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— Gestion Curricular

Asignatura: Gestion Comercial

Presentacion

La presente guia de trabajo ha sido disenada siguiendo la Metodologia
Colaborativa y Experiencial que nuestra Universidad aplica para relacionar la teoria con
la practica, vital y necesaria en las organizaciones de hoy en dia. Por ello, es importante
seguir la secuencia de los temas que semana a semana se van a presentar ya que las
lecturas, casos, videos, etc., nos ayudardn a profundizar o ampliar mds nuestros

conocimientos.

El contenido de la guia guarda relacién con el silabo de nuestra asignatura, y para
su diseno se ha tenido como referencia bdsica al libro “Marketing de Servicios: Personal,

Tecnologia y Estrategia™ de Christopher Lovelock y Jochen Wirtz.

Al finalizar la asignatura, el estudiante serd capaz de disenar estrategias de servicios
en una organizacion. En la Unidad 1 trataremos el tema: Administracién de la fuerza de
ventas en el siglo XXI; en la Unidad 2: Organizacion y desarrollo de la fuerza de ventas;
en la Unidad 3: Administracién y direccion de las actividades de la fuerza de ventas; en

la Unidad 4: Compensacion de la fuerza de ventas.

Finalmente, para que nuestra guia de ftrabajo realmente sea productiva vy
beneficiosa; es importante que el estudiante revise la bibliografia bdsica vy
complementaria senalada en el silabo. Por ofro lado, la revision de las actividades
sincronas y asincronas que deben realizar y que se encuentran senaladas en la hoja

calendario y en el aula virtual.

La autora
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_ . o 7 .
Asignatura: Gestion Comercial

Primera unidad

Semana 1 - Sesion 2

Administracion de la fuerza de ventas en el siglo XXI

Seccidén L Apellidos L e
Docente : MBA Kezzy Villegas Cano Nombres L e
Unidad :Unidad 1 Fecha Dt oo/ ... Duracion: 60 min

Instrucciones: Lee detenidamente la consigna de frabajo que a continuacién se expone y luego
contesta las preguntas.

. Propésito: El estudiante logra comprender la importancia de la Administracion de Ventas,
entender los cambios y factores que influyen en las ventas.

Il. Descripcion de la actividad a realizar
Lee atentamente el articulo académico “Post Covid-19: Impacto en el dmbito de las ventas”
haciendo click en el siguiente link:
https://www.tendencias.kpmg.es/2020/04/covid-19-ventas/

lll. Procedimientos Formar equipos de frabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos responder las
siguientes preguntas:

1. Describe y explica dos retos que debe asumir la gestidn comercial ante esta nueva

coyuntura, con respecto a la fuerza de ventas.

2. Describe y explica dos retos que debe asumir la gestibn comercial ante esta nueva

coyuntura, con respecto a desarrollar relaciones a largo plazo con los clientes.

3. Describe y explica dos retos que debe asumir la gestiobn comercial ante esta nueva

coyuntura, con respecto a la rentabilidad para la empresa.

4. lIdentificay explica dos factores externos que influyen en las ventas.
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c— Gestion Curricular

Asignatura: Gestion Comercial

5. lIdentifica y explica dos factores internos que influyen en las ventas.

Referencias bibliograficas consultadas y/o enlaces recomendados

KPMG Tendencias (2020). “Post Covid-19: Impacto en el dmbito de las ventas”. Recuperado de:
https://www.tendencias.kpmg.es/2020/04/covid-19-ventas/
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Asignatura: Gestion Comercial

Primera unidad

Semana 2 - Sesion 2

La gerencia comercial

Seccidn L e Apellidos L
Docente : MBA Kezzy Villegas Cano Nombres U TP
Unidad : Unidad 1 Fecha i vvvid e/ ... Duracién: 60 min

Instrucciones: Visuadliza detenidamente el video que se indica en el link (lineas a bajo).

l. Propésito: El estudiante logra entender las funciones de una Gerencia Comercial.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

Visualiza atentamente el video que se seiala a continuacion:
https.//www.youtube.com/watchev=mOLbR7gV846A

M. Procedimientos Formar equipos de trabajo de 4 a 5 estudiantes y de forma colaborativa
realizan las siguientes acciones:

1. Mediante un organizador (canva, mindomo, etfc.) realiza el resumen del video.
2. Identifica y describe tres habilidades que el director comercial debe tener ante la

actual situaciéon de pandemia.

