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1.  DESCRIPCIÓN  
La globalización de los mercados y el avance tecnológico tanto en las telecomunicaciones y en el desarrollo de nuevos productos y servicios hace cada día más necesario que los profesionales de todas la ramas del aprendizaje se especialicen en el área de Ventas.

Gerencia de Ventas  es una materia que tiene como objetivo principal al final del curso obtener profesionales en ventas que inician con un aprendizaje de cómo convertirse en un vendedor profesional, para luego ascender a una supervisión o jefatura de ventas, para que al final sea un Gerente de ventas experimentado.

2.   METODOLOGÍA

Metodología a utilizarse dentro del aula

· Todas las clases se realizan con proyecciones de diapositivas previamente preparadas en Power Point, para lo cual se solicita el equipo de datashow (Infocus) en todas mis clases

· Del 100% del tiempo de la reunión con los alumnos en cada clase, el 55% esta enfocado a la enseñanza de casos prácticos y reales de la experiencia laboral del profesor con ejercicios y reflexiones (Éxito o fracaso)

· Dos veces al mes se proyectarán videos relacionados con la materia, así como también de motivación y liderazgo.

· Se realizan Clínicas de Ventas para perfeccionar el manejo de las Técnicas de ventas aprendidas y el manejo de Objeciones.(Un alumno hace de cliente y otro de vendedor)

· Esta materia se caracteriza por el desarrollo de talleres y ejercicios prácticos individuales o en grupo.

· Por ser una materia en la cual se busca que el profesional sea extrovertido y persuasivo para cerrar negocios con éxito, se los motiva frecuentemente a la exposición de los temas de lectura relacionados con la clase del día.

· Estos ejercicios tienen como finalidad ser un estímulo para los alumnos, haciendo más participativa la clase y desarrollar la agilidad de estos en la parte práctica de la materia.

· Se realizarán debates de tema de actualidad siempre que estos se encuentren relacionados con la materia que se está dictando en ese momento. 

· Los estudiantes deben adelantar la lectura comprensiva de los contenidos programados para cada sesión, para una mejor comprensión práctica de los temas relacionados que se traten.

· Por dos ocasiones durante el período lectivo se invitará a un profesional especializado en Gerencia de Ventas a dictar una charla para compartir sus experiencias. 

· El porcentaje de faltas límite es del 20% de las clases dictadas.

· No está permitido el uso de teléfonos o  cualquier otro medio de comunicación. 

· No se permitirá a ningún estudiante el ingreso al aula de clase en pantalones cortos, sandalias y/o usando gorra.

Descripción del tipo de trabajos requeridos

· Al inicio de cada unidad se detallarán las actividades y tareas a desarrollarse en el aula física y por e mail como refuerzo.

· Las tareas serán entregadas la clase siguiente de terminar la unidad, previamente establecidas las fechas que durará cada una de ellas.  En el caso de no ser entregada se la recibirá la día siguiente con por el 70% de lo contemplado, excepto casos de justificación médica o de la Coordinación Académica.

· Las tareas serán presentadas en grupo o individualmente, dependiendo de las actividades enviadas.

· Serán dos tareas en el primer parcial y una tarea en el segundo. 

· Los temas de investigación que se envíe, se los hará en función de la Red Ebsco que cuenta la universidad, para que exista un mejor aprovechamiento de está fuente de consulta.

· El día de entrega de la investigación se realiza un foro para que los alumnos compartan sus criterios y obtener conclusiones.  Dicho trabajo será enviado con una antelación de tres semanas, mínimo. Trabajo individual.

· Todos los trabajos se proyectan a conseguir que los alumnos desarrollen actividades para que en el corto plazo se conviertan en empresarios con enfoque comercial.

· Todos los trabajos deben ser presentados en Power point en medios magnéticos y escritos y a su ves expuestos ante todos los estudiantes de Gerencia de Ventas.

· El trabajo escrito tiene un peso de 50% y la exposición de 50%

Sanciones por atraso en la entrega de trabajos

· Las tareas de no ser entregadas en el tiempo estipulado se la recibirá al día siguiente por el 70% de lo contemplado, excepto casos de justificación médica o de la Coordinación Académica.

Participación en clase
· Todas las clases se caracterizan por ser dinámicas, por lo cual invita a los estudiantes a participar activamente con el desarrollo de ejercicios o comentarios que alimenten la exposición del profesor.

