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La Escuela de Administracién de Negocios.

Fundada en 1943, es una de las escuelas con mayor trayectoria en Costa Rica y Centroamérica
en la formacion de profesionales de alto nivel en las carreras de Direccion de Empresas vy
Contaduria Publica. Cuenta con un equipo de docentes altamente capacitado, asi como un
curriculum actualizado segun las necesidades actuales del mercado. A partir de junio 2016, el
SINAES otorgd acreditacion de ambas carreras a la Sede Rodrigo Facio.

p

Mision Vision

Promover la formacion humanista y profesional en el
area de los negocios, con ética y responsabilidad
social, excelencia académica y capacidad de gestion
global, mediante la docencia, la investigacion y la
accion social, para generar los lideres y los cambios
que demanda el desarrollo del pais.

Valores Humanistas

Etica Tolerancia Solidaridad
Perseverancia Alegria

Una larga trayectoria de excelencia...

Ser lideres universitarios en la formacién humanista
y el desarrollo profesional en la gestion integral de
los negocios, para obtener las transformaciones que
la sociedad globalizada necesita para el logro del
bien comun.

)

Valores Empresariales

Innovacion Liderazgo Excelencia
Trabajo en Equipo Emprendedurismo
Responsabilidad Social

B’
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iPara proteger el ambiente, no imprima este documento si no es necesario!
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PROGRAMA DEL CURSO
DN-322 GERENCIA DE VENTAS Y DISTRIBUCION
11 CICLO 2025
DATOS DEL CURSO
Carrera (s): Direccién de Empresas
Curso del VI ciclo del Plan de Estudios.
Requisitos: DN-320 Principios de Mercadeo
Correquisitos
Créditos 3
Horas de teoria: 3 horas Horas de laboratorio: Horas de practica:
PROFESORES DEL CURSO
GR Docente Horario Aula Modalidad Horario de Atencidon*
SEDE RODRIGO FACIO
1 Sonia ,Cisneros Zum,bado ¥ J: 07 2 09:50 115CE Bimodal J10:00-11:30
Coordinadora de Catedra
2 | Alejandra Lopez Rosales J:10a12:50 115 CE Bimodal J14:00-15.30
3 | Sonia Cisneros Zumbado J:19a21:50 115 CE Bimodal J: 16:00-17:30
4 | José Eduardo Gutiérrez Durdn J:19a 21:50 111 CE Bimodal K: 17:00-18:30
SEDE DEL PACIFICO
1 | Kathia Cousin Brenes K:17:00-19:50 | - | Bimodal |  K:15:00-16:30
SEDE DEL CARIBE
1 | Eduardo Rojas Fernandez K:17:00a19:50 | - | Bajovirtual | S: 8:00-9:30
SEDE DE GUANACASTE
1| Miguel A. Moncada Araya ):17:00-19:50 | - | Bajovirtual |  J: 15:00-16:30
SEDE DE OCCIDENTE
1| Mainor Molina Salas K:18220:50 | - | Bajovirtual |  K:10:00-11:30
RECINTO PARAISO
1 | Susana Rivera Alvarez V:13:00a15:550 | - | Bajovirtual |  V:16:00a17:30

*A solicitud del estudiante, la persona docente podra atender consultas segun la hora, lugar y dia acordado para cada caso
particular, dentro del marco de la normativa de la Universidad de Costa Rica.
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I.DESCRIPCION DEL CURSO

Las ventas constituyen el motor fundamental de toda empresa, y su gestién debe estar plenamente
integrada con la estrategia comercial y financiera de la organizacién. En la actualidad, bajo el paradigma
de la administracidn de las relaciones con los clientes (CRM), se espera que toda la empresa esté orientada
al cliente, alineando sus procesos para generar valor, fortalecer vinculos duraderos y posicionarse como
un verdadero socio estratégico en la toma de decisiones del cliente.

