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Presentacion

La guia de frabajo de la asignatura de Gestion Comercial es una
herramienta esencial que establece las expectativas, objetivos, contenidos y
criterios de evaluacién del curso, proporcionando a los estudiantes una
estructura clara para organizar su aprendizaje y gesfionar su fiempo de
manera efectiva. Al ofrecer detalles sobre la metodologia, las actividades, y
los plazos, fomenta la autonomia y el compromiso de los estudiantes,
ayuddndoles a cumplir con los objetivos del curso.

Los propdsitos de cada unidad en la asignatura de Gestién Comercial
son clave para guiar a los estudiantes a través de un aprendizaje progresivo y
enfocado. Cada unidad estd disenada para abordar temas especificos que,
en conjunto, permiten desarrollar una comprension completa y aplicada de la
gestiéon comercial. Los propdsitos de cada unidad tienen la intencién de que
los estudiantes logren los siguientes:

Unidad 1: Desarrollo y rol de las ventas, es esencial porque permite a los
estudiantes entender coémo las ventas generan ingresos y contribuyen
directamente al éxito de una organizacién. Este tema ensefa el proceso de
ventas, desde la prospeccién hasta el cierre, y destaca la importancia de una
fuerza de ventas bien capacitada para fortalecer las relaciones con los
clientes y cumplir los objetivos comerciales.

Unidad 2: El proceso de ventas, es fundamental porque ensena a los
estudiantes las etapas clave para cerrar ventas exitosas, desde la prospeccion
hasta el cierre, optimizando las oportunidades y fortaleciendo las relaciones
con los clientes.

Unidad 3: Elaboraciéon de prondsticos y proyecciones de ventas, es crucial
porgue permite a los estudiantes anticipar tendencias del mercado, planificar
estrategias comerciales y tomar decisiones informadas. Un prondstico preciso
ayuda a optimizar recursos, ajustar metas y mejorar la rentabilidad a largo
plazo.

Unidad 4: Desarrollo y compensacion de la fuerza de ventas, es vital porque
ensena a los estudiantes cdmo motivar y retener a un equipo de ventas eficaz.

Un buen desarrollo y un sistema de compensacion adecuado mejoran el



rendimiento, la satisfaccidén del equipo y, en consecuencia, los resultados
comerciales de la empresa.

La asignatura fiene como resulfado de aprendizaje que, al finalizar la
asignatura, el estudiante serd capaz de planificar el desarrollo, la direccién y
la evaluacion de los equipos comerciales en forma coherente con los objetivos
de marketing. Asi mismo las unidades tienen los siguientes propdsitos:

Unidad 1: Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de explicar el rol de
las ventas dentro de las empresas modernas.

Unidad 2: Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de aplicar las etapas
del proceso de ventas identificando técnicas importantes para crear valor en
la empresa y en el cliente

Unidad 3: Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de aplicar diversas
metodologias para la elaboracion de prondsticos y estimados de ventas.
Unidad 4: Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de planificar los
resultados de la gestion de ventas, identificando oportunidades de mejora
para incrementar las ventas en una empresa

Es importante que los estudiantes participen activamente en clase,
gestionen su fiempo de manera efectiva y apliquen los conceptos aprendidos
a situaciones reales. Ademds, deben colaborar en equipo, mantenerse
actualizados sobre nuevas tendencias comerciales, solicitar retroalimentacién
para mejorar y desarrollar habilidades de comunicacién, como la negociacion
y persuasion, esenciales en el dmbito comercial. Estas prdcticas ayudardn a

maximizar su aprendizaje y desempeno en la asignatura

Eduardo Pdrraga Baquerizo



Primera Unidad

Desarrollo y rol de las ventas



Semana 1: Sesion 2

Naturaleza y papel de las ventas

SECCION: oo, Fecha: ..../.../...... Duracion: 60 minutos
DO N e Unidad: 1

Nombres Y APEIIAOS: ettt e et e e e e eare e e e eans

Instrucciones
Lea detenidamente la consigna de trabajo que a continuacion se expone y

luego conteste las preguntas.

. Propésito
Al término de la sesién, el estudiante comprende la importancia de la
naturaleza, el papel de las ventas, asi como entender los cambios y los

factores que influyen en su desarrollo.