3. Identifica y describe tres funciones (lo que debe hacery dar la prioridad del caso) del

director comercial ante la actual situacién de pandemia.

4, sDe qué forma se han tenido que reinventar los directores comerciales?

Referencias bibliograficas consultadas y/o enlaces recomendados

EALDE Business School (2020). “Claves para ser el director comercial 3.0 perfecto”. Recuperado de:
https://www.youtube.com/watch2v=mOLbR7gV86A
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Asignatura: Gestion Comercial

Primera unidad

Semana 3 - Sesion 2

Planeacién de la gerencia comercial

Seccién L e Apellidos L e
Docente : MBA Kezzy Villegas Cano Nombres e
Unidad : Unidad 1 Fecha D vveid eeiid ... Duracién: 60 min

Instrucciones: Lee detenidamente la consigna de frabajo que a continuacién se expone y luego
contesta las preguntas.

Propésito: El estudiante logra comprender la importancia de la planeacion como punto
de partida para el logro de los objetivos de la organizacion.

Il. Descripcion de la actividad a realizar:
El equipo de trabajo formado en sesiones anteriores, asumirdn el rol de una Gerencia de
Ventas de una empresa local donde uno de los integrantes asumird el rol de Gerente de
Ventas y el resto la fuerza de ventas.

M. Procedimientos:
El equipo buscard informacién de la empresa elegida para que a lo largo de las sesiones
de la asignatura puedan desarrollar los tfemas a fratar y disenar “El Plan de Ventas”. En la
semana 3 se presentard y expondrd la siguiente informacién:

1. Senalarla actividad econdmica, misidn, vision, composicidon de la gerencia de ventas.

2. Andlizar el entorno de la organizacién (macro y microentorno).

3. Definir 3 objetivos de la gerencia de ventas.

4. Definir 2 estrategias por cada objetivo.

5. Definir 3KPI’s

Referencias bibliograficas consultadas y/o enlaces recomendados

Caso de elaboraciéon propia (Villegas, 2021)
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— Asignatura: Gestion Comercial
Primera unidad
Semana 4 - Sesion 2
Marketing y la Gerencia Comercial

SECCION Apellidos L e

Docente : MBA Kezzy Villegas Cano Nombres L e

Unidad :Unidad 1 Fecha Dt oo/ ... Duracion: 60 min

Instrucciones: Lee detenidamente la lectura que a continuacidn se expone y luego contesta las

preguntas.

l. Propésito: El estudiante logra entender la relacién entre el Marketing y las Ventas.

Il. Descripcion de la actividad a realizar:

Lee atentamente el ebook "“El nuevo departamento de ventas: El camino hacia la
transformacién digital” que se encuentra en el aula virtual.

M. Procedimientos: Los equipos de frabajo realizan las siguientes acciones:

1.
2.

Exposicion grupal.

Referencias bibliogrdficas consultadas y/o enlaces recomendados

Mediante ppt’s, genially, prezi, etc; realizan una presentacion del ebook.

Forcemanager (2020). “El nuevo departamento de ventas: El camino hacia la transformacion digital”
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Asignatura: Gestion Comercial

Segunda unidad

Semana 5 - Sesion 2

Estructura de la Fuerza de Ventas

Seccidén L Apellidos L e
Docente : MBA Kezzy Villegas Cano Nombres L e
Unidad : Unidad 2 Fecha Dt oo/ ... Duracion: 60 min

Instrucciones: Lee detenidamente la consigna de frabajo que a continuacién se expone y luego
contesta las preguntas.