En este contexto, el perfil del gerente de ventas ha evolucionado. Mds que un administrador o supervisor
tradicional, se valora a quien ejerce un liderazgo inspirador, que actie como facilitador, guia y entrenador
de su equipo. Este enfoque requiere habilidades de empatia, comunicacién efectiva y desarrollo del
talento humano, mas alld del cumplimiento de metas comerciales.

Por ello, se espera que la persona estudiante del curso de Gerencia de Ventas no solo desarrolle
competencias técnicas vinculadas con la planificacion, direccién y control de la fuerza de ventas, sino que
también cultive una actitud emprendedora, ética y socialmente responsable. El curso promueve que cada
estudiante tome decisiones con base en valores como la solidaridad, la tolerancia y la perseverancia, asi
como habilidades esenciales como la comunicacién asertiva, la inteligencia emocional y el trabajo
colaborativo. Estas competencias deberan reflejarse en su participacion, la resolucién de casos, las
actividades practicas y el compromiso con el aprendizaje a lo largo del semestre.

Il. OBJETIVO GENERAL

Fortalecer en la persona estudiante las competencias necesarias para liderar y gestionar eficazmente un
departamento o fuerza de ventas, mediante el estudio integral de las funciones estratégicas, operativas y
humanas del gerente de ventas, la aplicacion de herramientas estratégicas y operativas, y la incorporacion
de buenas practicas adaptadas a los desafios del entorno empresarial contemporaneo.

11l. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Analizar las diferentes areas funcionales que conforman la gestién del gerente de ventasy su
articulacién con las demas unidades estratégicas de la organizacion.

2. Comprender los desafios actuales que enfrenta el liderazgo en ventas, considerando los cambios del
entorno empresarial, tecnoldgico y social.

3. Valorar el rol estratégico de la informacién para la toma de decisiones en la gerencia de ventas,
incluyendo el analisis de datos comerciales y de desempefio.

4. Reflexionar criticamente sobre el papel de las ventas en la era de la gestion de relaciones con los
clientes (CRM), reconociendo su impacto en la fidelizacién y en la propuesta de valor.

5. Aplicar herramientas y buenas practicas modernas para la planificacion, direcciéon, motivacidn,
compensacién y control de la fuerza de ventas.

6. Integrar principios éticos, responsabilidad social y valores como la solidaridad, la toleranciay la
perseverancia en el proceso de toma de decisiones y en la interaccidn con clientes y equipos de
trabajo.
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IV. CONTENIDO PROGRAMATICO

PARTE 1: Formulacion del Programa de Ventas

e Introduccidn a la administracién de ventas

e Administracidn de las relaciones con el cliente
e Procesos de ventas y compras

e Organizacién de la fuerza de ventas

PARTE 2: Implementacidon del Programa de Ventas
e Administracion del tiempo y el territorio

e Prondstico de ventas

e Reclutamiento y seleccion del vendedor

e Capacitacién para las ventas

e Compensacion e incentivos

PARTE 3: Evaluacién y Control del Programa de Ventas
e Evaluaciéon del desempefiio
e Analisis de costos

A través de los siguientes componentes de la evaluacion, en lo que resulte pertinente en cada uno de los temas, se
integrardn aspectos sobre ética, responsabilidad social y emprendedurismo. También se tomard en consideracion la
aplicacion de los valores y competencias referidos en la descripcion del curso.

V. ASPECTOS METODOLOGICOS

a. El personal docente y la poblacidn estudiantil desarrollaran las clases en un ambiente fundamentado en
la tolerancia, el respeto mutuo y la comunicacion asertiva. El profesorado fomentard el trabajo
colaborativo, promoviendo la igualdad de oportunidades y asegurando la ausencia de toda forma de
discriminacién, de manera que se garantice un entorno propicio para el didlogo vy la libre expresién de
ideas y opiniones.

