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Asignatura antecedente

Asignatura subsecuente

Objetivo general: El alumno identificara la importancia de las ventas en el desarrollo de una
empresa; conocera y aplicara técnicas que le permitirdn administrar dichas ventas de manera

eficiente; y disefiara estrategias que apoyen un plan de mercadotecnia internacional.




Objetivos especificos:

El alumno:

1. Reconocera el papel estratégico de la administracion de ventas en la mercadotecnia
de organizaciones internacionales.

2. Conocera y aplicara técnicas que le permitan planear, organizar, dirigir y controlar un
area de ventas a nivel internacional.

3. Comprendera las caracteristicas de los diversos tipos de ventas y seleccionara los
canales de venta mas apropiados para cada uno de estos.

4. Comprendera el impacto que tienen las tecnologias de la informacién en las ventas
internacionales y disefiara estrategias que le permitan aprovecharlas y disminuir su
impacto negativo.

5. Conocera las limitaciones legales que tiene la administracion internacional de ventas y
reconocera las implicaciones éticas de las practicas de ventas.

indice tematico

Horas
Tema Semestre
Tedricas |Practicas
1 Naturaleza y papel de la ventas en la mercadotecnia 4 2
2 La administracion de las ventas en el mercado internacional 14 14
3 Caracteristicas de los diversos tipos de ventas 8 8
Las tecnologias de la informacién y su impacto en la
4 administracion de las ventas 4 4
5 Aspectos legales y éticos en las ventas a nivel internacional 2 4
Total 32 32
Sumatotal de horas 64
Estrategias didacticas Evaluacion del aprendizaje
Exposicion (X) | Examenes parciales x)
Trabajo en equipo (X) | Examen final X)
Lecturas (X) | Trabajos y tareas X)
Trabajo de investigacion (X) | Presentacion de tema X)
Practicas (taller o laboratorio) () | Participacion en clase x)
Practicas de campo () | Asistencia X)
Aprendizaje por proyectos () | Rubricas ()
Aprendizaje basado en problemas (X) | Portafolios ()
Casos de ensefanza (X) | Listas de cotejo ()
Otras (especificar) Otras (especificar)

Perfil profesiografico

Titulo o grado Licenciatura en Administracion, Mercadotecnia, o areas afines, Maestria
en Mercadotecnia, o Administracion.

Experiencia Dos afios en mercadotecnia o area afin en organizaciones publicas,




docente

privadas o del sector social.

Para profesores de nuevo ingreso, es requisito concluir
satisfactoriamente el Curso Fundamental para Profesores de Nuevo
Ingreso (Didactica Basica), que imparte la Facultad de Contaduria y
Administracion.

Otra caracteristica | Compartir, respetar y fomentar los valores fundamentales que orientan a

la Universidad Nacional Autébnoma de México.
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