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ESCUELA/FACULTAD DE -------------
TSU/LICENCIATURA EN ---------------------

PROGRAMA DE ESTUDIO

	1. DATOS DE IDENTIFICACIÓN

	UNIDAD DE APRENDIZAJE O MÓDULO:
	Administración de Ventas

	Clave:
	

	Ubicación:
	                     
	Área: 

	Horas y créditos:
	Teóricas: 73
	Prácticas: 73
	Estudio Independiente: 30

	
	Total de horas: 176
	Créditos: 11

	Competencia(s) del perfil de egreso al que aporta:
	Desarrolla su potencial intelectual para generar el conocimiento necesario en la resolución de problemas y retos, tanto de su vida individual y como parte de una comunidad, con sentido de pertinencia, identidad y empatía.
Participa en la generación de riqueza material, así como en la administración de los bienes patrimoniales, propios o comunes, que desarrollen un sentido de la previsión y preservación de los recursos en beneficio de las presentes y futuras generaciones.

	Unidades de aprendizaje relacionadas:
	Desarrollo Emprendedor y plan de negocios, Redes Sociales y Plan de negocios, Redes Sociales y Estrategia Digital, Comercio Electrónico, Estrategias y Políticas de precios, Distribución y Logística. 

	Responsable(s) de elaborar el programa:
	Dr. Leonardo Vázquez Ruedas
	Fecha: agosto de 2025

	Responsable(s) de actualizar el programa:
	16443 MC. LUIS MANUEL VIRGEN ANGUIANO
15773 MC. LUIS ESTEBAN PINI SALAZAR
14471 Dr. LIBERATO CERVANTES MARTINEZ

	Fecha: agosto de 2025

	2. PROPÓSITO

	Identifica los principales factores para lograr un buen desempeño en las ventas. Organiza, estructura y administra, en teoría, un departamento de ventas y Toma decisiones de administración de manera acertada y eficiente.

	3. SABERES

	Teóricos:
	· Definición de administración de ventas y su evolución histórica.
· Importancia de la función de ventas en las organizaciones.
· Diferencias conceptuales y operativas entre ventas y marketing.
· Etapas del proceso de ventas: prospección, contacto, presentación, objeciones, cierre y seguimiento.
· Ciclo de vida del cliente (adquisición, retención, fidelización).
· Definición y características de objetivos SMART en ventas.
· Métodos para definir metas individuales y grupales.
· Principios de segmentación de mercado.
· Concepto y creación del "buyer persona".
· Técnicas de prospección: inbound vs. outbound.
· Lead management: calificación y seguimiento de prospectos.
· Modelos de ventas: SPIN Selling, AIDA, venta consultiva.
· Tipos de objeciones y técnicas para rebatirlas.
· Estrategias y técnicas de cierre de ventas efectivas.
· Principios básicos de negociación en el contexto comercial.
· Procesos de reclutamiento y selección de vendedores.
· Métodos de capacitación comercial.
· Teorías motivacionales aplicadas al entorno de ventas.
· Estructuras de compensación e incentivos.
· KPIs comunes: cuota alcanzada, tasa de conversión, ticket promeio, etc.
· Concepto y funciones de un CRM (Customer Relationship Management).
· Automatización de procesos comerciales.
· Estrategias de ventas en redes sociales y comercio electrónico.
· Introducción al análisis de datos y big data en ventas.

	Prácticos:
	· Definición de administración de ventas y su evolución histórica.
· Importancia de la función de ventas en las organizaciones.
· Diferencias conceptuales y operativas entre ventas y marketing.
· Etapas del proceso de ventas: prospección, contacto, presentación, objeciones, cierre y seguimiento.
· Ciclo de vida del cliente (adquisición, retención, fidelización).
· Definición y características de objetivos SMART en ventas.
· Métodos para definir metas individuales y grupales.
· Principios de segmentación de mercado.
· Concepto y creación del "buyer persona".
· Técnicas de prospección: inbound vs. outbound.
· Lead management: calificación y seguimiento de prospectos.
· Modelos de ventas: SPIN Selling, AIDA, venta consultiva.
· Tipos de objeciones y técnicas para rebatirlas.
· Estrategias y técnicas de cierre de ventas efectivas.
· Principios básicos de negociación en el contexto comercial.
· Procesos de reclutamiento y selección de vendedores.
· Métodos de capacitación comercial.
· Teorías motivacionales aplicadas al entorno de ventas.
· Estructuras de compensación e incentivos.
· KPIs comunes: cuota alcanzada, tasa de conversión, ticket promeio, etc.
· Concepto y funciones de un CRM (Customer Relationship Management).
· Automatización de procesos comerciales.
· Estrategias de ventas en redes sociales y comercio electrónico.
· Introducción al análisis de datos y big data en ventas.

