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Presentacion

Normalmente, las recompensas a la fuerza de ventas se determinan con base en el volumen general de los vendedores, la venta de los
productos rentables, conseguir una participacion alta en el mercado. Los vendedores pueden aumentar la venta y el porcentaje de

participacién, pedidos, para mantener y reducir la rotacién de los clientes.

En esta unidad, adquirirds conocimientos de la elaboracion y el proceso de analisis de costos, y los relacionaras con la evaluaciéon y
desempefio de la fuerza de ventas; de tal forma, podras medir el desempefio y eficacia, y por lo tanto, podras integrar los costos y el
desempefio de la fuerza de ventas para evaluar las estrategias y tacticas comerciales, asi como su impacto en el mercado nacional e

internacional, mediante indicadores de costos y mediciones del desempefio.

Recuerda que también durante el estudio de la presente unidad, resolveras el problema prototipico, el cual consiste en “la falta de un
sistema de gestion de calidad para la administracién de ventas acorde a los costos y presupuestos de las organizaciones”. Por lo cual, esta
asignatura se vincula con los conocimientos de las asignaturas Costos y presupuestos de mercadotecnia y Calidad global. De esta forma, al

elaborar las actividades y la evidencia de aprendizaje, podras resolver el problema prototipico para esta asignatura.

Division de Ciencias Sociales y Administrativas / Mercadotecnia Internacional 2



= o - ):/‘.': .
Administracion de ventas AR
Unidad 3. Evaluacion y control de un programa de ventas 1527
Actividades

Competencia especifica

Integrar los costos y el desempefio de la fuerza de ventas para evaluar

las estrategias y tacticas comerciales mediante indicadores de costos y

mediciones del desempefio que garanticen cumplir los objetivos

2> establecidos por la gerencia de ventas a nivel nacional e internacional.

Competencia especifica Fuente: Windows.
The Big Box of Art 1 Million 2010.

Logros

. Realizar un analisis de ventas y de costos.
o Concluir los resultados de la fuerza de ventas para alcanzar los

objetivos de la organizacion.

Logros
Fuente: http://goo.gl/eK31p2
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Actividad 1. Buscando informacién

El analisis de costos permite identificar areas de oportunidad para rentabilizar los recursos; de esta manera, se pueden analizar mercados,
productos, canal de distribucién, entre otros. Estos elementos ayudan a determinar estrategias para los siguientes afios, logrando asi la
retroalimentacién del plan; de ahi la importancia de profundizar en el tema.

El propdésito de esta actividad consiste en realizar un andlisis de ventas y costos.

Esta actividad te ayudara a resolver el problema prototipico, al permitirte visualizar la estructura y funcionamiento de un departamento de
ventas, de tal forma que te permita analizar el proceso para realizar un andlisis de costos y del sistema de calidad que maneja esta
empresa, asi como determinar un plan de accion.

Para ello, realiza lo siguiente:

1. Selecciona una organizacion de tu comunidad que tenga la intencién de participar en un mercado internacional o que ya

comercialice sus productos en el mercado extranjero.

2. El (la) docente en linea te enviara los lineamientos para que contintes con tu actividad, asi como los criterios de evaluacion.

3. Desarrolla tu actividad en una presentacion en Power Point, revisa la redaccion y la ortografia.

4. Guarda tu documento bajo la nomenclatura acostumbrada, IADV_U3_Al XXYZy envialo a través de la plataforma.
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Actividad 2. Decisiones finales

El propdsito de esta actividad radica en concluir la forma en que se deben presentar los resultados finales del proceso de evaluacién dela
fuerza de ventas, asi como determinar qué cursos de accion se deben ocupar para corregir el rumbo del departamento de ventas de cada

empresa internacional.

Para tener un sistema de gestion de calidad para la administracién de ventas acorde a los costos y presupuestos de las organizaciones, es

necesario evaluar las areas de este departamento y al personal que en él labora, por lo que se debe corregir por medio de la

retroalimentacion aquellas desviaciones, de tal forma que con esta actividad se pueda resolver el problema prototipico.

Instrucciones:

5.

Revisa los temas de la unidad para determinar por qué se debe evaluar el departamento de ventas y la importancia de

retroalimentar esta evaluacion.

Participa en el foro de acuerdo con las interrogantes planteadas por tu docente en linea en la planeacion didactica.