Il. Descripcion de la actividad por realizar
1. Lee atentamente el material llamado «El futuro de la venta minoristan
https://yetoutsourcing.com/eBooks/El%20futuro%20de%201a%20venta%
20minorista.pdf

2. Los equipos de frabajo ya definidos responder las siguientes preguntas:

a) sCudles son las principales tendencias que estdn transformando el
sector de la venta minorista segun el documento?

b) sCdémo pueden las empresas minoristas aprovechar la tecnologia
para mejorar la experiencia del cliente?

c) sQué estrategias se recomiendan para que los minoristas se
adapten alos cambios en el comportamiento del consumidor?2

d) 3Qué papeljuegan los datos y la analitica en la toma de decisiones
estratégicas en el sector minorista?

e) sCudles son los desafios mds importantes que enfrentan los

minoristas en la actualidad y cémo pueden superarlos?


https://yetoutsourcing.com/eBooks/El%20futuro%20de%20la%20venta%20minorista.pdf
https://yetoutsourcing.com/eBooks/El%20futuro%20de%20la%20venta%20minorista.pdf

Semana 2: Sesion 2

Caracteristicas de las ventas en la actualidad

SECCION: oo, Fecha: ..../..../...... Duracion: 60 minutos
[T To1=10 ) (=3RRI Unidad: 1

NOMBIes Y QPEIIAOS: ... e ettt e

Instrucciones

Visualiza detenidamente el video, luego contesta las preguntas.

I.  Propdsito
Al término de la sesién, el estudiante comprende las caracteristicas de las

ventas en la actualidad.

Il. Descripcion de la actividad por realizar
1. Visuadliza atentamente el video «Coémo serdn las ventas B2B en el 2025»

https://www.youtube.com/watchev=e9SOCJ3Lbjg

Tomada del canal de Karem Torres (17 de octubre de 2024)


https://www.youtube.com/watch?v=e9SOCJ3Lbjg
https://www.youtube.com/embed/e9SOCJ3Lbjg?feature=oembed

2. Responde las preguntas:

a)

b)

d)

5Qué tecnologias emergentes se mencionan en el video que
podrian transformar las ventas en 20252

5Como se espera que cambien las expectativas de los clientes
en cuanto a la personalizacion y la experiencia de compra para
20252

5Qué estrategias de ventas se recomiendan en el video para
adaptarse a los cambios en el comportamiento del consumidor
en 20252

5Como se prevé que la inteligencia artificial y el andlisis de datos
influyen en las decisiones de ventas y en la relaciéon con los

clientes en 20252



Semana 3:; Sesion 2

Papel de la administracion de ventas

SECCION: oo, Fecha: ..../..../...... Duracion: 60 minutos
Docen‘re: ...................................................................................... Unidad: 1

Nombres Y APEIIAOS: ettt e et e e e e eare e e e eans

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de frabajo para exponer y luego contesta las

preguntas.

. Proposito
Al término de la sesiéon, el estudiante comprende la relacién entre el

marketing y las ventas.

Il. Descripcion de la actividad por realizar
1. Lee atentamente el ebook «El nuevo departamento de ventas: El
camino hacia la transformacién digitaly

https://www.forcemanager.com/wp-content/uploads/eBook-El-

nuevo-departamento-de-ventas.pdf

2. Los equipos de frabajo realizan una presentacién creativa del ebook
mediante una PPT, Genially, Prezi u otro medio.

3. Luego se expondrd los trabajos.


https://www.forcemanager.com/wp-content/uploads/eBook-El-nuevo-departamento-de-ventas.pdf
https://www.forcemanager.com/wp-content/uploads/eBook-El-nuevo-departamento-de-ventas.pdf

Semana 4:; Sesion 2

Perfil del vendedor

SECCION: oo, Fecha: ..../.../...... Duracion: 60 minutos
Docen‘re: ...................................................................................... Unidad: 1

Nombres Y APEIIAOS: ettt e et e e e e eare e e e eans

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de frabajo para exponer y luego contesta las

preguntas.

. Proposito
Al término de la sesion, el estudiante identifica al vendedor adecuado que

formard parte de su equipo comercial.

Il. Descripcion de la actividad por realizar
1. Enlos equipos de trabajo van a dar lectura al capitulo é del manual

«Cobmo gestionar las ventasy https://infolibros.org/pdfview/como-

gestionar-las-ventas-xunta-de-galicia-32/ y responderdn las siguientes

preguntas:

a) sCudles son las principales caracteristicas personales que debe
tener un vendedor exitoso segun el libro?

b) 3Qué habilidades técnicas se consideran esenciales para un
vendedor en el contexto actual del mercado?

c) 3Cdédmo describe ellibro laimportancia de la empatia en el proceso
de ventase

d) sQué estrategias recomienda el libro para que un vendedor
gestione eficazmente su cartera de clientes?

e)] 3Cémo se aborda la formacién y el desarrollo continuo del
vendedor en el libro?