Propésito: El estudiante entiende la importancia de organizar la estructura comercial de
la Gerencia de Ventas.

Il. Descripcion de la actividad a realizar:

Leer el Capitulo 6 "Planeacion y Organizacion de la fuerza de ventas” del libro de
Hair, J., Anderson, R., Mehta, R., Babin, B. (2010). Administracién de ventas: relaciones y

sociedades con el cliente.

M. Procedimientos: Los equipos de frabajo realizan las siguientes acciones:

1. Definiry sustentar dos propuestas para estructurar la fuerza de ventas.
2. Definiry sustentar el famano de la fuerza de ventas.

3. Exposiciéon grupal.

Referencias bibliogrdficas consultadas y/o enlaces recomendados

Hair, J., Anderson, R., Mehta, R., Babin, B. (2010). Administracién de ventas: relaciones y sociedades con el
cliente.
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— Asignatura: Gestion Comercial
Segunda unidad
Semana é - Sesion 2
Previsiones y cuotas de venta
Seccidén L Apellidos L e
Docente : MBA Kezzy Villegas Cano Nombres L e
Unidad : Unidad 2 Fecha D vveed eeiiind ... Duracién: 60 min

Instrucciones: Lee detenidamente la consigna de frabajo que a continuacién se expone y luego
contesta las preguntas.

Propésito: El estudiante serd capaz de identificar los indicadores internos y externos para
realizar el prondstico de ventas.

Il. Descripcion de la actividad a realizar:

Leer el Capitulo 5 “Elaboracién de prondsticos y presupuestos de ventas” del libro de
Hair, J., Anderson, R., Mehta, R., Babin, B. (2010). Administracién de ventas: relaciones y

sociedades con el cliente.
M. Procedimientos: Los equipos de frabajo realizan las siguientes acciones:

1. Elequipo de trabajo debe buscar informacion relevante del sector al cual pertenece
la organizaciéon, ventas de la competencia para realizar las previsiones y cuotas de
venta.

2. Definir el potencial del mercado y de ventas del sector al cual pertenece la
organizacion.

Definir el prondstico y cuota de ventas del drea comercial.

4. Exposicion grupal.

Referencias bibliogrdficas consultadas y/o enlaces recomendados

Hair, J., Anderson, R., Mehta, R., Babin, B. (2010). Administracion de ventas: relaciones y sociedades con el
cliente.
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Asignatura: Gestion Comercial

Segunda unidad

Semana 7 - Sesion 2

Organizacion del territorio y las rutas

Seccidén L Apellidos L e
Docente : MBA Kezzy Villegas Cano Nombres L e
Unidad : Unidad 2 Fecha Dt oo/ ... Duracion: 60 min

Instrucciones: Lee detenidamente el caso que a continuacion se expone y luego contesta las
preguntas.

Propdsito: El estudiante identifica la importancia de conocer el territorio y rutas al
momento de dirigir y ejecutar un plan de ventas, teniendo en cuenta factores: culturales,
geopoliticos, clima, intereses nacionales, poblacién e infraestructura vial.

ll.  Descripcion del caso:
Ante la actual situacidn sanitaria que estamos atravesando, muchas organizaciones y de
sectores variados; han visto por conveniente no exponer a su fuerza de ventas a realizar
frabajo de campo para no correr el riesgo de ser contagiados. Por lo fanto,
organizaciones como vendedores fuvieron que reinventarse y con la ayuda de la
tecnologia, redes sociales hallaron nuevas formas de llegar a los clientes potenciales.
El equipo de trabagjo investigard de qué forma se han adaptado a estos nuevos cambios.

M. Procedimientos: Los equipos de frabajo realizan las siguientes acciones:

1. 3Qué estdn haciendo las organizaciones de hoy para atraer mds clientes, y por lo

tanto vender mds?

2. 3Cbmo puede el equipo de trabajo, aplicar estos cambios a sus empresas?

