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HOJA CALENDARIO- PLANIFICACION DE LAS SESIONES DE CLASE

Nombre de la asignatura

Gestidon Comercial

asignatura:

Resultado de aprendizaje de la

Al finalizar la asignatura, el estudiante serd capaz de planificar el
desarrollo, la direcciéon y la evaluaciéon de los equipos comerciales en
forma coherente con los objetivos de marketing.

Periodo

8 EAP

Administracion y Marketing

COMPETENCIA CRITERIOS ESPECIFICACION DEL NIVEL DE LOGRO NIVEL
Identifica necesidades en los consumidores que constituyen oportunidades
Gestion Organizacional Marketing de negocios, sobre la base de la investigacién de mercados, analiza y 3

formula estrategias de marketing estratégico y marketing operativo.

Gestion Comercial

Direccidén de ventas y
equipos comerciales

DiseAia y evalva la planeacién, organizacion, desarrollo, direccion vy
evaluacion de los equipos comerciales en forma coherente con los objetivos 3
de marketing.

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de

. Nombre de Desarrollo y rol de las Resultado de aprendizaje . Duracion
Unidad 1 ! R explicar el rol de las ventas dentro de las empresas 24
la unidad: ventas de la unidad: en horas
modernas.
c Horas Actividades sincronas Actividades de aprendizaje
o / Tipo Activi t6
] - ctividades y recursos auronomo
€O d Temas y subtemas Actividades y recursos para la ensefianza y recur , Asi
g e D t para el aprendizaje Metodologia sincronas
sesion (Docente) (Estudiante) (Estudiante - aula virtual)
Is'egieéndo a conocer el proposito de aprendizaje de la | _ Los estudiantes - Video introductorio «Pildora 7 - La
’ . . s interacttan sobre la gestiéon comerciah
- Se presentan asertivamente a fravés de dindmicas o, " ; -
. . organizacion cognitiva, https://www.youtube.com/watch?2v=
activas el docente y los estudiantes. metodoléaica de evor RH7q44
L - D: Se readliza la presentacion de la asignatura: silabo, o9 Y SV kh/7dad . .
- Presentacion del : . evaluacion del silabo - Leen el mensaje de bienvenida a la
temas por cada unidad, consolidados, etc. .
docente y . - - Desarrollan la asignatura en el foro de novedades y
. - Se aplicala evaluacion de entrada. o -
estudiantes . - evaluacién diagndstica . consultas.
= - Seredliza el feedback de la evaluacion de entrada. . > Aprendizaje - .
1 21 - Presentacion de la . para evidenciar  sus . - Estudion los recursos educativos
- . - Se desarrolla el tema a fravés de PPT. . colaborativo " .
asignatura (silabo) ] . - . saberes previos publicados en el aula virtual.
- Se visudliza el video «El vendedor profesionah . - :
- Naturalezay papel de . _ - Los estudiantes senalan - Lee los temas correspondientes a la
https://www.youtube.com/watch?2v=g AXxVmwDgc .
las ventas - o - — sus expectativas con Semana 1.
- Serealiza el andlisis del video y se responden las siguientes
T . N respecto a la
preguntas: ;Qué es vender? 3Como es un vendedor . . . . . .
rofesional? asignatura y se evalua Material de lectura obligatoria:
P . o - la viabiidad de su - Hair, J., Anderson, R., Mehta, R., Babin,
- El docente hace la exposicion de la sesion. . e L .. ’
ejecucion B. (2010). Administracion de ventas :
- Se formulan las preguntas del caso.

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.