b. Este curso se imparte segun la modalidad establecida en la primera seccion de este documento, en cada
una de las sedes y recintos donde se ofrece. La persona docente utilizara la plataforma de Mediacién
Virtual como medio oficial para poner a disposicion el programa y los materiales del curso, administrar
evaluaciones, foros, analisis de casos, comunicados y programar la entrega de tareas, proyectos y trabajos
de investigacién. Asimismo, se empleara la plataforma Zoom para la realizacién de clases sincrénicas y
asincrdnicas en las fechas correspondientes, y para facilitar la interaccién durante el horario lectivo y el
espacio de atencién a consultas.

c. Las clases virtuales sincrdnicas podrian ser grabadas en formato de audio y video. En tales casos, la
persona docente deberd informar previamente en cada sesidn para que las personas estudiantes puedan
decidir si desean o no activar su audio y video durante la transmisién.

d. Las personas estudiantes deberan leer con antelacion los textos asignados para cada sesidn. Esta
preparacidn previa permitira orientar la discusién hacia la aplicaciéon de conceptos y teorias a la practica
empresarial costarricense, promoviendo un aprendizaje mas significativo y contextualizado.
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e. Los trabajos de investigacion, tanto individuales como grupales, complementaran los contenidos
impartidos en clase, permitiendo al estudiantado explorar, comprender y analizar diversas perspectivas
de los temas centrales y complementarios del curso.
f. En la primera sesién se conformaran equipos de trabajo de maximo cinco integrantes. Cada equipo
debera entregar al profesorado una lista con los nombres completos, teléfonos y correos electrénicos de
sus miembros, identificando a la persona que asumira la coordinacidn del grupo.
g. El desarrollo del curso se enmarcard en un enfoque de ensefianza-aprendizaje constructivista, en el cual
la persona docente asumird un rol facilitador. Se procurara estimular la reflexién personal, el pensamiento
critico y el aprendizaje colaborativo mediante actividades que promuevan la participacion del
estudiantado.
h. Las asignaciones y casos deberan reflejar los siguientes criterios de calidad académica:

e Evidencia de una adecuada investigacién y preparacion.

e Profundidad y amplitud en el analisis y en la capacidad de sintesis.

e Uso adecuado de habilidades de comunicacién oral y escrita.

e Correccién gramatical y ortografica total.

e Presentacién grafica ordenada, claray profesional.
i. Como parte del material de apoyo, se incluirdn lecturas en idioma inglés relacionadas con los temas
abordados en clase. El objetivo principal es desarrollar la competencia de comprensién lectora en una
segunda lengua. Dado que los grupos cuentan con estudiantes con distintos niveles de dominio del idioma,
los reportes, analisis y presentaciones derivados de dichas lecturas se realizardn en espanol.

Objetivos de los aspectos metodoldgicos
e Fomentar el aprendizaje colaborativo
e Comprender y aplicar los conceptos tedricos clave
e Afianzar la capacidad de investigacidn, tanto bibliografica como de campo
e Fortalecer las competencias de trabajo en equipo y comunicacion
e Fomentar el desarrollo del pensamiento critico y la generacion de insights empresariales y
organizacionales como insumo para la toma de decisiones

Objetivos de las competencias Eticas
e Fomentar el respeto entre los compafieros, en la relacion profesor-estudiante y demas miembros
de la comunidad universitaria.
e Fortalecer la responsabilidad en el cumplimiento de tareas y compromisos.
e Alentar procesos de toma de decisiones que contribuyan al consumo responsable y el desarrollo
sostenible
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VI. SISTEMA DE EVALUACION
Rubro Porcentaje Contenido

Pruebas cortas individuales (2) 20% Ver detalles en cronograma
Asignaciones individuales (5) 25% Ver detalles en cronograma
Casos y asignaciones grupales (5) 25% Ver detalles en cronograma
Trabajo final grupal 30% Ver detalles en cronograma

NOTA 100%

Las calificaciones de las actividades evaluativas se entregaran a partir del momento en el cual se tengan las listas definitivas de
clases segun la normativa vigente.

