UNIVERSIDAD DEL SAGRADO CORAZON
DECANATO ASOCIADO DE ESTUDIOS GRADUADOS
PROGRAMA MERCADEO INTERNACIONAL
PRONTUARIO

TITULO DEL CURSO : GERENCIA INTERNACIONAL DE VENTAS

CODIFICACION : GME 720

HORAS/CREDITOS : TRES (3) CREDITOS, TRES (3) HORAS SEMANALES,
UN TRIMESTRE

PRERREQUISITO : GME 611

DESCRIPCION:

Estudio de las estrategias y practicas de supervision del personal de ventas. Enfasis en el estudio
del comportamiento del vendedor, los factores del ambiente externo que afectan directa o
indirectamente el proceso de ventas, y las estrategias de ventas efectivas en escenarios del
mercado local e internacional. Analisis y aplicacion de los métodos y técnicas de venta personal
y la comunicacion verbal y no verbal.

JUSTIFICACION:

Actualmente las empresas deben asegurar la presencia de una fuerza de ventas motivada, como
estrategia proactiva para el logro de los objetivos corporativos. Es la fuerza de ventas la que
genera los ingresos de la compaiia para sufragar los gastos diarios de la misma, y a su vez,
generar ganancias para la compaiiia a largo plazo. Hoy en dia las empresas modernas necesitan
ampliar sus horizontes operacionales en mercados de naturaleza global. Esto requiere que el
equipo que compone la fuerza de ventas esté capacitado para manejar los aspectos culturales y
de negocios en escenarios internacionales.  El curso permite a los estudiantes desarrollar
estrategias efectivas para la supervision del personal de ventas, y a su vez, motivarlos para que
sean mas efectivos y generen mayores ingresos al negocio. Se concibe la venta no solamente en
términos de buenas practicas de ventas, sino también en un escenario integral dentro de la
empresa, en el cual ventas y mercadeo unen estratégicamente sus esfuerzos para impulsar el
desarrollo y posicionamiento de los productos y el crecimiento de la linea de negocio.

OBJETIVOS:
Al finalizar el curso, el estudiante estara capacitado para:
1. Ejercer una supervision apropiada del equipo de trabajo que compone la fuerza de ventas de

la empresa, lo que implica el poder relacionar el impacto potencial que tiene un equipo de
trabajo motivado, capacitado y compensado sobre la salud econdémica de la organizacion.
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2. Manejar la distribucion de territorios de acuerdo con la naturaleza de la organizacion de
ventas.

3. Evaluar la administracion de presupuestos y la proporcion de cuotas por vendedor.

4. Desarrollar mecanismos de supervision que respondan a las necesidades de los diversos tipos
de vendedores tomando en consideracidn su origen étnico, valores culturales de personalidad
y métodos de trabajo.

5. Establecer parametros para seleccionar una fuerza de ventas exitosa.

6. Adoptar, dentro de una filosofia ética y moral, el concepto de venta como elemento clave de
la organizacion para fortalecer su fuente de ingresos.

7. Proyectar un posicionamiento efectivo de los productos y servicios de la organizacion y
cimentar bases so6lidas hacia una relacion comercial a largo plazo que beneficie tanto a la
empresa como a cada uno de sus clientes.

CONTENIDO:

I. Funciones y estrategias de gerencia de ventas
A. Introduccién a ventas y gerencia de ventas
B. Planificacion estratégica y presupuesto

I1. Desarrollo la funcion de ventas
A. Venta personal
B. Gerencia de relaciones con cuentas
C. Manegjo de territorio
D. Aspecto ético en la gerencia internacional de ventas

II1. Metas y Estructura de ventas
A Métodos para establecer proyecciones de ventas
B. Organizacion de una estructura de ventas
C. Estructura de ventas en segmentos de mercados internacional

IV. Construccion un programa de ventas

Reclutamiento y seleccion de personal

Adiestramiento de ventas

Disefio de territorio

Estudio de factores étnicos, culturales y politicos en mercados de naturaleza
global

mow>

V. Direccién y motivacion de la fuerza de ventas
A. Liderazgo
B. Coémo motivar a la fuerza de ventas
C. Como compensar a los vendedores
D. Cémo evaluar la ejecutoria
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ESTRATEGIAS DIDACTICAS/
ACTIVIDADES

El curso se conducird mediante conferencias, discusion de casos, conferenciantes invitados y
debates. También se efectuaran simulaciones. El curso es desarrollado mediante analisis de
casos y simulaciones de toma de decisiones en los procesos pre y post venta. Los estudiantes
tienen la oportunidad de integrar los conceptos de mercadeo al planteamiento de un negocio, que
les da la oportunidad de generar venta e incrementar la rentabilidad de la empresa. Asimismo, se
enmarca la actividad de venta dentro de un escenario ético y legal.

EVALUACION:
Exémenes parciales 40%
Simulaciones 20%
Trabajos especiales y casos 20%
Presentaciones y trabajo de
Investigacion final 20%
Total 100%
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