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Presentacion

El conocimiento adquirido en la asignatura tiene que permitir gestionar todos los aspectos necesarios para administrar el proceso de ventas mediante estrategias,
técnicas y herramientas adecuadas, para contribuir al desarrollo de la organizacion, llevar a cabo una direccion de ventas eficaz en cualquier empresa. El
conocimiento impartido se basara en situaciones préacticas y que ademas estaran vigentes en el momento actual del mercado. Se incluiran aspectos organizativos y
de gestion del negocio de forma que permitan desarrollar la actividad de ventas de la forma més eficiente posible.

Vinculacion con otras Unidades de Aprendizaje

Mercadotecnia, Conducta del consumidor, Mercadotecnia relacional, Investigacion de mercados, Mercadotecnia de servicios, Administracion de venta al detalle,
Desarrollo de emprendedores

Impacto de la Unidad de Aprendizaje en el perfil de egreso

El Licenciado en Mercadotecnia sera capaz de disefar, implementar, coordinar y evaluar estrategias de mercadotecnia tanto en las empresas como en organismos
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publicos, que impulsen el posicionamiento, la participacion del mercado y la competitividad a través de




e Elestudio y andlisis del mercado, el establecimiento de lineamientos para su segmentacion, la deteccion de necesidades, identificacion de habitos, cambios
y tendencias en el comportamiento del consumo

o Elusode la tecnologia y los sistemas de informacion para potencializar el alcance de la comercializacion y publicidad, a través del comercio mmmo:o:_no

e ElLicenciado en Mercadotecnia coadyudar al desarrollo y transformacion de su entorno con ética y alto compromiso social, dentro del marco de la legalidad,
respetando la diversidad cultural, capaz de integrarse a ambitos de trabajo multidisciplinarios, colaborar y aplicar sus conocimientos con la finalidad de
generar el bien comun.

: Ambito de Aplicacion Profesional de la Unidad de Aprendizaje

Ser un profesionista que pueda desarrollarse eficazmente en empresas publicas ¢ vrivadas, en las areas de:
e (Gerencias y coordinaciones de equipos de ventas

Planeacion, reclutamiento y seleccion del personai de ventas

Desarrollo de empresas propias

Ventas en general en cualquier ambito
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Competencia Profesional de ia Unidad de >v3=awnmwm

Analizar iniciativas de venta orientadas al cliente y liderar equipos de ventas respetando a las personas como individuos.

Competencias Basicas de la Unidad de Aprendizaje

=+ (Capacidad de trabajo en equipo

+ Habilidades interpersonales

Capacidad de motivar y conducir hacia metas comunes
Compromiso con su medio socio-culturat

Valoracion y respeto por la diversidad y muiticulturalidad
Habilidad para trabajar en forma autonoma
Compromiso ético
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Competencias de Aprendizaje de la Unidad de >u_.mma_mw_m

Disefar planes de ventas a partir de un andlisis de indicadores de mercado y de los requerimientos de perfiles para el mejor desempefio de la fuerza de ventas

Campos Formativos por Competencias: Conocimientos, aptitudes y destrezas, actitudes y valores
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" Saber Conocer (Saberes tedricos y procedimentales):

e Conceptos fundamsniales cobre ventas
e Principios sobre venias fundamentadas en la confianza
s Alcances de la administracion de ventas

Saber Hacer (Saberes précticos, habilidades):

e Desarrolla programas de ventas

i Saber ser

£

« Creativo, innovador y din
e Profesional en |a gestion de proyectos
» Comprnmetido y rasponsalie

Sawur convivii (Actitudes, disposicioii, valores):
irabaja en equipo

a Mantiene la ética profesional
e Establece liderazgo en are: de trabajo




Desglose de Unidades de Competencia o Contenidos

Unidades Tematicas

_ummm_omm_ms Subtemas

No. de Iowmm ﬁmo_.mwm.

Unidad de Competencia

Tema 1: LA FUNCION DE
LAS VENTAS

Unidad de Competencia

Tema 2
EL VENDEDOR

Unidad de Competencia
Tema 3; EL CLIENTE

Unidad de Competencia
Terad:

P PROCEST DE VENTA

Unidad de
Competencia Tema 5:

ADMINISTRACION DE LA
FUERZA DE VENTAS

1.1, Concepto de.ventas

1.2, Evolucién y relacién del marketing y las ventas
1.3. Laimportancia y funcion de las venta