https://www.youtube.com/watch?v=q_AXxVmwDgc
https://www.youtube.com/watch?v=ev9r_RH7q44
https://www.youtube.com/watch?v=ev9r_RH7q44
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C: El docente recolecta informaciéon acerca de las relaciones y sociedades con el
expectativas de los estudiantes sobre el curso, mediante cliente. Cengage Learning
lluvia de ideas. Solucidn de preguntas. Jhonston, M. y Marshall, G. (2009).
I: Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la Administracion de Ventas (9.% ed.).
sesion. McGraw Hill.
Se danlas instrucciones necesarias a los estudiantes para || o estudiantes
realizar la guia de trabajo. parficipan  durante I
D: Se conforman equipos de trabajo, para la revisidon y clase, foman apuntes
resolucion de la guia de frabajo de la semana. del ‘rémo expuesto
Se invita a leer el articulo «El futuro de la venta minoristan | Los equipos de frabajo
- Ejercicios  grupales: https://yetoutsourcing.com/eBooks/El%20futuro%20de%2 infercambian opiniones Flipped
4p Guia de trabagjo Ola%20venta%20minorista.pdf y resuelven la guia de Classroom
Semana 1 - Sesion 2 Los equipos deben responder a las consignas que se lectura
indican en la guia de trabajo. - Los equipos exponen
Los equipos debateny eligen un negocio local que tenga sus frabajos para el
FFVV en el cual van a desarrollar el Plan de Ventas en el feedback
desarrollo del curso. comespondiente
C: Se redliza la consolidacién y sintesis del tema.
Metacognicion: se formula la reflexidn de qué
aprendieron y cémo lo aprendieron.
I: Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la
sesion.
Se realiza la recapitulacién del tema tfratado en la clase
anterior y se formulan preguntas.
El docente aplica una lluvia de ideas para que
respondan a la pregunta: 3Qué caracteristicas fendran | Los estudiantes
. las ventas? - . participan durante la
- Caracteristicas de las D: Se da a conocer el tfema de la sesion a fravés de la clase, foman apuntes Aprendizaje
n ven‘ros‘ en la PPT. . . Lo . . . del tema expuesto colaborativo
actualidad Se visualiza el siguienfe video «Que son las venfas: | Responden las Estudian los  recursos  educativos
conclepfos clave Y hpos_ . d.e ventasy preguntas formuladas publicados en el aula virtual.
https://www.youtube.com/watch2v=UiQTJizk3LI Leen los temas comespondientes a la
El docente redliza la exposicidn de la sesion y se formulan Sermnana 2
2 I(czj‘shareguntos.dgl ?OSO‘ - L Lee el articulo «Gestion comercial
: Metacognicion: El docente busca la participacion de guia completa: ventajas y objefivosy
3 estudiantes, al final de la sesién; para que indiquen lo hHos://www ddtocrm com/bloa/que
aprendido en la sesion. —es—qésﬁon—éomerciol)
L o - Los estudiantes
I: S.el da a conocer el propésito de aprendizaje de la participan  durante la
sesion. . . . . clase, toman apuntes
Se dan las instrucciones necesarias a los estudiantes para del fema expuesto
- Ejercicios  grupales: realizar la guia de lectura. _ Los equipos de trabajo Aprendizaje
4p Guia de trabdjo D: Se conforman los equipos de frabajo, para la revision y

Semana 2 - Sesidon 2

resolucion de la guia de frabajo de la semana 2.
Visualiza atentamente el video «Coémo serdn las ventas
B2B en el 2025»
https://www.youtube.com/watch2v=e9SOCJ3Lbjg

infercambian opiniones
y resuelven la guia de
lectura

Los equipos exponen
sus frabajos para el

colaborativo

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana,

actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.

el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas



https://yetoutsourcing.com/eBooks/El%20futuro%20de%20la%20venta%20minorista.pdf
https://yetoutsourcing.com/eBooks/El%20futuro%20de%20la%20venta%20minorista.pdf
https://www.youtube.com/watch?v=UiQTJizk3LI
https://www.datacrm.com/blog/que-es-gestion-comercial/
https://www.datacrm.com/blog/que-es-gestion-comercial/
https://www.youtube.com/watch?v=e9SOCJ3Lbjg
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administracién de
ventas

clientes en una empresa?

- D:Se da a conocer el tema de la sesién.

- El docente hace la exposicidn de la sesidon y se formulan
las preguntas del caso.

- C: Metacognicion: El docente busca la participacion de
3 estudiantes, al final de la sesion; para que indiquen lo
aprendido en la sesion.

del tema expuesto.
Responden las
preguntas formuladas
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- Los equipos responden a las consignas que se indican en feedback
la guia de trabajo. correspondiente
- C: Se redliza la consolidaciéon y sintesis del tema
Metacognicion: se formula la reflexidn de qué
aprendieron y cémo lo aprendieron.
- I Se da a conocer el propésito de aprendizaje de la
sesion.
- Se readliza la recapitulacién del tema tratado en la clase
anterior y se formulan preguntas.
- B docente aplica una luvia de ideas para que | _ Los estudiantes
- Factores clave de respondan a la pregunta: 3COmo contribuye la ..
" - L S participan durante la
éxito administracion de ventas a la opfimizacion de los clase, foman apuntes Aprendizaje
21 - -Papel de la procesos de venta y a la mejora de la relacién con los '

colaborativo

Estudian los recursos educativos
publicados en el aula virtual.

Leen los temas correspondientes a la
Semana 3. «Administracion de

3 - Iszesigndo a conocer el propdsito de aprendizaje de la Ventasy del lioro de Hair, J.. Anderson,
) . . . . . R.. Mehta, R., Babin, B. (2010).
- Se danlas instrucciones necesarias a los estudiantes para | - Los estudiantes . -, . .
. s - Administracion de ventas: relaciones
realizar la guia de lectura. participan durante la . .
. . . y sociedades con el cliente.
- D: Se conforman equipos de frabajo, para la revision y clase, toman apuntes
resolucion de la guia de trabajo de la semana 3. del tema expuesto.
L . | - Lee atentamente el ebook «El nuevo departamento de | - Los equipos de trabajo
- Ejercicios  grupales: . . . IS . - . .
ap Guia de itrabajo ventas: El camino hocp la fransformacién digitaly que se infercambian op|n'|ones Aprer}dao_]e
- encuentra en el aula virtual. y resuelven la guia de experiencial
Semana 3 - Sesién 2 X : X L . .
- C: Se readlza la consolidacion y sintesis del tema lectura
Metacognicién: se formula la reflexibn de qué | - Los equipos exponen
aprendieron y cémo lo aprendieron. sus trabajos para el
feedback
C1-8C1 correspondiente
Ejercicios grupales de andlisis de casos / Ribrica de
evaluacién
- Iszeiizndo a conocer el propdsito de aprendizaje de la Estudian los  recursos  educativos
- Seredliza la recapitulacién del tema tratado en la clase | - Los estudiantes publicados en el aula eruql.
- . Leen los temas correspondientes a la
anterior y se formulan preguntas. participan durante la semana 4
4 o - Perfil del vendedor - El docente aplica una lluvia de ideas para que clase, toman apuntes Aprendizaje Lecturas:

respondan a la pregunta: 3 Cudl serd el perfil de un buen
vendedor?

