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1. Datos Generales de la asignatura
Nombre de la asignatura: | Administracién de Ventas y Comercio
Electrénico.

Clave de la asignatura: | INE-2205

SATCAY: |3-2-5

Carrera: | Licenciatura en Administracion.

2. Presentacion.
Caracterizacion de la asignatura.
Esta asignatura aporta al perfil de egreso de la Licenciatura en Administracion, la

capacidad para que el estudiante dirija la organizacion hacia la consecuciéon de sus
objetivos, a través de la coordinacion de esfuerzos y el desarrollo creativo.

Su importancia se sustenta en el mercado de la comercializacion como actividad del
desarrollo empresarial bajo dos de las modalidades de mayor alcance; ya que el
estudiante podra ser capaz de formular e implementar el programa de ventas en una
empresa en el modelo de ventas personales aplicando el proceso de ventas, asi como
también conocera los elementos basicos que conforma el comercio electronico;

La asignatura contempla por una parte los temas de la administracién de ventas, el
manejo de la fuerza laboral de ventas, su evaluacién y control, asi como los temas
bésicos de introduccion al comercio electrénico.

Administracién de Ventas requiere la aplicacién de las competencias adquiridas en las
asignaturas de Funcién Administrativa |, Mezcla de Mercadotecnia y Gestion Estratégica
del Capital Humano I Il y Sistemas de Informacién para Mercadotecnia.

Intencion didactica.

Esta asignatura tiene cinco temas que van desde la introduccion de las ventas,
administraciéon de ventas, manejo de la fuerza de ventas, evaluaciéon y control del
programa de ventas, la introduccién al comercio electrénico y la seguridad y regulacion
juridica que le acompafia.

En el desarrollo de esta asignatura se completa todo el proceso de ventas, y las
modalidades, estrategias y las regulaciones establecidas para operar el comercio
electrénico.

El primer tema conduce al estudiante a analizar los aspectos béasicos de ventas, desde su
funcién, sus tipos de ventas y la organizacion de las ventas.

En el segundo tema en el manejo de la fuerza de ventas, abarca desde la remuneracion y
motivacién para los vendedores, asi como su capacitacion.

! Sistema de Asignacion y Transferencia de Créditos
Académicos
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El tercer tema es la evaluacion y analisis tanto de los resultados en costos como el
desempefio y control del programa de ventas, considerando la satisfaccion del cliente.

En el cuarto tema es la introduccion a los temas del comercio electronico, viendo desde el
uso de internet, las redes, asi como las herramientas, infraestructura y las modalidades
del comercio electrdnico, sus técnicas y mecanismos de pago y las Ultimas tecnologias.

El dltimo tema, aborda la seguridad en el comercio electrénico y los aspectos juridicos a
los cuales se apega.

3. Participantes en el disefio y seguimiento curricular del programa.

Lugar y fecha de Participantes Observaciones
elaboracién o revision
Instituto Tecnoldgico de la Academia Ciencias| Disefio nuevo programa de
Laguna. Econdmico —| especialidad de la carrera
N Administrativas. de Licenciatura en
Diciembre 2020. Administracién.

4. Competencia(s) a desarrollar.
Competencia(s)especifica(s)de la asignatura
e Analiza, formula y evalta el programa de ventas de una empresa y el manejo del
recurso humano para alcanzar los objetivos comerciales y la visualizacion general
del comercio electronico,las nuevas tecnoldgicas aplicadas a las ventas y el marco
legal que le aplica.

5. Competencias previas.

¢ Identifica las fases y etapas que integran el proceso administrativo con el objeto de
dimensionar la importancia de su utilizacién dentro de cualquier organismo social.

¢ |dentifica las técnicas y herramientas de la planeacion, asi como su uso para la
elaboracion de planes de acuerdo a las necesidades de la empresa.

¢ Define y comprende la importancia que tiene la fijacién de precios en los productos
ylo servicios.

6. Temario.
No. Temas Subtemas
1 | Administracion de ventas. 1.1 Introduccién a la funcién de ventas.

1.1.2 Tipos de ventas.

1.2Prondsticos de venta.

