ESCUELA DE ADMINISTRACION

DE NEGOCIOS
UNIVERSIDAD DE COSTA RICA

Misién
CARRERA DE DIRECCION DE EMPRESAS
Promover la formacion
humanista y profesional en el PROGRAMA DEL CURSO DN-0322
area de los negocios, con ,
capqcidad de _gestit?n i_ntegral,
mediante la investigacion, la Ciclo: 1l - 2014 Créditos: 3 Horas de teoria: 3

docencia y la accion social, para
generar los cambios que
demanda el desarrollo del pais. Requisito: DN-0320 Principios Mercadeo

Vision La Céatedra estd compuesta por:

Ser lideres universitarios en la

formacion humanista y el Grupo 01: Victor Hugo Vega Cordero
desarrollo profesional en la Grupo 02: Humberto Martinez Salas

gestion  integral de los Grupo 03: Alfredo Abdelnour Esquivel
negocios, para obtener las Grupo 04: David Peralta Di Luca, Coordinador
transformaciones ~ que  la Grupo 05:  Sonia Cisneros Zumbado

sociedad globalizada necesita Grupo 06:  Alfredo Abdelnour Esquivel

para el logro del bien comun.

Sede Guanacaste: Miguel Moncada Araya

Valores . ) .
Sede Pacifico: Juan Ariel Madrigal Porras
Valores de la Escuela de Sede Occidente: Jorge Bustos Vargas
Administracion de Negocios Sede Caribe: Eduardo Rojas Fernandez
Recinto Paraiso: lliana Acufia Rojas
Y Respeto Recinto Guéapiles:  Aderith Brenes Castro
v" Prudencia
¥ Tolerancia . INTRODUCCION
v" Solidaridad
v Lealtad Las ventas son el motor de una empresa y su gestion debe estar
v Espiritu de Servicio totalmente integrada dentro de la estrgt_egia <_:9mercia| y finan_ciera
v Responsabilidad de la empresa. En la era de la admlnlstramon de las reIa_mones
con los clientes, la empresa completa debe orientarse al cliente y
v Integridad los procesos deben alinearse con el propésito de agregar valor y
v/ Compromiso convertirse en verdaderos asesores y socios del cliente.
v Honestidad Por otro Iadq, hoy en dia la _definicién de un buen gerente de
ventas se refiere mas a su calidad de lider que a la de gerente o
v’ Perseverancia administrador, este enfoque de liderazgo incluye ser mas un

simpatizante y entrenador que un supervisor o jefe.
[I. OBJETIVO GENERAL

Desarrollar en el estudiante las competencias requeridas para
liderar y administrar un departamento o fuerza de ventas a
través del estudio de las principales areas de gestion del
gerente de ventas y la aplicacion de herramientas y buenas
practicas en el contexto empresarial actual.
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[ll. OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Conocer las diferentes &reas de gestion del Gerente de Ventas asi como su relacion
con las otras areas de la empresa.

o Comprender los retos del lider y gerente de ventas en el contexto empresarial actual.

¢ Identificar la funcion estratégica de la informacioén para la gerencia de ventas.

e Reflexionar sobre el papel de las ventas en la era de la administracion de las
relaciones con los clientes.

o Explicar las estrategias de Trade Marketing y entender el proceso de Administracién
de Categorias.

e Estudiar y aplicar las herramientas y buenas practicas para la gestion de ventas.

IV. CONTENIDO PROGRAMATICO

PARTE 1: Formulacién de un Programa de Ventas
El procesos de ventas

Organizacion de la fuerza de ventas

Funcién estratégica de la informacion
Administracién de las relaciones con los clientes

PARTE 2: Implementacidon del programa de ventas
Comportamiento, desempefio y satisfaccion del vendedor.
Motivacion de la fuerza de ventas.

Perfiles de competencias y aptitudes.

Reclutamiento y seleccién de la fuerza de ventas
Programas de capacitacion y formacion.

Sistemas de compensacion e incentivos.

Trade Marketing y Administracion de Categorias

PARTE 3: Evaluacidon y control del programa de ventas
e Analisis de costos
e Evaluacion del desempefio

V. SISTEMA DE EVALUACION

Rubro Porcentaje
Pruebas Cortas 30%
Participacion en Clase 20%
Casos y Tareas 20%
Trabajo Final 30%
TOTAL 100%
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VI. METODOLOGIA
a. Pruebas cortas

El material asighado sera valorado en forma individual durante la sesién a través de una
prueba corta o ejercicio practico, en el momento que el profesor considere pertinente. Esta
prueba consistir4 en una redaccion escrita @ mano con tinta y en una hoja tamafio carta.