- D:Se da a conocer el tema de la sesion.

- El docente hace la exposicion de la sesidn y se formulan
las preguntas del caso.

del tema expuesto.
Responden las
preguntas formuladas

colaborativo

Artal, M. (2018). Direccién de Ventas:
Organizacién del departamento de
ventas y gestion de vendedores. (15.°
ed.). ESIC Editorial.

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.
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Se visualiza el siguiente video «El perfil del vendedom Jhonston, M. y Marshall, G. (2009).
https://www.youtube.com/watch2v=XSVX10NFGZA Administracién de Ventas (9.% ed.).
C: Metacognicién: El docente busca la participacion de McGraw Hill.
3 estudiantes, al final de la sesién; para que indiquen lo Xunta de Galicia. (s.f.). Cdmo
aprendido en la sesion. gestionar las ventas.
I: Se da a conocer el propésito de aprendizaje de la | Los estudiantes hﬂp§://infolibros.orq/pdfview/comof
s.esién participan durante la qes.h(')norflosfvemosfxumofdef
Se dan las instrucciones necesarias a los estudiantes para ggsgmg)zxiteggumes galicia-32/
realizar la guia de lectura. _ Los equipos de trabaijo
- Ejercicios  grupales: D: Se conforman equipos de trabajo, para la revisidon y intercambian opiniones Flipped
4p Guia de trabagjo resolucion de la guia de frabajo de la semana 4. v resuelven la guia de Classroom
Semana 4 - Sesion 2 Lee atentamente el manual «Cémo gestionar las ventasy lectura
que se encuentra en el aula virtual. _Los equipos exponen
C: Se redliza la consolidacién vy sintesis del tema sus trabajos para el
Metacognicion: se formula la reflexidn de qué feedback
aprendieron y cémo lo aprendieron. correspondiente

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.



https://www.youtube.com/watch?v=XSVX10NFGZA
https://infolibros.org/pdfview/como-gestionar-las-ventas-xunta-de-galicia-32/
https://infolibros.org/pdfview/como-gestionar-las-ventas-xunta-de-galicia-32/
https://infolibros.org/pdfview/como-gestionar-las-ventas-xunta-de-galicia-32/
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Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de
. Nombre de Resultado de aprendizaje | aplicar las etapas del proceso de ventas identificando Duracion
Unidad 2 . El proceso de ventas R L R 24
la unidad: de la unidad: técnicas importantes para crear valor en la empresa y en horas
en el cliente.
c Horas Actividades sincronas Actividades de aprendizaje
] / Tipo _ Actividades y recursos auténomo
£o de Temas y subtemas Actividades y recursos para la ensefianza y recur , Asincronas
g < (Docente) para el aprendizaje Metodologia ) )
sesion (Estudiante) (Estudiante — aula virtual)
I: Se da a conocer el propédsito de aprendizaje de la
sesion.
Se realiza la recapitulacién del tema tratado en la clase
anterior y se formulan preguntas.
El docente aplica una lluvia de ideas para que
respondan a la pregunta: 3Qué entienden por Pre- | - Los estudiantes
- Etapa 1 - Pre-Ventaq, Venta?2 3Por qué se elaboran las cuotas de venta? participan durante la
o elaboracion de D: Se da a conocer el tema de la sesién. clase, toman apuntes Aprendizaje
cuotas, diseno de Se visualiza el video «El Poder de la Preventa: Cémo del tema expuesto. colaborativo Estudian los recursos educativos
territorios Impulsar  tu  Negocio Antes del Lanzamiento» | - Responden las publicados en el aula virtual.
https://www.youtube.com/watch2v=INRAPMZgIRI preguntas formuladas Leen los temas correspondientes a Ia
El docente hace la exposicidén de la sesién. Semana 5.
Se formulan las preguntas del caso. Lecturas:
C: Metacognicién: El docente busca la participacion de Hair. J.. Anderson. R.. Mehta. R.. Babin
5 3 esTud@onTes, al ﬂnq’l de la sesion; para que indiquen lo B. (2010). Administracién de ventas:
aprendido en la sesion. _ __ relaciones y sociedades con el
I: Se da a conocer el propésito de aprendizaje de la cliente. Cengage Learning
sesion - Los estudiantes ’ . . .
: . . L . Artal, M. (2018). Direccién de Ventas:
D: Se conforman equipos de trabajo, para la revision y participan  durante la Organizacién del departamento de
resolucion de la guia de trabajo de la semana 5. clase, toman apuntes ventas y gestién de vendedores. (15.°
Leen el Capitulo «El proceso de ventasy del libro de Hair, del Temg expuesto . ed.). ESIC Editorial
L . - - Los equipos de trabajo
- Ejercicios  grupales: J.. Anderson, R., Mehta, R., Babin, B. (2010). . - L -
. . L g . . . intercambian opiniones Aprendizaje
4P Guia de trabagjo Administracion de ventas: relaciones y sociedades con el . )
- ; y resuelven la guia de colaborativo
Semana 5 - Sesién 2 cliente. lectura
Los equipos deben responder a las consignas indicadas | - Los equipos exponen
en la guia de trabajo. sus trabajos para el
C: Se redliza la consolidacién y sintesis del tema. feedback
Metacognicion: se formula la reflexién de qué correspondiente
aprendieron y cémo lo aprendieron.

