesidades de cada empresa, mediante el trabajo en equipo y el aprendizaje.

Competencias blandas a promover: Trabajo en equipo y aprendizaje

EC1 Fase I: Introduccion a la administracion de ventas

Contenido: Disefio de la estrategia y estructura de la fuerza de ventas; administracion de relaciones con el
cliente y desarrollo de sociedades y administracion de la ética en un entorno de ventas.

EC1 F1 Actividad de aprendizaje 1: Mapa
conceptual de la estrategia y la estructura de la
fuerza de ventas

Elaborar de forma individual un mapa conceptual
sobre disefio de la estrategia y la estructura de la
fuerza de ventas, estableciendo los conceptos
basicos relacionados con el tema, revisar de forma
virtual la literatura complementaria al libro de
consulta, puede tratarse de paginas de internet,
blogs o incluso videos.

Presentar el mapa conceptual en el aula para
discutirlo con el grupo y poder brindarles la
retroalimentacion pertinente.

2 hrs. Aula
2 hrs. Virtuales

Tipo de actividad:
Aula (X) Virtuales (X)
Grupal (X) Individual (X)
Independientes ( )

Laboratorio ( )
Equipo ()

Recursos:

Cantera, F. (2016). Una vida en venta

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de Mapa Conceptual

EC1 F1 Actividad de aprendizaje 2: Cuadro
sinéptico de la administracion de relaciones
con el cliente

Realizar en equipos de dos integrantes un cuadro
sinoptico acerca de la administracion de relaciones
con el cliente, asi como del desarrollo de
sociedades, estableciendo los elementos
fundamentales que los integran, para lo cual
deberan investigar de forma virtual e independiente
los aspectos relacionados con el tema para ampliar
su criterio y conocimiento acerca del mismo.

Presentar en el aula para discutirlo con el grupo y
brindar la retroalimentacién pertinente.

3 hrs. Aula
1 hr. Virtual
1 hr. Independiente

Tipo de actividad:
Aula (X) Virtuales (X)
Grupal (X) Individual ( )
Independientes (X)

Laboratorio ( )
Equipo (X)

Recursos:

Navarro, M. y Fernandez, M. (2014). Sistemas de gestion
de relaciones con clientes en las empresas (CRM)

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de Cuadro Sindptico

EC1 F1 Actividad de aprendizaje 3: Ensayo de la
ética en el entorno de ventas

Realizar de forma individual un ensayo sobre la
ética en un entorno de ventas, cumpliendo con una
estructura basica que incluya: Introduccién,
desarrollo y conclusion, Investigar de forma virtual

Tipo de actividad:
Aula (X) Virtuales (X)

Grupal () Individual (X)
Independientes (X)

Laboratorio ( )
Equipo ()

Recursos:



https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/51241
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/04_Rubrica_Mapa_Conceptual.pdf
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/42931/
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/42931/
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/12_Rubrica_Cuadro_Sinoptico.pdf

e independiente los aspectos relacionados con el
tema, tomar apuntes en la clase impartida en el
aula sobre los puntos mas relevantes que
debe llevar la actividad.

2 hrs. Aula
2 hrs. Virtuales
2 hrs. Independientes

Torres, V. (2015). Administracién en ventas

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de Ensayo

EC1 Fase lI: Organizacién y desarrollo de la fuerza de ventas

Contenido: Prondsticos y presupuestos de venta; Proceso de ventas; Ventas mediante herramientas en linea,
moviles y social media; Ventas a crédito y Planeacion y organizacion de la fuerza de ventas.

EC1 F2 Actividad de aprendizaje 4: Ejercicios
de pronosticos y presupuestos de ventas

Resolver, de forma individual ejercicios
relacionados con los pronésticos y los
presupuestos de ventas aplicables a empresas de
la localidad, con base en los apuntes de clase
durante la sesidn grupal en el aula. Para ello, es
necesario:

- Ver videos y tutoriales acerca de la
elaboracién de prondsticos y presupuestos de
venta para que quede mas clara la explicacion
del tema.

- Entregar a través de la plataforma educativa
en archivo PDF

Comentar en el aula para verificar los resultados y
el procedimiento con el grupo y brindar la
retroalimentacion pertinente.

