
 

UNIVERSIDAD DE PUERTO RICO 
RECINTO DE RÍO PIEDRAS 

FACULTAD DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS1 
DEPARTAMENTO DE GERENCIA 

 
 PRONTUARIO 
 

I. TÍTULO  
 
 Gerencia de Ventas 
 

II. CODIFICACIÓN 
   

 MERC 4218 
 

III. NÚMERO DE HORAS CRÉDITO   
 
 3 créditos/3 horas a la semana 
 

IV. PRERREQUISITOS  
 
 MERC 3115 
 

V. DESCRIPCIÓN   
 

En este curso se estudia la gerencia o administración de las funciones de venta 
personal de una organización.  Se enfatiza el papel del gerente de venta que está 
involucrado tanto en la parte estratégica (planificación) como en los aspectos 
personales (Implantación) de la venta personal; así como de los aspectos de 
evaluación y control de las actividades de la venta personal. El gerente de ventas 
también debe ser capaz de trabajar efectivamente con vendedores y con personas 
de otras áreas funcionales dentro y fuera de la organización. 

 
  

VI. OBJETIVOS INSTRUCCIONALES  
 
Al finalizar el curso el estudiante podrá: 
 

                                                           
1 Nuestra Misión: Desarrollar líderes profesionales y académicos, mediante una 
educación de excelencia e iniciativas de investigación que les prepare para servir en 
el contexto empresarial. Aprobada: 12 de septiembre de 2014 
 

 



 

1. Entender la funciones principales de la venta personal dentro de la mezcla de 
mercadeo y de promoción de la empresa, así como dentro de todo el proceso 
estratégico que se desarrolla para lograr los objetivos y la misión de la 
organización 

2. Conocer las actividades básicas de gerencia de ventas: evaluación, 
compensación, predicción, establecimiento de presupuesto, administración de 
tiempo y territorio, etc.   

3. Utilizar herramientas para motivar a las personas, tanto vendedores como 
compradores.  

4. Comunicarse efectivamente durante el proceso de venta. 
5. Conocer los principios de ventas a nivel local e internacional. 
6. Desarrollar una presentación formal de ventas personal.  
7. Reconocer las implicaciones y consecuencias que las conductas y acciones anti-

éticas en los procesos de venta puede causar sobre los individuos, las 
organizaciones y la sociedad.  

8. Contribuir de forma efectiva a la inclusión de compañeros con impedimentos en 
el salón de clases. 

9. Acomodar razonablemente a estudiantes con impedimentos cuando sea 
necesario trabajar en equipo.  

 
  
 
 

VII. BOSQUEJO DE CONTENIDO 
 
Temas        Tiempo Estimado 
 
Introducción         1.5 horas 

 Mercadeo 

 Las ventas y el mercado 

 La venta dentro de la mezcla promocional 

 El mundo cambiante de la venta gerencial 

 Tendencias en la gerencia de ventas 
 
       Funciones de la venta personal (origen, desarrollo,  
       contribución, formas de clasificarla)     1.5 horas 
      

     Papel estratégico de las funciones de ventas     4.0 horas 

 Relación de la estrategia organizacional y las  
funciones de ventas con el consumidores 

 Niveles de estrategia organizacional 

 Estrategias corporativas y funciones de ventas  
(misión corporativa, definición de unidades  
estratégicas, objetivos, etc.) 

 Estrategia de negocios y la función de las ventas 



 

 Estrategias de mercadeo y la función de las ventas 

 El marco de las estrategias de ventas 

 Conducta del cliente organizacional 

 Las estrategias de venta 
 

     Estructura de la venta organizacional y el despliegue de la  
   fuerza de ventas          5.0 horas 

 Estructura de la venta organizacional 

 Contingencias en diferentes situaciones de venta 

 Estructura de la venta 
o Por geografía 
o Por producto 
o Por mercado 
o Por cuentas principales 

 Comparación de las estructuras de la venta  
organizacional 

 Desarrollo de la fuerza de ventas 
 

 Desarrollando la fuerza de ventas        3.0 horas 

 La importancia del reclutamiento y selección de la 
 fuerza de ventas 

 Introducción a la socialización de la fuerza de ventas 

 El reclutamiento y el proceso de selección 

 Consideraciones éticas y legales en el reclutamiento  
y selección de los vendedores 
 

 El desarrollo continuo de la fuerza de ventas      3.0 horas 

 El adiestramiento en ventas:  de por ciento de ventas 
 a soluciones en ventas 

 El papel del adiestramiento en el desarrollo y  
Socialización de la fuerza de venta 

 El adiestramiento en ventas como una inversión crucial 

 El manejo de los procesos de adiestramiento 

 Aspectos éticos y legales del adiestramiento 
 

Dirigiendo la fuerza de ventas         5.0 horas 

 El liderato en ventas 

 Algunos aspectos del liderato moderno 
o Estilos de liderato 
o Modelos de intercambio 

 Modelos de liderato para la venta gerencial 
o Poder liderato 
o Factores situacionales 
o Necesidades y deseos de los vendedores 
o Metas y objetivos 



 

o Destrezas de liderato 
o Mecanismos de comunicación 

 Funciones del liderato seleccionado 
o Coaching 
o Planificando y realizando reuniones integradas  

de ventas 
o Manejando responsabilidades éticas y morales 

 Problemas en el liderato 
o Conflictos de interés 
o Abuso y dependencia de químicos 
o Problemas de los vendedores 
o El despido de empleados 
o El acoso sexual 