2. Determina el perfil del vendedor del negocio que has elegido.


https://infolibros.org/pdfview/como-gestionar-las-ventas-xunta-de-galicia-32/
https://infolibros.org/pdfview/como-gestionar-las-ventas-xunta-de-galicia-32/

Perfil del Vendedor

Identificacién del cargo

Nombre del cargo

Ubicacion organizacional

Dependencia directa

Cargos que supervisa

Nombre del trabajador

Cédigo

Descripcién funcional del cargo

Propdsito del cargo

Funciones principales Resultados esperados




Perfil requerido del cargo

Requerimientos

Formacion requerida

Capacitacién / perfeccionamiento

Licencia de conducir

Experiencia requerida

Competencias técnicas Nivel requerido

Excel

PowerPoint

Inglés

Word

Competencias

conductuales

Descripcion

Iniciativa

Actia adelantdndose en un largo plazo. Se
anticipa y prepara para una oportunidad o
problema que no es obvio para los demds.
Realiza una accidén para crear una mirada hacia

el largo plazo







Segunda
Unidad

El proceso de ventas



Semana 5; Sesion 2

Etapa 1 - Pre-Venta, elaboracion de cuotas,
diseno de territorios

SECCION: o Fecha: .../ ..../...... Duracion: 60 minutos
DO NI et Unidad: 2

NOMBIES Y APEIIAOS: ..evvreeeeeieeeeeeeeeeee e e e e e e e e e e eeeeeaeans

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de frabajo para exponer y luego contesta las

preguntas.

. Propdsito
Al término de la sesidon, el estudiante comprende la importancia de
planificar la estructura comercial a partir de la Preventa, elaboracién de

cuotas y el diseno de los territorios.

Il. Descripcion de la actividad por realizar

En equipos de trabajo deben de leer el capitulo 4 del lioro Administracion

de Ventas de Hair, J., Anderson, R., Mehta, R., Babin, B. y responde las

siguientes preguntas:

a) Describe las siete etapas del proceso de la venta personal 3Por qué se
representa como una rueda giratoria?

b) Los vendedores dedican mds tiempo a buscar prospectos que a
cualquier otra de las siete etapas del PSP. 3Por qué consideras que lo
hacen?

c) Describe las diferentes estrategias de presentacion de ventas, incluidas
las ventajas y desventajas asociadas con cada una.

d) sCémo deben considerar los vendedores las objeciones y la resistencia
del comprador?

e) ldentifica las cinco técnicas bdsicas para manejar las objeciones del

comprador y proporciona ejemplos de cada una de ellos.



2Qué es un cierre de prueba? Proporciona algunos ejemplos de cierres
de prueba. 3Cudndo se deben utilizar?

Menciona y explica tantas estrategias de cierre como pueda.

sPor qué se debe aplicar el empowerment a los vendedores en sus

fratos con los prospectos y clientes?



Semana é: Sesion 2

Etapa 2 - Desarrollo de la venta

SECCION: oo, Fecha: ..../..../...... Duracion: 60 minutos
[T To1=10 ) (=3RRI Unidad: 2

NOMBIes Y QPEIIAOS: ... e ettt e

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de frabajo para exponer y luego contesta las

preguntas.

. Proposito
Al término de la sesidn, el estudiante identifica la importancia de conocer
el territorio, las rutas al momento de desarrollar y ejecutar un plan de
ventas, teniendo en cuenta factores: culturales, geopoliticos, clima,
intereses nacionales, poblacién e infraestructura vial mediante un frabajo

de campo.

Il. Descripcion de la actividad por realizar

Los equipos de trabajo hardn la funcidon de una FFVV de una distribuidora

de consumo masivo (botellas) para ello desarrollardn lo siguiente:

1. Porequipo imprimirdn en un papelote con medidas 61 x 86 cm el mapa
de Huancayo Meftropolitano (Huancayo, Tambo y Chilca), el cual tiene
que estar pegado en un Tecnopor de las mismas dimensiones.

2. Deberdn traer plumones de colores delgados.

3. Cada equipo de trabajo tendrd asignado un cuadrante el cual serd su
territorio de trabajo e identificard lo siguiente:

a) Anotardn en una hoja aparte el tipo de negocio vy la direccién del
negocio.

b) Luego lo pasardn a su Mapa Mdster y lo colocardn con un punto del
negocio identificado. Los colores de los negocios son:

- Azul - Bodegas



f)

- Naranja - Restaurantes/Restobar

- Negro - Kioskos/Banos publicos

- Marrdén - Panaderias

- Rosado - Otros

En Google Maps realizan la geolocalizacion de los negocios.
Definirdn la cantidad de negocios por territorio.

