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I. DATOSGENERALES
1.1. Curso POLITICA DE PRECIOSY VENTAS
GLOBALES
1.2. Codigo : NG02808
1.3. Ciclo académico : VI
1.4. Créditos . 03
1.5. Naturaleza del curso . Electivo
1.6. Horas semanales : 4 (2 Teoria- 2 Préctica)
1.7. Requisito . Gerenciadel Producto y Publicidad
1.8. Curricula ;. 2006-1
1. SUMILLA

La asignatura esta estructurada para dar a conocer los lineamientos y herramientas que se
emplean para elaborar € plan estratégico de ventas globales y el disefio de politicas que orienten
la toma de decisiones, en mercados globalizados, su contenido abarca temas relacionados con la
funcion de ventas, la organizacion e innovacion en los procedimientos de ventas, disefio de

territorios

y optimizacion de los tiempos, negociaciones y relaciones, administracion de la calidad

en las ventas, creacion de un sistema de informacion de ventas y automatizacion de la fuerza de
ventas, determinacién de estrategias de precios para ventas globales técnicas especializadas para
la determinacidn de precios en mercados globales.

. COMPETENCIA DE LA CARRERA:

Actla como gerente de clase mundia orientado por valores, respetando la dignidad
humanay la diversidad cultural de los pueblos.

Desarrolla una disciplina que le permite asimilar los avances cientificos y
tecnol égicos.

Actitud preactiva para defender ecosistema del hombre y los rasgos més valiosos de
una cultura de paz.

Interpreta objetivamente la realidad nacional e internacional, para liderar la
transformacion de la sociedad.

Domina diversos idiomas que le facilite interactuar con personas de paises y culturas
diferentes.

Forma empresas con vision global y demuestra actitudes de liderazgo en €
desempefio de su labor gerencial respetando e medio ambiente y utilizando
estrategias para garantizar €l desarrollo sostenible.

Gerencia eficaz y eficientemente organizaciones globales, para lo cua posee
competencias de la administracion y de los diversos procesos que se redlizan en la
cadena de valor de las organizaciones.

Investiga, analiza e interpreta las tendencias de los mercados globales para ofrecer
productos y servicios de calidad con innovacion tecnoldgica; aplica politicas que
faciliten el financiamiento en las operaciones de comercio global y el funcionamiento
Optimo de la cadena logistica.

Disefia estrategias de negociacion que le permitalograr acuerdos beneficiosos paralas
partes involucradas y realiza cambios en mercados competitivos con mentalidad
estratégica.

Desarrolla la transferencia tecnolégica y € E-Learning, para crear cadenas de valor
internas.

Gerencia organizaciones utilizando la calidad total y € mejoramiento continuo como
principales instrumentos de gestion.
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Facultad de Ciencias Economicas y Empresariales
Escuela Académico Profesional de Administracion de Negocios Globales

Dirige y asesora organizaciones con alto sentido de responsabilidad social.
Impulsa todo proceso de investigacion que gravite en €l desarrollo de los negocios
globales.

IV. COMPETENCIASDEL CURSO

41

4.2

4.3

4.4

4.5

4.6

Comprende laimportancia de la competencia en mercados globalizados y brindaideas
acerca de los lineamientos y herramientas que se emplean para elaborar € plan
estratégico de ventas y el disefio de politicas que orienten la toma de decisiones.
Desarrolla conceptos acerca de la organizacion y funcion de ventas, disefio de
territorio, negociacionesy relaciones, administracion de la calidad en las ventas.
Brinda ideas acerca de la planificacion y determinacion de estrategias para buscar ser
mas competitivos en los mercados globales.

Identificay selecciona los diferentes aspectos motivacionales para la fuerza de ventas
y €l uso de tecnologias de informacion y comunicacion.

Entiende los procedimientos y requisitos exigidos en el desarrollo de las ventas
globales.

Disefia las actividades relacionadas con |a organizacion de ventas internacional es.

V. RED DE APRENDIZAJE.

Gestion estratégica .| Planeamiento de .| Estructuradel | Evaluaciony
de ventas globales "l ventas globales "1 departamento de medicién de
ventas resultados
El precio como . | Estrategias para
elemento de | establecer precios
competitividad

VI. UNIDADESDEL APRENDIZAJE:

UNIDAD TEMATICA |.- IMPORTANCIA Y GESTION ESTRATEGICA

L ogro: El aumno entiende € rol de lafuncién de ventas internacionales dentro del modelo de gestion
estratégica de la empresa; asimismo comprende como esta funcién puede proporcionar ventajas
competitivas a una organizacion.

N°deHoras: 12 horas.