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.



https://www.youtube.com/watch?v=INRdPMZglRI
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I: Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la
sesion.
Se redliza la recapitulacién del tema fratado en la clase
anterior y se formulan preguntas.
El docente aplica una lluvia de ideas para que
respondan a Igs prlegunltos: 3En gué cpn§isfe el desarrollo - Los estudiantes
de la venta? 3Cudl serd su funcién principal? fici q te la
D: Se da a conocer el tema y el propédsito de aprendizaje pariicipan duran .

o - Etapa 2 - Desarrollo de la sesion clase, foman apuntes Aprendaqje

de la venta Se vi A . del tema expuesto colaborativo
e visualiza el video «Ciclo de Venta o Proceso de Ventas
. . - - Responden las . .

- Qué es y Cbébmo Aplicarloy requntas formuladas - Estudian los recursos educativos
https://www.youtube.com/watch2v=FwbysuNMLNc preg publicados en el aula virtual.
El docente realiza la exposicion de la sesién y formula las - Leen los tfemas correspondientes a
preguntas del caso. la semana 6.

b C: Metacognicién: El docente busca la participacion de - Lectura: Hair, J., Anderson, R.,
3 estudiantes, al final de la sesién; para que indiquen lo Mehta, R., Babin, B. (2010).
aprendido en la sesién. Administracién de ventas:

- Los estudiantes relaciones y sociedades con el
I: Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la participan durante la cliente. Cengage Learning
sesion. clase, toman apuntes
Se dan las instrucciones necesarias a los estudiantes para del tema expuesto.
- Ejercicios  grupales: realizar la guia de lectura. - Los equipos de trabajo
ap Guia de trabadjo D: Se conforman equipos de trabajo, para la revision y intercambian opiniones | Aprendizaje
Semana 6 — Sesién 2 resolucién de la guia de trabajo de la semana 6. y resuelven la guia de experiencial
- Trabgjo de campo Trabajan todo lo solicitado en la guia de trabajo. lectura
C: Se redliza la consolidacién y sintesis del tema. - Los equipos exponen
Metacognicién: se formula la  reflexion de qué sus  frabajos  para el
aprendieron y cémo lo aprendieron. feedback
correspondiente
I: Se da a conocer el propédsito de aprendizaje de la
sesion.
Se realiza la recapitulacién del tema tratado en la clase
anterior y se formulan preguntas.
El docente aplica una lluvia de ideas para que
respondan a la pregunta: 3zDe qué depende la | - Los estudiantes
- - Etapa 3 - Conversién conversién de la venta? participan durante la - Estudian los recursos educativos
7 o de la venta, andlisis y D: Se da a conocer el tema de la sesion. clase, foman apuntes Aprendizaje publicados en el aula virtual
confrol de la fuerza El docente hace la exposicidon de la sesion y se formulan del tema expuesto colaborativo - Leen los femas correspondientes a
de ventas las preguntas del caso. - Responden las la semana 7
Se visualiza el e video «Mejora tu negocio con una buena preguntas formuladas
Planificacién | por Julio Gutiérrezy
https://www.youtube.com/watch2v=CISrXRaiSkM
C: Metacognicién: El docente busca la participaciéon de
3 estudiantes, al final de la sesién; para que indiquen lo
aprendido en la sesion.

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.



https://www.youtube.com/watch?v=FwbysuNMLNc
https://www.youtube.com/watch?v=CISrXRai5kM
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- D:Se da a conocer el tema de la sesién.

- El docente hace la exposicidén de la sesidon y se formulan
las preguntas del caso.

- Se visualiza el video Post-Venta
https://www.youtube.com/watch2v=aF-SN8FREsSQ

- C: Metacognicion: El docente busca la participacion de
3 estudiantes, al final de la sesién; para que indiquen lo
aprendido en la sesion.