a. Pruebas cortas —20%

Se aplicardn dos pruebas cortas individuales, con un valor del 10% cada una, que evaluaran los contenidos
desarrollados en el libro de texto y los temas abordados en clase hasta la semana inmediatamente anterior
a la aplicacién de la prueba. Las fechas de aplicacion estaran definidas en el cronograma del curso.
Las pruebas de reposicion se regiran por lo establecido en el Articulo 24 del Reglamento de Régimen
Académico Estudiantil. Unicamente se concedera reposicidn a estudiantes que presenten una ausencia
debidamente justificada, conforme a lo estipulado en el Reglamento de Vida Estudiantil.

b. Asignaciones individuales —25%

Dado que este es un curso de caracter eminentemente practico, la participacion del estudiantado en todas las
actividades académicas es fundamental para su proceso de aprendizaje. Esto incluye su involucramiento en
los foros de discusidn, asi como en las actividades de catedra, cuyas asignaciones deberan ser entregadas con
un enfoque reflexivo y aplicado. Los casos de andlisis, instrucciones y sus respectivas rubricas de evaluacion
estaran disponibles en la plataforma de Mediacidn Virtual. Este rubro incluye 5 actividades con un valor de
5% cada una:

e Asignacion individual #1: Foro reflexivo sobre lectura en inglés - (Estructuras organizativas de
ventas: ventajas, desventajas y adaptacion estratégica) (Basado en: HubSpot — “Pros and cons
of sales organizational designs”) disponible en el siguiente enlace:
https://blog.hubspot.com/sales/pros-and-cons-sales-organizational-designs-chart

e Asignacion individual #2: Foro participativo sobre reflexiones sobre aprendizaje y aplicacién en
el contexto empresarial de la Actividad de Catedra, de acuerdo con la fecha del cronograma.

e Asignacion individual #3: Video reflexivo sobre lectura en inglés - (Uso de inteligencia artificial
para optimizar la gestion del tiempo en ventas) - (Basado en: MeetGeek — “How Al meeting
assistants save time for sales teams”) disponible en el siguiente enlace:
https://meetgeek.ai/blog/how-ai-meeting-assistants-save-time-sales-teams
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» Asignacion individual #4: Caso NMK Services Consulting (Capacitacion para la fuerza de ventas:
diagnéstico, disefio y evaluacion)

¢ Asignacion individual #5: Minicaso: Angelical Freshness (Evaluacion del desempefio del
vendedor y retroalimentacion efectiva)

c. Casosy asignaciones grupales — 25%

El desarrollo grupal de ejercicios, analisis de casos y dindmicas practicas en clase tiene como objetivo principal
aplicar los contenidos tedricos del curso a contextos empresariales reales, fortaleciendo en el estudiantado
su capacidad de analisis, toma de decisiones y argumentacién en entornos complejos.
Estas actividades se desarrollardn exclusivamente durante el horario oficial del curso, de manera presencial o
sincrdnica (segun el formato de la leccidn), bajo un enfoque constructivista y colaborativo. Todos los casos,
ejercicios y rubricas serdn publicados previamente en la plataforma de Mediacién Virtual, y su resolucién
requerird el trabajo en grupo, la discusion critica y la construccidén conjunta de soluciones. En caso de que se
coordine una gira para alguno de los grupos, podra ser sustituida por alguna de las asignaciones indicadas con
la debida comunicacién anticipada.
Se deja expresamente establecido que estas actividades no podran realizarse de forma individual, ni fuera del
horario de clase. Solo se calificard el trabajo correspondiente al estudiantado que asista y participe
activamente en el desarrollo de la actividad. La asistencia serd registrada rigurosamente en cada sesidn por
parte del personal docente. No se aceptaran entregas posteriores, participaciones diferidas ni justificaciones
extempordneas, salvo en los casos previstos en el Reglamento de Régimen Académico Estudiantil de la
Universidad de Costa Rica. Este rubro incluye 5 actividades con un valor de 5% cada una:
¢ Asignacidn grupal #1: Caso: Alpha y Omega (Proceso de ventas y toma de decisiones del cliente)
¢ Asignacion grupal #2: Caso: Logistik+ (Prondstico de ventas y uso estratégico de informacion)
¢ Asignacion grupal #3: Caso: SONRISA DentalTech CR (Disefio de territorios y cuotas de ventas)
¢ Asignacion grupal #4: Caso: MTB Magic Store (Andlisis de costos e incentivos comerciales)
¢ Asignacidn grupal #5: Caso: Nanacosmética (Organizacion de la fuerza de ventas y planificacion
estratégica)