Elegirdn una bodega de preferencia grande, donde hardn las
funciones de un Mercaderista y realizardn el orden de los productos
(FIFO), colocacién de precios y acciones diferenciadas en
coordinacién con el dueno del establecimiento para ayudarlo en la
venta. Esta accidn debe ser evidenciada con fotos de las acciones
que desarrollaron.

Preparan una exposicion sobre los hallazgos encontrados.



Semana 7: Sesion 2

Etapa 3 - Conversion de la venta, andlisis y
control de la fuerza de venta

SECCION: woeeeeeeeeeeeeeeeeee, Fecha: .../ oot/ ...... Duracion: 60 minutos
DO C N . e Unidad: 2

NOMBIres Y QPEIIAOS: ...t et e e

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacién se expone y

luego conteste las preguntas.

. Propdsito
Al término de la sesidon, el estudiante explica la funcién de ventas, el
papel del vendedor y la organizacion del equipo de ventas dentro de

una empresa.

Il. Descripcion de la actividad por realizar

1. Indicaciéon General
Para este avance del informe final 1, los demds avances de informes y
el informe final, se debe elegir una Unica empresa que brinde la
informacion necesaria para desarrollar los trabajos calificados a lo
largo del curso. En el avance de informe final 1 debe presentar un
documento escrito analizando la estructura comercial de los equipos
de ventas de la empresa elegida.
El equipo serd conformado por los mismos miembros durante todos los
avances de informe final, y el informe final

2. Indicaciones especificas
- La cardtula debe incluir (nombre de la universidad, carrera, curso,

tema, nombres completos de los infegrantes (grupal), ano y ciudad).

- Para la presentacidén del documento escrito debes considerar el

siguiente esquema:



)

b)

d)

Resumen de la empresa que has elegido. (4 puntos)

v Conocimientos de la empresa escogida.

v Elmercado en el que se desenvuelve.

v' El producto o servicio que comercializardn en el plan

comercial.

v' Horario de trabagjo.

v' Politica de precios.

Perfil y manual de organizacién y funciones del vendedor de la
empresa seleccionada. (4 puntos)

Describe cudl serd la necesidad de vendedores de la empresa
del caso planteado, indicando el perfil y MOF del vendedor
promedio de dicha empresa, analizando los siguientes puntos:

v" Conocimientos (técnicos o profesionales).

v' Experiencia en ventas.

v" Habilidades (duras y blandas).

v 3Qué ofrece la empresa?

v" Manual de organizacién y funciones del vendedor.
Estructura organizacional por equipos de la empresa
seleccionada. (4 puntos)

Describe cdmo se organizan los equipos de ventas de la
empresa del caso planteado, indicando los siguientes puntos:

v' Equipos de ventas por nUmero de vendedores.

v' Equipos de ventas por productos a comercializar.

v' Eleccion de el o los equipos de ventas, entre los siguientes:

- Cuentas especiales o corporativas.

- Cuentas normales o venta directa.

- Cuentas juniores o de venta potencial.

- Televentas.

- Venta por internet o comercio digital.
Estructura organizacional por territorios de la empresa
seleccionada. (4 puntos)
Indica los territorios de venta de cada equipo de venta de la

empresa del caso planteado, eligiendo entre las siguientes



variables o la combinacion de las mismas:

v
v
v
v

Por territorio geogrdfico.
Por alcance de la empresa a nivel local, regional o global.
Por competencia.

Por ciclo de vida del producto a comercializar.

e) Organizacion de un equipo de ventas de la empresa

seleccionada. (4 puntos)

Elegr uno de los equipos de venta que has descrito

anteriormente, y explicar los teritorios y rutas de cada

vendedor, indicando los siguientes puntos:

v
v

Asignacion de territorios para cada vendedor.

Asignacion de tiempos de venta de clientes de cartera y
clientes potenciales.

Modelo de ruteo elegido para la zona de trabajo.

Se debe presentar en formato Word.

El avance del informe final 1 debe tener una extension de
10 pdginas (no incluye la cardtula vy la bibliografia).

La presentacion del contenido (estructura y organizacion)
debe ser coherente.

