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Intfroduccién

Gestion Comercial es una asignatura de especialidad de cardcter obligatorio. Se ubica en

el octavo periodo para los estudiantes de la Escuela Académico Profesional de

Administracion y Marketing. Tiene como prerrequisito haber aprobado 120 créditos. La

asignatura desarrolla, en un nivel

logrado,

la competencia tfransversal Gestidn

Organizacional y, en un nivel logrado, la competencia especifica Gestibn Comercial.

Los contenidos que la asignatura desarrolla son los siguientes: administracion de la fuerza

de ventas en el siglo XXI, organizacion y desarrollo de la fuerza de ventas, administracion y

direccion de las actividades de la fuerza de ventas, compensaciéon de la fuerza de ventas.

.

Resultado de aprendizaje de la asignatura

Al finalizar la asignatura, el estudiante serd capaz de planificar el desarrollo, la direccion y

la evaluacion de los equipos comerciales en forma coherente con los objetivos de

marketing.
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lll. Organizacién de los aprendizajes

Administracién de la fuerza de ventas en el siglo XXI

Unidad 1 Duracioén

en horas 24

Resultado de
aprendizaje de la
unidad

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de explicar la funcién
de la gestién comercial en las organizaciones actuales.

Ejes temdticos

1. Administracion de la fuerza de ventas en el siglo XXI
2. La gerencia comercial

3. Planeacién de la gerencia comercial

4. El marketing y la gestion comercial

Organizacion y desarrollo de la fuerza de ventas

Unidad 2 Duracién

en horas 24

Resultado de
aprendizaje de la
uvnidad

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de organizar la fuerza
de ventas entorno a los clientes y sus necesidades.

Ejes temdticos

1. Estructura de las ventas

2. Previsiones y cuota de ventas

3. Organizaciéon del territorio y de las rutas
4. Automatizaciéon de la fuerza de ventas

Administracién y direccion de las actividades de la fuerza de ventas

Unidad 3 Duracioén

en horas 24

Resultado de
aprendizaje de la
unidad

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de gestionar un equipo
de ventas de clase mundial con herramientas y estrategias
adecuadas de acuerdo con la organizacion.

Ejes temdticos

1. El perfil del vendedor

2. Reclutamiento y selecciodn de la fuerza de ventas
3. Capacitaciéon de la fuerza de ventas

4. Motivacién de la fuerza de ventas

Compensacioén de la fuerza de ventas

Unidad 4 Duracioén

en horas 24

Resultado de
aprendizaje de la
unidad

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de planificar los
resultados de la gestion de ventas, identificando oportunidades de
mejora para proximos periodos.

Ejes temdticos

1. Compensacioén de la fuerza de ventas

2. Evaluaciéon del desempeno de la fuerza de ventas
3. Andlisis del volumen y rentabilidad de las ventas

4. Lliderazgo de la fuerza de ventas
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IV. Metodologia

Modalidad Presencial y Semipresencial-Blended

Las actividades se desarrollardn siguiendo la metodologia experiencial y colaborativa
centrada en las habilidades de los estudiantes. Se utilizardn casos prdcticos de diferentes
empresas vigentes y que marcan el liderazgo para explicar los procesos de la Gestion
Comercial. Asimismo, se aplicard el frabajo colaborativo, promoviendo el debate,
exposiciones, uso de organizadores de informacién y con incidencia en el desarrollo de
casos. Se propiciard la investigacion bibliografica y via internet.

