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|. Datos de identificacion

Espacio académico donde se

imparte

Estudios profesionales

Facultad de Contaduriay Administracion
Centro Universitario UAEM Amecameca
Centro Universitario UAEM Atlacomulco
Centro Universitario UAEM Ecatepec
Centro Universitario UAEM Texcoco

Centro Universitario UAEM Valle de México
Centro Universitario UAEM Zumpango
Unidad Académica Profesional Tejupilco
Unidad Académica Profesional Tlalnepantla

Licenciatura en Administracion, 2018

Unidad de aprendizaje Ventas Clave | LAMMS50
Carga académica 1 3 4 5
Horas Horas Total de L
L L Creditos
teoricas practicas horas
Caracter Optativa Tipo Taller Periodo escolar | Séptimo
Area Mercadotecnia y Operaciones Nucleo.c,ie Integral
curricular formacion
Seriacion Ninguna Ninguna
UA Antecedente UA Consecuente

Formacioén comun
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Il. Presentacion del programa de estudios

Dentro del proceso administrativo en las organizaciones, es necesario poder
observar aquellos métodos y estrategias que permitan que el producto, bien o
servicio que se comercializa o el fin al que se dedica la organizacion llegue al
mercado de consumidores satisfaciendo las necesidades de mejor manera, es por
ello que dentro de las actividades y departamentos que conforman una
organizacion, el departamento y los especialistas en Ventas son los encargados de
lograr la colocacion del producto o servicio en el mercado y asi lograr la
comercializacién y busqueda de las utilidades necesarias para el funcionamiento de
esta.

En el presente programa se basa en la necesidad de contar con conocimientos
basicos y tedricos sobre los métodos y estrategias fundamentales para el
departamento y/o especialista en ventas, derivado de la importancia de la toma de
decisiones de acuerdo a la actividad de ventas propuesta por la organizacion, ya
que estd representa la coordinaciéon de esfuerzos organizacionales para el
posicionamiento y venta de los productos o servicios ofrecidos y el cumplimiento
de los objetivos institucionales; de ahi la importancia de su estudio para futuros
profesionales de la administracion.

El trabajo de ventas en la actualidad se encuentra subestimado, derivado que no se
le da la importancia y peso dentro de la organizacion ya que constituye una de las
labores mas importantes derivado de que el objetivo de cualquier organizacion es
la satisfaccion y fidelizacion de los clientes a través de la venta de sus productos y
servicios por lo que la mayoria de las empresa canaliza la mayoria de los ingresos
a esté departamento y especialistas, viéndolo como un motor de la produccién y
economia del pais.
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Ubicacion de la unidad de aprendizaje en el mapa curricular

MAPA CURRICULAR DE LA LICENCIATURA EN ADMINISTRACION, 2018

[ PERIODO 1 | PERIODO 2 ] | PERIODO 3 [ PERIODO 4 | | PERIODO 5 | PERIODO 6 | PERIODO 7 ] | PERIODO 8 [ PERIODO 9 ]
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DISTRIBUCION DE LAS UNIDADES DE APRENDIZAJE OPTATIVAS
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PERIODO 3 ] | PERIODO 4 ] | PERIODO 5 ] | PERIODO 6 ] | PERIODO 7 ] | PERIODO 8 ] | PERIODO 9 ]
Investigacion Investigacion de : pid
documental en campo en S
i i e i orgamzatlons I
Administracion Administracion
FREAAEA Nuevas formas de
Investigacion de Erfiia
Ventas organizacion en el
mercados :
trabajo
Valuacién de Finanzas Comunicacion
empresas personales organizacional
HiE it Gestion de
Aprendizaje Habilidades :
Bk Bk negocios
organizacional directivas it
electronicos
Tecnologias de la
Informacién y Mercado de G it
Comunicacion en las derivados ooperatlwsmo
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beneficios y 4 :
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| SIMBOLOGIA [ PARAMETROS DEL PLAN DE ESTUDIOS ]
HT: Horas Tedricas NG - 44 . i
. — Ucleo béasico 22 Total del niicleo bésico:
Unldaq d? HP.. Horas Practicas obligatorio: cursary | 18 | acreditar 15 UA para cubrir
aprendizaje | TH: Total de Horas N 62 106 crédit
CR: Crédios acreditar 15 UA [0 credtos
=P 10 lineas de seriacion.
Créditos minimos 20 y maximos 45 por periodo escolar.
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IV. Objetivos de la formacion profesional

Objetivos del programa educativo

Son objetivos de la licenciatura formar profesionales en Administracion con alto
sentido de responsabilidad, de ética y de servicio para coordinar recursos tangibles
e intangibles, asi como los esfuerzos del factor humano dentro de las
organizaciones, para incrementar su desempeifo y capacidad de enfrentar cambios
en un entorno globalizado, para:

Generales

Ampliar su universo cultural para mejorar la comprension del mundo y del
entorno en que vive, para cuidar de la naturaleza y potenciar sus
expectativas.

Asumir los principios y valores universitarios, y actuar en consecuencia.
Cuidar su salud y desarrollar armoniosamente su cuerpo; ejercer
responsablemente y de manera creativa el tiempo libre.

Evaluar el progreso, integracion e incertidumbre de las ciencias, ante la
creciente complejidad de las profesiones.

Participar activamente en su desarrollo académico para acrecentar su
capacidad de aprendizaje y evolucionar como profesional con autonomia.
Ejercer el didlogo y el respeto como principios de la convivencia con sus
semejantes, y de apertura al mundo.

Cuidar su salud y desarrollar armoniosamente su cuerpo; ejercer
responsablemente y de manera creativa el tiempo libre.

