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1. OBJETIVOS DE CURSO
a) Dar a conocer al participante el rol del Gerente de Ventas y Distribucién en la actualidad.
b) 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
d) Desarrollar los diferentes conceptos y técnicas en una forma activa y practica.

2. 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 Distribucion. Utiliza una amplia gama de ayudas didacticas, incluyendo
exposicion de lecturas, solucion de casos, dinamicas de grupo, analisis de experiencias nacionales,
proyectos y otras.

3. CONTENIDO

PARTE 1: Formulacién del Programa de Ventas

o El proceso de compray de venta

o La Estrategia de ventas y las relaciones con los clientes
¢ Organizacion de la fuerza de ventas

e Estrategia de informacion

PARTE 2: Implantacion del Programa de Ventas
o Desemperio del vendedor
e Comportamiento
e Roles
e Satisfaccion
o Desempefio del Vendedor
e Motivacion
e Caracteristicas personales y aptitudes para la venta
e Seleccién de Vendedores
e Reclutamiento y Seleccion
e Capacitacion
e Obijetivos
e Técnicas
¢ Habilidades
e Compensacion
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PARTE 3: Evaluacion y Control del Plan de Ventas

Analisis de costos
Andlisis del comportamiento del vendedor

PARTE 4: Canales vy distribucion fisica

e Funciones del canal

e Estructuras del canal

o Decisiones sobre la estrategia de canales

e Canales de mercadotecnia globales

¢ Importancia de la distribucion fisica

e Equilibrio entre el servicio y el costo

e Subsistemas de distribucion fisica

e Distribucion fisica en los servicios

e Tendencias en la distribucion fisica

e Los Sistemas Globales de Posicionamiento (GPS) y

Los Sistemas de Informacién Geogréfica (GIS)
4. EVALUACION
Rubro %

Participacion discusién en clase 20

Quizes 30

Trabajos de campo y casos 30

Trabajo Final 20

Total 100

NOTAS:

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

d. El trabajo final se realizara en una empresa real. Se aplicaran todos los conocimientos desarrollados

en el curso, se entregara y presentara en la Ultima leccion o 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.
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5. PROGRAMACION
S Temas Capitulo
e
n|
a
n
a
01 » Lavariable fuerza de ventas en el sistema de mercadeo Profesor
» El Proceso de compra y de venta ly2
02 » Estrategia y relaciones con los clientes 03
03 » Organizacién de la fuerza de ventas 04
04 » Estrategia de informacién 05
» Desempefio del vendedor 06
o Comportamiento
05
o Roles
o Satisfaccién
» Desemperiio del Vendedor 07
06 D
o Motivacion
» Caracteristicas personales y aptitudes para la venta 08
07 -,
o Seleccion de Vendedores
08 » Reclutamiento y Seleccién 09
» Capacitaciéon 10
09 o Objetivos
o Técnicas
o Evaluacion
10 » Compensacion 11
11 » Analisis de costos 12
12 » Andlisis del comportamiento del vendedor 13
13 » Estructura de la distribucion
14 » Distribucién Mayorista y Minorista
15 » Ligistica
16 » Presentacion del trabajo final
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