	Actitudinales:
	· Valorar la importancia de las ventas como motor del crecimiento empresarial.
· Tener una actitud reflexiva frente a las diferencias funcionales entre áreas comerciales.
· Disposición al aprendizaje constante sobre el entorno comercial cambiante.
· Compromiso con el cumplimiento de metas claras y realistas.
· Tener el interés por comprender al cliente objetivo.
· Desarrollar la perseverancia en el proceso de prospección y conversión.
· Escuchar de forma activa y empatía hacia el cliente.
· Seguridad y asertividad al comunicar propuestas.
· Desarrollar ética en la negociación: transparencia y respeto mutuo.
· Liderazgo colaborativo y orientación al logro del equipo.
· Responsabilidad en el seguimiento del desempeño.
· Reconocer del valor del trabajo en equipo y la motivación continua.
· Aperturar al uso de tecnologías emergentes.
· Curiosidad por el análisis de datos como herramienta de mejora.
· Adaptabilidad a los cambios del entorno digital.
· Compromiso con la integridad y la transparencia.
· Respeto por los derechos del cliente.
· Rechazo a prácticas manipulativas o ilegales.

	4. CONTENIDOS

	1. Introducción a la Administración de Venta	
1.1-Concepto e importancia de la administración de ventas  
1.2-Diferencias entre ventas y marketing  
1.3-Proceso de ventas y ciclo de vida del cliente

2. Planeación Estratégica de Ventas	
2.1Objetivos y metas de ventas  
2.2Segmentación de mercado y buyer persona  
2.3Prospección y lead management

3. Técnicas de Ventas y Negociación	
3.1Métodos de venta (SPIN, AIDA, Consultivo)  
               3.2 Manejo de objeciones  
3.4Cierre de ventas efectivo

4. Gestión del Equipo de Ventas	
4.1Reclutamiento y capacitación de vendedores  
4.2Motivación y compensaciones  
4.3KPIs y métricas de desempeño

5. Tecnología y Ventas Digitales	
5.1 CRM y automatización de ventas  
5.2 Ventas en redes sociales y e-commerce  
5.3Analítica de ventas (big data)

6. Ética y Legalidad en Ventas	
6.1 Compliance y regulaciones  
6.2 Ventas responsables y sostenibles  
6.3 Manejo de conflictos éticos

	5. ACTIVIDADES PARA DESARROLLAR LAS COMPETENCIAS

	Actividades del docente: Participa en la generación de riqueza material, así como en la administración de los bienes patrimoniales, propios o comunes, que desarrollen un sentido de la previsión y preservación de los recursos en beneficio de las presentes y futuras generaciones.

	Actividades del estudiante: Desarrolla procesos para la comercialización, distribución, logística y administración de estrategias de venta con el fin de facilitar el intercambio de bienes y/o servicios.  
Diseña y opera campañas de publicidad, comunicación organizacional, política, industrial y comercial, con el objetivo de la gestión de relación con el cliente, mercadeo en puntos de venta, relaciones públicas y promoción de ventas para difundir y posicionar el producto conforme a las normas y legislación correspondientes.
Desarrolla técnicas administrativas a través del estudio sistémico, para la generación e integración de los distintos departamentos que conforman la empresa.