1.2.1 Métodos objetivos.

1.2.2 Métodos subjetivos.

1.3 Estructura horizontal de la fuerza de
ventas.

1.3.1 Organizacioén geografica.
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1.3.2 Organizacioén por productos.

1.3.3 Organizacion por ~ mercados o tipos
de clientes.

1.3.4 Por funciones de ventas.

1.3.5 Funcion de Telemarketing.

1.4 Organizacion de servicio.

1.4.1 Ventas en equipo.

1.4.2 Alianza de multiniveles.

1.4.3 Alianza co-marketing.

1.44 Alianza logistica y pedidos
computarizados.

2 Manejo de la fuerza de venta. 2.1 Manejo de fuerza de ventas.

2.1.1 Cuotas, rutas, segmentaciéon vy
territorios de ventas.

2.1.2 Remuneracioén del vendedor.

2.1.3 Motivacion y promocion del vendedor.
2.1.4 Clinica de ventas. (Capacitacion).

3 | Evaluacion y control del programade | 3.1 Analisis de ventas, costos Yy
ventas. rentabilidad.

3.2 Medicion y evaluacion del desempefio.
dela fuerza de ventas.

3.3 Satisfaccion del cliente.

4 | Introduccion al Comercio Electronico. | 4.1 Introduccion al comercio electrénico.

4.2 El Internet y la red.

421 Canales de utilizacibn como
herramientas de uso.

4. 3Infraestructura para el  comercio
electrénico.

4.4 Modalidades del comercio electronico
B2B. B2C. B2E. B2G G2B

C2C.

4.5 Mecanismos de pago y aspectos de
seguridad.

4.6 NUEVAS TECNOLOGICAS EN LAS
VENTAS.

4.6.1 Terminales moviles

4.6.2 Call center

4.6.3 Web Center

4.6.4 CRM, ERP,CSM

5 | Seguridad y aspectos juridicos. 5.1 Seguridad para el comercio electronico.
5.1.2 Amenazas de seguridad para el
comercio electronico.

5.1.3 Implementaciones de condiciones de
seguridad para el comercio electrénico.
5.1.4 Protocolos de seguridad SSL Y SET.
5.1. Métodos de Cifrado y Criptografia.
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5.1.6 Mecanismos de certificacion y firma
digital.

5.2 Regulacion y aspectos juridicos.

5.2.1 Propiedad Intelectual.

5.2.2 Fiscalidad.

5.2.3 Normas en materia de proteccion de
Datos.

7. Actividades de aprendizaje de los temas.

Tema 1. Administracion de Ventas.

Competencias Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Desarrolla las actividades | ¢ Consultar los diferentes métodos de venta
claves en la planeacion y organizacién para realizar un mapa conceptual.
de la direccion de ventas para realizar | Aplicar  los diferentes métodos

una correcta administracion de la fuerza de pronésticos de ventas en casos

de ventas. practicos.
Genéricas: Capacidad de abstraccién, | ¢ Desarrolla la estructura horizontal de la
andlisis y sintesis, capacidad de aplicar fuerza de ventas en un trabajo escrito.

los conocimientos en la practica,
habilidades para buscar, procesar y
analizar informacion procedente de
fuentes diversas.

e Localizar en su entorno las empresas que
utilizan alianzas de multiniveles, de
comarketing y de logistica y plasmarlas
por escrito.

e Analiza las diferentes formas de
organizacion para el area de ventas.

e Exponelas diferentes formas de
organizacion de servicio.

Tema 2. Administracion de la fuerza de ventas.

Competencias Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Relaciona el proceso |+ Buscar ejemplos del manejo de las rutas y

administrativo en la organizacion de la cuotas de ventas en las empresas
fuerza de ventas para reclutar, actuales de su entorno para comentarlo en
seleccionar y capacitar de manera plenaria.

adecuada al personal de ventas. - Disefiar un sistema de remuneracion para

una empresa, contemplando el manejo de

Genéricas: Habilidad para buscar y la promocion y motivacion del vendedor.

analizar informaciéon proveniente de

. « Indagar y discutir en clase las diferentes
fuentes diversas.

formas para capacitar a los vendedores, y
Capacidad de andlisis y sintesis como asignarles las cuotas de ventas, las
rutas de trabajo, la segmentacion y su
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comunicacion oral y escrita. Habilidades
basicas en el manejo de computadora y
toma de decisiones.

territorio.

Tema 3. Evaluacién y Control del programa de ventas.

Competencias

Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Evalua los resultados del
programa de ventas para identificar la
rentabilidad del mismo.

Genéricas: Habilidad para buscar,
procesar 'y analizar informacion
procedente de fuentes diversas.

Capacidad de aplicar los conocimientos
en la practica, capacidad de trabajo en
equipo, capacidad creativa y capacidad
de aprender.

Busqueda de informacion sobre las
diferentes técnicas de supervision y control
de la fuerza de ventas para elaborar un
formato de control.

Consultar en diversos medios ejemplos de
vendedores con éxito.

Consulta e identifica los diferentes tipos de
evaluaciones para conocer la satisfaccion
del cliente mediante un reporte escrito o
electrénico.

