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OBJETIVOS DE CURSO

Dar a conocer al participante el rol del Gerente de Ventas y Distribucién en Ia
actualidad.

Mostrar la relacién de la Gerencia de Ventas y Distribucién con las otras areas
de Mercadeo.

Conocer las diferentes areas de gestion del Gerente de Ventas y Distribucién
Desarrollar los diferentes conceptos y técnicas en una forma activa y
practica.

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, dindmicas de grupo, analisis de experiencias nacionales, proyectos y
otras.

3.

CONTENIDO

PARTE 1: Introduccion

Presentacion

El rol del Gerente de Ventas y Distribucion
Ubicacién en el contexto de mercadeo
Administracion del equipo de ventas

PARTE 2: Organizacion
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Organizacién del equipo de ventas

Elaboracién del perfil y captacion de los vendedores
Seleccién de los solicitantes

Contratacion e induccién de los nuevos vendedores
Desarrollo y ejecucion de los programas de formacion
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PARTE 3: Direccién

Motivacién de un equipo de ventas
Compensacion e incentivos

Gastos y transporte del equipo de ventas
Liderazgo y supervision

PARTE 4: Planeamiento

® o o o

Estimacion del potencial de mercado
Pronésticos y presupuestos de ventas
Territorios de ventas

Cuotas de ventas

PARTE 5:Canales y distribucién fisica

Funciones del canal

Estructuras del canal

Decisiones sobre la estrategia de canales
Canales de mercadotecnia globales

Importancia de la distribucién fisica

Equilibrio entre el servicio y el costo

Subsistemas de distribucion fisica

Distribucién fisica en los servicios

Tendencias en la distribucion fisica

Los Sistemas Globales de Posicionamiento (GPS)

PARTE 6:Ventas al detalle y al mayoreo

El papel de las ventas al detalle

Clasificacién de las operaciones de ventas al detalle
Principales tipos de operaciones al detalle

Ventas al detalle fuera de la tienda

El caso de las franquicias

Estrategia de mercadotecnia al detalle

Tendencias en las ventas al detalle

Las ventas al mayoreo

Tipos de intermediarios mayoristas

Tendencias en las ventas al mayoreo
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4. EVALUACION

Casos 50%

Asignaciones 20%

Quices sorpresivos 10%

Proyecto de Investigacion 30%
-Parte escrita ... 15%
-Exposicion ... 15%

Total ... 100%

NOTAS:

1.

2.

Los quices son para comprobacién de la lectura del texto y del estudio de lo
visto en clase, todo lo cual es materia de examen. No se reponen quices.

Los proyectos se realizaran grupo, en empresas de diferentes lineas de
actividad. El documento consta de tres partes, a saber, parte descriptiva,
analisis critico y conclusiones/recomendaciones. El documento debe ser inédito
y no se devuelve.
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