Se reponen las pruebas a quienes hayan tenido ausencia justificada, de acuerdo con lo
estipulado en el Reglamento de Vida Estudiantil.

b. Participacion en clase

Por ser un curso eminentemente practico, es de suma importancia la participacion activa del
estudiante en todas las actividades del curso, incluyendo los foros, discusiones y dinamicas
de clase asi como las actividades de catedra.

C. Casos y tareas

El desarrollo grupal de casos practicos permitira la aplicacion de los contenidos tedricos a un
contexto empresarial y fomentara la habilidad de toma de decisiones del estudiante.
El profesor podra asignar algunas tareas individuales relacionadas con la temética del curso

d.  Trabajo final

El objetivo del TRABAJO FINAL es contribuir con el proceso de ensefianza-aprendizaje
del estudiante, al poner en préactica todos los conocimientos adquiridos en el curso en el
estudio de un caso empresarial (el departamento de ventas de una empresa real) para
generar experiencias valiosas que contribuyan al desarrollo de las habilidades de
analisis, evaluacion y sintesis (thinking skills).

La investigacion se realizara con base en la guia que el profesor entregara oportunamente.

VII. BIBLIOGRAFIA

Libro de Texto:
Johnston, Mark W. y Marshall, Greg W.: “Administracién de Ventas”, 9a. edicién. Editorial
Mc Graw Hill, México, 2009

Libros de Consulta:

e Hair, Anderson, Mehta y Babin. “ Administracion de Ventas. Relaciones y Sociedades
con el Cliente”. 1era Edicion. Cengage Learning, México, 2010.

e Jobber, David y Lancaster, Geoff. “Administracién de Ventas”, 8a. edicion. Editorial
Pearson, México 2012.

o Kotler, Philip y Armstrong, Gary. “Fundamentos de Mercadotecnia”. Editorial Pearson
Prentice Hall. 14 edicion, México, 2012

e Schnarf, Alejandro. “Direccion Efectiva de Equipos de Venta”. 1era Edicion. McGraw-
Hill, Bogota, 2011.

e Ziglar, Zig: “Vender sequn Ziglar”, 12. Edicion. Editorial San Pablo, Colombia, 2007.
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VIIIl. Cronograma de actividades

Sesion Fecha Temas
Presentacion del Programa. Formacién de grupos de trabajo
01 Agosto 14 |Introduccion a la Administracion de Ventas en el siglo XXI

Tema: Procesos de compra y ventas
02 Agosto 21 + _Lectqta Capitulos 1y 2 _
Discusion de temas y practica

Tema: Estrategias y el papel de las Ventas en la era del CRM.
03 + Lectura Capitulo 3
Agosto 28 | .. L L
Discusion de temas y practica

Temas: Organizacion de la fuerza de ventas.
04 Sep 04 |+ Lectura Capitulos 4
Discusion de temas y practica

Actividad de Catedra. Auditorio CE 6:00pm
05 Sep 11 Tertulia Empresarial: La Pasion por las ventas. Con invitados
P especiales de varias empresas

Tema: La funcion estratégica de la informacion

+ Lectura Capitulo 5

06 Sep 18 | Discusién de temas y practica

**Entregar al profesor el perfil de la empresa para trabajo final

Tema: Desempefio del Vendedor. Motivacion de la fuerza de
07 ventas

Sep 25 |+ Lectura Capitulos 6y 7

Discusion de temas y practica

Tema: Reclutamiento y Seleccidn de la Fuerza de Ventas.
08 + Lectura Capitulos 8 y 9

Oct 2 . L, s

Discusion de temas y préactica

Tema: Programas de capacitacion para las ventas
09 + Lectura Capitulo 10

Oct 9 . L .

Discusion de temas y practica

Tema: Sistemas de compensacion e incentivos para el vendedor
10 + Lectura Capitulo 11
Oct 16 , ” .
Discusion de temas y practica

Actividad de Céatedra. Auditorio CE 6:00pm
11 Oct 23 Conferencia Trade Marketing & Administracion de Categorias
MBA David Peralta Di Luca, Coordinador de la Catedra
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Tema: Evaluacién del desempefio del vendedor
12 Oct 30 + _Lectqfa Capitulo 13 o
Discusion de temas y practica
Tema: Analisis de Costos
13 + Lectura Capitulo 12
Nov 06 . ” .
Discusion de temas y practica
14 Nov 13 | Tema: Entrega y primera presentacion de Trabajos finales
15 Nov 20 | Continta presentacion de Trabajos finales
16 Nov 27 | Entrega de promedios
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