UNIVERSIDAD NACIONAL AUTÓNOMA DE MÉXICO

FACULTAD DE CONTADURÍA Y ADMINISTRACIÓN

Programa de la asignatura: ADMINISTRACIÓN DE VENTAS
	LICENCIATURA: CONTADURÍA
	CLAVE:

	SEMESTRE: 
	PLAN: 2006
	ÁREA: Mercadotecnia



	CARÁCTER: Optativa Profesionalizante
	Hora / Semana / Semestre
	Créditos:

	
	TEÓRICAS
	PRÁCTICAS
	8

	
	4
	0
	

	MODALIDAD: Curso

	SERIACIÓN ANTECEDENTE OBLIGATORIA:

Ninguna

	SERIACIÓN SUBSECUENTE OBLIGATORIA:

Ninguna




OBJETIVO GENERAL DEL CURSO:

  AL FINALIZAR EL CURSO, EL ALUMNO EXPLICARÁ LOS CONCEPTOS, FUNCIONES  Y ACTIVIDADES DEL ÁREA DE VENTAS O SISTEMA INTEGRAL DE VENTAS.

	TEMAS


	HORAS SUGERIDAS



	I . INTRODUCCIÓN.

II. ADMINISTRACIÓN DE VENTAS.

III. MANEJO DE TERRITORIO.

IV. TÉCNICAS DE VENTAS.

TOTAL DE HORAS


	4

20

20

20

64




BIBLIOGRAFÍA BÁSICA

1. JOHNSTON Marshall, Administración de Ventas, Mc Graw Hill. 7ª Edición. México, 2004. 659 pp.

2. MERCADO H. Salvador, Administración de Ventas. Cómo Convertir las Ventas en Utilidades, Thomson, México, 2002, 354 pp.

3. MONNING Gerald, Reece Borry,  Las Ventas en el Mundo Actual, 6ª Edición, México, Pearson Prentice Hall, 1997, 583 pp.

4. STANTON William, Buskirk H. Richard, Spira L. Rosann, Ventas, Conceptos, Planificación y Estrategias, Mc Graw Hill, 9ª Edición, Colombia, 2003. 536 pp.

5. TOWNSLEY María, Ventas al Detalle, Thomson, México, 2004, 168 pp.

BIBLIOGRAFÍA COMPLEMENTARIA 

1. FISCHER Laura, Espejo Jorge, Mercadotecnia, Mc Graw Hill, 3ª  Edición, México, 2004, 540 pp.

2. KERIN A. Roger, Berkowitz N. Eric, Hartley W. Steven, Rudelius William, Marketing, Mc Graw Hill, 7a  Edición, Mexico, 2003, 857 pp.

3. KOTLER Philip, Dirección de Marketing (La edición del milenio), 10ª Edición, México, Pearson, Prentice Hall, 2001, 718 pp.

4. KOTLER Philip, Armstrong Gary, Fundamentos de Marketing, Pearson, Prentice Hall,  6ª  Edición, México, 2003, 589 pp.

5. KOTLER Philip, Armstrong Gary, Marketing, Pearson, Prentice Hall, Octava Edición, México 2001, 691 pp.

6. LAMB W. Charles, Hair F. Joseph, Mc Daniel Carl, Marketing, 6a Edición, México, Thomson,  2002, 751 pp.

7. MC CARTHY Jerome, Perreault William, Marketing. Un Enfoque Global, 13ª  Edición, México, Mc Graw Hill, 2001, 797 pp.

8. WILLIAM J. Stanton, Michael, J. Etzel, Bruce J. Walker, Fundamentos de Marketing, Mc Graw Hill, 13ª  Edición, México, 2003, 764 pp.

TÉCNICAS DE ENSEÑANZA SUGERIDAS:

Exposición oral .
.
.
.
.
.
.
.
.
( x )

Exposición audiovisual
.
.
.
.
.
.
.
( x )

Ejercicios dentro de clase
.
.
.
.
.
.
.
( x )

Seminarios 
.
.
.
.
.
.
.
..
( x )

Lecturas obligatorias 
.
.
.
.
.
.
.
( x )

Trabajos de investigación
.
.
.
.
.
.
.
( x )

Prácticas de campo
.
.
.
.
.
.
.
( x )

ELEMENTOS DE EVALUACIÓN:

Exámenes parciales 
.
.
.
.
.
.
.
( x )

Exámenes finales
.
.
.
.
.
.
.
.
( x )

Trabajos y tareas fuera del aula
.
.
.
.
.
.
( x )

Participación en clase
.
.
.
.
.
.
.
( x )

PERFIL PROFESIOGRÁFICO DEL DOCENTE:

Académicos:

-Tener como mínimo la Licenciatura en Administración o en Mercadotecnia,

-Tener conocimiento académico del idioma inglés,

-Tener conocimiento en el manejo de paquetes de aplicación de Mercadotecnia en computadora.

Profesionales:

-Tener experiencia en el puesto de Administrador General, Gerente de Mercadotecnia, Gerente de Ventas o similares en la iniciativa privada o empresas gubernamentales por espacio tres años como mínimo.

Docente:

Haber cursado los módulos de didáctica y docencia que imparte la Facultad, para profesores de nuevo ingreso, así como cubrir satisfactoriamente los requisitos impuestos por el departamento de selección y reclutamiento de la Facultad de Contaduría y Administración.