3 hrs. Aula
2 hrs. Virtuales

Tipo de actividad:
Aula (X) Virtuales (X) Laboratorio ( )
Grupal (X) Individual (X) Equipo ( )

Independientes ( )

Recursos:

Moreno, T. (2019). El prondstico de ventas en los
negocios: modelos y aplicaciones

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de Solucién de Ejercicios

EC1 F2 Actividad de aprendizaje 5: Mapa Mental
del proceso y tipos de venta.

Elaborar, de forma individual un mapa mental
acerca del proceso de venta, asi como de las
ventas a crédito y mediante herramientas en linea,
moviles y social media, que incluya la informacién
mas relevante planteada de forma concreta,
solamente ideas principales e imagenes ilustrativas
para cada concepto, con base en los apuntes de
clase durante la sesién grupal en el aula. Para ello,
es necesario:

- Investigar de forma virtual e independiente los
aspectos relacionados con el tema

- Entregar a través de la plataforma educativa
en archivo PDF

Tipo de actividad:
Aula (X) Virtuales (X)
Grupal (X) Individual (X)
Independientes (X)

Laboratorio ( )
Equipo ( )

Recursos:

Torres, V. (2015). Administracién en Ventas . Cap. 5

Criterios de evaluacioén de la actividad:
Rubrica de Mapa Mental



https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/39394?as_all=administracion__de__ventas&as_all_op=unaccent__icontains&prev=as
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/14_Rubrica_Ensayo.pdf
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/130781
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/130781
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/19_Rubrica_Solucion_individual_de_ejercicios.pdf
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/39394/
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/39394/
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/26_Rubrica_Mapa_mental.pdf

2 hrs. Aula
1 hr. Virtual
1 hr. Independiente

EC1 F2 Actividad de aprendizaje 6: Organizador
Grafico de la planeacion y organizacion de la
fuerza de ventas

Realizar de forma individual un organizador grafico
sobre la planeacion y organizacion de la fuerza de
ventas, que incluya el reclutamiento, la seleccion,
la capacitaciéon y la gestién. Es importante que
destaquen las flechas o lineas de enlace entre
cada concepto presentado. Para ello, es necesario:

- Investigar de forma virtual e independiente
aspectos relacionados con el tema.

- Entregar a través de la plataforma educativa
en archivo PDF

Presentar en el aula para discutirlo con el grupo y
brindarle la retroalimentacion pertinente.

2 hrs. Aula
1 hr. Virtual
1 hr. Independiente

Tipo de actividad:
Aula (X) Virtuales (X)

Grupal (X) Individual (X)
Independientes (X)

Laboratorio ( )
Equipo ()

Recursos:

Garcia Palomo, J. P. &Garcia Gallego, J. (2016). Gestion
de ventas y de equipos comerciales

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de Organizador Grafico

Evaluacion formativa:

- Mapa conceptual sobre el disefio de la estrategia y la estructura de la fuerza de ventas

- Ensayo sobre la ética en un entorno de ventas

- Ejercicios acerca de la elaboracion de prondsticos y presupuestos de venta
- Mapa mental acerca del proceso de ventas, asi como de las ventas a crédito y mediante herramientas en

linea, moviles y social media

Fuentes de informacion

1. Cantera, F. (2016). Una vida en venta. Espafa: Bubok Publishing S.L.12 ed.

https://elibro.net/es/ereader/ues/51241

2. Garcia, J. y Garcia, J. (2016). Gestion de ventas y de equipos comerciales. Espafia: RA-MA Editorial. 12

ed. hitps://elibro.net/es/ereader/ues/105629

3. Moreno, T. (2019). El prondstico de ventas en los negocios: modelos y aplicaciones. Chile: RIL Editores.

12 ed. https://elibro.net/es/ereader/ues/130781

4. Navarro, M. y Fernandez, M. (2014). Sistemas de gestion de relaciones con clientes en las empresas
(CRM). Espafa: Editorial Universidad de Alcala. 12 ed. https://elibro.net/es/ereader/ues/42931
5. Torres, V. (2015). Administracion en ventas. México: Grupo Editorial Patria. 12 ed.

