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Nombre de la Carrera

Tecnicatura en Ventas

Nombre de la Asignatura

Administracidon y Gestién Comercial

Julio 2026 — Septiembre 2026

Introduccidn de la Asignatura

La asignatura Administraciéony Gestion Comercial forma parte del plan de estudios de la carrera
de Tecnologia en Ventas y tiene como finalidad proporcionar a los estudiantes los fundamentos
necesarios para comprender y gestionar de manera eficiente los procesos administrativos y
comerciales dentro de las organizaciones. En un entorno empresarial cada vez mas competitivo
y dindamico, la adecuada planificacion, organizacion y control de los recursos comerciales se
convierten en elementos fundamentales para el logro de los objetivos organizacionales y el
fortalecimiento de la competitividad en el mercado.

El propdsito de esta asignatura es desarrollar en el estudiante competencias para organizar los
procesos administrativos y comerciales, analizar el entorno empresarialy del mercado, y
sustentar la toma de decisiones estratégicas en la gestion comercial. A lo largo del curso, el
estudiante fortalecera su capacidad para aplicar herramientas de planificacion, controly
analisis de informacidon comercial, incorporando ademas el uso de herramientas digitales y
soluciones de inteligencia artificial orientadas al seguimiento de resultados, la optimizacién
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de procesosy la mejora continua de la gestion empresarial, contribuyendo asi a su perfil
profesional en el &rea comercial.

Resultados de Aprendizaje

Organiza los procesos administrativos y comerciales mediante herramientas de
planificacion y control con el fin de optimizar la gestidn de recursos en la organizacion.

Analiza la informacion del entorno comercial y del mercado para sustentar la toma de
decisiones estratégicas en la gestion comercial.

Aplica herramientas de busqueda y analisis de informacion, incorporando soluciones de
inteligencia artificial para el control, seguimiento y la optimizacién continua de los
procesos administrativos y comerciales.

Contenido de la Asignatura

Introduccidén a la administracion y a la gestion comercial en las organizaciones.
Funciones administrativas aplicadas a la gestion comercial: planificacidn, organizacion,
direcciény control.

Planificacion comercial y organizacién de recursos en los procesos de ventas.
Herramientas de controly seguimiento de la gestion comercial.

Anadlisis del entorno empresarial y del mercado en la gestién comercial.

Investigacion de mercados y analisis del comportamiento del cliente.

Interpretacion de informacién comercial para la toma de decisiones estratégicas.
Herramientas digitales para la gestion administrativa y comercial.

Sistemas de gestion comercial, CRMy analisis de indicadores de desempefio (KPI).

10. Inteligencia artificial aplicada a la gestion comercial y optimizacién de procesos
empresariales.

I

OO IO N -

PLANIFICACION DE ENCUENTROS SINCRONICOS

Encuentro Sincronico 1

Dia: martes, 14 de julio de 2026 Hora: 19 H 00

Enlace: Administracion y Gestidn Comercial | Reunidén- Unirse | Microsoft Teams

Tema/Contenido: Introduccién a la administracidn y a la gestion comercial en las organizaciones.

Encuentro Sincronico 2

Dia: martes, 21 de julio de 2026 Hora: 19 H 00
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Enlace: Administraciony Gestion Comercial | Reunidn- Unirse | Microsoft Teams

Funciones administrativas aplicadas a la gestién comercial: planificacién, organizacion,

Tema/Contenido: . -,
direccion y control.

Encuentro Sincrénico 3
Dia: martes, 28 de julio de 2026 Hora: 19 H 00

Enlace: Administracién y Gestion Comercial | Reunidn- Unirse | Microsoft Teams

Tema/Contenido: Planificacion comercial y organizacion de recursos en los procesos de ventas.

Encuentro Sincronico 4

Dia: martes, 4 de agosto de 2026 Hora: 19 H 00

Enlace: Administraciony Gestion Comercial | Reunidn- Unirse | Microsoft Teams

Tema/Contenido: Herramientas de control y seguimiento de la gestién comercial.

Encuentro Sincronico 5

Dia: martes, 11 de agosto de 2026 Hora: 19H 00

Enlace: Administracion y Gestion Comercial | Reunidén- Unirse | Microsoft Teams

Tema/Contenido: Analisis del entorno empresarial y del mercado en la gestion comercial.

