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SILABO DE VENTAS
I.- DATOS GENERALES

	CICLO ACADEMICO : 4
	Nº DE HORAS SEMANALES : 2

	Nº DE SEMANAS      : 17
	DOCENTE                               : Antonio Maravi Oyague


II.- SUMILLA DE LA ASIGNATURA:

	El alumno aprenderá las técnicas de comunicación eficaz en los procesos de ventas. Además, desarrollará las capacidades para el logro de las metas de los equipos de ventas, tanto para los mercados de consumo como para los mercados de negocios.


III.- CONTENIDO SEMANAL:

	Semana
	CONTENIDO - VENTAS
	

	1
	Uso de las técnicas de ventas en la sociedad de consumo.
	

	2
	Ética en las actividades de ventas.
	

	3
	Los actuales procesos de ventas al detalle en la mypes.
	

	4
	Modelos de presentación los trabajos de investigación.
	

	5
	Análisis de manuales de ventas de vendedores.
	

	6
	Revisión de los trabajos de investigación.
	

	7
	EXAMEN PARCIAL (I UF)
	

	8
	El proceso de toma de decisiones del consumidor.
	108 – 116

	9
	Influencias en las decisiones de compra del consumidor.
	117 – 140 

	10
	El mercado de negocios.
	152 – 159

	11
	Comportamiento de los compradores de negocios.
	158 – 171

	12
	Segmentación y fijación de mercados meta
	180 – 192

	13
	Las ventas al detalle.
	346 – 361

	14
	Las ventas personales.
	412 – 422

	15
	Administración de ventas.
	422 – 429

	16
	Casos de ventas.
	

	17
	EXAMEN FINAL (II UF)
	


IV.- EVALUACION

	CRITERIOS
	NOTA
	PESO
	PUNTAJE

	· Asistencia

· Solidaridad y Participación

· Investiga temas complementarios a clase

· Expo-debate de Tema Investigado
· Examen de Unidad Formativa
	
	
	

	PROMEDIO DE UNIDAD FORMATIVA (PUF)
	

	PROMEDIO DE LA ASIGNATURA (PA)
	PA=(PUF1+PUF2) / 2


V.- BIBLIOGRAFÍA:
	MATERIAL BIBLIOGRAFICO

	Lamb, Hair, McDaniel, “Fundamentos de Marketing”, 4º Edición, Texas, EE.UU., Editorial Thompson, 2006.

Stanton, Etzel, “Fundamentos de Marketing”, 14º Edición, Colorado, EE.UU., Editorial McGraw Hill, 2007.




