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CODIFICACION : | MERC 4216
CANTIDAD DE HORAS/CREDITO : | 45 horas / Tres créditos

PRERREQUISITOS, CORREQUISITOS

Y OTROS REQUIMIENTOS:

MERC 3115

DESCRIPCION DEL CURSO:

Estudio de la gerencia de la venta personal profesional y del proceso de ventas como partes integrales
de la estrategia de mercadeo. Se estudia tanto la venta B2B como B2C. Enfasis en la aplicacién practica
de los conceptos estudiados mediante ejercicios, casos, demostraciones, simulaciones de ventas y otros
tipos de aprendizaje experiencial. Curso presencial, hibrido y en linea.

OBJETIVOS DE APRENDIZAJE:

Al finalizar el curso los estudiantes podran:

Discutir la funciones principales de la venta personal dentro de la estrategia de mercadeo, asi
como dentro del proceso estratégico de la empresa para el logro de los objetivos y la mision de
la organizacion.

Discutir las implicaciones y consecuencias sobre los individuos, las organizaciones y la sociedad
de conductas anti-éticas en los procesos de venta.

Explicar los pasos involucrados en la venta personal.

Desarrollar una presentacion formal de ventas personal.

Comunicar efectivamente durante el proceso de venta.

Distinguir entre las actividades basicas de gerencia de ventas: organizacion del proeso de
ventas, prediccion de las ventas, establecimiento del presupuesto de ventas, administracion de
tiempo y territorio, reclutamiento, adiestramiento, compensacion y evaluacion.

Proveer soluciones apropiadas a casos relacionados con la gerencia de ventas.




LIBRO DE TEXTO PRINCIPAL:

Ingram, T.N., LaForge, R.W., Avila, R.A., Schwepker, Jr. C.A., & Williams, M.R. (2019). Sales
Management: Analysis and Decision Making. (10t Edition). USA: Routledge.
ISBN-13: 978-0367252731

Manning, G.L., Ahearne, M., & Reece, B.L. (2017). Selling Today: Partnering to Create Value (14t
Edition, paperback). USA: Pearson. ISBN-13: 978-9353060428
BOSQUEJO DE CONTENIDO Y DISTRIBUCION DEL TIEMPO:
Distribucion del tiempo
Tema :
Presencial Hibrida En linea
Introduccion 1.5 horas 1.5 horas 1.5 horas
(presenciales)
El mundo cambiante de la gerencia de ventas 1.5 horas 1.5 horas 1.5 horas
(presenciales)
La funcién de la venta personal: proceso de 1.5 horas 1.5 horas 1.5 horas
creacion de valor y la ética en la venta (presenciales) (en linea)
personal
Pasos de la venta personal y estrategias de 7.0 horas 7.0 horas 7.0 horas
venta (3.0 presenciales)
(4.0 en linea)
Examen parcial 1.5 horas 1.5 horas 1.5 horas
(presenciales)
Estructura y despliegue de la fuerza de 3.0 horas 3.0 horas 3.0 horas
ventas (1.5 presenciales)
(1.5enlinea)
Alineacion de la estrategia de la empresa con la 3.0 horas 3.0 horas 3.0 horas
estrategia de ventas (1.5 presenciales)
(1.5 en linea)
Desarrollo de prondsticos de ventas 3.0 horas 3.0 horas 3.0 horas
(1.5 presenciales)
(1.5 enlinea)
Adquisicion de talento: Reclutamiento y 3.0 horas 3.0 horas 3.0 horas
seleccion de la fuerza de ventas (1.5 presenciales)




(1.5enlinea)
Desarrollo continuo de la fuerza de ventas: 3.0 horas 3.0 horas 3.0 horas
Adiestramiento (1.5 presenciales)

(1.5 enlinea)
Examen parcial 1.5 horas 1.5 horas 1.5 horas

(presenciales)
El liderazgo, gerencia y supervisién de la 3.0 horas 3.0 horas 3.0 horas
fuerza de ventas (3.0 en linea)
Motivacién y Sistema de recompensas de la 3.0 horas 3.0 horas 3.0 horas
fuerza de ventas (3.0 enlinea)
Evaluacién de la efectividad de la fuerza de 3.0 horas 3.0 horas 3.0 horas
ventas (1.5 presenciales)

(1.5en linea)
Evaluacién del desempefio de los 3.0 horas 3.0 horas 3.0 horas
vendedores (1.5 presenciales)

(1.5 en linea)
Presentaciones en grupo 3.5 horas 3.5 horas 3.5 horas

(presenciales)
Evaluacién final
(No incluidas en las 45 horas; examen final
se dara en la fecha asignada por el
Registrador)
Total de horas contacto 45 horas 45 horas 45 horas

(23 horas presenciales =
1%y
22 horas a distancia =
49%)
TECNICAS INSTRUCCIONALES:
Presencial Hibrido En linea

Conferencias del profesor

Lecturas

Trabajos en grupo
Tareas individuales
Actividades de avaluo
Actividades practicas
Presentaciones orales

Modulos instruccionales en

linea

Lecturas de articulos
profesionales en linea
Videos instruccionales
Trabajos en grupo
Tareas individuales
Actividades de avallo

Médulos instruccionales
interactivos

Lecturas de articulos
profesionales en linea
Videos instruccionales
Trabajos en grupo
Tareas individuales
Actividades de avallo




o Actividades practicas
e Presentaciones orales
¢ Videoconferencias asincronicas

y sincrénicas

Actividades practicas
Presentaciones orales
Videoconferencias

asincrénicas

Reuniones sincrénicas

RECURSOS MINIMOS DISPONIBLES O REQUERIDOS:

