Programa de estudios de la asignatura

Ventas

Area de especializacion: Desarrollo

Emprendedor Clave: ME463

Objetivo general de la asighatura

Al finalizar el curso, el alumno:
Analizara la organizacion del area de ventas con el fin de aplicar las fases del proceso
administrativo para su estructuracion y funcionamiento.

Temas y subtemas:
1. Organizacion y estructura empresarial.
1.1 Nuevas tendencias en el orden empresarial.
1.2 Estructuras y tipos de organizacién empresarial.
1.3 Principios bésicos de la direccion empresarial.
1.4 La estructura comercial y la direccién de ventas.
1.5 Redes de ventas internas y externas.
1.6 Elementos basicos de la funcién de ventas: producto, precio, distribucion, cliente,
venta, servicio postventa.

2. Lainvestigacion de mercados
2.1 Introduccion a la investigacién de mercados.
2.2 Métodos cualitativos de investigacion de mercado.
2.3 La encuesta. El cuestionario. CATI. Otras técnicas cualitativas.
2.4 Andlisis de la informacién: analisis univariados y divariados, estadistica descriptiva
e inferencial aplicada al marketing, analisis multivariante.
2.5 Obtencién y almacenamiento de datos.
2.6 Estudios sisteméticos y la auditoria de producto.

3. Gestion de ventas
3.1 El proceso de ventas.
3.2 Tipos y etapas de la venta.
3.3 La profesién de vendedor.
3.4 Técnicas estratégicas de ventas.
3.5 La organizacion del departamento de ventas.
3.6 Territorios de venta y el tamafio del personal de ventas.
3.7 El personal de ventas. Reclutamiento, seleccion, formacion, motivacién del
vendedor.
3.8 Sistemas de remuneracion e incentivos.
3.9 Evaluacioén y control del programa de ventas.

4. El sistema de distribucion comercial.
4.1 La distribucion como instrumento del marketing.
4.2 Los canales de distribucion.
4.3 La utilidad y tipos de intermediarios.



4.4 Los flujos de distribucion.
4.6. Mayoristas.

4.7 Minoristas.

4.8 Agente comercial.

4.9. Comisionista y otros.

4.10 Las licencias comerciales.