· Las participaciones en clase aportan con reconocimientos públicos del profesor ya que demuestran el interés en la materia y su preparación previa a la clase del alumno.

3.  OBJETIVOS  
3.1 GENERAL

	· Resaltar la importancia de las ventas en todo ámbito laboral  y el papel que juega en el mundo de las finanzas y de los negocios, considerando que las ventas en todas las empresas constituyen el motor de las economías.




3.2 ESPECÍFICOS

	· En primera instancia nuestro principal objetivo es convertir al estudiante en un vendedor profesional que sepa utilizar técnicas y estrategias que persuadan al cliente a aceptar el producto o servicio ofrecido.

· En una segunda fase del primer parcial el alumno estará en capacidad de supervisar o dirigir un grupo de vendedores y administrar todas las tareas concernientes a una jefatura de Ventas.

· Finalmente el segundo parcial está enfocado a desarrollar todas las habilidades para que el alumno sea un experto Gerente de Ventas y que esté en capacidad de emprender un negocio o microempresa para desarrollar nuevas plazas de trabajo y que no busque un trabajo de dependencia como normalmente sucede con los profesionales recientemente  graduados.

· Explicar y crear conciencia en el estudiante a través del planteamiento y resolución de casos prácticos (pronósticos, presupuestos, tácticas y estrategias comerciales)  de la importancia de la Administración de ventas para la toma de decisiones que buscan aumentar los ingresos de la empresa, superando a los costos y así conseguir mayor rentabilidad para los accionistas y bienestar y desarrollo para los empleados.


4.  CONTENIDO PROGRAMÁTICO 
	PRIMER PARCIAL

	SESIÓN (dd/mm/aa)
	TEMAS TRATADOS
	HORAS NO PRESENCIALES
	EVALUACIÓN / RESPONSABLE

	1

(08/09/07)
	Presentación de la asignatura y normas generales de la materia.                        CAPÍTULO I: Introducción a la venta personal y a la administración de ventas . El profesional en ventas moderno. L a naturaleza de la venta personal. Cambios en ventas. La venta personal y el marketing mix. Dimensiones de la gerencia de ventas. 
	Lectura: 

· Capítulo I. Trabajo de la administración de Ventas Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 1 – 18. ( 1.5 horas)


	Clase interactiva. (Profesor – alumnos)

	2

(08/09/07)
	El Gerente de ventas Actividades del gerente de ventas.  Cualidades para la administración de ventas . De Vender a Administrar.  Primera Tarea (Sesión 4).
	Lectura: 

· Capítulo I. Trabajo de la administración de Ventas Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 18 – 34. ( 1.5 horas)

· Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)


	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	3

(15/09/07)
	TÉCNICAS GENERALES DE VENTAS: A.I.D.A. (Atención, Interés, Deseo, Acción) Clínica de ventas
	Lectura: 

· Manual Práctico de Ventas PORTA- UEES , Ramiro Andrade. Pág. 1 – 16. (3 horas)

Ejercicios en clase y clínica de ventas. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profeso - Alumnos)

	4

(15/09/07)
	TÉCNICAS GENERALES DE VENTAS: A.I.D.A. (Atención, Interés, Deseo, Acción) Clínica de ventas. Continuación.

Entrega de primer tarea
	Lectura: 

· Manual Práctico de Ventas PORTA- UEES , Ramiro Andrade. Pág. 1 – 16. (3 horas)

Ejercicios en clase y clinica de ventas. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	5

(22/09/07)
	CAPÍTULO II: Carreras profesionales en ventas y administración de ventas. Aventajas de la carrera en ventas. Guía para buscar trabajo para estudiantes interesados en carreras en ventas. El profesionalismo en ventas. 
	Lectura: 

· Capítulo II. Carreras profesionales en ventas Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 35 – 58. ( 1.5 horas)


	Preguntas acerca de los ejercicios,  de las lecturas enviadas y del trabajo de investigación. Ejercicios en pizarra. (Alumnos)

	6

(22/09/07)
	CAPÍTULO III: Evolución de la venta profesional.- El viajero universitario. Los primeros tiempos en ventas. Las ventajas en el siglo XXI. Clasificar al personal de ventas. El trabajo de un equipo de ventas
	La función de la venta personal.- Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 67 – 91. ( 1.5 horas)

Lectura en casa del capítulo
	Preguntas acerca de los ejercicios enviados y de la investigación. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	7

(22/09/07)
	CAPÍTULO IV: Pasos preliminares en el proceso de ventas.- Consecución de nuevos negocios y clientes potenciales, actuales, antiguos, llamadas en frío, prospectación, eventos y exhibiciones comerciales.  
	Lectura: 

Capítulo 4. El proceso de ventas.- Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 93 – 118 ( 1.5 horas)

Lectura en casa del capítulo 
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

 (Alumnos). Exposición acerca del tema investigado.