https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/39394



https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/105629/
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/105629/
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/23_Rubrica_Esquema_Grafico.pdf
https://elibro.net/es/ereader/ues/51241
https://elibro.net/es/ereader/ues/105629
https://elibro.net/es/ereader/ues/130781
https://elibro.net/es/ereader/ues/42931
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/39394

Elemento de competencia 2: Construir las estrategias de administracion, direccién y desarrollo del talento de
la fuerza de ventas de las compafias nacionales e internacionales, para obtener ventajas significativas frente a
la competencia, atendiendo las necesidades y situaciones particulares de cada organizacion, mediante la

solucion de problemas y el enfoque de la calidad.

Competencias blandas a promover: Solucién de problemas y enfoque de calidad

EC2 Fase I: Administracion y direccion de las actividades de la fuerza de ventas

Contenido: Motivacion de la fuerza de ventas, estrategias de promocién de ventas y administracion del tiempo

y del territorio.

EC2 F1 Actividad de aprendizaje 7: Avance 1
del proyecto sobre la motivacion en la fuerza de
ventas

Redactar en equipo de cinco integrantes el primer
avance del proyecto que describa la motivacién de
la fuerza de ventas de una empresa de la region.
Para ello, es necesario:

- Revisar de forma virtual e independiente
distintas opciones de empresas de la region,
para aplicar los conocimientos en un proyecto
final.

- Entregar a través de la plataforma educativa
en archivo PDF

2 hrs. Virtuales
2 hrs. Independientes

Tipo de actividad:
Aula () Virtuales (X) Laboratorio ( )

Grupal () Individual ( ) Equipo (X)
Independientes (X)

Recursos:

- Nota: Utilizar el libro como fuente de apoyo y
consulta para la realizacion del proyecto final y sus
respectivos avances.

- Torres, V. (2015). Administracién en ventas

Criterios de evaluacion de la actividad:

Rubrica de Presentacion de Avances

EC2 F1 Actividad de aprendizaje 8: Cuadro
comparativo de las estrategias de promocion
de ventas

Elaborar en parejas un cuadro comparativo acerca
de las estrategias de promocion de ventas, que
incluya los aspectos mas relevantes de cada una.
Para ello, es necesario:

- Revisar de forma virtual e independiente la
literatura complementaria al libro de consulta,
puede tratarse de paginas de internet, blogs o
incluso videos.

- Entregar a través de la plataforma educativa
en archivo PDF

Presentar el cuadro comparativo en el aula para
discutirlo con el grupo y poder brindarles la
retroalimentacion pertinente.

2 hrs. Aula
2 hrs. Virtuales
2 hrs. Independientes

Tipo de actividad:
Aula (X) Virtuales (X)
Grupal (X) Individual ( )
Independientes (X)

Laboratorio ( )
Equipo (X)

Recursos:

Soria Ibafiez, M. D. M. (2017). Marketing y promocién en
el punto de ventas

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de Cuadro Comparativo

EC2 F1 Actividad de aprendizaje 9: Reporte de
lectura de la administracion del tiempo y del
territorio

Tipo de actividad:
Aula (X) Virtuales (X)

Grupal (X) Individual (X)

Laboratorio ( )
Equipo ()



https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/39394/
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/Presentacion_de_Avances.pdf
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/51161/
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/51161/
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/33CuadroComparativo.pdf

Elaborar en forma individual un reporte de lectura
sobre la administracién del tiempo y del territorio,
que incluya los aspectos mas relevantes del tema,
para ello es necesario:

- Revisar de forma virtual e independiente la
lectura en el libro de consulta.

- Entregar a través de la plataforma educativa
en archivo PDF

Comentar el reporte en el aula para discutirlo con
el grupo y poder brindarles la retroalimentacién
pertinente.

2 hrs. Aula
2 hrs. Virtuales
2 hrs. Independientes

Independientes (X)

Recursos:

Torres, V. (2015). Administracion en ventas . Cap. 12

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de Lectura Critica

EC2 Fase Il: Desarrollo del Talento de la fuerza de ventas

Contenido: Talento, liderazgo y compensacion en la fuerza de ventas, habilidades gerenciales y financieras

del area de ventas.