del tema expuesto.
- Responden las
preguntas formuladas
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- I: Se da a conocer el propésito de aprendizaje de la | _ Los estudiantes
sesion. . . s participan durante la
- D: Se conforman equipos de frabajo, para la revision y
- g . clase, toman apuntes
- Ejercicios  grupales: resoluqon dela guia de Trqbojo dela semana 7. . del tema expuesto
. | - El equipo de frabajo hard la presentacién del primer - .
Guia de trabagjo - Los equipos de trabajo
-7 avance del Plan de Ventas . - L .
Semana 7 - Sesion 2 X . . > . . infercambian opiniones Estudio de
4P ., - C: Serealiza la consolidacion y sintesis del tema. .
- Presentacion del o L7 . y resuelven la guia de Casos
- Metacognicién: se formula la reflexion de qué
avance 1 «Plan de . . . lectura
aprendieron y cdmo lo aprendieron. .
Ventasy - Los equipos exponen
C1-5C2 sus trabajos para el
R P . feedback
Trabajo practico grupal: plan de ventas (primer avance) correspondiente
RUbrica de evaluacién P
- I: Se da a conocer el propédsito de aprendizaje de la
sesion.
- Se redliza la recapitulacién del tema tratado en la clase
anterior y se formulan preguntas.
- El docente aplica una lluvia de ideas para que
respondan a la pregunta: 3;Qué acciones de postventa | - Los estudiantes
deberian realizar los negocios para fidelizar a sus participan durante la
- 2 o
o - Etapa 4 - Post-Venta clientes? clase, foman apuntes Aprendizaje

colaborativo

4p

- Ejercicios  grupales:
Guia de trabagjo
Semana 8 - Sesidon 2

- Presentacion del
avance 2 «Plan de
Ventasy

- I: Se da a conocer el propésito de aprendizaje de la
sesion.

- Se danlas instrucciones necesarias a los estudiantes para
realizar la guia de lectura, asi como para realizar el
examen parcial.

- D: Se conforman equipos de trabajo, para la revision y
resolucion de la guia de frabajo de la semana 8.

- C:Seredliza la consolidacién y sintesis del tema.

- Metacognicién: se formula la reflexion de qué
aprendieron y como lo aprendieron.

Evaluacién Parcial
Trabajo practico grupal: plan de ventas (entrega parcial) /
Rubrica de evaluacién

- Los estudiantes
participan durante la
clase, toman apuntes
del tema expuesto

Los equipos de frabajo
intercambian opiniones
y resuelven la guia de
lectura

Los equipos
sus frabajos
feedback
correspondiente

exponen
para el

Estudio de
Casos

- Estudian los recursos educativos
publicados en el aula virtual
- Revisidon de las PPT de la semana 8

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana,

actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.

el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas



https://www.youtube.com/watch?v=aF-SN8FREsQ
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Elaboracion de - Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de z
. Nombre de 4 Resultado de aprendizaje " X i . . Duracion
Unidad 3 . _ | pronosticos y . . aplicar diversas metodologias para la elaboracion de 24
la unidad: X de la unidad: L . . en horas
proyecciones de venta prondsticos y estimados de ventas.
Actividades sincronas L. L.
g Horas Nided Actividades de aprendizaje
o / Tipo . _ Actividades y auténomo
£ de Temas y subtemas Actividades y recursos para la ensenanza recursos para el Metodologia Asincronas
0 Z izaj . .
» sesién (Docente) aprendizaje (Estudiante - aula virtual)
(Estudiante)
I: Se da a conocer el propésito de aprendizaje de la sesion.
Se realiza la recapitulacién del tema tratado en la clase
anterior y se formulan preguntas.
El docente aplica una lluvia de ideas para que respondan a
las preguntas: ;Qué hace un Gerente Comercial? 3Cudl .
. g, - - Los estudiantes
serd su funcién principal? articioan  durante
D: Se da a conocer el tema y el propdsito de aprendizaje de P P
- la clase, toman
- Elaboracién de la seston. . , . apuntes del tema Aprendizaje
21 o Se visudliza el video «zCudles son los Métodos para .
prondsticos de ventas . Y s - expuesto colaborativo
pronosticar ventas? / Técnicas de prediccion comercialy | Responden las
https://www.youtube.com/watch2app=desktop &v=IJky7TA P
- preguntas
7IUw&1=25s
L L. formuladas
El docente hace la exposicidn de la sesidon y se formulan las . .
- Estudian los recursos educativos
preguntas del caso. - .
. L . L publicados en el aula virtual
C: Metacognicion: El docente busca la participacion de 3 :
- . e [ - Lee los temas correspondientes a la
estudiantes, al final de la sesion; para que indiquen lo Semana 6
? aprendido en la sesion. g todiant - Lectura: Hair, J., Anderson, R., Mehta,
os ~ estudianies R., Babin, B. (2010). Administracién de
participan durante . . .
L - . ventas: relaciones y sociedades con
I: Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la sesion. la clase, toman . .
- - . : el cliente. Cengage Learning
Se dan los instrucciones necesarias a los estudiantes para apuntes del tema
realizar la guia de lectura. expuesto
D: Se conforman los equipos de trabajo, para la revision y | - Los  equipos de
S . resolucién de la guia de trabajo de la semana 9. frabajo
- Ejercicios  grupales: P - o . . o
. . Leer el capitulo 5 «Elaboraciéon de prondsticos y presupuestos intercambian Aprendizaje
4P Guia de frabagjo . ] . . - b
- de ventasy del libro de Hair, J., Anderson, R., Mehta, R., Babin, opiniones y experiencial
Semana 9 - Sesion 2 . z . ) ; .
B. (2010). Administracién de ventas: relaciones y sociedades resuelven la guia de
con el cliente. lectura
C: Se redliza la consolidacién y sintesis del tema. - Los equipos
Metacognicién: se formula la reflexién de qué aprendieron y exponen Sus
cémo lo aprendieron. frabajos para el
feedback
correspondiente
- Métodos y técnicas I: Se dO.G conocer e.l pro;:_)psn‘o de aprendizaje de la sesion. - Los .. estudiantes Aprendizaje - Estudian los recursos educativos
10 21 P Se realiza la recapitulacion del tema tratado en la clase participan durante - - .
para la elaboracion . colaborativo publicados en el aula virtual
anterior y se formulan preguntaos. la  clase, toman

