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|. Datos de identificacion.

Espacio académico donde | Facultad de Contaduria y Administracion

se imparte Unidad Académica Profesional Acolman
Estudios profesionales Licenciatura en Mercadotecnia, 2018
Unidad de aprendizaje Admlnlstramo.n d_e vemias y Clave LMER13
negociacion
Carga académica 1 3 4 5
H.o_ras I-!or_as Total de Biidfios
tedricas practicas horas

Caracter Obligatorio | Tipo Taller Periodo escolar | Quinto
Areg Comercializacion Nucleo‘c}ie Sustantivo
curricular formacion

Seriacion Ninguna Ninguna

UA Antecedente

Formacién comun

UA Consecuente
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Proyecto curricular de la Licenciatura en Mercadotecnia

Secretaria de Docencla * Direccién de Estudios Profesionales

Il. Presentacion del programa de estudios

La presente Unidad de Aprendizaje debera fundamentarse en el aprendizaje
significativo para aprender a conocer, ser, hacer y convivir, por medio de la
interaccion de diversos factores como la investigacion dentro y fuera del aula,
trabajo de campo en las organizaciones, interaccién con empresas y expertos,
estimulacién sensitiva y la observacion de problemas que aquejan a la sociedad
entre otros.

En el area de mercadotecnia la curiosidad por descubrir necesidades y nuevos
nichos de mercado, la innovacién y creatividad en el disefio y/o mejora de
productos y servicios y la manera de publicitarlos y promocionarlos, asi como la
inteligencia y empatia para venderlos, son algunos de los talentos que las
organizaciones aprecian como una gran ventaja competitiva.

Si el colaborador esta dispuesto a compartir sus ideas, conocimientos y talentos,
la organizacion marchara satisfactoriamente.

Por lo anterior, en la formacién profesional del Licenciado en Mercadotecnia, la
administracion de ventas y negociacion es basica.

Por ello, esta Unidad de Aprendizaje (UA) se ubica en el quinto semestre de la
Licenciatura en Mercadotecnia; no tiene seriacién alguna y su objetivo es
comprender la importancia de la administracién de ventas y negociacién en una
organizacion, ademas de analizar su estructura y funciones para contribuir a la
incursion en el mercado.

Conocer las técnicas de pronosticos de demanda de los mercados, determinar el
volumen de ventas y la distribucién por territorio de su fuerza de ventas.

Asimismo, desarrollar la competencia para disefar un programa de
administracion de ventas y negociacion que contribuya a la planeacion
estratégica de las empresas en un contexto de relacién y lealtad de los clientes.
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Proyecto curricular de la Licenciatura en Mercadotecnia
Reestructuracién, 201

Secretaria de Docencia  Direccién de Estudios Profesionales

IV. Objetivos de la formacién profesional

Objetivos del programa educativo:

Son objetivos de la licenciatura formar profesionales con un alto sentido de
responsabilidad, de ética y de servicio, con una visién integral para mejorar la
comercializacion de bienes tangibles e intangibles y asi contribuir a:

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.

Desarrollar la sensibilidad y el arte como base de la creatividad.

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.

Reconocer la diversidad cultural y disfrutar de sus bienes y valores.
Tomar decisiones y formular soluciones racionales, éticas y estéticas.

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

Aplicar las condiciones legales, economicas y politicas en materia de
mercado para la adecuada distribucion y posicionamiento de un bien
tangible o intangible en el contexto nacional e internacional.

Satisfacer las necesidades o deseos de los clientes mediante la
identificacion de sus preferencias a través de la investigacion de
mercados para posicionar un producto tangible o intangible y/o una marca
en un segmento especifico.

Desarrollar programas de prondstico y presupuesto de bienes tangibles e
intangibles a través de la identificacion de canales de distribucion,
segmentacion de mercados, estrategias de precios y comunicacion de la
promocién para pronosticar ventas, estimular compras y evolucionar en el
campo de la mercadotecnia.
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Proyecto cun'lcular de la Licenciatura en Mercadotecnia
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Objetivos del nucleo de formacién:
Desarrollara en el alumnado el dominio tedrico, metodolégico y axiologico del
campo de conocimiento donde se inserta la profesion.

Comprendera unidades de aprendizaje sobre los conocimientos, las habilidades y
actitudes necesarias para dominar los procesos, métodos y técnicas de trabajo;
los principios disciplinares y metodoldgicos subyacentes; y la elaboracion o
preparacion del trabajo que permita la presentacion de la evaluacion profesional.

Objetivos del area curricular o disciplinaria:

Crear estrategias de Administracion de ventas, plaza, precio y promocion de
bienes tangibles e intangibles a través del analisis de mercados y consumidores
para satisfacer la demanda e introducir eficazmente productos.

V. Objetivos de la unidad de aprendizaje.

Desarrollar planes de ventas mediante la aplicacién del proceso administrativo
para identificar oportunidades de negocio y generar procesos de venta exitosos.
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Proyecto curricular dc la Limnclnura en Mercadotecnia
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VI. Contenidos de la unidad de aprendizaje y su organizaciéon

Unidad 1. Alineacion estratégica de la gerencia de ventas.