EC2 F2 Actividad de aprendizaje 10: Avance 2
del proyecto sobre el talento y liderazgo de la
fuerza de ventas

Elaborar en equipo de cinco integrantes el segundo
avance del proyecto que describa la el talento y el
liderazgo de la fuerza de ventas de una empresa
de la region. para ello es necesario:

- Revisar de forma virtual e independiente
casos de éxito relacionados con el tema.

- Entregar a través de la plataforma educativa
en archivo PDF

3 hrs. Virtuales
3 hrs. Independientes

Tipo de actividad:
Aula () Virtuales (X) Laboratorio ( )

Grupal () Individual ( ) Equipo (X)
Independientes (X)

Recursos:

Torres, V. (2015). Administracién en Ventas

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de Presentacion de Avances

EC2 F2 Actividad de aprendizaje 11: Caso
practico de las habilidades gerenciales y
financieras del area de ventas

Resolver en equipo de tres integrantes el caso
practico del libro de consulta, dando solucion al
planteamiento dado, para ello es necesario:

- Revisar de forma virtual e independiente al
menos un caso practico distinto a los del libro
de consulta.

- Entregar a través de la plataforma educativa
en archivo PDF

Presentar el caso practico resuelto en el aula para
discutirlo con el grupo y poder brindarles la
retroalimentacion pertinente.

Tipo de actividad:
Aula (X) Virtuales (X)
Grupal (X) Individual ( )
Independientes (X)

Laboratorio ( )
Equipo (X)

Recursos:

Garcia, J. y Garcia, J. (2016). Gestién de ventas y de

equipos comerciales

Criterios de evaluacioén de la actividad:
Rubrica de Analisis de Casos



https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/39394/
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/39394/
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/03_Rubrica_Lectura_Critica.pdf
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/39394
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/Presentacion_de_Avances.pdf
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/Presentacion_de_Avances.pdf
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/105629
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/105629
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/17_Rubrica_Analisis_de_Casos.pdf

3 hrs. Aula
2 hrs. Virtuales
1 hr. Independiente

EC2 F2 Actividad de aprendizaje 12: Ejercicios
de compensacion en la fuerza de ventas

Resolver de forma individual ejercicios
relacionados con la compensacioén en la fuerza de
ventas, con base en los apuntes de clase durante
la sesion grupal en el aula. para ello es necesario:

- Ver videos y tutoriales acerca de
compensacion en la fuerza de ventas, para
que quede mas clara la explicacion del tema.

- Entregar a través de la plataforma educativa
en archivo PDF

3 hrs. Aula
2 hrs. Virtuales
2 hrs. Independientes

Tipo de actividad:
Aula (X) Virtuales (X)
Grupal (X) Individual (X)
Independientes (X)

Laboratorio ( )
Equipo ()

Recursos:

Caballero Sanchez de Puerta, P. (2016). Gestion de
ventas y de equipos comerciales

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de Solucién de Ejercicios

Evaluacion formativa:

- Avance 1 del proyecto acerca de la motivacion en la fuerza de ventas

- Cuadro comparativo de las estrategias de promocién de ventas

. Caso practico de las habilidades gerenciales y financieras del area de ventas
- Ejercicios de compensacion en la fuerza de ventas

Fuentes de informacion

1. Caballero, P. (2016). Gestidn de ventas y de equipos comerciales. Espana: Editorial CEP, S.L. 12

ed. https://elibro.net/es/ereader/ues/51034

2. Cantera, F. (2016). Una vida en venta. Espafa: Bubok Publishing S.L.12

ed. https://elibro.net/es/ereader/ues/51241

3. Garcia, J. y Garcia, J. (2016). Gestion de ventas y de equipos comerciales. Espafa: RA-MA Editorial. 12

ed. hitps://elibro.net/es/ereader/ues/105629

4. Soria, M. (2017). Marketing y promocion en el punto de ventas. Espana: Editorial CEP, S.L. 12

ed. https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/51161

5. Torres, V. (2015). Administracion en ventas. México: Grupo Editorial Patria. 12

ed. https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/39394



https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/51034
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/51034
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/19_Rubrica_Solucion_individual_de_ejercicios.pdf
https://elibro.net/es/ereader/ues/51034
https://elibro.net/es/ereader/ues/51241
https://elibro.net/es/ereader/ues/105629
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/51161
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/39394

Elemento de competencia 3: Disenar las herramientas de control y de la evaluacion del desempefio de la
fuerza de ventas en las compafias nacionales e internacionales para el analisis de indicadores de gestion,
atendiendo las necesidades y la rentabilidad en el area de ventas, mediante el trabajo en equipo y el

pensamiento estratégico.

