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Programa de la asignatura 

 
 

 

Administración de Ventas 
Clave: 
 

Semestre:  
Entre 5° y 8 

Área o campo de conocimiento: 
Mercadotecnia 

No. Créditos:  8 
 

Carácter: Optativa de elección 
profesionalizante 

Horas Horas por semana 
Horas al 
semestre  

Tipo: Teórica 
Teoría: Práctica: 

4 64 4 0 

Modalidad: Curso Duración del programa: Semestral 

 

Seriación:  Si (   )   No ( x )     Obligatoria  (   )  Indicativa (   ) 

Asignatura  antecedente: Ninguna 
Asignatura  subsecuente: Ninguna  
 

Objetivo general: 
 

Que el alumno identifique los elementos que influyen en las ventas de un  bien o un servicio, para que 
sea capaz de planear, organizar, dirigir y controlar estratégicamente el área de ventas de una 
organización. 
 

 
Índice Temático 

Unidad Tema  
Horas  

Teóricas Prácticas 
I Introducción 6 0 

II Administración de ventas: previsión 8 0 

III Administración de ventas: planeación 8 0 

IV Administración de ventas: organización 8 0 

V Administración de ventas: integración 8 0 

VI Administración de ventas: dirección 8 0 

VII Administración de ventas: control 8 0 

VIII Temas complementarios al sistema integral de ventas 10 0 

 
Total de horas: 

64 
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México 2005, Gasca Sico, Primera edición.189 pp. 
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Bibliografía complementaria: 

1.  ARELLANO Cueva Rolando. Comportamiento del consumidor,  México: Mc Graw Hill, 2002, 457 pp. 
2. BLACKWELL Roger D. MINIARD Paul W. ENGEL James F. Comportamiento del consumidor, México: 
Thomson,  9ª  Edición, 2002, 571 pp. 
3. HAWKINS Del I, BEST J. Roger, CONEY A Kenneth. Comportamiento del consumidor, México: Mc 
Graw Hill, 9ª  Edición, 2004, 758 pp. 
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Hall, 7° Edición, 2001, 469 pp. 
 
Sugerencias didácticas: 
Exposición oral         ( X ) 
Exposición audiovisual    ( X ) 
Ejercicios dentro de clase                 ( X ) 
Ejercicios fuera del aula                 ( X ) 
Seminarios     (    ) 
Lecturas obligatorias    ( X ) 
Trabajo de investigación                 ( X ) 
Prácticas de taller o laboratorio   (    ) 
Prácticas de campo                 (    ) 
Otras: ____________________        (    ) 
 

Mecanismos de evaluación del aprendizaje de los 
alumnos: 
Exámenes parciales                   ( X ) 
Examen final escrito                   ( X ) 
Trabajos y tareas fuera del aula                  (     ) 
Exposición de seminarios por los alumnos      ( X  ) 
Participación en clase                                ( X  ) 
Asistencia                                              ( X  ) 
Seminario                                                         (     ) 
Otras:                                                                (     ) 
 

Perfil profesiográfico: 
 
Estudios requeridos: 
Licenciatura en Administración o Mercadotecnia o carrera afín, preferentemente con estudios de 
posgrado. 
 
Experiencia profesional deseable: 
Experiencia mínima de 3 años en empresas relacionadas con el área o su equivalente. 
 
Tener experiencia docente mínima de 3 años. 
 

 
 
  


