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Misién

Promover la formacion
humanista y profesional en el
area de los negocios, con
responsabilidad social, y
capacidad de gestion integral,
mediante la investigacion, la
docencia y la accién social, para
generar los cambios que
demanda el desarrollo del pais.

Visiéon

Ser lideres universitarios en la
formaciébn humanista y el
desarrollo profesional en la
gestibn  integral de los
negocios, para obtener las
transformaciones que la
sociedad globalizada necesita
para el logro del bien comun.

Valores

Prudencia
Tolerancia
Solidaridad
Integridad

Perseverancia
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Alegria

CARRERA DE DIRECCION DE EMPRESAS
CATEDRA DE MERCADO Y COMERCIO INTERNACIONAL

PROGRAMA DEL CURSO DN 0322 GERENCIA DE VENTAS Y
DISTRIBUCION

il CICLO, 2013

Informacién general:

Curso del VI Ciclo del plan de estudios del 2002
Requisitos DN 0320 Principios Mercadeo
Correquisitos: No

Créditos: 3

Horas por semana: 3

La Catedra estd compuesta por:

Grupo 01: Victor Hugo Vega Cordero (coordinador)
Grupo 02: Humberto Martinez Salas

Grupo 03: Alfredo Abdelnour Esquivel

Grupo 04: David Peralta Di Luca

Grupo 05: Sonia Cisneros Zumbado

Grupo 06: Alfredo Abdelnour Esquivel

Sede Regional de Recinto Paraiso: José Rivera Monge
Sede Regional de Pacifico: Héctor Trejos Benavides
Sede Regional de Occidente: Jorge Bustos Vargas
Sede Regional de Guépiles: Pablo Araya

Sede Regional de Caribe: Marianita Harvey Chavarria
Sede Regional de Guanacaste: Miguel Moncada Araya

1. DESCRIPCION DEL CURSO:

Es un curso eminentemente practico y participativo, en el cual se dan a
conocer al estudiante las funciones del moderno Gerente de Ventas y
Distribucién. Utiliza una amplia gama de ayudas didacticas, incluyendo
exposicion de lecturas, solucion de casos, dinamicas de grupo, analisis
de experiencias nacionales, proyectos y otras.

Il. COBJETIVO GENERAL

Contribuir con la formacion profesional del estudiante de Direccién de
Empresas, con la ensefianza de los principios basicos de la Gerencia de
Ventas y Distribucion para una empresa de servicios o comercial, la
preparacion de un plan de ventas, asi como su implementacion y
ejecucion.

Una larga trayectoria de excelencia...
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Ill. OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Dar a conocer al participante el rol del Gerente de Ventas y Distribucion en la actualidad.
Mostrar la relacion de la Gerencia de Ventas y Distribucion con las otras areas de Mercadeo.
Conocer las diferentes areas de gestion del Gerente de Ventas y Distribucion

Desarrollar los diferentes conceptos y técnicas en una forma activa y practica.

IV. CONTENIDO PROGRAMATICO

PARTE 1: Formulacién de un Programa de Ventas

e Procesos de compras y ventas

o Estrategias y el papel de las Ventas en la era de la C.R.M.

e Organizacion de la fuerza de ventas

e Funcion estratégica de la informacion en la Administracién de ventas

PARTE 2: Implementacion del programa de ventas

Desempefio del vendedor: comportamiento, percepciones de los roles y satisfaccion
Desempefio del vendedor: cémo motivar a la fuerza de ventas

Caracteristicas personales y aptitudes para la ventas: criterios para seleccionar vendedores
Reclutamiento y seleccién de la fuerza de ventas

Capacitacion para las ventas: objetivos, técnicas y evaluacién

Compensacion e incentivos para el vendedor

PARTE 3: Evaluacion v control del programa de vengtas
e Andlisis de costos
e Evaluacion del desempefio

V. SISTEMA DE EVALUACION

Evaluacion Porcentaje
Participacion en clase 20%
Quizes 30%
Trabajos de Campoy Casos 25%
Trabajo Final 25%
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Cronograma de actividades

Fecha Sesion Temas Casos | Pag.

15-08-13 Feriado

22-08-13 | 01 |Introduccion a la Administracion de Ventas en el siglo XXI

29-08-13 | 02 |Procesos de compray ventas 1.1 178

05-09-13 | 03 | Estrategiasy el papel de las Ventas en la era de la C.R.M. 1.2 183

12-09-13| 04 | Organizacién de la fuerza de ventas 1.3 186

19-09-13 05 La funcién estratégica de la informacion en la| 2.1 366
administracion de ventas

26-09-13 06 Desempefio del Vendedor: comportamiento, percepcion de| 2.2 374
los roles y satisfaccion

03-10-13 07 Desempefio del Vendedor: como motivar a la fuerza de| 3.1 452
ventas

10-10-13 08 Caracteristicas personales y aptitudes para las ventas: 3.2 464
criterios para seleccionar vendedores

17-10-13 | 09 | Reclutamiento y seleccion de la fuerza de ventas 3.3 468

24-10-13 10 Capacitacion para las ventas: objetivos, técnicas Yy | Trabajo-campo
evaluacion

31-10-13 | 11 |Compensacion e incentivos para el vendedor Trabajo-campo

07-11-13 | 12 | Andlisis de costos Trabajo-campo

14-11-13 | 13 | Evaluacion del desempefio del vendedor Trabajo-campo

21-11-13 | 14 | Estrategias de Distribucion y logistica Trabajo-campo

28-11-13 | 15 |Presentacion del Trabajo final Trabajo final

05-12-13 | 16 |Presentacion del Trabajo final Trabajo final

VI. METODOLOGIA

a. Los Quices son para comprobacion de la lectura del texto y del estudio de lo visto en clase, todo
lo cual es materia de examen. Se reponen los Quices a quienes hayan tenido ausencia
justificada, de acuerdo con lo estipulado en el Reglamento de Vida Estudiantil.

b. Los trabajos de campo se realizaran cada semana en grupo, en empresas de diferentes lineas de
actividad. El tema del trabajo sera sobre el tema que se desarrollara en la clase en que se presenta
el trabajo.

C. Los casos se asignaran cada semana

d. En los trabajos de campo y en los casos se pondra una nota global para todos los integrantes del
grupo. Esta nota se le pondra solamente a los asistentes a clase. A los alumnos ausentes se les
pondra el 50% de la nota.

e. Se dé por sentado que el alumno maneja todos los conceptos de mercadeo vistos en el Curso de
Principios de Mercadeo.

f. El trabajo final se realizard en una empresa real.
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VIII. TRABAJO FINAL

El trabajo final se realizara en una empresa real. Se aplicaran todos los conocimientos desarrollados en
el curso, se entregard y presentara en la Gltima leccion y en la semana de examenes, a criterio del
profesor. El profesor entregara la guia para el trabajo final por lo menos, un mes antes de finalizar el
curso.

El objetivo del TRABAJO FINAL es contribuir con el proceso de ensefianza-aprendizaje al
estudiante, que disponga de una préctica para acumular experiencias en la investigacion de temas
de estrategias de mercadeo, asi mismo en la formulacién de planes y en la ejecucion de los mismos..
Igualmente, fomentar el trabajo en equipo.
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