	8

(29/09/07)
	CAPÍTULO V: Pazos avanzados en el proceso de ventas. Enfoque de apertura. Identificación de necesidades. Convencimiento del cliente potencial. Manejo de objeciones. Cierre. Seguimiento.

 Segunda Tarea (Sesión 12).
	Lectura: 

Capítulo 5. Vender a empresas , Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 120 –149. ( 1.5 horas)

Lectura en casa del capítulo
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	9

(29/09/07)
	CAPÍTULO VI: Desarrollo del territorio de ventas y administración del tiempo.-Definición y alcance de la administración del territorio. Diseño de un territorio de ventas. Razones para establecer territorio de ventas. Asignación de vendedores a territorios Practicas y ejercicios. Primer Aporte.
	Lectura: 

Capítulo 6. Territorio de ventas.- Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 150 –191. ( 1.5 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. Entregar deber y prueba sobre este. (Profesor-Alumnos)

	10

(05/10/07)
	CAPÍTULO VII.- El ambiente en la administración de ventas.- Ambiente socio cultural, características de la población. Oportunidades y amenazas del ambiente.  Transporte. Comunicación. Ventas  Practicas 
	Lectura: 

Capítulo 7. Planeación del esfuerzo de ventas.- Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 195 –229. ( 1.5 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	11

(05/10/07)
	CAPÍTULO VIII: Planeación en la administración de ventas.- Naturaleza e importancia de la planeación d ventas. Información para la planeación. Proceso de planeación. Fase de análisis. Formulación de estrategias. Decisiones tácticas. Implementación del plan. Fase de Control. 
	Lectura: 

Capítulo 8. Planeación en la administración de ventas.-  .- Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 230 –262. ( 3 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas) 
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	12

(12/10/07)
	CAPÍTULO IX.- PRONOSTICO DE VENTAS.-  Importancia del pronóstico. Presupuesto y cuota de ventas. Cálculo del potencial del mercado. Capacidad y voluntad de compra. Métodos cualitativos y cuantitativos. Selección de métodos de pronósticos. Ejercicios y tareas.  
	Lectura: 

Capítulo 9. Pronóstico de Ventas.- Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 264 –295. ( 3 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	13

(12/10/07)
	CAPÍTULO X.- PRESUPUESTO DE VENTAS.-  Qué es el presupuesto de ventas?. Tipos de presupuestos. Distribución de los costos de ventas. Determinación del presupuesto de ventas. Recursos Económicos. Procedimientos para elaborar un presupuesto. Práctica del presupuesto de ventas 
	Lectura: 

Capítulo 10.  Presupuesto de Ventas.- .- Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 296 –323. ( 3 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor - Alumnos) Tarea a casa

	14

(19/10/07)
	CAPITULO XI.- Organización de la fuerza de ventas.- Tareas de la organización de ventas. Desarrollo de una organización de ventas. Tipos básicos de la Organización de ventas. Relaciones con otros departamentos. Principales tendencias de la organización de ventas.
	Lectura: 

Capítulo 11.  Desarrollo de la Fuerza de ventas.- Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 327 –366. ( 3 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor - Alumnos) Tarea a casa 

	15

(26/10/07)
	Examen Primer Parcial.
	Revisión de ejercicios y de las clases. (5 horas)
	Evaluación escrita (Alumnos)

	16

(26/10/07)
	Revisión de Exámenes.  Entrega de notas.