TEMA ACTIVIDADES SEMANA
Introduccién - Globalizacion Exposicion del tema. 1
Competencia en el mercado global. Exposicion del tema. 2
Comercio Internacional. Exposicion del tema. 3

UNIDAD TEMATICA II: VENTASINTERNACIONALES
L ogro: El alumno toma conocimiento sobre conceptos relacionados a las ventas internacional es.
N° de Horas: 08 horas.

TEMA ACTIVIDADES SEMANA

Brokersy Dedlers. Exposicion del tema. 4
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Negociacion: Definiciény con los Exposicion del tema. 5
proveedores internacional es. Estudio de caso
UNIDAD TEMATICA IIl.- GERENCIA DE VENTAS

Logro: El alumno reconoce y entiende los procedimientos y requisitos aplicables a las ventas
internacionales, su organizacion, las politicas y los diferentes esquemas a aplicar en el departamento.
N° de Horas: 08 horas.

TEMA ACTIVIDADES SEMANA
Introduccion ala Gerencia de ventas Exposicion del tema. 6
La Organizacion de ventas — Funciones y Exposicion del tema. 7
Politicas Presentacion de Trabajo
EXAMEN PARCIAL 8

UNIDAD TEMATICA IV: PLANEAMIENTO DE VENTAS
Logro: El aumno comprende laimportancia de la planificacion para las ventas.
N° de Horas: 08 horas.

TEMA ACTIVIDADES SEMANA
Planeamiento de Ventas. Exposicion del tema. 9
Prondsticosy estimaciones. Exposicion del tema. 10

UNIDAD TEMATICA V: EL PERSONAL - SELECCION Y ENTRENAMIENTO

Logro: Reconoce diferentes formas de organizar, seleccionar y dirigir €l personal del area. Abarca
también temas referidos ala motivacion y evaluacion de la fuerza de ventas.
N° deHoras: 12 horas

TEMA ACTIVIDADES SEMANA
Seleccidn y entrenamiento del personal. Exposicién del tema. 11
Guiando lafuerza de ventas Exposicién del tema. 12
Desenvolvimiento y evaluacion del equipo Exposicion del tema. 13

UNIDAD TEMATICA VI. PROYECTO DE COMPRASINTERNACIONALES

Logro: Estudialaimportanciay diferentes modalidades para establecer y aplicar estrategias de precio.
N° deHoras: 12 horas.
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TEMA ACTIVIDADES SEMANA
Commodities — Mercados Internacionales Exposicion del tema. 14
Precio — Definiciones - Estrategias Exposicion del tema. 15
Precio — Definiciones - Estrategias Exposicion del tema. 16
Presentacion de trabajo en
grupos
=XAMEN FINAL 17

VII.METODOLOGIA
e Se empleara una metodologia participativa para favorecer € aprendizaje del estudiante.

e Se desarrollara por grupos un proyecto de aplicacion a una situacién en particular del modelo
y los conceptos aprendidos alo largo del curso.

e |os estudiantes sustentardn en clase los temas propuestos en las diferentes unidades de
aprendizaje.

e Practica con retroalimentacion, con apoyo de equipos: Retroproyector y Multimedia.

VIII. EVALUACION. Procedimiento Peso

Examen parcia (E1)
Examen final (E2)
Trabajo Préctico 1 (PR1)
Trabagjo Préctico 2 (PR2)
Trabajo Préctico 3 (PR3)
Trabajo Préctico 4 (PR4)

PR R PR R

Promedio de Practicas = (T. Practico 1 + T. Practico 2 +T. Practico 3+ T. Préctico 4) / 4
(E1+E2 + Promedio de Practicas ) /3 = Nota Final

IX. BIBLIOGRAFIA:

1. Martinez Moya, Emilio Gestion de compras. Negociacion y estrategias de aprovisionamiento.
Fundacion CONFEMETAL. Tercera edicién. México.

2. Michael, Leenders y Fearon, Harold. England, WilbuAdministracion de compras y materiales..
Compaiiia Editorial Continental. Segunda edicién. 2001. México.

3. Logisticainternacional. Long, Douglas. Limusa. 2007. México.

4. Bowerson, Donald Administracion y logistica. Mc Graw Hill Interamericana. 2007. México.

5. Poirier, Charles Administracién de cadenas de aprovisionamiento.. Oxford University Press. 1999.
6. Malca, Oscar Comercio internacional. Centro de Investigacion. Universidad del Pacifico. 2004.

7. Bodemer, Klaus. (1998). La Globalizacion. Un Concepto y sus Problemas. Revista Nueva Sociedad
N° 156. Disponible en internet.



