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TOTAL DE HORAS DE APRENDIZAJE EN EL CICLO DE ESTUDIOS

Numero de horas del componente de aprendizaje en contacto con el docente semanal 3
Numero de horas del componente de aprendizaje en contacto con el docente semestral 48
Numero de horas del componente de aprendizaje practico experimental y componente de 96
aprendizaje autbnomo

TOTAL DE HORAS AL SEMESTRE 144
(Numero de horas del componente de aprendizaje en contacto con el docente semestral + NUumero

de horas del componente de aprendizaje practico experimental y componente de aprendizaje

auténomo.)
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[l DESCRIPCION Y OBJETIVOS DE LA ASIGNATURA

Propésito La asignatura tiene como propésito formar en el estudiante la capacidad de comprender, planificar y supervisar el proceso
comercial a través de estrategias efectivas de direccién y control. A partir del andlisis de los fundamentos de la direccién de ventas, la
importancia de las relaciones en el contexto comercial, la organizacién y desarrollo de la fuerza de ventas, asi como la evaluacién y control de
la actividad comercial, el estudiante fortalecera competencias para inspeccionar y gestionar de manera integral el desempefio de los equipos
de ventas, contribuyendo a la consecucion de los objetivos empresariales y al crecimiento sostenible de las organizaciones.

Descripcion de la asignatura La asignatura de Direccion de Ventas aborda de manera integral cuatro unidades: Unidad I:Introduccion a la
Direccién de Ventas, La importancia de las relaciones en el contexto de la Direccion de Ventas , Unidad II: Organizacion de la Fuerza de
Ventas , Unidad IlI: Desarrollo de la Fuerza de ventas , IV:Evaluacién y control de la actividad comercial. Su metodologia combina un enfoque
expositivo con el método de casos y el aprendizaje basado en problemas, mediante clases virtuales sincrénicas y actividades asincronicas que
promueven tanto el analisis individual como el trabajo colaborativo. Al final del curso, el estudiante alcanzara el resultado de aprendizaje que
es: Inspecciona el manejo de las ventas a través de estrategias de direccion y control de ventas

Objetivo general de la asignatura Desarrollar en el estudiante las competencias necesarias para dirigir, organizar y controlar eficazmente
la funcion de ventas, aplicando estrategias que fortalezcan las relaciones comerciales, optimicen la gestion de la fuerza de ventas y permitan
evaluar de manera critica el desempefio de la actividad comercial, con el fin de alcanzar los objetivos empresariales, incrementar la
competitividad y promover una gestion ética y sostenible en los entornos de negocios actuales.

Objetivos especificos de la asignatura

1.-Analizar los fundamentos, la evolucién de la Direccién de Ventas y las estrategias de comunicacién y negociacion, con el fin de reconocer
su influencia en la competitividad empresarial y en la construccién de relaciones de confianza.

2.-Disefar esquemas de organizacion de la fuerza de ventas considerando la planificacion, la estructura y la segmentacion de clientes, a fin de
valorar la utilidad de las herramientas tecnoldgicas para la gestion comercial.

3.-Examinar los procesos de seleccion, capacitacion y motivacion de la fuerza de ventas, con el propésito de interpretar su aporte en el
liderazgo y el desarrollo profesional dentro de los equipos comerciales.

4.-Evaluar los indicadores de desempefio y los mecanismos de control de la actividad de ventas, con el fin de proponer lineamientos para la
mejora continua y la toma de decisiones estratégicas.

NOTA: Las horas de tutoria académica no se suman, por lo tanto no se incluyen dentro de las horas totales del semestre
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IV PROGRAMA DE ESTUDIOS DE LA ASIGNATURA

u.l

Analizar los fundamentos, la evolucién de la Direccién de Ventas y las estrategias de comunicacién y negociacién, con el fin de reconocer su
influencia en la competitividad empresarial y en la construccién de relaciones de confianza.

Unidades tematicas

Horas Clase / Componente de
aprendizaje en contacto con el

Componente de
aprendizaje practico

Componente de aprendizaje
auténomo incluidas las

Instrumentos de evaluacion

docente experimental. actividades de investigacion y
vinculacién con la sociedad
1.1.- Introduccién, evolucién y estrategias clave de la Direcci6n 3 0 6 Inteligencia Artificial
de Ventas en entornos comerciales actuales. Trabajos y ejercicios en clases
1.2.- Comunicacion efectiva, negociacion y construccion de 3 1 5 Inteligencia Artificial
relaciones comerciales basadas en confianza y fidelizacion. Trabajos y ejercicios en clases
SUBTOTAL HORAS 6 1 11 TOTAL HORAS: 18

fidelizacién de clientes.