CAPITULO XII.- Planeación y Reclutamiento del Personal de Ventas.- Determinación del tamaño de la fuerza de ventas. Requerimientos cualitativos utilizados en la planeación de personal de ventas. Normas para reclutar vendedores. Fuentes de reclutamiento. TALLER
	Lectura: 

Capítulo 12.  Planeación y Reclutamiento del Personal de Ventas.- Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 367 –402. ( 3 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Ejercicios en pizarra. (Profesor - Alumnos) Tarea a casa

	SEGUNDO PARCIAL

	SESIÓN (dd/mm/aa)
	TEMAS TRATADOS
	HORAS NO PRESENCIALES
	EVALUACIÓN / RESPONSABLE

	17

(09/11/07)
	CAPÍTULO XIII: PROCESO DE SELECCIÓN DEL PERSONAL DE VENTAS.- Quién es responsable del proceso. Cuales son los costos. Evitar errores de contratación. Proceso sistemático de selección. Entrevistas. Ejercicios prácticos. Tercera Tarea (Sesión 26).
	Lectura: 

Capítulo 13.- Selección de Personal, Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 403 –449. ( 3 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor - Alumnos) Tarea a casa

	18

(09/11/07)
	TALLER PARCTICO DE SELECCIÓN, ENTREVISTAS Y CONTRATACIÓN DE VENDEDORES (Anuncio en la Prensa)
	Lectura: 

Capítulo Anteriores 
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	19

(09/11/07)
	CAPÍTULO XIV: ENTRENAMIENTO Y DESARROLLO EN VENTAS.- Entrenamiento y ciclo de la carrera del vendedor. Razones para entrenar a vendedores.  Atenía Life & Quality. Quién deberá entrenar a los vendedores. Selección de entrenadores. Tutoría Técnica en el área de trabajo.


	Lectura: 

Capítulo 14.- Entrenamiento de Vendedores, Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 450 –494. ( 3 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor - Alumnos) Tarea a casa

	20

(16/11/07)
	CAPÍTULO XV.- DIRECCIÓN DE LA FUERZA DE VENTAS.- Seleccionar puntos de vista de la motivación en ventas .Teoría de la atribución. La escencia del liderazgo en ventas. Roles del liderazgo del gerente de ventas. Habilidad conceptual. Destrezas de las relaciones humanas.
	Lectura: 

Capítulo 15. Dirección de la fuerza de Ventas, Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 499 –531. ( 1,5 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor - Alumnos)

Tarea a casa

	21

(16/11/07)
	CAPÍTULO XVI: INCENTIVOS DE VENTAS.- Tipos de incentivos. Incentivos diferentes de los económicos. Incentivos económicos. Cursos y seminarios. Reuniones y convenciones de ventas. Taller Práctico
	Lectura: 

Capítulo 16 Incentivos en Ventas , , Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 532 –558. ( 1,5 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios,  lecturas enviadas y del libro de control. Ejercicios en pizarra. (Profesor - Alumnos)

	22

(23/11/07)
	CAPÍTULO XVII: COMPENSACIÓN DE VENTAS.- Criterios para un plan de compensación sólido. Tendencias en la compensación de ventas. Desarrollo de un plan de compensación. Beneficios adicionales. Compensación para los gerentes de ventas. 
	Lectura: 

Capítulo 17 Compensación de Ventas , Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 559 –588. ( 1,5 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios enviados y del libro de control. Ejercicios en pizarra. (Profesor - Alumnos)

	23

(23/11/07)
	CAPÍTULO XVIII.- ADMINISTRACIÓN DE VENTAS INTERNACIONALES.- Un mundo diferente. Ventas internacionales y oportunidades de marketing. Desafíos en administración de ventas internacionales. Cómo ingresar a mercados extranjeros. Técnicas de ventas internacionales. Estructuras para las organizaciones internacionales de ventas. Prácticas de administración de ventas internacionales.
	Lectura: 

Capítulo 18. , Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 590 –629. ( 1,5 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

Control de Lectura. (Alumnos). 



	24

(30/11/07)
	CAPÍTULO IX: EVALUACIÓN DE VENTAS.- Principios de la evaluación de ventas. Evaluación y control. Las dificultades de la evaluación. Aislamiento de los vendedores. Hechos frente a juicios. Establecer estándares de desempeño. Fuentes de información para la evaluación. Frecuencia de Evaluación. Métodos para evaluar a la fuerza de ventas. Vincular al vendedor. Seguimiento en la evaluación.  Entrenar a los evaluadores. Métodos de entrenamiento. Enviar Cuarta Tarea (Sesión 29).
	Lectura: 

Capítulo 19. Evaluación de Ventas, Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 633 –680. ( 3 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Exposición de trabajos y lectura en grupos (Alumnos)