Las técnicas y/o estrategias que se utilizardn en el desarrollo comprenden:

- Estudio de casos

- Flipped classroom

- Gamificacion

- Ofros: juego de roles, trabajos de investigacion, lecturas, exposiciones

V. Evaluacion

Modalidad Presencial

Rubros Unidad por Fecha Entregable / Instrumento Pes? Peso
evaluar parcial | total
Evaluacion prermeauisiio Primera - Evoluoaorj .mdlwduol tedrica / 0%
de entrada a sesion Prueba objetiva °
Semana - E]erCICIOS, gtupoles de on‘cl1l|5|s de
1 ) casos / Ribrica de evaluacién 40 %
. 1-4
Consolidado
1 - Trabajo prdctico grupal: plan de 20 %
C1 Semana ventas (primer avance) / Rubrica de
2 ™, 60 %
5-7 evaluacién
Evoluoqon Semana - Evglugaon IhdIVId.UOﬂ tedrico -
parcial ly2 8 practico / Prueba mixta 25 %
EP
) Semana - EJeI’CICIOS, gtupoles de on.c’1l|5|s de 507
Consolidado 9-12 casos / Rubrica de evaluacion o
2 — —— 20 %
- Ejercicios grupales de andlisis de
c2 Semana L, .y
4 13-15 casos / Ribrica de evaluacién 50 %
- - Trabagjo prdctico grupal: plan de
Evaluacion ) fr
. Todas las Semana ventas (entrega final) / Rubrica de
final . g 35%
EF unidades 16 evaluacion
Fecha
Evaluacion Todas las posteriorala | - Aplica
sustitutoria® unidades evaluacion
final

* Reemplaza la nota mds baja obtenida en los rubros anteriores.
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Modalidad Semipresencial-Blended

Rubros Unidad por Fecha Entregable/Instrumento Pes9 Peso
evaluar parcial total
Evaluacién de Prerrequisito Primera sesién | - Evaluacién individual 0%
entrada tedrica/ Prueba objetiva
- Actividades virtuales 15%
Consolidado 1 ! Semana - Ejercicios grupales de 20%
Ci1 1-3 andlisis de casos / Ribrica 85%
de evaluacién
Evaluacion - Evaluacioén individual
parcial Ty2 Semana 4 tedrico -prdctico / Prueba 25%
EP mixta
- Actividades virtuales 15%
Consolidado 2 3 Semana - Ejercicios grupales de 20%
Cc2 5-7 andlisis de casos / Ribrica 85%
de evaluacién
- Trabagjo practico grupal:
Evaluacioén final Todas las plan de ventas (entrega
EF unidades semana 8 final) / Robrica de 35%
evaluacion
Fecha
Evaluacion Todas las posteriorala | Aplica
sustitutoria * unidades evaluacion
final

* Reemplaza la nota mds baja obtenida en los rubros anteriores.

Férmula para obtener el promedio:

PF = C1 (20 %) + EP (25 %) + C2 (20 %) + EF (35 %)
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Hair, J., Anderson, R., Mehtq, R. y Babin, B. (2010). Administracion de ventas: relaciones y

sociedades con el cliente. Cengage Learning. https://asms.short.gy/4EUPQpP

Complementaria

Artal, M. (2018). Direccidon de ventas: organizacién del departamento de ventas y
gestion de vendedores (15.% ed.). ESIC.

Jhonston, M. y Marshall, G. (2009). Administracidon de ventas (9.2 ed.). McGraw Hill.

Torres, V. (2014). Administracién en ventas. Grupo Editorial Patria.

VII. Recursos digitales
CAMEX. (17 de octubre de 2017). Gestidn comercial, UNI1, tema 1, introduccidén a la
gestion comercial [Video]. YouTube.

https://www.youtube.com/watch2v=0EKhYofxSxQ
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Gonzdles, E. (24 de febrero de 2014). Infroduccion a Mapinfo Profesional - Manejo de
tablas, navegacion en el mapa [Video]. YouTube. https://cutt.ly/mmwXZ6X

Google Play. (2021). HubSpost [Aplicativo moévil]. App Store. https://cutt.ly/HmwCG7N

Matute, G., Cuervo, S., Salazar, S. y Santos, B. (2012). Del consumidor convencional al
consumidor digital: el caso de las tiendas por departamento. Universidad ESAN.
https://cutt.ly/AmwXOi5

Sanchez, J. (s.f.). Perfil del vendedor. Gestion de ventas. https://cutt.ly/kmwCqg7P
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