Competencias blandas a promover: Trabajo en equipo y pensamiento estratégico

EC3 Fase I: Control de la fuerza de ventas

Contenido: Andlisis del volumen, los costos y la rentabilidad de las ventas.

EC3 F1 Actividad de aprendizaje 13: Ejercicios
del analisis del volumen de ventas

Resolver de forma individual ejercicios
relacionados con el analisis del volumen de ventas,
con base en los apuntes de clase durante la sesion
grupal en el aula, para ello es necesario:

- Ver videos y tutoriales acerca de la solucion
de ejercicios, para que quede mas clara la
explicacion del tema.

- Entregar a través de la plataforma educativa
en archivo PDF.

2 hrs. Aula
2 hrs. Virtuales
2 hrs. Independientes

Tipo de actividad:
Aula (X) Virtuales (X)
Grupal (X) Individual (X)
Independientes (X)

Laboratorio ( )
Equipo ()

Recursos:

Torres, V. (2015). Administracién en Ventas

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de Solucién de Ejercicios

EC3 F1 Actividad de aprendizaje 14: Caso
practico del analisis del volumen de costos

Resolver en equipo de tres integrantes de forma
virtual e independiente un caso practico
proporcionado por el profesor.

Presentar el caso practico resuelto en el aula para
discutirlo con el grupo y poder brindarles la
retroalimentacion pertinente.

2 hrs. Aula
2 hrs. Virtuales
2 hrs. Independientes

Tipo de actividad:
Aula (X) Virtuales (X)
Grupal (X) Individual ( )
Independientes (X)

Laboratorio ( )
Equipo (X)

Recursos:

Caballero, P. (2016). Gestion de ventas y de equipos
comerciales

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de Analisis de Casos

EC3 F1 Actividad de aprendizaje 15: Avance 3
del proyecto sobre el del analisis de
rentabilidad de la fuerza de ventas

Elaborar en equipo de cinco integrantes el tercer
avance del proyecto que describa la el talento de
forma cualitativa la rentabilidad de la fuerza de
ventas de una empresa de la region.

Incluir de forma cuantitativa las cifras y porcentajes
representados en graficas, para ello es necesario:

- Revisar de forma virtual e independiente
casos de éxito relacionados con el tema.

Tipo de actividad:
Aula () Virtuales (X) Laboratorio ( )

Grupal () Individual ( ) Equipo (X)
Independientes (X)

Recursos:

Torres, V. (2015). Administracién en Ventas

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de Presentacidon de Avances



https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/39394/
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/19_Rubrica_Solucion_individual_de_ejercicios.pdf
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/51034/
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/51034/
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/17_Rubrica_Analisis_de_Casos.pdf
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/39394
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/Presentacion_de_Avances.pdf
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/Presentacion_de_Avances.pdf

- Entregar a través de la plataforma educativa
en archivo PDF

2 hrs. Virtuales
2 hrs. Independientes

EC3 Fase ll: Evaluacion del desempeiio de la fuerza de ventas

Contenido: Desempefio de los vendedores y gerencia e indicadores de gestién en el area de ventas

EC3 F2 Actividad de aprendizaje 16: Caso
practico del desempeio de la gerencia en la
fuerza de ventas

Resolver en equipo de tres integrantes el caso
practico del libro de consulta, dando solucién al
planteamiento dado, para ello es necesario:

- Revisar de forma virtual e independiente al
menos un caso practico distinto a los del libro
de consulta.