	25

(30/11/07)
	CAPÍTULO XX: ANÁLISIS DE VENTAS Y COSTOS.- Una fuerza de ventas de bajo costo.  La naturaleza de control de ventas. Análisis de ventas. Análisis de costos. Principios del análisis. Administración por excepción. Administración de ventas en la práctica. T&K Roofing Company., Scott Paper, Principio del iceberg. La regal 20/80.  Gastos de ventas. 
	Lectura: 

Capítulo 20 Análisis de ventas y costos.- Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 682–707. ( 3 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas) 
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Entregar deber y prueba sobre este. (Profesor - Alumnos)

	26

(07/12/07)
	Entregar Tercera Tarea. Tercer Aporte Resolución de ejercicios de fondo de amortización.  
	Lectura: 

Capítulo  Evaluación en ventas. ( 1,5 horas)
	Exposición en clase 

	27

(07/12/07)
	Auditorias de Ventas.- Ejercicios prácticos.
	Lectura: 

Capítulo 20 Análisis de ventas y costos.- Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 682–707. ( 3 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	28

(14/12/07)
	DIRECCIÓN NACIONAL DE VENTAS.- Desarrollo Jerárquico en la empresa.
	Lectura: 

Capítulo 21. Dirección Nacional en ventas.- Gerencia de Ventas , Eugene M. Jonson – David L. Kurtz – Eberhard E. Scheuing. Pág. 682–707. (1,5 horas)

· Lectura en casa del capítulo

Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	29

(14/12/07)
	VENTAS MULTINIVEL.- Creación de redes comerciales. Omnilife, Herbalife Yambal 
	Lectura: 

Libros de Multinivel Yambal, Omnilfe.  (27 paginas)
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	30

(14/12/07)
	Ejercicios de Multinivel y Dirección comercial.  Aporte Escrito.
	Ejercicios de la tarea enviada. (2 horas)
	Entregar deber y prueba sobre este. (Alumnos)

	31

(21/12/07)
	Examen Segundo Parcial
	Revisión de ejercicios y de las clases. (5 horas)
	Evaluación escrita (Alumnos)

	32

(22/12/07)
	Revisión de Exámenes.  Entrega de notas.
	
	Profesor - Alumnos


5.  EVALUACIÓN
	Primer Parcial

Actividades                                                                                                            100

2 Tareas (Cada tarea equivale a 20 puntos)                                       40

2 Aportes (Cada aporte equivale a 20 puntos)                                    40

Trabajo de Investigación Red Ebsco/Videoconferencia                         20

Examen Primer Parcial                                                                                         100

Nota Primer Parcial ((Actividades + Examen)/2)                                             100 

Segundo Parcial

Actividades                                                                                                            100

2 Tareas (Cada tarea equivale a 20 puntos)                                       40

2 Aportes (Cada aporte equivale a 20 puntos)                                    40

Control de Lectura                                                                          20

Examen Segundo Parcial                                                                                      100

Nota Segundo Parcial ((Actividades + Examen)/2)                                          100

Nota Académica ((Nota Primer Parcial + Nota Segundo Parcial)/2)               100

Nota mínima para aprobar el curso: 70

· Los exámenes se rendirán en la fecha previamente establecida por el decanato de la facultad, y no se aceptará a ningún estudiante postergación de dicha evaluación, sin una justificación aprobada por la Coordinación Académica.


6. BIBLIOGRAFÍA BÁSICA

	Texto: GERENCIA DE VENTAS

Autor: Eugene M. Jonson, David . Kurtz, Eberhard E. Scheuing
Editorial: Mc Graw Hill
Edición: Cuarta (2002) Colección de 4 tomos.


7. BIBLIOGRAFÍA COMPLEMENTARIA

	Texto: EL CUADRANTE DEL FLUJO DEL DINERO
Autor: Robert T. Kiyosaki con Sharon L. Lechter, CPA.osé Luis Villalobos
Editorial: GrTime & Money Network Editions
Edición: Primera (2004)

Texto: MNEGOCIACION.- Una Orientación para enfrentar las conversaciones difíciles.

Autor: Stone Patton Heen 

Editorial: Norma

Edición: Tercera (2002)
Texto: NEGOCIE Y GANE 

Autor: Herb Cohen
Editorial: Norma

Edición: Segunda (2004)
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