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.



https://www.youtube.com/watch?app=desktop&v=lJky7TA7lUw&t=25s
https://www.youtube.com/watch?app=desktop&v=lJky7TA7lUw&t=25s
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de prondsticos de | - El docente aplica una lluvia de ideas para que respondan a apuntes del tema
ventas la pregunta: 3Cudl es el método mds adecuado para la expuesto.
elaboracién de los prondsticos de ventas? - Responden las
- Se da a conocer el tema 'y el propésito de aprendizaje de la preguntas
sesion. formuladas
- D: Se visudliza el video «zCudles son los Métodos para
pronosticar ventase / Técnicas de prediccidn comercialy
https://www.youtube.com/watch2v=IJky7TA7IUw
- El docente hace la exposicion de la sesion y formula las
preguntas del caso.
- C: Metacognicién: El docente busca la participacién de 3
estudiantes, al final de la sesidon; para que indiquen lo
aprendido en la sesion.
- Los estudiantes
participan durante
la clase, toman
- I: Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la sesidn. gEUS;?O del tema
- Se dan las instrucciones necesarias a los estudiantes para P .
) . - Cada equipo
L . realizar la guia de lectura. - <
- Ejercicios  grupales: i’ . . s realiza meétodos vy o
. ; - D: Se conforman los equipos de trabajo, para la revisidén y L Aprendizaje
4p Guia de trabagjo - . . fécnicas para la .
- resolucion de la guia de frabajo de la semana 10. - colaborativo
Semana 10 - Sesion 2 . h . ) . : elaboracion de
- C: Seredliza la consolidacion y sintesis del tema. o
P - . . prondsticos
- Metacognicién: Se formula la reflexion de qué aprendierony .
) . - Los equipos
como lo aprendieron.
exponen SUS
frabajos para el
feedback

correspondiente

Leen los temas correspondientes a la
Semana 10

Lectura del capitulo 5 «Elaboracion
de prondsticos y presupuestos de
ventasy del libro de Hair, J., Anderson,
R.. Mehta, R., Babin, B. (2010).
Administracién de ventas: relaciones
y sociedades con el cliente

11

I: Se da a conocer el propésito de aprendizaje de la sesion.
Se realiza la recapitulacion del tema tratado en la clase
anterior y se formulan preguntas.

El docente aplica una lluvia de ideas para que respondan a
la pregunta: sPor qué es importante realizar la planeacion

Los estudiantes
participan durante

. N la clase, foman
- Planeacion del del presupuesto de ventas para las organizaciones? .
e - apuntes del tema Aprendizaje
21 presupuesto de | - D:Se da aconocer el tema y el propodsito de aprendizaje de 3
! expuesto colaborativo
ventas la sesion.
- - - Responden las
- El docente hace la exposicion de la sesion y se formulan las requntas
preguntas del caso. f%mr?ulodos
- C: Metacognicion: El docente busca la participacién de 3
estudiantes, al final de la sesidn; para que indiquen lo
aprendido en la sesién.
- I: Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la sesidon. .
- - . : - Los estudiantes
S .| - Se dan las instrucciones necesarias a los estudiantes para o
- Ejercicios  grupales: - . participan durante
. ] realizar la guia de lectura.
ap Guia  de  frabajo | _ D: Se conforman equipos de tfrabajo, para la revision la  clase,  foman
Semana 11 - Sesion 2 : quip 19, P Y apuntes del tema

resolucion de la guia de frabajo de la semana 11.
C: Se redliza la consolidacion vy sintesis del tema.

expuesto

Estudian los recursos educativos
publicados en el aula virtual

Leen los temas correspondientes a la
semana 11.

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar,

actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.