Recurso Presencial Hibrido En linea

Cuenta en la plataforma institucional de gestion de | Institucién Institucién Institucidn
aprendizaje (Ej. Moodle)
Cuenta de correo electrénico institucional Institucion Institucion Institucion
Computadora con acceso a internet de alta Estudiante Estudiante Estudiante
velocidad o dispositivo mévil con servicio de datos
Programados o aplicaciones: procesador de Estudiante Estudiante Estudiante
palabras, hojas de calculo, editor de
presentaciones
Bocinas integradas o externas No aplica Estudiante Estudiante
Céamara web o mévil con camara y micréfono No aplica Estudiante Estudiante
TECNICAS DE EVALUACION:

Presencial Hibrida En linea
Examenes parciales o Examenes parciales o Examenes parciales o
pruebas cortas ................ 40% |pruebas cortas ..............c.eeens 40% |pruebas cortas ................... 40%
Ejercicios y casos Ejercicios y casos Ejercicios y casos
individuales.................. 25% |Individuales....... ....cccvvvveen.. 25% |Individuales................c....... 25%
Video presentacion de Video presentacion de Video presentacion de
Ventas.........oevvvvvvieiiinnenns 10% |ventas...........ccccvvvvvrennnee. 10% [ventas........cccceveeeeiiiieinennn, 10%
Proyecto grupal ................ 15% |Proyecto grupal ............... 15% [Proyecto grupal .................. 15%
Asistencia y Asistencia y Asistencia y participacion en
participacion................. 10% | participacion.................. 10% [reuniones sincronicas ......... 10%




ACOMODO RAZONABLE:

Segun la Ley de Servicios Educativos Integrales para Personas con Impedimentos, todo estudiante que
requiera acomodo razonable debera notificarlo al profesor el primer dia de clase. Los estudiantes que
reciban servicios de Rehabilitacién Vocacional deben comunicarse con el (la) profesor(a) al inicio del
semestre para planificar el acomodo razonable y el equipo de asistencia necesario conforme a las
recomendaciones de la Oficina de Servicios a Estudiantes con impedimentos (OSEI) del Decanato de
Estudiantes. También aquellos estudiantes con necesidades especiales de algun tipo de asistencia o
acomodo deben comunicarse con el (la) profesor(a). Si un alumno tiene una discapacidad documentada
(ya sea fisica, psicoldgica, de aprendizaje o de otro tipo, que afecte su desempefio académico) y le
gustaria solicitar disposiciones académicas especiales, éste debe comunicarse con la Oficina de Servicios
a Estudiantes con Impedimentos (OSEI) del Decanato de Estudiantes, a fin de fijar una cita para dar inicio
a los servicios pertinentes.

POLITICA SOBRE EL USO PERMITIDO DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL EN ASIGNACIONES Y
EXAMENES

En esta seccidn se requiere que el profesor seleccione el nivel de uso aceptado de inteligencia artificial
segun establecido en la CIRCULAR 008, 2024- Lineamientos y guias para la integracién y uso de
la Inteligencia Artificial ~ (IA) en los proyectos académicosy  de investigacion del Recintode  Rio
Piedras. https://academicos.uprrp.edu/blog/2025/01/15/circular-8-2024-2025-lineamientos-y-quias-para-
la-integracion-y-uso-de-la-inteligencia-artificial-ia-en-los-proyectos-academicos-y-de-investigacion-del-
recinto-de-rio-piedras/

INTEGRIDAD ACADEMICA

La Universidad de Puerto Rico promueve los mas altos estandares de integridad académica y cientifica.
El Articulo 6.2 del Reglamento General de Estudiantes de la UPR (Certificacién Num. 13, 2009-2010, de
la Junta de Sindicos) establece que “la deshonestidad académica incluye, pero no se limita a: acciones
fraudulentas, la obtencion 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 0
escrito, asi como la ayuda o facilitacion para que otra persona incurra en la referida conducta”. Cualquiera
de estas acciones estara sujeta a sanciones disciplinarias en conformidad con el procedimiento
disciplinario establecido en el Reglamento General de Estudiantes de la UPR vigente. Para velar por la
integridad y seguridad de los datos de los usuarios, todo curso hibrido y a distancia debera ofrecerse
mediante la plataforma institucional de gestién de aprendizaje, la cual utiliza protocolos seguros de
conexion y autenticacidn. El sistema autentica la identidad del usuario utilizando el nombre de usuario y
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https://academicos.uprrp.edu/blog/2025/01/15/circular-8-2024-2025-lineamientos-y-guias-para-la-integracion-y-uso-de-la-inteligencia-artificial-ia-en-los-proyectos-academicos-y-de-investigacion-del-recinto-de-rio-piedras/
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contrasefia asignados en su cuenta institucional. El usuario es responsable de mantener segura, proteger,
y no compartir su contrasefia con otras personas.

NORMATIVA SOBRE DISCRIMEN POR SEXO Y GENERO EN MODALIDAD DE VIOLENCIA SEXUAL

‘La Universidad de Puerto Rico prohibe el discrimen por razén de sexo y género en todas sus
modalidades, incluyendo el hostigamiento sexual. Segun la Politica Institucional contra el Hostigamiento
Sexual en la Universidad de Puerto Rico, Certificacion Num. 130, 2014-2015 de la Junta de Gobierno, si
un estudiante esta siendo o fue afectado por conductas relacionadas a hostigamiento sexual, puede acudir
ante la Oficina de Procuraduria Estudiantil, el Decanato de Estudiantes o la Coordinadora de
Cumplimiento con Titulo IX para orientacion y/o presentar una queja”.

SISTEMA DE CALIFICACION

AB,CD,F
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