Lee, reflexiona y haz comentarios a las aportaciones de tres de ellos(as). Recuerda que tus aportaciones deben realizarse

con respeto y en un sentido constructivo.

Cuida la ortografia, sintaxis y redaccion de tus aportaciones.

No olvides revisar los criterios de evaluacion para considerarlos en tu trabajo.
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Evidencia de Aprendizaje. Una fuerza de ventaintegral

Una empresa internacional debe tener una fuerza de venta soélida y bien planeada para lograr las metas trazadas y permitir que la empresa
crezca en el mercado. Es fundamental que esta fuerza de venta sea capaz de solucionar los diferentes problemas que el mercado
internacional presenta para proponer nuevos cursos de accion.

El propdésito de esta actividad radica en crear una presentacion final del departamento de ventas internacional de la organizacién
seleccionada, ademas de analizar los resultados obtenidos, de tal forma que presentes un resumen ejecutivo de tu trabajo de investigacion
desarrollado a través de las tres evidencias de aprendizaje de la asignatura.

Instrucciones:

1. Revisa los temas de las unidades 1, 2 y 3 para realizar una presentacion de los resultados obtenidos. Retoma las evidencias

de aprendizaje de las unidades 1y 2.

2. El (la) docente en linea te enviara los lineamientos para continuar con la evidencia de aprendizaje.

3. Cuida la ortografia de tu trabajo y revisalo antes de enviarlo.

4. Envia tu documento con la siguiente nomenclatura: IADV_U3_EA_XXYZ. Sustituye las XX por las dos primeras letras de tu

primer nombre, la Y por la inicial de tu apellido paterno y la Z por la inicial de tu apellido materno.
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5. Espera la retroalimentacion de tu docente en linea. De ser necesario, ajusta tu documento con base en loscomentarios

y vuélvelo a enviar a la seccion correspondiente.

6. No olvides revisar los criterios de evaluacion.

Autorreflexiones

En este espacio tu docente en linea te enviara una pregunta de autorreflexion.

1. Responde las preguntas con base a los conocimientos obtenidos en la asignatura.

2. Utiliza este espacio para enviar los ejercicios de autorreflexion de la unidad.
3. Elabora tu autorreflexion en un formato de Word, guardalo con la nomenclatura IADV _U3_ATR_XXYZ, es importante

gue entregues tu aportacioén en cada unidad.

Nota: solo est4 permitido un envio por unidad.
iNo olvides dar seguimiento!
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Cierre

La evaluacion y el control del programa de ventas cobra importancia al saber que, si no se mide la efectividad de las acciones, no se puede
retroalimentar al area de ventas; si no hay retroalimentacion, nunca se sabe cuales son las estrategias que estan funcionando y las que no,
de ahi que se suelan cometer los mismos errores una y otra vez, sacrificando recursos, capital humano, satisfaccion del cliente y,
finalmente, utilidades. Por ello, en esta unidad se abordd la evaluacién de ventas, costos y ejecutivos de ventas desde las perspectivas de
clientes, territorios, productos y vendedores. Como se sefiald antes, si no se logra la retroalimentacion, simplemente no hay comunicaciéon y

se pierde el sentido del logro de metas y objetivos.

A lo largo de estas tres unidades, has notado que el trabajo de un gerente de ventas no es facil, ni tampoco el del vendedor, por ello estas
actividades requieren gente con responsabilidad, seriedad, compromiso y conocimiento en diversas areas, como: manejo de personal,

mercadotecnia, costos, técnicas de ventas, andlisis estadisticos, administracion, entre otras areas.

Con cada uno de los contenidos vistos el problema prototipico ha sido contestado. Aplicar adecuadamente un plan de administracion de
ventas hara que las empresas tengan un buen funcionamiento; un gerente de ventas debe prever cada uno de los obstaculos que se puede
enfrentar en el mercado internacional, y tener una comunicacion constante con cada una de las areas de la empresa, principalmente con
mercadotecnia, de tal forma que “la falta de un sistema de gestion de calidad para la administracion de ventas acorde a los costos y
presupuestos de las organizaciones” se resolvera si el departamento de ventas ocupa las estrategias adecuadas y conlleva a generar una

empresa de calidad y eficiencia. Te toca a ti enriquecer tus conocimientos con las futuras asignaturas.

iContinda cosechando logros!
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