Resultados de aprendizaje: El estudiante comprende la evolucion y estrategias de la direccién de ventas en entornos actuales y explica la importancia de la comunicacion, la hegociacion y la confianza en la

Metodologia de ensefianza : Métodos de caso

Estrategias educativas : Orientacion para estudio de casos, Talleres, Trabajos y exposiciones

Recursos didacticos : Audiovisuales, Internet, Inteligencia Artificial, Tecnologia del Aprendizaje y el Conocimiento

Habilidades Blandas : Pensamiento critico, Responsabilidad
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IV PROGRAMA DE ESTUDIOS DE LA ASIGNATURA

u.2 Disefiar esquemas de organizacion de la fuerza de ventas considerando la planificacién, la estructura y la segmentacion de clientes, a fin de
valorar la utilidad de las herramientas tecnoldgicas para la gestién comercial.
Unidades teméticas Horas Clase / Componente de Componente de Componente de aprendizaje Instrumentos de evaluacion
aprendizaje en contacto con el aprendizaje practico auténomo incluidas las
docente experimental. actividades de investigacion y
vinculacion con la sociedad

2.1.- Planificacion, estructura y modelos organizativos de la 6 0 12 Trabajos y ejercicios en clases
fuerza de ventas.

2.2.- Segmentacién de clientes, asignacion de territorios y uso de 6 4 8 Trabajos o tareas realizadas fuera de
herramientas tecnolégicas para la gestion de ventas. clases

Trabajos y ejercicios en clases

SUBTOTAL HORAS 12 4 20 TOTAL HORAS: 36

Resultados de aprendizaje: El estudiante disefia propuestas de organizacion de la fuerza de ventas, integrando la planificacion, la estructura y la segmentacion de clientes, y valora el papel de las herramientas|
tecnoldgicas en la optimizacién de la gestiéon comercial.

Metodologia de ensefianza : Aprendizaje Basado en Problemas, Métodos de caso

Estrategias educativas : Orientacion para estudio de casos, Trabajos y exposiciones

Recursos didacticos : Audiovisuales, Internet, Inteligencia Atrtificial, Tecnologia del Aprendizaje y el Conocimiento
Habilidades Blandas : Trabajo en equipo, Pensamiento critico, Responsabilidad
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IV PROGRAMA DE ESTUDIOS DE LA ASIGNATURA

u.3 Examinar los procesos de seleccién, capacitacion y motivacion de la fuerza de ventas, con el propésito de interpretar su aporte en el liderazgo y
el desarrollo profesional dentro de los equipos comerciales.
Unidades teméticas Horas Clase / Componente de Componente de Componente de aprendizaje Instrumentos de evaluacion
aprendizaje en contacto con el aprendizaje practico auténomo incluidas las
docente experimental. actividades de investigacion y
vinculacion con la sociedad

3.1.- Métodos de seleccién, evaluacién y capacitacion de 6 0 12 Trabajos y ejercicios en clases
equipos de ventas

3.2.- Estrategias de motivacion, liderazgo y desarrollo profesional 9 5 13 Trabajos y ejercicios en clases
en la gestion del talento comercial.
SUBTOTAL HORAS 15 5 25 TOTAL HORAS: 45

Resultados de aprendizaje: El estudiante examina los procesos de seleccion, capacitacion y motivacion de equipos de ventas, identificando su contribucion al liderazgo y al fortalecimiento del desarrollo
profesional dentro de la gestién comercial.

Metodologia de ensefianza : Aprendizaje Basado en Problemas, Métodos de caso

Estrategias educativas : Orientacién para estudio de casos, Resolucion de problemas

Recursos didacticos : Proyector, Internet, Inteligencia Atrtificial, Tecnologia del Aprendizaje y el Conocimiento
Habilidades Blandas : Liderazgo, Trabajo en equipo, Adaptabilidad, Responsabilidad
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IV PROGRAMA DE ESTUDIOS DE LA ASIGNATURA

u.4 Evaluar los indicadores de desempefio y los mecanismos de control de la actividad de ventas, con el fin de proponer lineamientos para la
mejora continua y la toma de decisiones estratégicas.
Unidades teméticas Horas Clase / Componente de Componente de Componente de aprendizaje Instrumentos de evaluacion
aprendizaje en contacto con el aprendizaje practico auténomo incluidas las
docente experimental. actividades de investigacion y
vinculacion con la sociedad