d. Trabajo final - 30%

El trabajo final tiene como objetivo aplicar de forma integrada los conocimientos del curso en el
andlisis y diagndstico del area de ventas de una empresa real, con el fin de proponer mejoras
estratégicas de valor académico y profesional. Esta experiencia permitira desarrollar habilidades de
analisis, evaluacidn y sintesis, fundamentales para el futuro ejercicio profesional en Direccidon de
Empresas. Los grupos estaran conformados por un maximo de cinco estudiantes, debiendo nombrar
una persona coordinadora. En casos justificados, se podra autorizar un nimero mayor de integrantes.
La empresa debera ser aprobada por la persona docente a mas tardar en la semana 4, mediante la
presentacion de una carta oficial de autorizacion. La Catedra velara por qué no se repita ninguna
empresa entre los grupos. La entrega final incluird un informe escrito (segun la guia del Anexo 1) y
una presentacion oral con recursos visuales (PowerPoint, Canva u otro), en la que participen todas las
personas del grupo de forma equitativa.
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VIl. CRONOGRAMA

SEMANA

FECHA

Del 11 al 15 de agosto

Del 18 al 22 de agosto

Del 25 al 29 de agosto

Del 1 al 5 de setiembre

Del 8 al 12 de setiembre

Escuela de
Administracion de
Negocios

EAN

TEMA
Tema: Introduccion al curso

- Motivacidn del curso.

- Presentacion del programa.

- Integracion de grupos de trabajo y coordinadores
- Correos, redes y plataforma virtual para el curso.
- Explicacion del proyecto de investigacion.

+ Lectura asignada: Capitulo 1 Cengage: Introduccion a la administracion de ventas y sus
roles en evolucidn.

Tema: Administracion de las relaciones con el cliente
y desarrollo de sociedades

+ Lectura asignada: Capitulo 3 Cengage: Administracién de las relaciones con el cliente y
desarrollo de sociedades

+ Lectura complementaria: https://everyonesocial.com/blog/relationship-selling/

Tema: Procesos de ventas y compras

+ Lectura asignada: Capitulo 2 Johnston: Proceso de compras y ventas
+ Trabajo en clase: Asignacién grupal #1: Caso: Alpha y Omega

Tema: Organizacion de la Fuerza de Ventas
+ Lectura asignada: Capitulo 4 Johnston: Organizacion de la fuerza de ventas

+ Material visual complementario: https://ecommerceguide.com/guides/what-is-

ecommerce/

+ Asignacion individual #1: Foro reflexivo sobre lectura en inglés:
https://blog.hubspot.com/sales/pros-and-cons-sales-organizational-designs-chart
Ver instrucciones sobre el entregable en Mediacion Virtual

+ Tener definida la empresa en la cual se va a trabajar para el Proyecto Final.
Tema: Prondéstico de ventas

+ Lectura asignada: Capitulo 5 Johnston: Funcidn estratégica de la informacién de ventas
+ Trabajo en clase: Asignacién grupal #2: Caso: Logistik+
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Temas: Disefo de territorios y cuotas de ventas

+ Lectura asignada: Capitulo 5 Johnston: Funcidn estratégica de la informacion de ventas

Del15al 1 i .
el 153l 19 de setiembre + Trabajo en clase: Asignacidn grupal #3: Caso: SONRISA DentalTech CR

Actividad de Catedra
Jueves 25 de setiembre
7 P.M.