- Entregar a través de la plataforma educativa
en archivo PDF

Presentar el caso practico resuelto en el aula para
discutirlo con el grupo y poder brindarles la
retroalimentacion pertinente.

2 hrs. Aula
1 hr. Virtual
2 hrs. Independientes

Tipo de actividad:
Aula (X) Virtuales (X)
Grupal (X) Individual ( )
Independientes (X)

Laboratorio ( )
Equipo (X)

Recursos:

Garcia, J. y Garcia, J. (2016). Gestion de ventas y de
equipos comerciales

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de Analisis de casos

EC3 F2 Actividad de aprendizaje 17: Avance 4
del proyecto sobre el desempeiio de la fuerza
de ventas

Elaborar en equipo de cinco integrantes el cuarto
avance del proyecto que describa la medicién del
desempefio de la fuerza de ventas de una empresa
de la regién, sefialando como se comportan sus
vendedores, el gerente y cuales indicadores se
utilizan para evaluarlo. para ello es necesario:

- Revisar de forma virtual e independiente
casos de éxito relacionados con el tema

- Entregar a través de la plataforma educativa
en archivo PDF

1 hr. Virtual
2 hrs. Independientes

Tipo de actividad:
Aula () Virtuales (X) Laboratorio ( )

Grupal () Individual ( ) Equipo (X)
Independientes (X)

Recursos:

Torres, V. (2015)._Administracién en Ventas

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de Presentacion de Avances

EC3 F2 Actividad de aprendizaje 18: Proyecto
sobre la fuerza de ventas de una empresa
regional

Elaborar en equipo de cinco integrantes la

Tipo de actividad:
Aula () Virtuales ( )

Grupal () Individual ( )
Independientes (X)

Laboratorio ( )
Equipo (X)
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estructura formal del documento (integracion de los
cuatro avances del proyecto), anexandole portada,
introduccion, resumen ejecutivo de al menos una
pagina, las conclusiones y recomendaciones, asi
como las referencias consultadas en formato APA

72 ed.

Entregar a través de la plataforma educativa en

archivo PDF

3 hrs. Independientes

Recursos:

Torres, V. (2015). Administracién en Ventas

Rubrica de Proyecto

Criterios de evaluacion de la actividad:

Evaluacion formativa:

- Ejercicios del analisis del volumen de ventas
. Caso practico del analisis del volumen de costos

- Avance 4 del proyecto sobre el desempefio de la fuerza de ventas
- Proyecto sobre la fuerza de ventas de una empresa regional

Fuentes de informacion

1. Caballero, P. (2016). Gestion de ventas y de equipos comerciales. Espana: Editorial CEP, S.L. 12
ed. https://elibro.net/es/ereader/ues/51034

2. Cantera, F. (2016). Una vida en venta. Espafa: Bubok Publishing S.L.12
ed. https://elibro.net/es/ereader/ues/51241

3. Garcia, J. y Garcia, J. (2016). Gestion de ventas y de equipos comerciales. Espafa: RA-MA Editorial. 12
ed. https://elibro.net/es/ereader/ues/105629

4. Soria, M. (2017). Marketing y promocion en el punto de ventas. Espafa: Editorial CEP, S.L. 12
ed. https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/51161

5. Torres, V. (2015). Administracion en ventas. México: Grupo Editorial Patria. 12
ed. https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/39394

Politicas

Para un adecuado desarrollo de las
diversas actividades del curso las
politicas seran:

- Cumplir con los
requerimientos de asistencia
especificados en el
Reglamento Escolar

- Participar activamente en las
sesiones presenciales

- Cumplir cabalmente con la
entrega de trabajos en cuanto
a tiempo y forma

- Participar en las actividades
en equipo

Metodologia

Para un adecuado desarrollo del
curso, la metodologia que se
aplicara, abarca los siguientes
aspectos:

- Es responsabilidad del
estudiante gestionar los
procedimientos necesarios
para alcanzar el desarrollo de
las competencias del curso.