Encuentro Sincronico 6

Dia: martes, 18 de agosto de 2026 Hora: 19 H 00

Enlace: Administraciony Gestion Comercial | Reunidn- Unirse | Microsoft Teams

Tema/Contenido: Investigacion de mercados y analisis del comportamiento del cliente.

Encuentro Sincronico 7

Dia: martes, 25 de agosto de 2026 Hora: 19 H00

Enlace: Administracion y Gestidn Comercial | Reunidén- Unirse | Microsoft Teams

Tema/Contenido: Interpretacion de informacion comercial para la toma de decisiones estratégicas.
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Encuentro Sincronico 8

Dia: martes, 1 de septiembre de 2026 Hora: 19 H 00

Enlace: Administraciony Gestion Comercial | Reunidn- Unirse | Microsoft Teams

Tema/Contenido: Herramientas digitales para la gestion administrativa y comercial.

Encuentro Sincronico 9

Dia: martes, 8 de septiembre de 2026 Hora: 19 HO00

Enlace: Administracion y Gestion Comercial | Reunidén- Unirse | Microsoft Teams

Tema/Contenido: Sistemas de gestion comercial, CRM y andlisis de indicadores de desempefio (KPI).

Encuentro Sincronico 10

Dia: martes, 15 de septiembre de 2026 Hora: 19 H 00

Enlace: Administracion y Gestion Comercial | Reunién- Unirse | Microsoft Teams

Inteligencia artificial aplicada a la gestion comercial y optimizacién de procesos

Tema/Contenido: )
empresariales.

*Nota: La distribucién de los contenidos y de las actividades a realizar podria sufrir variaciones puntuales
segun las necesidades organizativas durante el desarrollo de la Asignatura.

Metodologia

La asignatura se desarrollara mediante una metodologia activa centrada en el estudiante. En
cada clase, el estudiante debera revisar previamente los contenidos y recursos proporcionados
en el aula virtual, con el propésito de comprender los fundamentos de la administracion y la
gestion comercial antes de su aplicaciéon. Este proceso favorecera un aprendizaje dindmico y
significativo, orientado al desarrollo de competencias para la planificacién, organizacion, control
y analisis de los procesos administrativos y comerciales dentro de las organizaciones.

Durante el desarrollo de la asignatura se realizaran actividades practicas, analisis de casos,
foros de discusion y ejercicios aplicados que permitiran al estudiante relacionar los contenidos
tedricos con situaciones reales del entorno empresarial. Asimismo, se promovera el trabajo
colaborativo, la reflexién critica y el uso de herramientas digitales e inteligencia artificial para el
analisis de informacién, la toma de decisiones y la optimizaciéon de los procesos comerciales,
fortaleciendo las competencias requeridas para el desempenfo profesional en el area de ventasy
gestion comercial.
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Sistema de Evaluacion

El sistema de evaluacion de la asignatura se basa en un enfoque formativo e integral, orientado
a valorar el desarrollo progresivo de las competencias establecidas en los Resultados de
Aprendizaje (RDA). A lo largo del curso, el estudiante sera evaluado mediante diversas actividades
que integran el analisis de situaciones empresariales, la aplicacidon de herramientas de gestion
comercial y la reflexion sobre la toma de decisiones en contextos organizacionales reales y
simulados.

La evaluacion se estructura en funcién de los tres resultados de aprendizaje (RDA 1, RDA 2 y RDA
3), con dos actividades evaluativas para cada uno. Estas actividades incluyen estudios de caso,
foros académicos, trabajos grupales aplicados, ensayosy proyectos de optimizacion de la gestion
comercial, permitiendo evidenciar tanto la comprensién de los fundamentos administrativos
como la capacidad para analizar el entorno empresarial, proponer estrategias de mejora y aplicar
herramientas digitales e inteligencia artificial en la gestion comercial.

Asimismo, la evaluacién se desarrollara mediante criterios establecidos en rubricas que
permitiran valorar de manera objetiva aspectos como el analisis critico, la aplicacién de
conocimientos, la capacidad para resolver problemas, la argumentacidon de propuestas y la
claridad en la comunicacién escrita. Ademas, se promovera el uso de herramientas digitales y
soluciones de inteligencia artificial como apoyo al aprendizaje y al desarrollo de actividades
académicas, en concordancia con el enfoque de la asignatura.

Actividades/ Cronograma de entrega de

Tareas Integradoras Tareas

RDA 1: El estudiante desarrollara un estudio de caso en el que identificard| Fecha: martes, 28 de julio de 2026
las funciones administrativas (planificacién, organizacién, direccién y|] Hora: 18 H 00

control) presentes en una empresa, analizando su influencia en la gestién
comercial y la importancia de una adecuada administracion para el
cumplimiento de los objetivos organizacionales.