Objetivo: Reflexionar respecto a la importancia de visualizar a la administracion
de ventas, al plan de ventas y al programa de ventas enfocados a la incursion del
mercado, alineados con la planeacion estratégica de la organizacion, a través del
analisis de los elementos de la planeacion estratégica que sustenten la posterior
realizacion del disefio de un programa de administracion de ventas.

Temas:

1.1 La Administracion de ventas en la Planeacion Estratégica

1.1.1 Planeacién estratégica y la administracion de ventas

1.1.2 Actividades de la administracién de ventas

1.1.3 Qué son las ventas y su contribucion a los logros organizacionales
1.1.4 La fuerza de ventas como ventaja competitiva

Unidad 2. Elementos del disefio del programa de la administracion de ventas:
procesos.

Objetivo: Realizar propuestas respecto al proceso de la administracion de ventas
y al proceso de ventas para el proyecto final del curso, analizando y disefiando
acciones para cada etapa de los procesos.

Temas:

2.1 Proceso de Administracién de Ventas

2.1.1 Formulacion

2.1.2 Aplicaciéon

2.1.3 valuacioén y control

2.2 Proceso de ventas

2.2.1 Las ventas personales en la estrategia de marketing
2.2.2 Desarrollo de relaciones

2.2.3 Politicas para la administracion de cuentas

2.2.4 Pasos del proceso de ventas.

2.2.5 Servicio Post venta.

2.2.6 Enfoques para determinar el tamafo de la fuerza de ventas
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Proyecto cur‘rk:ular de la Linem:lnura en Mercadotecnia
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Unidad 3. Diseiio del programa de ventas: organizacion y sistema de informacion.

Objetivo: 'Identificar la estructura del departamento de ventas y la informacion
para la toma de decisiones: pronosticos de demanda, volumen de venta y
establecimiento de territorios, a través del analisis de una empresa para identificar
areas de oportunidad y propuestas de mejora.

Temas:

3.1 Organizacién de ventas

3.1.1 Objetivo de la organizacion de ventas

3.1.2 Estructuras organizacionales horizontales de la fuerza de ventas
3.1.3 Las cuentas clave y las ventas en equipo

3.1.4 Aspectos importantes en la creaciéon de una nueva fuerza de ventas
3.1.5 Organizacion para dar servicio a las cuentas clave y nacionales
3.1.6 Ventas en equipo y alianza de multiniveles

3.2 Informacién para la toma de decisiones en la Administracion de Ventas:
3.2.1 Pronosticos de venta y sus métodos

3.2.2 Presupuestos

3.2.3 Proceso y tipos de las cuotas de venta

3.2.4 Enfoques para determinar el tamano de la fuerza de ventas

3.2.5 Proceso para el disefo de territorios de venta

3.2.6 Motivacién y remuneracién a vendedores

Unidad 4. Control del programa de ventas.

Objetivo: Identificar los elementos del desempefio de la fuerza de ventas que
contribuyen a la rentabilidad de la organizacion a través del analisis de la
informacion para evaluar y corregir las areas de oportunidad de la administracion
de ventas.

Temas:
4.1 Informacioén de la evaluacion del desempeiio de la fuerza de ventas

4.1.1 Cumplimiento de objetivos de volumen de ventas, porcentaje de cuotas,
gastos de ventas, rentabilidad, servicio a clientes e informes.

4.1.2 Factores que influyen en el desempefo personal, organizacional y del
entorno

4.2 Analisis de ventas, de costos y personal
4.2.1 Método de distribucion de costos para la administracion de ventas
422 Importanma del rendlmlento de activos admmlstad_ﬁ '

4.2.3 Analisis de é’ostos flnancseros ala admlnlstrac:lcm
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Proyecto curricular de la Licenciatura en Mercadotecnia
Reestructuracion, 201k

Secretaria de Docencia « Direccién de Estudios Profesionales

4.2 .4 Mediciones objetivas y subjetivas del desempefio personal

4.2.5 Retroalimentacién de 360 grados en el desempefio personal

Unidad 5. Negociacion.

Objetivo: Comprender el proceso de la negociaciéon y los mecanismos que
intervienen en ella, asi como las habilidades y técnicas para desarrollar una
personalidad negociadora.

Temas:

6.1 Qué es la negociacion.

6.2 Modelo de las ocho fases.

6.3 Estilos de negociacion.

6.4 Factores que influyen en la negociacion

6.5 Las relaciones de una negociacion: LEWICKI
6.6 Tacticas y Estrategias de negociacion.

VIIl. Acervo bibliografico
Basico:
e Hair, Joseph F (2010). Administracion de ventas: Relaciones y
sociedades con el cliente. 12 edicion México: Cengage.
e Jobber, David (2011) Administracion de Ventas. 82. edicion. México:
Pearson
e Shell, Richard G. (2014) Negociar con ventaja: Estrategias de negociacién
para gente razonable. 12 edicién. Espaia: RSG LIBROS
e Escudero Serrano, Maria José. (2014) Técnicas de Venta y Negociacion.
s/e. Espafa: S.A. Ediciones Paraninfo
Complementario:

e Johnston, M. y Marshall, G. (2009), Administracién de Ventas. 9?
edicion, México: Mc Graw Hill.

e Hartley, Robert. Administracion de ventas. CECSA. ISBN. 9682602785

e Alles, Martha. (2008) Desempeno por competencias: evaluacion
de 360° segunda edicion.
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