Debe incluir las referencias bibliogrdficas (estilo APA
séptima edicién).

La forma de entrega consiste en subir el archivo Word, a
fravés de la plataforma educativa en la semana 07 del
CUrso.

Denominar el archivo con la siguiente etiqueta: Grupal:
(GrupoX_AIF1). Agregar los nombres de los infegrantes en la

cardtula y todos deben realizar la entrega.

3. Recomendaciones:

v

Consulta los materiales propuestos de las primeras unidades en el

aula virtual.

Verifica la ortografia y redacciéon al presentar antes de presentar el

informe.

Toda

la bibliografia utiizada deberd ser correctamente



referenciada en la Ultima hoja del documento.

En nuestra universidad el plagio no es aceptado, porlo que nuestro
reglamento de estudios senala que, de comprobarse una copia,
plagio o intento de copia, se procederd con la sancién
correspondiente que equivale a la obtencién de la nota 0 (0 por

anulacién) en el curso.



Semana 8:; Sesion 2

Etapa 4 -Post Venta

SECCION: v, Fecha: .../ ..../...... Duracion: 60 minutos
[T To1=10 ) (=3RRI Unidad: 2

NOMBIES Y APEIIAOS: ..evvveeeeeieeeeeeeee ettt e e e e e e e eeeeanans

Instrucciones
Lea detenidamente la consigna de trabajo que a continuacion se expone y

luego conteste las preguntas.

. Propésito
Al término de la sesidn, el estudiante explica la funcidn de ventas, el papel
del vendedor vy la organizacién del equipo de ventas dentro de una

empresa.

Il. Descripcion de la actividad por realizar
1. Indicacién general
En el avance del informe final 2 se presenta el andlisis de las etapas del
proceso de ventas de la empresa seleccionada, para ello, deben
analizar la empresa, indagando informacion de la misma, para
desarrollar las etapas del proceso de venta del producto indicado.
El equipo serd conformado por los mismos miembros durante todos los
avances del informe final.
2. Indicaciones especificas
- La cardtula debe incluir (nombre de la universidad, carrera, curso,
tema, nombres completos de los infegrantes (grupal), ano y ciudad).
- Para la presentacién del documento escrito debes considerar el
siguiente esquema:
a) Descripcion de la preventa. (5 puntos)
Describe brevemente el proceso de preventa, analizando los

siguientes puntos:



Planificacion de la cuenta del cliente.
Organizacién y materiales para la venta (merchandising,
tarjeta  de presentacién, brochures, catdlogos de

productos, etc.)

b) Andilisis del desarrollo de la venta. (5 puntos)

Anadliza el desarrollo de la venta del producto servicio, de

acuerdo a los siguientes puntos:

Toma de contacto (presentacién personal, técnicas para
romper el hielo).

Técnicas de escucha activa.

BUsqueda de informacidn (preguntas abiertas y cerradas).
Argumentacion del producto (caracteristicas, ventajas y

beneficios).

c) Andlisis de la conversiéon de la venta. (5 puntos)

Andliza la conversion de la venta el producto o servicio,

analizando los siguientes puntos:

Propuesta comercial (fres propuestas de venta
cuantitativas, ofertas o combos comerciales, propuestas
cudlitativas, etfc.).

Cierre de ventas (documentos de venta: factura, boleta

de venta, proforma comercial, confratos, etc.).

d) Descripcion de la posventa. (5 puntos)

Describe los siguientes puntos de la etapa de posventa segin

corresponda para el producto o servicio seleccionado:

Seguimiento de la cuenta (visitas o llamadas posteriores).
Facturacion (electrénica y/o envio).

Servicio posventa (CRM, fidelizacion, etc.).

Se debe presentar en formato Word.

En avance delinforme final 2 debe tener una extension de
15 pdginas (no incluye la cardtula, indice y la bibliografial).
La presentacion del contenido (estructura y organizacion)
debe ser coherente.

Debe incluir las referencias bibliogrdficas (estilo APA



séptima edicién).

- La forma de enfrega consiste en subir el archivo Word, a
través de la plataforma educativa en la semana del curso.
Denominar el archivo con la siguiente etfiqueta: Grupal:
(GrupoX_AIF2). Agregar los nombres de los infegrantes en
la cardtula y un representante del grupo debe realizar la

entrega.

. Recomendaciones:

- Consulta los materiales propuestos de las primeras unidades en la
plataforma educativa.

- Verifica la ortografia y redaccién antes de presentar el informe.

- Toda la Dbibliografia utiizada deberd ser correctamente
referenciada en la Ultima hoja del documento.