Sesion sincronica virtual

(se pondrd a disposicion la grabacion para aquellos que no logran conectarse)
Del 22 al 26 de setiembre -requiere justificacion-

7 Virtual
+ Asignacion individual #2: Participacion en el Foro reflexivo sobre aprendizajes y
aplicacidn en el contexto empresarial de la actividad de catedra
Ver instrucciones sobre entregable en Mediacion Virtual

+ Proyecto Final: Entrega de Avance | — Diagndstico organizacional (Anexo 1, puntos 1 a
8)

Del 29 de setiembre Primera Asesoria de Proyectos
8 al 3 de octubre

+ Prueba corta #1: 10% (Incluye los temas de las SESIONES 1, 2,3,4,5,6y 7)

Tema: Administracion del tiempo

+ Lectura asignada: Capitulo 7 Cengage: Administracion del tiempo y del territorio
9 Del 6 al 10 de octubre . R . . S
+ Asignacion individual #3: Video reflexivo sobre lectura en inglés:
https://meetgeek.ai/blog/how-ai-meeting-assistants-save-time-sales-teams
Ver instrucciones sobre entregable en Mediacion Virtual

Tema: Reclutamiento y Seleccion del Vendedor

10 Del 13 al 17 de octubre  + Lectura Capitulo 8 Cengage: Reclutamiento y seleccion de la fuerza de ventas
+ Trabajo en clase: Juego de roles

Tema: Capacitacion para las ventas: objetivos, técnicas y evaluacion

11 + Lectura asignada: Capitulo 10 Johnston: Capacitacidn para las ventas
Del 20 al 24 de octubre . . . .
+ Asignacion individual #4: Caso NMK Services Consulting
Ver instrucciones sobre entregable en Mediacion Virtual
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SEMANA FECHA TEMA
12 Del 27 al 31 de octubre Tema: Compensacion e incentivos para el vendedor

+ Lecturas asignadas: Capitulo 12 Cengage: Compensacién de la fuerza de ventas
+ E-book Administracion de Ventas: Conceptos clave en el Siglo XXI, 3.4 Plan de
compensacion para la fuerza de ventas pg. 35-39
+ Trabajo en clase: Asignacién grupal #4: Caso: MTB Magic Store
Tema: Analisis de Costos
13 Del 3 al 7 de noviembre  + Lectura asignada: Capitulo 12 Johnston: Andlisis de costos
+ Trabajo en clase: Asignacién grupal #5: Caso: NanaCosmética

Segunda Asesoria de Proyectos

14 Del 10 al 14 de noviembre ; Prfzy)ecto Final: Entrega de Avance Il — Procesos de gestion de ventas (Anexo 1, puntos
a

+ Prueba corta #2: 10% (Incluye los temas de las SESIONES 8, 9, 10, 11, 12 y 13)
Tema: Evaluacion del desempeiio del vendedor

15 Del 18 al 22 de noviembre + Lectura asignada: Capitulo 13 Johnston: Evaluacidn del desempefio
+ Asignacion individual #5: Caso Angelical freshness
Ver instrucciones sobre entregable en Mediacion Virtual

16 Del 24 al 28 de noviembre + Proyecto Final: Presentacion final y entrega del documento completo
Primera Parte - Asistencia obligatoria

+ Proyecto Final: Presentacion final y entrega del documento completo
Del 1 al 5 de diciembre  Segunda Parte (de ser necesario dependiendo de la cantidad de grupos)

17 i . . .
Asistencia obligatoria
+ Entrega de promedios
Del 8 al 12 ici .
18 el8a de diciembre + Examen de Ampliacion

g o\NA £ 5 Ny
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GUIA PARA TRABAJO FINAL

Aplicar los conocimientos adquiridos durante el curso al andlisis y diagnéstico de un caso
empresarial real, con el propdsito de disefar o mejorar los procesos clave del departamento de
ventas en una pequefia empresa o en una empresa en proceso de transicidén hacia la categoria de
mediana empresa. La propuesta debe incorporar buenas practicas, alineacidén estratégica y un
enfoque ético y responsable en la gestidn de ventas.

