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OBJETIVO GENERAL

El estudiante examinara los elementos basicos de la funcion de ventas y su importancia dentro del area de marketing; con el fin de aplicarlas en el
campo profesional.

INDICE DE UNIDADES

1. Introduccién
2. Comunicacion y persuasion
3. Proceso de ventas




NUMERO Y NOMBRE DE LA UNIDAD:
1. Introduccién

HORAS: 15

OBJETIVO DE LA UNIDAD:

El estudiante identificara los diversos aspectos de la venta personal y su importancia en el area de marketing; con el fin de aplicarlos en el campo

profesional.
TEMAS Y SUBTEMAS ESTRATEGIAS DE INSTRUCCION * EXPERIENCIAS DE APRENDIZAJE
Con Docente Independientes**
1. Tipos de ventas Exposicién del docente en clase,
1.1. Venta minorista y mayorista sobre los conceptos Manejar discusion por medio de Analizar el proceso de

2. Mercadotecnia y ventas
3. Aspectos sociales, éticos, legales en las | Exposicion de casos para identificar
ventas los conceptos.
1.1. Psicologia de la venta
4. Aspectos de la venta personal
1.1. Analizar la venta personal y su relacion
la mercadotecnia
5. Comprender la administracion ética de la
venta
1.1. Beneficios de una venta

preguntas (DD, CE) ventas personales (DD,
VG)

Identificar fortalezas (DD,
VG)

Identificar debilidades
(DD, VG)

ESCENARIOS ESTRATEGIAS DE EVALUACION RECURSOS DIDACTICOS
Y/ O SOFTWARE
Aula Exposicién de los temas tratados. Exposicién de casos en el salén de clase.

Utilizacién de diagramas
Material bibliografico
Material de internet

* Incluir el desarrollo de habilidades de investigacion en caso de ser pertinente.
** Desarrollo de proyectos de investigacion




NUMERO Y NOMBRE DE LA UNIDAD:
2. Comunicacion y persuasion

HORAS: 15

OBJETIVO DE LA UNIDAD:
El estudiante comprendera la importancia de la comunicacion verbal y no verbal del vendedor; con el fin de relacionarla con la persuasion.

TEMAS Y SUBTEMAS

ESTRATEGIAS DE INSTRUCCION *

EXPERIENCIAS DE APRENDIZAJE

Con Docente Independientes**

Manejar discusion por medio de Investigacion directa (DD)

1. Comunicacién y persuasion Investigacion directa preguntas (DD, CE, EL,)
1.1. Comunicacion verbal Elaboracion de una carpeta de ventas Elaboracion de una
1.2. Comunicacion no verbal Discusion de casos carpeta de ventas (DD,
2. Conocimiento de ventas VG)
2.1. Informacién del producto
2.2. Informacién de beneficios Discusion de casos (DD,
2.3. informacién de la empresa CE, VG)
2.4. Informacién de la competencia
3. Proceso de ventas
4. Territorio de ventas
ESCENARIOS ESTRATEGIAS DE EVALUACION RECURSOS DIDACTICOS
Y/ O SOFTWARE
Aula. Revision de la carpeta de ventas Exposicién de casos y temas en el salon de clase.

Participacion en clase

Utilizacién de diagramas, mapas conceptuales.
Consultar paginas web o bancos de datos donde se pueda
tener acceso a ejemplos précticos.

* Incluir el desarrollo de habilidades de investigacion en caso de ser pertinente.
** Desarrollo de proyectos de investigacién




NUMERO Y NOMBRE DE LA UNIDAD:
3. Proceso de ventas

HORAS: 15

OBJETIVO DE LA UNIDAD:
El estudiante analizara la importancia del proceso administrativo en ventas; con el fin de valorar su impacto en la estrategia de ventas.

TEMAS Y SUBTEMAS

ESTRATEGIAS DE INSTRUCCION *

EXPERIENCIAS DE APRENDIZAJE

Con Docente Independientes**

Manejar discusion por medio de Elaborar pronésticos para

1 Planeacion y organizacion de la fuerza de | Discusion de lecturas

ventas Analisis de casos preguntas. (DD, CE) una empresa de
2 Liderazgo y motivacion de la fuerza de Investigacion directa tecnologias de

ventas informacion (DD, VG)
3 Pronésticos de ventas cualitativos

Prondsticos de ventas cuantitativos Desarrollar el proceso de
venta (DD, VG, EM)
ESCENARIOS ESTRATEGIAS DE EVALUACION RECURSOS DIDACTICOS
Y/ O SOFTWARE

Aula. Revision de la carpeta de ventas Exposicién de casos y temas en el salén de clase.

Sala de computadoras conectadas a la web.

Participacion en clase

Utilizacién de diagramas, mapas conceptuales.
Consultar paginas web o bancos de datos donde se pueda
tener acceso a ejemplos practicos.

* Incluir el desarrollo de habilidades de investigacion en caso de ser pertinente.
** Desarrollo de proyectos de investigacion
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computacionales

Implantacion de
proyectos

Direccion

Todo esto en
empresas de
tecnologias de
informacion

Lider de proyecto

Maestria

Fundamentos de
ventas
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PERFIL DOCENTE
EXPERIENCIA PROFESIONAL EXPERIENCIA DOCENTE
NIVEL DE PROFESION _
ESCOLARIDAD AREA ACTIVIDADES | ANOS NIVEL ASIGNATURAS ANOS Y/O
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Maestria LSCA Consultoria en Consultor 3 Licenciatura Mercadotecnia 2
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OTROS CONOCIMIENTOS DESEABLES:

Mercadotecnia enfocadas a las tecnologias de informacion
Ventas de tecnologias de informacion