- Estudiante que no llegue a tiempo (hora exacta) y no suba su trabajo
o suba por error otro archivo tendra de nota 00

- En nuestra universidad el plagio no es aceptado, por lo que nuesiro
reglamento de estudios senala que, de comprobarse una copia,
plagio o intento de copia, se procederd con la sancidn
correspondiente que equivale a la obtencién de la nota 0 (0 por
anulacién) en el curso.

iExitos!



Tercera Unidad

Elaboracion de prondsticos y
proyecciones de ventas



Semana 9: Sesion 2

Elaboracion y prondsticos de ventas

SECCION: oo, Fecha: ..../.../...... Duracion: 60 minutos
DO N e Unidad: 3

NOMBIes Y QPEIIAOS: ... e ettt e

Instrucciones

Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacién se expone y

luego conteste las preguntas.

Propdsito
Al término de la sesidn, el estudiante identifica los indicadores internos y

externos para realizar el prondstico de ventas.

Descripcion de la actividad por realizar

1. Lee el capitulo 5 «Elaboracidén de prondsticos y presupuestos de
ventasy, del libro de Administracion de ventas: relaciones vy
sociedades con el cliente (2010), de Hair, Anderson, Mehta y Babin.

2. Elequipo de tfrabajo debe buscar informacion relevante del sector all
cual pertenece la organizaciéon, ventas de la competencia para
realizar las previsiones y cuotas de venta.

3. Define el potencial del mercado y de ventas del sector al cual
pertenece la organizacién.

4. Define el prondstico y cuota de ventas del drea comercial.



Semana 10; Sesion 2

Métodos y técnicas para la elaboracion de
prondsticos de ventas

SECCION: woeeeeeeeeeeeeeeeeee, Fecha: .../ oot/ ...... Duracion: 60 minutos
DO C N e Unidad: 3

NOMBIres Y QPEIIAOS: ...t et e e

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacién se expone y

luego conteste las preguntas.

. Propdsito
Al término de la sesion, el estudiante comprende y aplica diferentes

métodos y técnicas para realizar proyecciones de ventas precisas.

Il. Descripcion de la actividad por realizar

1. Cada equipo selecciona un producto o servicio para el cual
realizardn la proyeccién de ventas.

2. Cada equipo investiga y selecciona al menos dos métodos de
proyeccién de ventas de la siguiente lista:
a) Andlisis de factores del mercado
b) Encuesta de intenciones de los consumidores
c) Marketing de prueba
d) Andlisis de ventas pasadas y tendencias
e) Compuesto de la fuerza de ventas
f)  Juicio ejecutivo
g) Método Delphi

3. Utilizando datos ficticios o reales, cada equipo aplicard los métodos
seleccionados para proyectar las ventas del producto o servicio
durante el préximo trimestre.

4., Cada equipo preparard una presentaciéon de 10 minutos donde



explicardn los métodos utilizados, los datos analizados y las

proyecciones obtenidas.



Semana 11; Sesion 2

Planeacion del presupuesto de ventas

SECCION: oo, Fecha: ..../.../...... Duracion: 60 minutos

DO N e Unidad: 3

NOMBIes Y QPEIIAOS: ... e ettt e

Instrucciones

Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacién se expone y

luego conteste las preguntas.

Propdsito

Al término de la sesidon, el estudiante describe los objetivos principales,

aplica como prever ingresos, asignar recursos y planificar estrategias de

crecimiento.

Descripcion de la actividad por realizar

1. Los equipos de trabajo aplican los pasos para la planeacién de

ventas.

a)

b)

c)

d)

e)

Recopilacion de datos: ReUne datos histéricos de ventas,
informacion del mercado y factores externos relevantes de los
Ultimos dos anos.

Seleccién del método: Elige el método de prondstico mds
adecuado segun la disponibilidad de datos y el contexto de la
empresa.

Andlisis de datos: Aplica el método seleccionado para analizar
los datos y generar el prondstico.

Validacién del prondéstico: Compara el prondstico con datos
reales para evaluar su precisiéon y ajustar el modelo si es necesario.
Implementacién y seguimiento: Utilliza el prondstico para
planificar estrategias y monitorea continuamente los resultados

para hacer ajustes oportunos.



Semana 12; Sesion 2

Preparacion del presupuesto anual de ventas

SECCION: woeeeeeeeeeeeeeeeeee, Fecha: .../ oot/ ...... Duracion: 60 minutos
DO C N . e Unidad: 3

NOMBIes Y APEIIAOS: ... e e e e e

Instrucciones:
El estudiante describe los objetivos principales, aplica como prever ingresos,

asignar recursos y planificar estrategias de crecimiento.