Particulares

Incorporar estrategias administrativas de trabajo, como Fortalezas
Oportunidades-Debilidades Amenazas, Desarrollo Organizacional, redisefio
estructural y de procesos, desvinculacién programada para el personal,
empoderamiento, subcontratacién, manufactura delgada, entre otras, para
llevar a cabo el disefio de un plan de accién dentro de una organizacion y
asi lograr sus objetivos y metas.

Aplicar los principios de la administracién (division del trabajo, autoridad,
disciplina, unidad de comando, unidad de direccion, subordinacion,
remuneracion, centralizacion, cadena escalonada, orden, accion,
estabilidad, iniciativa) y metodologias administrativas (cuantitativas,
cualitativas, comparativas, descriptivas y normativas, entre otras), para el
analisis de datos e informacion de recursos tangibles e intangibles en las
organizaciones.

Intervenir en las organizaciones a través de la transformacién del conjunto
de recursos humanos, técnicos, monetarios, de tiempo y espacio en un
proceso util, eficiente y rentable para enfrentar retos y cambios de un
entorno global.
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Objetivos del nucleo de formacion:

Proveera al alumnado de escenarios educativos para la integracion, aplicacion y
desarrollo de los conocimientos, habilidades actitudes que le permitan el
desemperio de funciones, tareas y resultados ligados a las dimensiones y ambitos
de intervencion profesional o campos emergentes de la misma.

Objetivos del area curricular de curricular o disciplinaria:

Aplicar los conocimientos, técnicas y herramientas de capital, trabajo,
financiamientos relacionados a los procesos productivos, de operaciones y del
mercado, hecesarios para llevar a cabo la gestion de las actividades mercadoldgicas
y productivas en las organizaciones.

V. Objetivos de la unidad de aprendizaje

Analizar el proceso de investigacion de mercados, para obtener informacién que
permita a la empresa llevar a cabo estrategias de venta exitosas.
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VI. Contenidos de la unidad de aprendizaje y su organizacion

Unidad 1. Conceptualizacion de las ventas.

Objetivo: Analizar los conceptos fundamentales de las ventas y su proceso, a
través de la comparacion de diferentes autores y fuentes bibliograficas, para
conocer el origen de la actividad de ventas y como ha evolucionado hasta la
actualidad.

Temas:

1.1 Antecedentes e historia de las ventas en el mundo.
1.2 Concepto de ventas.

1.3 Funciones de las ventas en las organizaciones.
1.4 Tendencias en la gerencia de ventas.

Unidad 2. Proceso de Ventas.

Objetivo: Conocer las etapas que conforman el proceso de ventas, identificando
la importancia de cada una de éstas; con la finalidad de conocer las estrategias
gue se pueden utilizar en cada una de éstas y lograr concretar ventas.

Temas:

2.1 Prospeccion y Valoracion.

2.2 Pre- aproximacion.

2.3 Aproximacion.

2.3.1 Identificacion de las necesidades del cliente.
2.3.2 Proceso de decision de compra.

2.4 Demostracion.

2.5 Negociacion y manejo de objeciones

2.5.1 Tipos de objeciones

2.6 Cierre

2.7 Seguimiento

2.7.1Evaluacion del servicio

2.7.2. Administracion de relaciones con el cliente
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Unidad 3. Organizacion del Departamento de ventas.

Objetivo: Analizar los diferentes modelos de organizacion que hay en un del
departamento de ventas para la creacion de objetivos realistas y orientados al
crecimiento, asi como a las ganancias de cada vendedor y el enfoque que deben
tener.

Temas:
3.1 El departamento de ventas.

3.2 Organizacion y tipos de estructuras organizaciones de los departamentos de
ventas.

3.3 El agente de ventas y su importancia en la organizacion.
3.3.1Caracteristicas personales y aptitudes para las ventas.
3.4 La capacitacion de los agentes de ventas

3.4.1 Métodos de capacitacion en ventas.

3.4.2 Métodos de costos y beneficios.

3.5 Compensaciones del departamento de ventas.

3.6 La planeacion en el proceso de ventas.

3.6.1¢ Como planificar el proceso de ventas?

3.6.2 Objetivos del proceso de ventas.

3.6.3 Organizacién de las ventas (metas y estrategias).
3.6.4 Rutas y visitas de ventas.

3.7 Administracion de territorios de ventas.

Unidad 4. Métodos y técnicas de venta.

Objetivo: Analizar las diferentes técnicas de venta presentes en el mercado con
la finalidad de aplicar la mas adecuada de acuerdo con el segmento de mercado.

Temas:

4.1 Métodos de venta.

4.1.1 Venta a distancia.

4.1.2 Venta personal.

4.1.3 Venta multinivel.

4.1.4 Ecommerce.

4.2 Técnicas de venta.

4.2.1 Acercamiento con el cliente.
4.2.2 Argumento de ventas.

4.2.3 Consolidacion de ventas.
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VII.  Acervo bibliografico.

Basico:

e Torres, Virgilio, Administraciéon de ventas, México, Grupo Editorial Patria,
2014

e Johnston y Marshal, Greg, Administracion de ventas, México, editorial Mc
Graw Hill, 2009

e Lobpez y Lobato, Francisco, Operaciones de venta, Espafia, editorial
Thomson Paraninfo, 2006

e Weitz, B., Castleberry, S, y Tanner, J. Ventas, construyendo sociedades.
México: Mc Graw Hill, 2005

Complementario:
e Stanton, Ventas, conceptos, planificacién y estrategias, México, editorial Mc

Graw Hill, 2000
e Chiavenato, I. Iniciacion a la administracion de ventas, México, editorial Mc
Graw Hill, 1990
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