evaluar y retroalimentar estas



https://www.youtube.com/watch?v=lJky7TA7lUw
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- Metacognicién: Se formula la reflexion de qué aprendierony | - Cada grupo realiza
coémo lo aprendieron. métodos y técnicas
para la elaboracion
C2-SC1 de prondsticos
Ejercicios grupales de andlisis de casos / Ribrica de evaluacién | - Los equipos
exponen SUS
frabajos para el
feedback
correspondiente
- I: Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la sesién.
- Se redliza la recapitulacion del tema tratado en la clase
anterior y se formulan preguntas.
- Eldocente aplica una lluvia de ideas para que respondan a )
la pregunta: 3Cudndo las empresas deben preparar su | - Los — esfudiantes
presupuesto de ventas? particioan  durante
- Preparacién del | - D:Se daaconocereltemay el propédsito de aprendizaje de la  clase, toman Clase
la sesidn apuntes del tema )
21 presupuesto anual de : o » magistral
ventas - El docente hace la exposicion de la sesion. Se formulan las expuesto. activa
preguntas del caso. - Responden las
- Se visuadliza el video «Presupuesto de  ventas» preguntas
https://www.youtube.com/watch2v=ga8mByA4fEE formuladas
- C: Metacogniciéon: El docente busca la participacién de 3 - Estudian los recursos educativos
esfudiomes, al fino.ll de la sesion; para que indiquen lo publicados en el aula virtual
aprendido en la sesion. - Revisién de la PPT de la semana 12.
12 < Los estudiantes - Lectura: Artal, M. (2018). Direccién de
parficipan durante Ventas: Organizacion del
la clase, toman departamento de ventas y gestion de
vendedores. (15.% ed.). ESIC Editorial
- I: Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la sesién. ZEUS;ZSO del fema
- Se dan las instrucciones necesarias a los estudiantes para | _ Lo? cquibos  de
realizar la guia de lectura. equip
S . - . frabajo
- Ejercicios  grupales: | - D: Se conforman equipos de trabajo, para dar lectura al intercambian Estudio de
4P Guia de trabagjo pequeno caso que se encuentra en la guia de frabajo de la opiniones CasOS
Semana 12 - Sesién 2 semana 12. reiuelven la quia d;/
- C: Serealiza la consolidacion y sintesis del tema. 9
T - . . lectura
- Metacognicion: se formula la reflexiéon de qué aprendierony | _ Los 6qUIDOS
cémo lo aprendieron. auie
exponen SUS
frabajos para el
feedback
correspondiente

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.
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Desarrollo Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de
. Nombre de . s Y| Resultado de aprendizaje | planificar los resultados de la gestion de ventas, Duracion
Unidad 4 . compensacion de la . . i R . 24
la unidad: de la unidad: identificando oportunidades de mejora para en horas
fuerza de ventas .
incrementar las ventas en una empresa.
c Horas Actividades sincronas Actividades de aprendizaje
2 / Tipo - Actividades y recursos auténomo
£o d Temas y subtemas Actividades y recursos para la ensefianza y recur . Asi
g e 5 i para el aprendizaje Metodologia sincronas
sesion (Docente) (Estudiante) (Estudiante - aula virtual)
- I: Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la
sesion.
- Se redliza la recapitulacién del tema fratado en la
clase anterior y se formulan preguntas.
- El docente aplica una lluvia de ideas para que . .
o . - Los estudiantes participan
respondan a la pregunta: 3Qué deben hacer los
N, ) o durante la clase, toman o
- Capacitacion gerentes para formar un equipo de alto rendimiento? Aprendizaje
21 . ) = apuntes del tema expuesto. .
comercial - D: Se da a conocer el tema y el propésito de colaborativo
. g - Responden las preguntas
aprendizaje de la sesion.
s . formuladas
- El docente hace la exposicion de la sesidon y se
formulan las preguntas del caso.
- C: Metacognicién: El docente busca la participacion - Estudian los recursos educativos
3 de 3 estudiantes, al final de la sesién; para que publicados en el aula virtual
1 indiguen lo aprendido en la sesion. - Leen los temas correspondientes a la
- I: Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la semana 13
sesion. ) o
- Se dan las instrucciones necesarias a los estudiantes | - LOs esfudiantes participan
para realizar la guia de trabajo. durante la clase, foman
o | - D: Se conforman los equipos de trabajo, para dar apunfes del tema expuesto
- Ejercicios  grupales: lectura al pequefio caso que se encuentra en la guia | -~ LOS €quipos de  frabajo Aprendizaje
4P Guia de TrngJo de trabajo de la semana 13. intercambian lopmlones y colaborativo
Semana 13 - Sesion 2 _ . . resuelven la guia de lectura
Fue.go el equipo (debe resppnder a las consignas | _ Los equipos exponen sus
"'.'d'COdO_S enla guia de frabajo. trabajos para el feedback
- C:Se reollzg .Ig consolidacion y sintesis dg[temo. ) correspondiente
- Metacognicidon: Se formula la reflexion de qué
aprendieron y cémo lo aprendieron.

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.



=

Universidad
Continental

MODALIDAD PRESENCIAL

HOJA CALENDARIO- PLANIFICACION DE LAS SESIONES DE CLASE

14

27

- Motivacién de la
fuerza de ventas

I: Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la
sesion.

Se realiza la recapitulacion del tema tratado en la
clase anterior y se formulan preguntas.

El docente aplica una lluvia de ideas para que
respondan a la pregunta: sCudles son los temas de
capacitacién que se debe dar constantemente a
la fuerza de ventas?e

D: Se da a conocer el tema y el propdsito de
aprendizaje de la sesién.

El docente hace la exposicidn de la sesidn y se
formulan las preguntas del caso.

Se visudliza el video «Como motivar a tus
vendedores durante la Pandemian
https://www.youtube.com/watch2v=5P5A7TxRZnY
C: Metacognicion: El  docente busca la
participacién de 3 estudiantes, al final de la sesién;
para que indiquen lo aprendido.

- Los estudiantes participan

durante la clase, toman
apuntes del tema expuesto.