Referencias bibliogrdficas consultadas y/o enlaces recomendados

Caso de elaboracién propia (Villegas, 2021)
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Asignatura: Gestion Comercial

Segunda unidad

Semana 8 - Sesion 2

Automatizacion de la Fuerza de Ventas

Seccidén L Apellidos L e
Docente : MBA Kezzy Villegas Cano Nombres L e
Unidad : Unidad 2 Fecha Dt oo/ ... Duracion: 60 min

Instrucciones: Lee detenidamente el caso que a continuacidn se expone y luego contesta las
preguntas.

Propésito: El estudiante logra entender la importancia de la automatizacién de la Fuerza
de Ventas para la toma de decisiones.

Il. Descripcion del caso:

Ante la actual situacién sanitaria que estamos atravesando, muchas organizaciones y de
sectores variados; han visto por conveniente no exponer a su fuerza de ventas a realizar
frabajo de campo para no correr el riesgo de ser contagiados. Por lo tanto,
organizaciones como vendedores tuvieron que adaptar nuevas herramientas digitales
(redes sociales, por ejemplo) para captar nuevos clientes.

El equipo de trabajo identificard las herramientas digitales que estdn ayudando al drea
comercial a obtener los resultados propuestos.

M. Procedimientos: Los equipos de frabajo realizan las siguientes acciones:

1. sCudles son las herramientas digitales que estdn utilizando las organizaciones de hoy

para lograr los resultados?

2. 3Cbmo puede el equipo de trabajo, aplicar estos cambios a sus empresas?

Referencias bibliogrdficas consultadas y/o enlaces recomendados

Caso de elaboracién propia (Villegas, 2021)
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— Asignatura: Gestion Comercial
Tercera unidad
Semana 9 - Sesion 2
Perfil del vendedor
Seccidén L Apellidos L e
Docente : MBA Kezzy Villegas Cano Nombres L e
Unidad :Unidad 3 Fecha Dt oo/ ... Duracion: 60 min

Instrucciones: Lee detenidamente el caso que a continuacidn se expone y luego contesta las
preguntas.

l. Propésito: Lograr que el estudiante identifique al vendedor adecuado que formard parte
de su equipo comercial.

Il Descripcién del caso:

Cada uno de los integrantes del equipo de trabajo, rellenard el formato “indice del Perfil
del Vendedor”, luego rellenard sus respuestas a través del cuadro Excel que se adjuntard
en el aula virtual.

Los equipos de frabajo intercambian los resulfados con ofros equipos.

. Procedimientos: Los equipos de frabajo realizan las siguientes acciones:

1. Elequipo debe analizar los resultados por cada vendedor.
2. De acuerdo alos resultados, elegirdn al vendedor adecuado para su organizacion

3. Sustentar la decision y exponer en clase

Referencias bibliogrdficas consultadas y/o enlaces recomendados

Caso de elaboraciéon propia (Villegas, 2021)
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Asignatura: Gestion Comercial

Tercera vnidad

Semana 10 - Sesion 2

Reclutamiento y Seleccidn de la Fuerza de Ventas

Seccidén L Apellidos L e
Docente : MBA Kezzy Villegas Cano Nombres L e
Unidad :Unidad 3 Fecha Dt oo/ ... Duracion: 60 min

Instrucciones: Lee detenidamente la consigna de frabajo que a continuacién se expone y luego
contesta las preguntas.

l. Propésito: Lograr que el estudiante aplique los temas clave para el reclutamiento y
seleccidn de los vendedores.

Il Descripcién del caso:
Cada uno de los integrantes del equipo de trabajo, confeccionardn sus hojas de vida
(Curriculum Vitae) y simulardn la postulacion a las empresas que estamos analizando en
el curso.

Los equipos de trabajo intercambian los CV's con otros equipos.