Evalida un programa de ventas de una

empresa de la localidad para identificar su
potencial.

Tema 4. Introduccién al comercio electrénico.

Competencias

Actividades de aprendizaje

Especifica (s): Relaciona las diferentes
modalidades de comercio electrénico
sus herramientas y estrategias e
identifica las nuevas tecnologias de
ventas.

Genéricas: Habilidad para buscar y
analizar informaciéon proveniente de
fuentes diversas, capacidad de analisis y
sintesis, comunicacion oral y escrita,
habilidades basicas en el manejo de
computadora.

e Consulta sobre los principales
conceptos de Comercio electrénico.

e Realizar un cuadro sin6ptico que
contenga los modelos de comercio
electronico.

o Exponer sobre los temas del internet y
el uso de las redes.
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Tema 5. Seguridad y aspectos juridicos.

Competencias Actividades de aprendizaje
Especifica (s): ldentifica las amenazas e Analizar casos juridicos reales.
de seguridad dentro de comercio e Investigacion y analizar sobre las
electrénico. Y conoce el marco legal politicas de seguridad cibernética o del
para operar en esta modalidad. internet en diferentes compainias.

Genéricas: Habilidad para buscar y
analizar informacion proveniente de
fuentes diversas, capacidad de analisis y
sintesis, comunicaciéon oral y escrita,
habilidades bésicas en el manejo de

computadora.
8. Practica(s)
o Resuelve casos reales donde se puedan aplican las medidas de seguridad de
datos.

e Visitar empresas privadas y publicas que permitan el estudiante conocer el proceso
y organizacion del area de ventas de la empresa.

o Disefiar en forma grupal e individual diferentes casos de ventas de varios clientes.
e Realizar entrevistas para definir el perfil de un vendedor.
¢ Navegar en diferentes sitios web para conocer y analizar estructuras

0. Proyecto de asignatura.

El objetivo del proyecto que plantee el docente que imparta esta asignatura, es demostrar
el desarrollo y alcance de la(s) competencia(s) de la asignatura, considerando las
siguientes fases:

*Fundamentacion: marco referencial (teérico, conceptual, contextual, legal) en el cual se
fundamenta el proyecto de acuerdo con un diagnéstico realizado, mismo que permite a
los estudiantes lograr la comprension de la realidad o situacién objeto de estudio para
definir un proceso de intervencion o hacer el disefio de un modelo.

*Planeacién: con base en el diagndstico en esta fase se realiza el disefio del proyecto
por parte de los estudiantes con asesoria del docente; implica planificar un proceso: de
intervencion empresarial, social o comunitario, el disefio de un modelo, entre otros,
segun el tipo de proyecto, las actividades a realizar los recursos requeridos y el
cronograma de trabajo.

*Ejecucioén: Consiste en el desarrollo de la planeacion del proyecto realizada por parte
de los estudiantes con asesoria del docente, es decir en la intervencion (social,
empresarial), o construccion del modelo propuesto segun el tipo de proyecto, es la fase
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de mayor duracion que implica el desempefio de las competencias genéricas y
especificas a desarrollar.

*Evaluacion: es la fase final que aplica un juicio de valor en el contexto laboral-profesion,
social e investigativo, ésta se debe realizar a través del reconocimiento de logros y
aspectos a mejorar se estara promoviendo el concepto de “evaluacion para la mejora
continua”, la metacognicion, el desarrollo del pensamiento critico y reflexivo en los
estudiantes.

10. Evaluacién por competencias.
La evaluacion debe ser un proceso continuo, dinamico y flexible enfocado a la generacién
de conocimientos sobre el aprendizaje, la practica docente y el programa en si mismo.

Debe realizarse una evaluacion diagnostica al inicio del semestre, para partir de saberes
previos, expectativas e interesantes que tengan los estudiantes.

Durante el desarrollo del curso debe llevarse a cabo una evaluacién formativa que
permite realimentar el proceso de aprendizaje y establecer las estrategias para el logro
de los objetivos establecidos.

Al finalizar el curso debe realizarse una evaluacion sumativa que se vincula con aquellas
acciones que se orientan a dar cuentas de productos, saberes, desempefios y actitudes
gue se deben considerar para la calificacion.

11. Fuentes de informacion.
e Johnston, M. Marshall, G. (2009). Administracién de ventas. Mc Graw Hill,
Strauss,Judy. Frost, R. (2010). E-Marketing. Prentice Hall.
¢ Robert Plant e Comerce, formulacién de una estrategia Edit. Pretice Hall.
e Hanson, Ward. (2001). Principios de mercadotecnia por internet. Thomson.
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