1.4, Laventa centrada en el cliente

1.5. Eticay ventas

2.1. Perfil del vendedor
2.2. Conocimiento del producto
2.3. Tipos de vendedores

3.1. Concepto
3.2. Tipos de clientes
3.3 Manejo de objeciones

4.1. Los pasos de la compra

4.2. El cicio de la vénta

4.2.1. Técnicas de prospeccion

4.2.2. Estrategias de presentacion de ventas
4.2.3. Negociacidn y objeciones

4.2 4, Tipos de técnicas de cierre

5.1. Niveles jerarquicos

5.2. Planeacion tie la adminisiracion de ventas
5.2.1. Prondsticos y presupuestos

5.3. Organizacion y desarrollo de la fuerza de ventas
5.3.1. Reclutamiento y seleccion

5.3.2. Capacitacion

5.4. Direccion de la fuerza de ventas

5.4.1. Liderazgo

5.4.2. Motivacion

5.4.3. Compensacion

5.5. Control y evaluacion del desempefio

6 hrs

14 hrs
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| Unidad de OOBUme:o_m

Tema6: 6.1. El entorno actual de las ventas

EL MUNDO ACTUAL DE LAS 6.2. Administracion de relaciones con los clientes 8 hrs
VENTAS Y LAS RELACIONES 6.3 CRM

CON LOS CLIENTES 5

6.4. Nuevas tecnologias
Total: 80 Hrs.




ESTRATEGIAS :

TEMAS Y SUBTEMAS

Estrategias de ensefanza

Estrategias de aprendizaje en aul

Estrategias de aprendizaje extra-aula

| Tema 1: LA FUNCION DE
| LAS VENTAS

]

1.1 Concepto de ventas

1.2 Evoluciédn y relacion del

marketing y las ventas

La importancia y

funcion de las venta

1.4 Laventa centrada en el
cliente

15 Etica y ventas

w

Tema 2
EL VENDEDOR

2.1. Perfil del vendedor
2.2. Conocimiento del
produ.io

2.3. lipos de

veriio nres

a4 EL CLIENTE
21 Concepto

&2 Tinos de clientes
5.5 Manejo de
objeciones

. Tema 4:

EL PROCESO DE
VENTA

4.1, Los pasos de la
compra

4.2_El ciclo de la venta
4.2.1. Técnicas de
prospeccion

4.2.2. Estrategias de
presentacion de ventas

Estrategia de ensefanza:
Leccion magistral

Estrategia de ensefianza:
Exposiciones grupales

Estrategia de ensefanza:
Analisis de casos

Estrategia de ensefianza:
Aprendizaje orientado a proyectos

Estrategia de Aprendizaje en Aula:
Analizar y comprender las funciones de las
ventas.

Estrategia de aprendizaje en Aula:
Estudiar y explicar temas sobre los principales
aspectos que debe reunir un buen vendedor.

Estrategia de aprendizaje en Aula:
Revisar y analizar distintos perfiles de clientes.

Estrategia de aprendizaje en Aula:
Analizar y comprender el proceso de venta.

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
Aplicar las funciones de las ventas

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
Estudiar y explicar temas sobre los
principales aspectos que debe reunir un
buen vendedor.

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
Revisar y analizar distintos perfiles de
clientes.

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
Analizar, comprender y aplicar el proceso
de venta.




4.2.3. Negociacion y
objeciones

4.2.4. Tipos de
tecnicas de cierre

Tema 5:
ADMINISTRACION .
DE LA FUERZA DE
VENTAS

5.1. Niveles jerarquicas
5.2. Planeacion de la
administracion de
ventas

5.2.1. Pronosticos y
presupuesios

5.3. Organizacion y
desarrollo de la fuerza
de ventas
571 Recluiai
seieccion

5 2.2, Capa-itscion
9. Direccitr de la
fi..za de ventas

5.4 1. Liderazgo
5.4.2. Motivacion
5.4.3. Compensacion
5.5. Contici y
evaiuacion del
desempeiic

Tema 6:

EL MUNDO ACTUAL DE
LAS VENTAS Y LAS
RELACIONES CON LOS
CLIENTES

6.1. El entorno actual
de las ventas

Estrategia de ensefianza:

Exposiciones grupales

Estrategia de ensefianza:

Leccion magistral

: de aprendizaje en Aula:
aprengar v explicar los  temas  sobre
msizacion de la fuerza de ventas.

Estrategia de aprendizaje en Aula:
Revisar y comprender las nuevas tendencias de
las ventas.

74

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula;
Comprender y explicar los temas sobre
administracion de la fuerza de ventas.

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
Revisar y comprender las nucvas |
tendencias de las ventas.