. Propdsito
Al término de la sesidn, el estudiante aplica su presupuesto anual de

ventas del negocio que ha elegido y planifica estrategias para su

crecimiento.

Il. Descripcion de la actividad por realizar

Empresa

Productos:

- A

- B)

- C)

Precios Unitarios

- Precios unitarios producto A
- Precios unitarios producto B

- Precios unitarios producto C



Proyeccion de ventas para el aho 2025

Trimestre Producto

Unidades

vendidas

Precio unitario

(/)

Ingresos

(8/)

Total ingresos anuales:




Cuarta Unidad

Desarrollo y compensacion de
la fuerza de ventas



Semana 13; Sesion 2

Capacitacion Comercial

SECCION: oo, Fecha: ..../.../...... Duracion: 60 minutos

[T To1=10 ) (=3RRI Unidad: 4

NOMBIes Y QPEIIAOS: ... e ettt e

Instrucciones
El estudiante describe los objetivos principales, aplica como prever ingresos,

asignar recursos y planificar estrategias de crecimiento.

. Proposito
Al término de la sesién, el estudiante comprende la importancia de la
capacitaciéon de los vendedores para que el gerente de ventas identifique
y potencie las habilidades, actitudes y conocimientos de su fuerza de

ventas.

Il. Descripcion de la actividad por realizar
1. Los equipos de trabajo van a desarrollar un plan de capacitaciéon ala
fuerza de ventas, el cual va a ser aplicado en la entrega 3 del Plan de
Ventas del negocio que han elegido.
2. Seguir los siguientes pasos:
Evaluacioén Inicial:
- Redliza una evaluacidén de las habilidades actuales de los
vendedores mediante encuestas y entrevistas.
- ldentifica dreas de mejora especificas, como técnicas de cierre,
manejo de objeciones y conocimiento del producto.
Diseiio del Programa de Capacitacién:
Médulo 1: Conocimiento del producto

Moédulo 2: Técnicas de venta



Médulo 3: Manejo de objeciones

Médulo 4: Uso de herramientas de ventas
Implementacién:
- Que materiales de apoyo, como guias y videos instructivos se
utilizaran.
Evaluacién y seguimiento:
- Cbmo serd la evaluacién y seguimiento de la capacitacion
brindada. Determinar 3 acciones
Resultados esperados:

- ldentificar 3 resultados esperados de la capacitacion.



Semana 14; Sesion 2

Motivacion de la fuerza de ventas

SECCION: oo, Fecha: ..../.../...... Duracion: 60 minutos

[T To1=10 ) (=3RRI Unidad: 4

NOMBIes Y QPEIIAOS: ... e ettt e

Instrucciones

El estudiante describe los objetivos principales, aplica como prever ingresos,

asignar recursos y planificar estrategias de crecimiento.

Propdsito
Al término de la sesién, el estudiante comprende la importancia de la
motivacién de los vendedores para el logro de los objetivos

organizacionales.

Descripcién de la actividad por realizar

Durante los Ultimos tres meses y ante la actual coyuntura que
estamos atravesando: alta inseguridad, incertidumbre por la parte politica
econdmica de nuestro pais; el equipo ha observado que tanto los
resultados cuantitativos (ventas bajas) como la motivacién de sus
vendedores estdn muy deteriorados.

El gerente de ventas estd muy preocupado por este mal clima que
se estd presentando en su drea y estd pensando realizar reuniones en

forma individual o grupal con la fuerza de ventas.

1. Los equipos de trabajo realizan las siguientes acciones:
a) Capacitacién: Definir el tema
b) Motivacién: De todas las teorias que se vieron en clase, scudles

elegiria usted?



Semana 15: Sesion 2
Compensacion del equipo de ventas

SECCION: oo, Fecha: ..../.../...... Duracion: 60 minutos
DO N e Unidad: 4

NOMBIes Y QPEIIAOS: ... e ettt e

Instrucciones
El estudiante describe los objetivos principales, aplica como prever ingresos,

asignar recursos y planificar estrategias de crecimiento.

. Proposito
Al término de la sesion el estudiante conocerd los enfoques de la
remuneracién de la Fuerza de ventas para aplicarlos a cada situacion

empresarial.

Il. Descripcion de la actividad por realizar
1. De acuerdo con el negocio que vienen investigando van a elegir dos

productos y desarrolla lo solicitado a continuacion.