1118 Procedimientos: Los equipos de frabajo realizan las siguientes acciones:

1. Elequipo en conjunto debe prepara la entrevista (la mds creativa posible).

2. Exposicion en clase.

Referencias bibliogrdficas consultadas y/o enlaces recomendados

Caso de elaboracién propia (Villegas, 2021)
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Tercera vnidad

Semana 11 - Sesion 2

Capacitacion de la Fuerza de Ventas

Seccidén L Apellidos L e
Docente : MBA Kezzy Villegas Cano Nombres L e
Unidad :Unidad 3 Fecha Dt oo/ ... Duracion: 60 min

Instrucciones: Lee detenidamente la consigna de frabajo que a continuacién se expone y luego
contesta las preguntas.

l. Propdsito: Comprender la importancia de la capacitacidon de los vendedores para que
el Gerente de Ventas identifique y potencie las habilidades, actitudes y conocimientos
de su Fuerza de Ventas.

Il Descripcién del caso:
Presentar avance del Plan de Ventas.

L. Procedimientos: Los equipos de frabajo realizan las siguientes acciones:

1. Exposicidn en clase.
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Tercera vnidad

Semana 12 - Sesion 2

Motivacion de la Fuerza de Ventas

Seccidén L Apellidos L e
Docente : MBA Kezzy Villegas Cano Nombres L e
Unidad :Unidad 3 Fecha Dt oo/ ... Duracion: 60 min

Instrucciones: Lee detenidamente el caso que a continuacidn se expone y luego contesta las
preguntas.

. Propésito: Comprender la importancia de la motivacion de los vendedores para el logro
de los objetivos organizacionales.

1. Descripcion del caso:

Durante los Ultimos 3 meses y ante la actual coyuntura que estamos atravesando: alto
numero de contagios, incertidumbre por la parte politica econdmica de nuestro pais; el
equipo ha observado que tanto los resultados cuantitativos (ventas bajas) como la
motivacién de sus vendedores estdn muy deteriorados.

El Gerente de Ventas estd muy preocupado por este mal clima que se estd presentando
en su drea y estd pensando realizar reuniones en forma individual o grupal con la fuerza
de ventas.

L. Procedimientos: Los equipos de frabajo realizan las siguientes acciones:

1. Capacitacién: definir el tema.

2. Motivacion: de todas las teorias que se vieron en clase, gcudles elegirias?

Referencias bibliogrdficas consultadas y/o enlaces recomendados

Caso de elaboracién propia (Villegas, 2021)
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Cuarta vnidad
Semana 13 - Sesion 2
Compensacion de la Fuerza de Ventas

Seccidén L APEllidOS e

Docente : MBA Kezzy Villegas Cano NOMDBIES e

Unidad :Unidad 4 Fecha v oo/ ...... Duracion: 60 min

Instrucciones: Lee detenidamente el caso que a continuacidn se expone y luego contesta las

preguntas.

. Propésito: Al término de la sesidn el estudiante conocerd los enfoques de la
remuneracién de la Fuerza de ventas para aplicarlos a cada situacidén empresarial.

1. Descripcion del caso:

El Gerente General de la empresa le ha encargado al equipo, a disenar el Plan de
Compensaciones 2022, para ello deberdn analizar la situacién actual, los resultados de la

organizacién y por cada vendedor.

. Procedimientos: Los equipos de frabajo realizan las siguientes acciones:

1. Disenar los incentivos que aplicarian en su empresa.

Referencias bibliogrdficas consultadas y/o enlaces recomendados

Caso de elaboracién propia (Villegas, 2021)
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Cuarta unidad
Semana 14 - Sesion 2
Evaluacion del desempeno de la Fuerza de Ventas
Seccidén L APEllidOS e
Docente : MBA Kezzy Villegas Cano NOMDBIES e
Unidad : Unidad 4 Fecha v oo/ ..... Duraciéon: 60 min

Instrucciones: Lee detenidamente el caso que a continuacion se expone y luego contesta las

preguntas.

l. Propésito: El estudiante logrard diferenciar los tipos de evaluacion para el desempefio
de los vendedores y resolverd cudl de ellos es el mds conveniente a aplicar.

