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FUNDAMENTACION

En los ultimos 10 afos, el avance de la tercerizacidn (outsourcing) de las principales funciones
del departamento de sistemas se profundizd. Dejaron de existir los centros de cémputos
internos, el desarrollo de aplicaciones en la empresa (in house) y las estructuras de sistemas, se
redujeron a su minima expresién. Las empresas de activos reales enfocaron sus recursos a los
procesos de negocios claves (Core Business), delegando en terceros las funciones de sistemas
de informacion y tecnologia. Empezaron a surgir pequefias y medianas empresas (pymes) de
base tecnolégica como nuevos espacios de desarrollo profesional de los ingenieros en
sistemas: companiias de desarrollo (software factories), consultoria, implementacidn, soporte
de aplicaciones, etc. Estos cambios en los procesos de negocios llevaron a repensar al
profesional que se estd formando: la necesidad de seguir formando lideres y profesionales que
puedan llevar adelante la gestién de equipos de trabajo, el manejo de recursos y el
entendimiento del modelo de negocio seran aspectos claves. Por ello, esta asignatura se




propone activar y desarrollar la formacién de emprendedores en relacién con los modelos de
negocios. Desde la idea hasta la formulacion del plan de negocio, hay un camino importante y
este es el desafio de formacién que se propone esta asignatura. Luego de obtener el capital, no
basta con tener una gran idea o producto, ademas hay que saber posicionarlo y venderlo. De
esta manera, nos proponemos que el estudiante pueda estar en condiciones de desarrollar con
precision una estrategia comercial para su emprendimiento (start up o empresa en
funcionamiento), asi como utilizar herramientas tdcticas para su implementacién.

El estudiante, al finalizar el curso, ademas de saber leer los datos de ventas mediante la
definicion e implementacion de métricas de rendimiento, podrd abordar desde el disefio e
implementacion de la politica comercial, establecer los canales de distribucion, pasando por
innovacioén, precio, prevision de la demanda, cuotas de venta, disefio de la fuerza de ventas,
analizar el rendimiento y satisfaccion del cliente.

OBJETIVOS

® Reconocer conceptos estratégicos para desarrollar un plan de venta
Utilizar herramientas de planificacidn de la venta mediante el uso de series de tiempo y
regresiones.

o Desarrollar y evaluar informacién resultante de las ventas para encontrar
oportunidades de incremento de la misma.

® Aplicar tacticas de definicidn de territorios para la fuerza de venta.
Definir el precio de venta y el mejor mix de producto.

e Elaborar estrategias para maximizar la rentabilidad de la cartera de productos.

CONTENIDOS

Contenidos analiticos

MODULO A: La Organizacién Comercial

UNIDAD 1: EL AREA COMERCIAL EN LA ORGANIZACION DE LA EMPRESA

Estrategias empresariales y alineamiento comercial. Analisis de mercados y segmentacion. La
estructura comercial como respuesta a los mercados. Manejo de las redes de venta. La
direccion de ventas. Rol del director y de los vendedores. KAM (Key Account Manager) Gerente
de cuentas claves. Elementos claves: Distribucidn, clientes, precios y servicio postventa.

UNIDAD 2: LA GESTION ECONOMICO-FINANCIERA DE LA DIRECCION COMERCIAL

La estructura de ingresos y las cuentas claves. Venta Bruta (Gross Sales), Descuentos,
Impuestos a las ventas, Venta Neta (Net Sales). Importe entre Venta Neta y Bruta (Gross to Net
/ G2N). Ventas y Marketing (S&M). La estructura de costos y los gastos e inversiones de ventas



y marketing. El impacto de los objetivos, las decisiones y la gestion comercial en la estructura
econdmico - financiera de la empresa.

MODULO B: Estrategia Comercial

UNIDAD 3: PREVISION DE VENTAS Y FIJACION DE OBJETIVOS

Programacion de objetivos, cuotas y presupuestos detallados (canales, distribuidores y clientes
clave). Disefio e implementacion del embudo de venta. Los métodos de prevision. Regresion.
Series de Tiempo. Aplicabilidad. El papel de la red de ventas en la investigacién de mercados.
Presupuesto de ventas. La cuota de ventas y su fijacion: Cuotas de actividad. Cuotas de
volumen y rentabilidad.

UNIDAD 4: ESTRATEGIA DE PRODUCTO Y DE PRECIO

Desarrollo de la “mezcla de marketing”. Ciclo de vida y desarrollo de nuevos
productos. Fijacion de precios de productos. Canales de distribucidn y administracion
de la logistica. Ventas personales, venta minorista y mayorista, administracién de
ventas. Estrategias de comunicacion. Publicidad, promocidn de ventas y relaciones
publicas. Marketing directo. Marketing y comercio electrénico. Margen comercial y
precio de venta publico. Descuentos y promociones.

UNIDAD 5 - PLAN DE VENTAS

La integracion de los planes como sistema: plan de empresa, plan de marketing y plan de
ventas. Andlisis de canales de distribucidn, zonas de ventas, productos y clientes. Multicanal.
Especial atencién a mercado y zonas de alto y bajo rendimiento. indice de valor de mercado e
indice de valor empresa. Fijacion de objetivos de ventas y coherencia con los objetivos de
marketing. Territorios de Venta. Distribucién de objetivos por unidades de actividad comercial
(regiones, zonas, rutas y vendedores). Definicion del Go to Market (G2M).

MODULO C: Seguimiento de la ejecucion

UNIDAD 6 - ANALISIS DEL RENDIMIENTO DE VENTAS

El sistema de informacion y el control de las ventas. (balanced scorecard). Estrategia de las 6Rs
para rentabilizar la cartera de clientes Bases para el andlisis del volumen de ventas. ROI de la
inversidon comercial. P&L por producto, marca, familia y franquicia.

UNIDAD 7 - SERVICIO POS-VENTA
La importancia de la atencién al cliente y la calidad en el servicio como factores de
diferenciacion competitiva y de fidelizacién. Servicio posventa como medio para aumentar las
ventas a través de la satisfaccion, tratamiento de quejas, la seguridad y la fidelizacion.
Programas de fidelizacidn. Valor, calidad y satisfacciéon del consumidor. Atencion al cliente:
centrales virtuales, CRM, bots, etc.
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CORRELATIVAS

Para cursar y rendir
e Cursadas:

o Redes de Datos
o Administracién de Sistemas de Informacién
o Simulacién
o Ingenieria y Calidad de Software
e Aprobadas:
o Disefio de Sistemas de Informacion
o Sistemas Operativos
O Bases de Datos