	6. EVALUACIÓN DE LAS COMPETENCIAS

	6.1. Criterios de desempeño
	6.2 Portafolio de evidencias

	Pertinencia: La actividad realizada responde a los objetivos planteados y se ajusta a la situación o problema.
Calidad: El trabajo muestra exactitud, claridad, organización y cumplimiento de estándares.
Eficiencia: El estudiante cumple la tarea en el tiempo y con los recursos establecidos.
Aplicación práctica: Se observa la transferencia del conocimiento a situaciones reales o simuladas.
Colaboración: Cuando se trabaja en equipo, demuestra habilidades de comunicación, cooperación y respeto.
	  videncias de conocimiento: exámenes, cuestionarios, mapas conceptuales, ensayos.
  Evidencias de desempeño: prácticas, simulaciones, estudios de caso, grabaciones de exposiciones.
  Evidencias de producto: proyectos, informes, prototipos, presentaciones, reportes de investigación.

	6.3. Calificación y acreditación:

	Parcial: -Participación y actividades en clase: 20%  
-Trabajos prácticos y evidencias: 30%  
-Examen teórico-práctico: 20%  
-Proyecto final (Plan integral de ventas): 30%
	Final: -Participación y actividades en clase: 20%  
-Trabajos prácticos y evidencias: 30%  
-Examen teórico-práctico: 20%  
-Proyecto final (Plan integral de ventas): 30%

	7. RECURSOS DIDÁCTICOS 

	Presentaciones en PowerPoint.  

Videos de casos empresariales
Plantillas de plan de ventas
Herramientas digitales (CRM demo).
Guiones de venta (scripts).  

Grabaciones de simulaciones
Ejemplos de dashboards de ventas.  

Software de CRM gratuito (Zoho CRM).
Acceso a CRM trial.  

Webinars sobre ventas digitales.
Normativas locales (Ley de Protección al Consumidor).  

Casos reales (ej. Volkswagen).

	8. FUENTES DE INFORMACIÓN

	Bibliografía básica

	Autor(es)
	Título
	Editorial
	Año
	URL o biblioteca digital donde está disponible

	Mark W. Johnston y Greg W. Marshall
	ADMINISTRACIÓN DE VENTAS
Novena edición
	McGRAW-HILL/INTERAMERICANA EDITORES, S.A. DE C.V.
	2009
	https://utecno.wordpress.com/wp-content/uploads/2013/06/administracic3b3n-de-ventas.pdf

	Marjorie Acosta Véliz
Luci Salas Narváez
María Jiménez Cercado
Ana María Guerra Tejada
	LA ADMINISTRACIÓN DE VENTAS
CONCEPTOS CLAVE EN EL SIGLO XXI
	Editorial Área de Innovación y Desarrollo, S.L.
	2018
	https://3ciencias.com/wp-content/uploads/2018/02/La-administracion-de-ventas.pdf

	JOBBER, DAVID y GEOFFREY LANCASTER
	Administración de ventas. Octava edición
	PEARSON EDUCACIÓN, México
	2012
	https://gc.scalahed.com/recursos/files/r161r/w24802w/Administracion-de-ventas_David-Jobber&Geoff-Lancaster.pdf

	Bibliografía complementaria

	Autor(es)
	Título
	Editorial
	Año
	URL o biblioteca digital donde está disponible

	Sugey Rojas
	Estrategias y Planificación de Ventas
	Corporación Universitaria de Asturias.
Bogotá, D.C.
	2024
	https://www.centro-virtual.com/recursos/biblioteca/pdf/direccion_comercial/unidad2_pdf1.pdf

	Carlos Saúl Carhuamaca Poma
	Técnicas de negociación
	SOLUCIONES GRAFICAS SAC
	
	file:///C:/Users/lvirg/Downloads/Libro%20Tecnicas%20de%20negociacion-SEMINARIO.pdf

	Alicia Rodriguez Rodríguez
	Gestión de la fuerza de ventas
y equipos comerciales
	EDITORIAL ELEARNING S.L
	2014
	https://www.editorialelearning.com/catalogo/media/iverve/uploadpdf/1526029356_MF1001_3_demo.pdf

	9. PERFIL DEL DOCENTE

	Licenciaturas, Maestrias y Doctorados en Administración de Empresa, Mercadotecnia, Turismo, Comunicaciones y otras carreras afines.
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