I.  Andlisis teérico del pronéstico de ventas
- Prondstico del producto
- Prondstico de la empresa
- Pronostico del sector econdmico

Il. Elaboracién del Prondstico de ventas
- Venta de la Ultima campaia comercial
- Venta proyectada para la siguiente campana comercial
- Produccién o compra proyectada de articulos para la siguiente

campana comercial

- Venta proyectada para el siguiente ano

lll. Elaboracién de la asignacién de cuentas y tiempos de las cuentas
- Asignacion de visitas o atenciones diarias por vendedor

(tiempos de visita para clientes de cartera y potenciales)



- Asignacidén de cuentas de cartera por tipos de clientes (cuentas
especiales, cuentas normales, televentas, efc.) o por montos

- Efectividad comercial (efectividad de la venta por visita
realizadal)

- Cdlculo de monto promedio de venta por vendedor

Elaboracion de objetivos comerciales

- Objetivos comerciales para clientes de cartera

- Objetivos comerciales para clientes potenciales

- Cobertura de venta de cartera

- Cobertura de venta potenciales

- Cobertura de venta de cartera

- Cobertura de venta de potenciales

- Cobertura de venta total en la campana comercial

2. Recomendaciones

Se debe presentar en formato Word.

El avance del informe final 4 debe fener una exfension de 25
pdginas (no incluye la cardtula, indice y la bibliografial).

La presentacién del contenido (estructuray organizacion) debe ser
coherente.

Debe incluir las referencias bibliograficas (estilo APA séptima
edicion).

La forma de enfrega consiste en subir el archivo Word, a través de
la plataforma educativa en la semana del curso. Denominar el
archivo con la siguiente efiqueta: Grupal: (GrupoX_AlF2). Agregar
los nombres de los integrantes en la cardtula y un representante del
grupo debe redlizar la entrega.

Consulta los materiales propuestos en las unidades del curso en la
plataforma educativa.

Verifica la ortografia y redaccion antes de presentar el informe.
Toda la bibliografia utilizada deberd ser correctamente
referenciada en la Ultima hoja del documento.

Estudiante que no llegue a tiempo (hora exacta) y no suba su

trabajo o suba por error ofro archivo tendrd de nota 00



En nuestra universidad el plagio no es aceptado, porlo que nuestro
reglamento de estudios senala que, de comprobarse una copia,
plagio o intento de copia, se procederd con la sancién
correspondiente que equivale a la obtencidn de la nota 0 (0 por
anulacién) en el curso.

iExitos!



Semana 16: Sesion 2

Supervision y evaluacion del desempeno de
ventas

SECCION: woeeeeeeeeeeeeeeeeee, Fecha: .../ oot/ ...... Duracion: 60 minutos
DO C N . e Unidad: 4

NOMBIes Y QPEIIAOS: ...t ettt e e et

Instrucciones
El estudiante describe los objetivos principales, aplica como prever ingresos,

asignar recursos y planificar estrategias de crecimiento.

. Propdsito
Al término de la sesidn el estudiante comprende la importancia de llevar
un confrol adecuado de los vendedores para que el gerente de ventas
identifique y potencie las habilidades, actitudes y conocimientos de su

fuerza de ventas.

lll. Descripcion de la actividad por realizar
1. Indicaciones generales:
Presenta dos documentos, un formato de informe en APA y tus PPT para

presentacion. El trabajo se presenta y expone en la semana 16.

2. Indicaciones especificas:
De acuerdo con el negocio que vienen investigando van a frabajar
lo siguiente:
Contenido de la Presentacion - Planes de gestion comercial
I. Plan de capacitacion comercial
- Capacitacion continua
- Plan de induccién a nuevos vendedores
- Hoja de Acompanamiento al vendedor

- Presupuesto de capacitacion comercial



Il. Plan de Motivacidén comercial

Motivacién cualitativa a vendedores
Premios individuales y grupales al equipo de venta
Concursos comerciales

Presupuesto de motivacién comercial

lll. Plan de compensaciéon comercial

Politica de remuneracién al equipo de ventas:
Sistema de remuneraciones

Incentivos No Monetarios

Comisiones de clientes

Cdlculo de comisiones por campana comercial

Presupuesto de campana comercial

IV. Plan de supervision y evaluaciéon comercial

Método del control al equipo de ventas
Parte diario de actividades de los vendedores
Evaluacion cudlitativa de los vendedores

Evaluacion cuantitativa de los vendedores
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