1. Descripcion del caso:

El Gerente General de la empresa le ha encargado al equipo, a disehar una Evaluacion
del desempefio de la Fuerza de Ventas para el 2022, para ello deberdn analizar la
situacion actual, los resultados de la organizacion y por cada vendedor.

L. Procedimientos: Los equipos de frabajo realizan las siguientes acciones:

1. Definiry sustentar 3 evaluaciones objetivas.

2. Definiry sustentar 3 evaluaciones subjetivas.

3. Exposicién del caso.

Referencias bibliogrdficas consultadas y/o enlaces recomendados

Caso de elaboracién propia (Villegas, 2021)
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Cuarta vnidad

Semana 15 - Sesion 2

Andlisis del volumen y rentabilidad en las Ventas

Seccidén L Apellidos L e
Docente : MBA Kezzy Villegas Cano Nombres L e
Unidad : Unidad 4 Fecha Dt oo/ ... Duracion: 60 min

Instrucciones: Lee detenidamente la consiga de trabajo que a continuacion se expone y luego
contesta las preguntas.

l. Propésito: El estudiante logrard comprender el marco para realizar una auditoria de la
organizacion de la fuerza de ventas.

1. Descripcion del caso:
Presentar el frabajo final del Plan de Ventas.

1. Procedimientos: Los equipos de frabajo realizan las siguientes acciones:

1. Exposicidon en equipo.
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Cuarta unidad
Semana 16 - Sesién 2
Liderazgo de la Fuerza de Ventas
Seccidén L Apellidos L e
Docente : MBA Kezzy Villegas Cano Nombres L e
Unidad : Unidad 4 Fecha Dt oo/ ... Duracion: 60 min

Instrucciones: Visualiza el video que a continuacién se expone y luego contesta las preguntas.

l. Propésito: El estudiante serd capaz de definir el Liderazgo y su importancia dentro de la
organizacion, a nivel personal y profesional. Asimismo, reconocer las caracteristicas del
lider que requieren las organizaciones en el siglo XXI.

Il Descripcién del caso:
En clase, visualizamos y analizamos el siguiente link:
https://www.youtube.com/watch2v=E?aKyX9?NiTs

. Procedimientos: Los equipos de frabajo realizan las siguientes acciones:

1. 3Qué tipo de lideres quiere ser el equipo dentro de su organizacion?

2. 5Qué estrategias disenarian para que sus colaboradores a cargo los sigane.

Referencias bibliogrdficas consultadas y/o enlaces recomendados

Sinek, Simén (2016). "Comienza por por qué’. Recuperado de:
https://www.youtube.com/watch2v=E9gKyX9NiTs
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Gestion Curricular
Asignatura: Gestion Comercial

Lista de referencias
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https://www.youtube.com/watchev=0EKhYofxSxQ

Esan Ediciones (2012). Del consumidor convencional al consumidor digital: El caso de las
tiendas por departamento.
Gonzdles, E. (2014, 24 de febrero). Infroduccion a Mapinfo [video]. YouTube.

https://www.youtube.com/watchev=2ovY1GmWolw

Hair, J., Anderson, R., Mehta, R., Babin, B. (2010). Administracion de ventas : relaciones y
sociedades con el cliente. Cengage Learning

https://sites.google.com/site/lagestiondeventas/home/perfil-del-vendedor

https://www.esan.edu.pe/publicaciones/2012/06/14/consumidor_convencional di

gital.pdf
Hubspot. Administracién de Relaciones con los clientes (demo).

https://app.hubspot.com/demo-tour/7663199/contact/12flowld=new-

leader&tourld=contact-owner
Jhonston, M. y Marshall, G. (2009). Administracién de Ventas (9.* ed.). McGraw Hill
Sénchez, J. (2008). Perfil del vendedor.

Torres, V. (2015). Administraciéon en ventas. Grupo Editorial Patria.
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