6.2. Administracion de |
relaciones con los |
clientes
6.3. CRM
6.4. Nuevas
tecnologias
Evaluacion ,
W Productos de Aprendizaje sugeridos Criterios y/o indicadores de Evaluacién ~ Porcentaje
: Tema 1: LA FUNCION DE LAS VENTAS
1.1, Concepto de ventas Criterio: Elabora un cuestionario y sus respuestas sobre los Esgum._mm topicos
1.2, Evolucién y relacién del marketing y las ventas de la unidad tematica.
13 La importancia y funcion de las venta Indicadores: El cuestionario se entrega a mano, en el cuademno, 30 preguntas con
._,n. La venta centrada en el clieftte sus respuestas, buena presentacion y ortografia.
4. : . ,
15.  Eficay ventas 10%
| Producto: Cuestionario
_
S Tema 2
| B} VENDEDOR
‘ Criterio: En equipos de 4 integrantes se asignaran temas para su exposicion
2.1. Perfil del vendedor grupal.
2.2. Conocimiento del producto Indicadores: La presentacion se respalda con gréficos, las ideas son claras y
2.3. Tipos de vendedores precisas, se cierra la exposicion con una actividad de confirmacion de aprendizaje
Producto: Exposicion para el resto del grupo. 15 %
Tema 3: EL CLIENTE Criterio: Elabora una antologia con la presentacion de 10 casos y su analisis.
3.1. Concepto Indicadores: Los 10 casos estan completos, la antologia muestra buena
3.2. Tipos de clientes presentacion y ortografia, el analisis de cada caso es detallado y congruente 20 %

3.3. Manejo de objeciones
Producto: Compilacion de casos

Tema 4; :
EL PROCESO DE VENT




4.1. Los pasos de la compra
4.2. El ciclo de la venta
4.2.1. Técnicas de prospeccion
4.2.2. Estrategias de presentacion de ventas
4.2.3. Negociacion y objeciones
4,24, Tipos de técnicas de cierre
Producto: Presentacion de venta de un producto o servicio

' Tema 5:
' ADMINISTRACION DE LA FUERZA DE VENTAS

5.1. Niveles jerérquicos

5.2. Planeacion de la administracion de ventas

5.2.1 Prondsticos y presupuestos

5.3. Organizacion y desarrollo de |a fuerza de ventas
5.3.1. Reclutamiento y seleccion

5.3 2. Capacitarion
5.4 Direccion e la fuerza de ventas
541 liderazon

£.4.2 Motivacion

. Producto: Exposicion

]
Tema 6:

EL MUNDO ACTUAL DE LAS VENTAS Y LAS RELACIONES CON
LOS CLIENTES

6.1. El entorno actual de las ventas
6.2. Administracion de relaciones con los clientes
6.3. CRM

6.4. Nuevas tecnologias

Producto: Examen virtual

Criterio: En equipos de 4 integrantes, realizan una presentacion de ventas al
grupo sobre un producto o servicio, aplicando los conocimientos de la unidad
temética.
Indicadores: La presentacion se respalda con gréficos, las ideas son claras y
precisas.

Criterio” En equipos de 4 integrantes se asignaran temas para su exposicion

1y
Lpeval.

indicadores: La presentacion se respalda con gréficos, ias ideas son claras y
precisar, se cierra la exposicion con una actividad de confirmacion de aprendizaje
para el resto del grupo.

Criterio: Realiza un examen sobre lo 1a unidad tematica

Indicadores: Las respuestas del examen sori correctas y los casos expuestos son
reales y congruentes

25 %

15 %

15 %

SUMA 100%

Fuentes de Informacion




| Basica

Vtas edicion del estudiate
Ingram, Thomas (2015), Ed. Cengage. 4ta. Ed.

Complementaria
| Neuroventas

ISBN 978-558-762-716-9

Essencials of negotiation
Lewicki,Roy (2016) Mc Graw Hill. 6ta. Ed
ISBN 978-981-4577-27-4

Networking estrategico
Robinett, Judy (2017) Paidos. 1ra ed.

Llonch, Jordi (2017) Ediciones de la U. 2da. Ed.

Perfil Docente Deseable

Licenciatura o Maestria en Mercadotecnia, con conocimientos e

s sobre la unidad de aprendizaje y/o experiencia laboral en e area.

| Elaborado por , A e e
| Mtra. Irma Elizabeth Cruz Jimenez 28 de junio de 2018
Revisado por e T : o - Fecha
Mtra. Aurora Aguila Zendejas :
28 de junio de 2018
{
Autorizado por Colegio Departamental de Fecha
Mtro. Mario R Garciduef
ro. Mario Reyes Garciduefias 28 de junio de 2018
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Perfil del Egresado.
Disponible en http://www.pregrado.udg.mx/