Forma de evaluacion: Informe escrito estructurado con base en rubrica
(identificacion, andlisis, argumentacién y redaccién académica).

RDA 1: El estudiante elaborara una reflexién académica a partir de un caso| Fecha: martes, 4 de agosto de 2026
propuesto sobre la gestién administrativa en una empresa, analizando ell Hora: 18 H 00

aporte de las funciones administrativas al desempefio comercial Y|
participando en un foro mediante aportes fundamentados y comentarios a
sus compafieros.
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Forma de evaluacion: Documento de reflexidon y participacién en foro,
evaluados mediante rubrica (andlisis, argumentacion, participacion vy
comunicacion escrita).

IRDA 2: El estudiante realizara un diagndstico del entorno comercial de una| Fecha: martes, 18 de agosto de 2026
empresa o emprendimiento, identificando los factores econdmicos,| Hora: 18 H 00

sociales, tecnoldgicos y competitivos que influyen en la gestién comercial,
asi como las oportunidades y desafios que afectan la toma de decisiones
organizacionales.

Forma de evaluacion: Informe grupal evaluado mediante rubrica (analisis
del entorno, identificacion de oportunidades, interpretacién y redaccion
académica).

IRDA 2: El estudiante disefiara una propuesta de mejora para fortalecer la| Fecha: martes, 1 de septiembre de
gestion comercial de una empresa, planteando acciones relacionadas conf2026

la planificacién, organizacién, comercializacién y seguimiento de| Hora: 18 H00

resultados, sustentadas en el analisis del entorno empresarial previamente
realizado.

Forma de evaluacién: Documento grupal de propuesta de mejora evaluado
mediante rubrica (identificacion de la problematica, disefio de Ia
propuesta, justificacion y organizacion del documento).

[RDA 3: El estudiante elaborara un ensayo académico en el que analizara el| Fecha: martes, 8 de septiembre de
uso de herramientas digitales en la gestién administrativa y comercial,|2026

reflexionando sobre su contribucién a la optimizacién de procesos, la| Hora: 18 H00

gestion de clientes y la toma de decisiones en las organizaciones.

Forma de evaluacién: Ensayo académico evaluado mediante rubrica
(analisis, reflexion critica, argumentacion y redaccion académica).

IRDA 3: El estudiante desarrollard un proyecto aplicado en el que| Fecha: martes, 15 de septiembre de
propondrd la optimizaciéon de un proceso administrativo o comerciall2026

mediante el uso de herramientas digitales e inteligencia artificial,| Hora: 18 H00

justificando las acciones planteadasy analizando su impacto en la eficiencia
y competitividad de la organizacion.

Forma de evaluacion: Proyecto aplicado evaluado mediante rudbrica
(disefio de la propuesta, aplicacion de herramientas digitales e IA, analisis
del impacto y presentacién del documento).

Bibliografia Basica

1. Martinez Candil, I. (2019). Gestién administrativa comercial: (ed.). Ecoe Ediciones.

2. RuminHermoso, J. M. (2019). Aplicaciones informaticas de gestién comercial: (ed.). Ediciones
de la U.

3. Torres Gémez, C. A. (2023). Aplicaciones informaticas de la gestién comercial. ADGG0208: (1
ed.). IC Editorial.

4. lzquierdo Carrasco, F. A. Verdu Bevia, F. & Salah, A. M. (2025). Gestién administrativa del
proceso comercial.

5. Jiménez Martinez, S. (2023). Gestion de la fuerza de ventas y equipos de comerciales.
COMTO0411: (2 ed.). IC Editorial.
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' CANALES DE SOPORTE

Si tienes un inconveniente o necesitas soporte en: Correo institucional, Office 365,
RODI, Teams, authenticator

Llama al ext: opcion 2
Horario de Atenciéon: Lun a Vie de 07HO00 a 19HOO0
Si tienes un inconveniente en el acceso a los servicios de Biblioteca
Llama al ext: \
Horarios de Atencidén: Lun a Vie de 07HOO a 21HOO
sab de O8HOO a 16h00

Si tienes un inconveniente en el acceso al aula virtual o algun tema relacionado

Llama al ext: o
Horario de Atencién: Lun a Vie de 07H0O a 18HOO
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