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SYLLABUS DE COMPETENCIAS TECNICAS GENERALES

SILABO DE VENTAS |

. INFORMACION GENERAL:

Carrera Profesional : Marketing

Modulo : Gestion de Estrategias de Comercializacion.
Unidad Didactica : Ventas |

Créditos : 4

Semestre : V

N° de Horas Semanales : 06

N° de Horas Semestrales : 108

. COMPETENCIA DE LA CARRERA PROFESIONAL:

Aplica técnicas y herramientas para lograr concretar transacciones comerciales que trasladen valor a
los clientes para el logro de los objetivos y metas de las organizaciones..

. CAPACIDAD TERMINALES Y CRITERIOS DE EVALUACION:

Capacidad Terminal: Criterios de Evaluacion

e Organiza la fuerza de ventas para una
adecuada atencibn a los clientes vy
cobertura del territorio de ventas.

Planifica el trabajo del drea comercial de las | e Verifica el cumplimiento de metas, corrige
organizaciones, segun los protocolos desviaciones y toma decisiones.
establecidos.

e Aplica estrategias de fidelizacion que
afiance la posicién de la organizacion en el
mercado.
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ORGANIZACION DE ACTIVIDADES Y CONTENIDOS BASICOS:

UNIDAD I: VENTAS

CAPACIDAD: Planifica el trabajo del &rea comercial de las organizaciones segun los protocolos establecidos.

Actitudes
Semana | ¢ Conducta ética Estrategias de Horas
« Disposicién por aprender Aprendizaje
Contenidos Conceptuales Contenidos Procedimentales
Reflexiona sobre la necesidad del Clase magistral 3
1 Etica en los negocios. actuar ético en las ventas. Se Taller 3
Definiciones basicas. presentan definiciones béasicas a
usarse en el curso.
Describe rol del area de ventas en las Exposicion 3
2 Las ventas en las organizaciones. Se destaca la utilidad dialogada
organizaciones. Informacion. de la informacién para la toma de Trabajo en equipo 3
decisiones.
Describe las caracteristicas de la Exposicion 3
3 Estrategias. estrategia de ventas-Insight dialogada
Solucién de casos 3
4 Proceso de ventas y analisis Se desarrolla el proceso de ventas. Clase magistral 3
transaccional. Dinamica de grupos 3

UNIDAD II: CLIENTES Y FACTOR HUMANO EN VENTAS

CAPACIDAD: Organiza la fuerza de ventas para una adecuada atencion a los clientes y cobertura del territorio de

ventas
Actitudes
Semana | e Innovacion y creatividad Estrategias de Horas
o Respeto a la persona humana Aprendizaje
Contenidos Conceptuales Contenidos Procedimentales
Clasifica los tipos de clientes y analizan Exposicion 3
5 Clientes. Clasificacion. sus tipos de respuestas. dialogada
Simulacién 3
Proceso de toma de decisiones | Reconoce la importancia del anélisis que|  Clase magistral 3
6 del consumidor. realiza el consumidor para tomar Dindmica de grupos 3
decisiones.
Factor humano en ventas, Valora la importancia de la necesidad Clase magistral 3
7 perfiles, reclutamiento. de un adecuado perfil y reclutamiento Trabajo en equipo 3
de personas para el equipo de venta.
Destaca procesos de gestionar las
Inteligencia emocional emociones. Conferencia 3
8 Motivacién y capacitacion. Motivacién y capacitacion para la dialogada
mejora continta del equipo de ventas.
Evaluacién Parcial Demostracion 3
UNIDAD IIIl: MARKETING PERSONAL, CONFLICTO, PRONOSTICO Y TERRITORIO DE VENTAS
CAPACIDAD: Verifica el cumplimiento de metas, corrige desviaciones y toma decisiones
Actitudes
Semana | e Tolerancia y democracia Estrategias de Horas
« Trabajo en equipo Aprendizaje
Contenidos Conceptuales Contenidos Procedimentales
Reconoce la importancia de Clase magistral 3
9 Marketing personal desarrollar actitud positiva para el Simulacién 3
logro de objetivos y metas.
Conflicto, proceso, condiciones. Se analizan los conflictos y se Exposicién 3
10 Estrategias y tacticas de propone estrategias y tacticas de problémica
negociacion. solucion. Solucion de casos 3
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1" Pronoéstico de ventas. Cuotas. Se proponen métodos para Clase magistral 3
cuantificar resultados. Trabajo en equipo 3
Se estudia y propone formas de Exposicion 3

