UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION
PLAN DE ESTUDIOS DE LA LICENCIATURA EN ADMINISTRACION
Programa de la asignatura

Administraciéon de Ventas

Clave: Semestre: Area o campo de conocimiento: No. Créditos: 8
Entre 5°y 8 Mercadotecnia
Caracter: Optativa de eleccion Horas al
N Horas Horas por semana
profesionalizante semestre
Tivo: Teérica Teoria: |Practica:
po: 4 0 4 64
Modalidad: Curso Duracién del programa: Semestral

Seriacion: 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 0 un servicio, para que
sea capaz de planear, organizar, dirigir y controlar estratégicamente el area de ventas de una
organizacion.

indice Tematico

Unidad Tema Tec’>rica:I oralgrécticas
| Introduccién 6 0
Il Administracion de ventas: prevision 8 0
11} Administracion de ventas: planeacién 8 0
\V} Administracion de ventas: organizacion 8 0
vV Administracion de ventas: integracion 8 0
VI Administracion de ventas: direccion 8 0
Vil Administracion de ventas: control 8 0
VIl | Temas complementarios al sistema integral de ventas 10 0

Total de horas: 64
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Sugerencias didacticas: Mecanismos de evaluacion del aprendizaje de los
Exposicion oral (X) alumnos:

Exposicion audiovisual (X) Examenes parciales (X)
Ejercicios dentro de clase (X) Examen final escrito (X)
Ejercicios fuera del aula (X) Trabajos y tareas fuera del aula ()
Seminarios () Exposicién de seminarios por los alumnos (X )
Lecturas obligatorias (X) Participacion en clase (X))
Trabajo de investigacion (X) Asistencia (X))
Practicas de taller o laboratorio () Seminario ()
Practicas de campo () Otras: ()
Otras: ()

Perfil profesiografico:

Estudios requeridos:

Licenciatura en Administracion o Mercadotecnia o carrera afin, preferentemente con estudios de
posgrado.

Experiencia profesional deseable:
Experiencia minima de 3 afios en empresas relacionadas con el area o su equivalente.

Tener experiencia docente minima de 3 afios.
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