4.1.- Indicadores clave de desempefio comercial y herramientas 9 0 18 Trabajos o tareas realizadas fuera de

de control y monitoreo de la gestién de ventas. clases
Evaluaciones Parciales

4.2.- Evaluacion de la fuerza de ventas y toma de decisiones 6 6 6 Trabajos y ejercicios en clases
correctivas para la mejora continua. Cuestionarios
SUBTOTAL HORAS 15 6 24 TOTAL HORAS: 45

Resultados de aprendizaje: El estudiante evalla indicadores y mecanismos de control de la actividad de ventas, proponiendo orientaciones estratégicas que fortalezcan la mejora continua y la efectividad de la
gestion comercial.

Metodologia de ensefianza : Aprendizaje Basado en Problemas

Estrategias educativas : Orientacién para estudio de casos, Lectura, analisis y comprensiéon de materiales bibliograficos y documentales, Generacién de datos y busqueda de informacién

Recursos didacticos : Audiovisuales, Internet, Inteligencia Atrtificial, Tecnologia del Aprendizaje y el Conocimiento

Habilidades Blandas : Liderazgo, Trabajo en equipo, Pensamiento critico
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V ESCENARIOS DE APRENDIZAJE (REAL, VIRTUAL, AULICO)

La asignatura de DirecciA3n de Ventas se desarrollarAj en un entorno 100% virtual, aprovechando plataformas de gestiA3n del aprendizaje y
recursos digitales interactivos. El escenario principal serAj el aula virtual, donde se integrarAjn lecturas, foros, materiales audiovisuales y
herramientas de simulaciA3n orientadas a la comprensiA3n de conceptos y al anAjlisis de situaciones reales del Ajmbito comercial. El proceso
formativo combinarA; clases sincrA3nicas mediante videoconferencias, destinadas a la exposiciA3n de contenidos y la resoluciA3n de dudas en
tiempo real, con actividades asincrA3nicas enfocadas en el trabajo autA3nomo. Estas A°ltimas incluirAjn el anAjlisis de casos, la construcciAdn
de mapas conceptuales y la elaboraciA3n de propuestas estratA©gicas que permitan al estudiante reflexionar sobre los fundamentos, la
organizaciA3n y la gestiAsn de las ventas. Asimismo, se fomentarA;j el uso de recursos colaborativos en IAnea, documentos compartidos y
foros de debate, que facilitarAjn el aprendizaje cooperativo y la comunicaciA3n asertiva entre los participantes. Estos espacios estarAjn
orientados a promover el pensamiento crAtico, la empatAa y la resoluciA®n de problemas, competencias necesarias para enfrentar los retos de
la DirecciA3n de Ventas en entornos actuales.
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VI CRITERIOS NORMATIVOS PARA LA EVALUACION

Objetivos especificos Evaluacion Evaluacién formativa Evaluacién sumativa
diagnéstica (Grado de logro de (valorar los objetivos
(Conocimientos previos) destrezas ) generales
alcanzados y el logro de
destrezas)
1.- Analizar los fundamentos, la Preguntas de sondeo sobre la RUBRICA Trabajo sobre la parte
evolucién de la Direccion de Unidad introductoria
Ventas y las estrategias de
comunicacién y negociacién, con
el fin de reconocer su influencia en
la competitividad empresarial y en
la construccién de relaciones de
confianza.
2.- Disefiar esquemas de Preguntas de sondeo sobre la RUBRICA Desarrollo de propuesta de
organizacion de la fuerza de Unidad organizacion de fuerza de ventas
ventas considerando la de una empresa
planificacion, la estructura y la
segmentacion de clientes, a fin de
valorar la utilidad de las
herramientas tecnoldgicas para la
gestion comercial.
3.- Examinar los procesos de Preguntas de sondeo sobre la RUBRICA Desarrollo de un a propuesta
seleccion, capacitacion y Unidad gestion de fuerza de ventas
motivacion de la fuerza de ventas,
con el proposito de interpretar su
aporte en el liderazgo y el
desarrollo profesional dentro de
los equipos comerciales.
4.- Evaluar los indicadores de Preguntas de sondeo sobre la RUBRICA Trabajo con propuestas de

desempefio y los mecanismos de
control de la actividad de ventas,
con el fin de proponer
lineamientos para la mejora
continua y la toma de decisiones
estratégicas.