12 Territorio de ventas. manejo del territorio de ventas. dialogada
Trabajo en equipo 3

UNIDAD IV: TRABAJO GERENCIAL Y FIDELIZACION

CAPACIDAD: Aplica estrategias de fidelizacion que afiance la posicion de la organizacién en el mercado.

Actitudes
Semana | e Cumplimiento de responsabilidades Estrategias de | Horas
e Innovacién y creatividad Aprendizaje
Contenidos Conceptuales Contenidos Procedimentales
El gerente de ventas. Direccién de | Describe las caracteristicas y Clase magistral 3
13 ventas. responsabilidades de los gerentes Video foro 3
de ventas.
La junta de ventas, organizacion, Describe la organizacién de juntas Exposicion 3
14 presentaciones. de ventas. dialogada
Dinédmica de grupos 3
Desataca la responsabilidad de la Clase magistral 3
15 Fidelizacién de clientes. fuerza de ventas en la fidelizacion Video foro 3
de los clientes.
L@s alumn@s presentan Demostracién 3
Presentacion de trabajos de resultados de sus investigaciones y Demostracién 3
16 investigacion y de aplicacion. aplicacién de conceptos en el Demostracion 3
desarrollo de propuestas
comerciales.

METODOLOGIA:
Para el desarrollo de las actividades de aprendizaje, se hara uso de la metodologia activa. Los
procedimientos didacticos a emplearse son los siguientes:
» Clases Tedricas: Con exposicion por parte del profesor y la participacién del alumno
» Practica: Se iran resolviendo casos de estudio empresarial y/o practicas dirigidas, segun el
tema teorico tratado.
» Asesoria: Se asesorara la resolucion apropiada de los casos de estudio empresarial y/o
practicas dirigidas.
» La Comunicacién entre Docente y estudiante en la modalidad virtual serd: SINCRONA y
ASINCRONA.
Para la primera se utilizara las sgtes herramientas digitales:
a)Plataforma Google Classroom
b)Correo Electronico Corporativo
c)Mensajes via gupos Whatsapp de U.D
d) Formulacion en linea mediante el aplicativo Google Forms.

EVALUACION

Requisitos de aprobacion:

» La escala de calificacion es vigesimal y el calificativo minimo es de Trece (13). En todos los
casos la fraccion 0.5 o mas se considera como una unidad a favor del estudiantes.

» El estudiante que en la evaluacion de una o mas Capacidades Terminales programadas en la
Unidad Didactica (Asignatura), obtenga nota desaprobatoria entre Diez (10) y Doce (12), tiene
derecho a participar en el proceso de recuperacion antes de la culminacién de la Unidad
Didactica.

» El estudiante que después de realizado el proceso de recuperacién dentro de las 18 semanas
obtuviera nota menor a Trece (13) desaprueba la misma, por tanto repite la unidad didactica.

» El estudiante que acumulara inasistencias, injustificadas en nimero igual o mayor al 30% del
total de horas programadas en la Unidad Didactica sera desaprobado en forma automatica con
nota cero (00).
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Obtencion del promedio:

CE1 +CE2+.....CEn
PRM UD =

n. CE = Criterio de Evaluacion
CT = Capacidad Terminal
UD = Unidad Didactica
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Carabayllo, Agosto del 2017
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