Estructura:

Avance | — Diagnostico organizacional y vision estratégica de ventas
1. Estructura organizativa general de la empresa.
2. Filosofia empresarial (misidn, visidn, valores y principios éticos).
3. Revisidén de practicas actuales de responsabilidad social empresarial (RSE) y propuesta de
mejora.
Descripcidn de productos, clientes, mercados y principales competidores.
Definicion de una visidn de liderazgo para el departamento de ventas.
Propuesta inicial para la organizacién de la fuerza de ventas.
Andlisis del uso actual de tecnologia y sistemas de informacién en ventas.
Propuesta para la gestion de cuentas clave.

O N U A

Avance Il - Disefo de procesos de gestion de ventas
9. Propuesta de un método de prondstico de ventas acorde al tipo de empresa.
10. Disefio del perfil por competencias para el personal de ventas.
11. Propuesta de mejora del proceso de reclutamiento y selecciéon de vendedores.
12. Disefio del programa de capacitacién y formacion.

Entrega final — Consolidacién de la estrategia comercial
13. Propuesta de estrategias de motivacion para la fuerza de ventas.
14. Disefo del sistema de compensacion e incentivos.
15. Propuesta del sistema de evaluacion del desempefio.
16. Conclusiones estratégicas y recomendaciones finales.
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e Documento completo en formato PDF, redactado en letra Arial 12, interlineado sencillo.

e Presentacion profesional elaborada en PowerPoint o Canva.

e Participacién obligatoria de todos los integrantes del grupo durante la exposicion.

e Las entregas parciales deben presentarse segun las fechas establecidas en el cronograma del
curso, para recibir retroalimentacion formativa.

Rubrica de evaluacion del trabajo final:

Rubro
Avance | — Diagndstico
organizacional y vision
estratégica de ventas

Avance Il — Disefo de procesos
de gestion de ventas

Desarrollo de la propuesta final
— Consolidacién de la estrategia
comercial

a. Estrategias de motivacion

b. Sistema de compensacion e
incentivos

c. Sistema de evaluacién del
desempefiio

d. Coherencia general y
articulacién de la propuesta
e. Fundamento técnicoy
aplicacién estratégica

f. Conclusiones y
recomendaciones
Presentacion oral del trabajo
final

a. Claridad y profundidad del
contenido

b. Calidad y disefio del apoyo
visual

c. Participacion de todos los
miembros del equipo

%
5%

10%

60%

10%

10%

10%

10%

10%

10%

25%

10%

5%

10%

Criterios de evaluacién
Claridad en la descripcién del entorno, coherencia en el analisis de la
estructura organizativa y comercial, vision estratégica del
departamento de ventas, incorporacion inicial de elementos de RSE y
tecnologia.
Calidad del disefio del método de prondstico, perfil por
competencias, procesos de reclutamiento, seleccion y formacién de
la fuerza de ventas.

Coherencia entre el diagndstico previo y las estrategias propuestas;
creatividad, viabilidad y enfoque en clima laboral.

Disefio claro, con criterios técnicos, motivacionales y éticos. Relacion
con el perfil de vendedor propuesto.

Proceso de evaluacion bien estructurado, con indicadores,
retroalimentacidon y mecanismos de mejora.

Integracion ldgica de todos los elementos; alineamiento con la
filosofia empresarial y vision de liderazgo comercial.

Uso adecuado de teorias, herramientas vistas en clase y analisis del
entorno. Referencias actuales bien utilizadas.

Relevancia, profundidad y aplicabilidad de las recomendaciones para
fortalecer la gestion comercial de la empresa.

Explicacion precisa de los hallazgos, decisiones y propuestas del
trabajo; dominio del tema y claridad conceptual.

Uso adecuado de presentaciones visuales (PowerPoint o Canva),
coherencia grafica, redaccidon profesional y estructura clara.
Equilibrio en las intervenciones, dominio del tema por parte de cada
integrante, fluidez en la exposicion.
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