- Responden las preguntas

formuladas

Clase
magistral
activa

4P

- Ejercicios  grupales:
Guia de trabajo
Semana 14 - Sesién 2

I: Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la
sesion.

Se dan las instrucciones necesarias a los estudiantes
para realizar la guia de lectura.

D: Se conforman equipos de trabagjo, para dar
lectura al pequeno caso que se encuentra en la
guia de trabajo de la semana 14,

C: Se redliza la consolidacién y sintesis del tema.
Metacogniciéon: se formula la reflexion de qué
aprendieron y cémo lo aprendieron.

- Los estudiantes participan
durante la clase, foman
apuntes del fema
expuesto.

- Los equipos de trabajo
intercambian opiniones vy
resuelven la guia de
frabajo utilizando G Suite
(remoto) y hojas de trabajo
(presencial).

- Los equipos exponen sus
frabajos para el feedback
correspondiente.

Estudio de
Casos

Estudian los recursos educativos
publicados en el aula virtual

Revision de las PPT de la semana 14
Lectura: Artal, M. (2018). Direccién de
Ventas: Organizacién del
departamento de ventas y gestiéon de
vendedores. (15.% ed.). ESIC Editorial

15

21

- Compensacion  del
equipo de ventas

I: Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la
sesion.

Se realiza la recapitulacién del tema tratado en la
clase anterior y se formulan preguntas.

El docente aplica una lluvia de ideas para que
respondan a la pregunta: 3COémo se motiva el
gerente de ventas?2

D: Se da a conocer el tema y el propdsito de
aprendizaje de la sesién.

El docente hace la exposicién de la sesidn y se
formulan las preguntas del caso.

C: Metacognicion: El  docente busca la
participacién de 3 estudiantes, al final de la sesién;
para gue indiguen lo aprendido en la sesidon.

- Los estudiantes participan

durante la clase, tfoman
apuntes del fema expuesto

- Responden las preguntas

formuladas

Clase
magistral
activa

Estudian los recursos educativos
publicados en el aula virtual

Leen los temas correspondientes a la
Semana 15

Leen el capitulo 12 «Compensacién
de la Fuerza de Ventasy del libro de
Hair, J., Anderson, R., Mehta, R., Babin,
B. (2010). Administracién de ventas:
relaciones y sociedades con el cliente

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.



https://www.youtube.com/watch?v=5P5A7TxRZnY
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- 1I:Se da a conocer el propdsito de aprendizaje de la | - Los estudiantes participan
sesion. durante la clase, foman
- Sedanlasinstrucciones necesarias a los estudiantes apuntes del fema
para realizar la guia de lectura. expuesto.
Ejercicios  grupales: | -  D: Los estudiantes realizan sus exposiciones de sus | - Los equipos de trabagjo
Guia de trabajo trabajos finales. infercambian opiniones y
4p Semana 15-Sesién2 | -  C: Se redliza la consolidacién y sintesis del tema. resuelven la guia de
Presentacién parte 3 | - Metacognicion: Se formula la reflexiéon de qué frabajo utilizando G Suite
«Plan de Ventas» aprendieron y cémo lo aprendieron. (remoto) y hojas de trabajo
(presencial).
C2-SC2 - Los equipos presentan su
Ejercicios grupales de andlisis de casos / RUbrica de frabajo final del Plan de
evaluacién Ventas.
- I:Se da aconocer el propésito de aprendizaje de la
sesion.
- Se redliza la recapitulacién del tema tratado en la
clase anterior y se formulan preguntas.
- El docente aplica una lluvia de ideas para que
respondan a la pregunta: zPor qué es importante
L supervisar a los vendedores? - Los estudiantes participan
Supervisidon y X -~
- - D: Se da a conocer el tema y el propdsito de durante la clase, toman -
evaluacion del . L Aprendizaje
21 - aprendizaje de la sesion. apuntes del fema expuesto .
desempeno de L . colaborativo
ventas - El docente hace la exposicion de la sesidon y se | - Responden las preguntas
formulan las preguntas del caso. formuladas
- Se visudliza el video «Cdbmo supervisar a tus Estudian los recursos educativos
vendedores [Metodologia + Ejemplos]» publicados en el aula virtual
https://www.youtube.com/watch2v=cmZIAUSePnk Revisidbn de la PPT de la semana 16
16 - C: Metacognicién: El  docente busca la Lectura: Artal, M. (2018). Direccidén de
participacién de 3 estudiantes, al final de la sesion; Ventas: Organizacién del
para gue indiguen lo aprendido en la sesién. departamento de ventas y gestiéon de
- 1I:Se da a conocer el propédsito de aprendizaje de la vendedores. (15.% ed.). ESIC Editorial
sesion.
- D: Se da las instrucciones necesarias a los
estudiantes para realizar el examen final.
- Los estudiantes realizan sus exposiciones de sus .
S - Los equipos exponen sus
frabajos finales. . -
4p . o s . frabajos finales para el
- C: Se cdlifican los trabajos finales y se comunica a .
" feedback correspondiente
los estudiantes.
Evaluacién Final
Trabajo practico grupal: plan de ventas (entrega final) /
Rubrica de evaluacién

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.



https://www.youtube.com/watch?v=cmZIAUSePnk