 
   Manejo de motivación y de sistemas de compensación   3.0 horas 

 La motivación y el sistema de recompensas 

 Sistemas óptimos de recompensar 

 Tipos de recompensas adecuadas a los vendedores 

 Compensación financiera 

 Compensación no financiera 

 Los gastos relacionados a las ventas 

 Situaciones adicionales en la recompensa de la fuerza 
 de ventas 

 Guías para recompensar a la fuerza de ventas 
 

 Determinando la efectividad y el rendimiento de la fuerza  
de ventas         3.0 horas 

 El aumento de la productividad y la medición de la 
 efectividad 

 Auditoria de la venta en la organización 

 Benchmarketing 

 Evaluación de la efectividad de la venta organizacional 

 Aspectos éticos en la efectividad de la venta 
 
 Evaluando la ejecución de los vendedores     3.0 horas 

 Propósito de las evaluaciones del rendimiento 

 Acercamientos para medir el rendimiento de los  
vendedores 

 Aspectos claves en la evaluación y control del  
rendimiento de los vendedores 

 Satisfacción en el trabajo de los vendedores 
 

 La gerencia de venta a nivel internacional     3.0 horas 
 
 Exámenes y presentación proyectos en grupo    10.0 horas 



 

 
VIII. ESTRATEGIAS INSTRUCCIONALES 

 

 Conferencias del profesor  

 Discusión de casos y problemas 

 Presentaciones en grupo 

 Intercambio de experiencias 

 Debates 

 Preguntas de aplicación 

 Preguntas de discusión 

 Ejercicios computadorizados 

 Ejercicios de pensamiento crítico 

 Videos 
 

 
IX. RECURSOS DE APRENDIZAJE 

 

 Noticias relacionadas con la gerencia de venta 

 Artículos en revistas profesionales de mercadeo 

 Recursos audiovisuales  

 Uso de sistemas de información 
 

X. ESTRATEGIAS DE EVALUACIÓN:  
 
 La evaluación de la labor del estudiante se llevará a cabo utilizando los siguientes 
 criterios: 
 

  1.  Asistencia y participación (5 %)   
 2.  Ejercicios individuales (15 %)  
 3.  Proyectos grupales (20%) 
 4.   Exámenes parciales (60%) 
  

De ser necesario se realizará una evaluación diferenciada a estudiantes con 
necesidades especiales. 

 
XI. ESTRATEGIAS DE AVALÚO: 

 

 Desempeño en discusiones en clases 

 Pensamiento crítico y capacidad analítica demostrados en las respuestas en 
ejercicios o solución de casos, en la preparación de los proyectos de 
investigación  y en las respuestas a las preguntas de discusión o de aplicación 
en los exámenes.  

 Autoevaluación. 

 Evaluación de pares del trabajo grupal. 
 



 

 

XII. SISTEMA DE CALIFICACIÓN  
 

 90 - 100% A 
 89 - 80  B 
 79 - 70  C 
 69 - 50  D 
 49 - 0  F 

 
 

XIII. LEY 51 
 

Según la Ley de Servicios Educativos Integrales para Personas con Impedimentos, 
todo estudiante que requiera acomodo razonable deberá notificarlo al profesor 
el primer día de clase. 

Los estudiantes que reciban servicios de Rehabilitación Vocacional deben 
comunicarse con el (la) profesor(a) al inicio del semestre para planificar el 
acomodo razonable y equipo asistivo necesario conforme a las recomendaciones 
de la Oficina de Asuntos para las Personas con impedimentos (OAPI) del 
Decanato de Estudiantes. También aquellos estudiantes con necesidades 
especiales de algún tipo de asistencia o acomodo deben comunicarse con el(la) 
profesor(a).  
 
Modificado  según la Certificación #99 (01-02) del Senado Académico, Ley 51 de 
1996 (Ley de Servicios Educativos Integrales para personas con impedimentos)  y 
la Certificación 130  (1999-2000) de la Junta de Síndicos. 

 
 

XIV. CONDUCTA ESTUDIANTIL SUJETA A SANCIONES DISCIPLINARISAS 
 
La Universidad de Puerto Rico promueve los más altos estándares de integridad 
académica y científica. El Artículo 6.2 del Reglamento General de Estudiantes de 
la UPR (Certificaci6n Núm. 13, 2009-2010, de la Junta de Síndicos) establece que 
"la deshonestidad académica incluye, pero no se limita a: acciones fraudulentas, 
la obtención de notas o grados académicos valiéndose de falsas o fraudulentas 
simulaciones, copiar total o parcialmente la labor académica de otra persona, 
plagiar total o parcialmente el trabajo de otra persona, copiar total o 
parcialmente las respuestas de otra persona a las preguntas de un examen, 
haciendo o consiguiendo que otro tome en su nombre cualquier prueba o 
examen oral o escrito, así como la ayuda o facilitación para que otra persona 
incurra en la referida conducta". Cualquiera de estas acciones estará sujeta a 
sanciones disciplinarias en conformidad con el procedimiento disciplinario 
establecido en el Reglamento General de Estudiantes de la UPR vigente. 
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