- El curso se desarrollara
combinando sesiones
presenciales y virtuales, asi
como practicas presenciales
en laboratorios, campos o a

Evaluacion

La evaluacion del curso se apegara
a los lineamientos establecidos por
la institucion, comprendiendo los
siguientes articulos:

ARTICULO 27. La evaluacion es el
proceso que permite valorar el
desarrollo de las competencias
establecidas en las secuencias
didacticas del plan de estudio del
programa educativo
correspondiente. Su metodologia
es integral y considera diversos
tipos de evidencias de
conocimiento, desempefio y
producto por parte del alumno.

ARTICULO 28. Las modalidades
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- En caso de plagio, el alumno
no obtendra la competencia en
la evaluacién correspondiente
al trabajo

distancia en congruencia con
la naturaleza de la asignatura.
Los productos académicos
escritos deberan ser
entregados en formato PDF en
la plataforma institucional.
Para el desarrollo de la
materia el alumno debera
cumplir con los trabajos y
practicas solicitados en cada
uno de los elementos de
competencia, ya que cada
elemento esta relacionado con
el avance progresivo del logro
de la competencia.

En el primer elemento el
docente hace una induccién al
tema en general y el alumno,
por medio de la investigacion
documental, profundizara en la
gestion de su conocimiento. Al
final del elemento debera
realizar las actividades
respectivas.

Para el segundo elemento la
explicacion de los temas por
parte del docente es
fundamental por la importancia
del tema, asi mismo el
estudiante debera realizar las
actividades requeridas para
iniciar con su proyecto final.
Para el tercer elemento la
explicacion de los temas por
parte del docente es de suma
importancia importancia del
tema, asi mismo el estudiante
debera aplicar los
conocimientos adquiridos en
un proyecto final que expondra
al finalizar el curso en una
presentacion ejecutiva.

de evaluacion en la Universidad
son:

I. Diagnéstica permanente,
entendiendo esta como la
evaluacion continua del estudiante
durante la realizacion de una o
varias actividades;

ll. Formativa, siendo esta, la
evaluacion al alumno durante el
desarrollo de cada elemento de
competencia; y

[ll. Sumativa es la evaluacion
general de todas y cada una de las
actividades y evidencias de las
secuencias didacticas.

Soélo los resultados de la
evaluaciéon sumativa tienen efectos
de acreditacion y seran reportados
al departamento de registro y
control escolar.

ARTICULO 29. La evaluacion
sumativa sera realizada tomando
en consideracién de manera
conjunta y razonada, las evidencias
del desarrollo de las competencias
y los aspectos relacionados con las
actitudes y valores logradas por el
alumno. Para tener derecho a la
evaluacién sumativa de las
asignaturas, el alumno debera:

I. Cumplir con la evidencia de las
actividades establecidas en las
secuencias didacticas;

[I. Asistir como minimo al 70% de
las sesiones de clase impartidas.

ARTICULO 30. Los resultados de
la evaluacion expresaran el grado
de dominio de las competencias,
por lo que la escala de evaluacion
contemplara los niveles de:

I. Competente sobresaliente;
[I. Competente avanzado;

[ll. Competente intermedio;
IV. Competente basico; y

V. No aprobado.

El nivel minimo para acreditar una
asignatura sera el de competente
basico.

Para fines de acreditacion los




niveles tendran un equivalente
numeérico conforme a la siguiente:

*Competente sobresaliente 10
» Competente avanzado 9

» Competente intermedio 8

» Competente basico 7

* No aprobado 6

ARTICULO 31. Para lograr la
acreditacion de las competencias
comprendidas en las secuencias
didacticas de las asignaturas del
programa educativo, el alumno
dispondra de los siguientes medios:

|. La evaluaciéon sumativa, minimo
7, competente basico;

II. La demostracién de
competencias previamente
adquiridas;

[ll. Por convalidacion, revalidacion
0 equivalencia.

ARTICULO 32. Los resultados de
la evaluacion sumativa seran dados
a conocer a los alumnos, en un
plazo no mayor de cinco dias
habiles después de concluido el
proceso.

ARTICULO 33. En caso de que el
alumno considere que existe error
u omision en el registro de
evaluacién sumativa, podra
presentar solicitud por escrito ante
el director de la unidad académica
dentro de los cinco dias habiles
siguientes contados a partir de la
fecha de publicacion de los
resultados, quien en igual termino
emitira una respuesta.