Unidad

indicadores
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VI BIBLIOGRAFIA

BIBLIOGRAFIA BASICA

Autores Afio Titulo Nro Edicion Editorial Pais o Ciudad Nro Nro Paginas Tipo
Ejemplares
Schnarch Kirberg, Alejandro 2020 Direccion efectiva de equipos de venta 3 Ecoe Ediciones Colombia Bogota? 1 182 Virtual

Cédigo/Ubicacion base de datos:

Comentario: Plantea que un lider debe inspirar, capacitar y dar seguimiento al desempefio de su equipo, fomentando compromiso y responsabilidad. Propone técnicas para optimizar
procesos, mantener la motivacion y lograr resultados sostenibles.BIBLIOGRAFIA CONTEMPORANEA
URL: https://0x102glon-y-https-elibro-net.itmsp.museknowledge.com/es/Ic/uta/titulos/129221
Autores Afio Titulo Nro Edicién Editorial Pais o Ciudad Nro Nro Paginas Tipo
Ejemplares
Caballero Sanchez de Puerta, Pilar 2023 Direccién y estrategias de ventas e 2 IC Editorial Espafia Antequera 1 236 Virtual
intermediacion comercial

Coédigo/Ubicacion base de datos:

Comentario: aborda los fundamentos y tacticas para planificar, organizar y ejecutar procesos de venta con eficacia. Destaca la importancia de la intermediacion comercial como
herramienta para conectar productos con mercados. BIBLIOGRAFIA CONTEMPORANEA
URL: https://0x102glon-y-https-elibro-net.itmsp.museknowledge.com/es/Ic/uta/titulos/233133
Autores Afio Titulo Nro Edicion Editorial Pais o Ciudad Nro Nro Paginas Tipo
Ejemplares
Arenal Laza, Carmen 2022 Organizacion de procesos de venta 1 Editorial Tutor Espafia Logrofio 1 171 Virtual
Formacion

Cédigo/Ubicacion base de datos:

Comentario: Se centra en la planificacion y estructuracion de cada etapa del ciclo comercial para garantizar eficiencia y coherencia en los resultados. Explica cémo coordinar
recursos, tareas y técnicas de venta con el fin de optimizar la relacién con el cliente. BIB
URL: https://0x102glon-y-https-elibro-net.itmsp.museknowledge.com/es/Ic/uta/titulos/218199
Autores Afio Titulo Nro Edicion Editorial Pais o Ciudad Nro Nro Paginas Tipo
Ejemplares
Revilla, Neil 2025 El arte de preguntar para vender 2 Bubok Espafia Madrid 1 133 Virtual
Publishing S.L.

Cédigo/Ubicacion base de datos:
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Comentario: Destaca el poder de las preguntas como herramienta fundamental para comprender las necesidades del cliente y guiar la conversacion comercial. BIBLIOGRAFIA
CONTEMPORANEA
URL: https://0x102glon-y-https-elibro-net.itmsp.museknowledge.com/es/Ic/uta/titulos/286582
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BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

Autores Afio Titulo Nro Edicion Editorial Pais/Ciudad Nro Nro Paginas Tipo
Ejemplares
Martinez Pastor, Juan Isidro 2024 El arte de la venta y la direccion de 1 Bubok Espafia Madrid 1 33 Digital
equipos Publishing S.L.
Cédigo/Ubicacion base de datos:
Comentario: Destaca la importancia de combinar técnicas de venta con liderazgo efectivo para lograr resultados sostenibles. Resalta que el vendedor debe comprender y atender las
necesidades del cliente. BIBLIOGRAFIA CONTEMPORANEA
URL: https://0x102glon-y-https-elibro-net.itmsp.museknowledge.com/es/Ic/uta/titulos/260292
Autores Afio Titulo Nro Edicién Editorial Pais/Ciudad Nro Nro Paginas Tipo
Ejemplares
Martivez Pastor, Juan Isidro 2024 La inteligencia emocional y la motivacion 1 Bubok Espafia Madrid 1 29 Virtual
en la venta Publishing S.L.
Coédigo/Ubicacion base de datos:
Comentario: Resalta cdmo la gestion adecuada de las emociones influye directamente en el éxito comercial. Plantea que la empatia, la autoconfianza y el control emocional permiten
fortalecer la relacion con los clientes. BIBLIOGRAFIA CONTEMPORANEA
URL: https://0x102glon-y-https-elibro-net.itmsp.museknowledge.com/es/Ic/uta/titulos/280217
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