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PROGRAMA DE ASIGNATURA:  GESTION DE VENTAS CLAVE: E-GDV-2

El estudiante administrara el proceso comercial de productos a través de la planeacion, coordinacion,

gestidn y supervision del area de ventas desarrollando planes de ventas y estrategias de experiencia del

cliente para el logro de los objetivos comerciales de la organizacion.

Desarrollar e implementar planes estratégicos con enfoque a la creacidon de unidades estratégicas de

Competencia a la que negocios a partir del andlisis situacional del entorno, la mezcla de mercadotecnia, las politicas internas y

contribuye la asignatura la normatividad vigente, para contribuir al logro de objetivos organizacionales y a una posicion competitiva
en el dmbito nacional e internacional, fomentando la economia social y solidaria.

Propésito de aprendizaje de la
Asignatura

Tipo de

. Cuatrimestre Créditos Modalidad Horas por semana Horas Totales
competencia

Especifica Escolarizada

Horas del Saber Horas del Saber Hacer Horas Totales
Unidades de Aprendizaje

I. El proceso de la venta 10 8 18
Il. Plan de ventas 10 20 30
[ll. Administracién de ventas 10 14 24
IV. Experiencia del cliente 6 12 18

Totales 36 54 20
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Funciones

Implementar planes estratégicos

con enfoque a la creacién de
unidades estratégicas de negocios
para contribuir al logro de
objetivos organizacionales y a una
posicién competitiva en el dmbito
nacional e internacional,
fomentando la economia social y
solidaria.

‘ Capacidades

Elaborar estudios de mercado y un
plan de mercadotecnia a través de
inteligencia de mercados para la
factibilidad de comercializacion de
productos y servicios.

Criterios de Desempeio

Elabora un plan de mercadotecnia que contenga: Estudio de

mercado, determinacién de objetivos y estrategias y planes de
accién en funcién de los segmentos de mercado.

Implementar planes estratégicos
mediante el uso de herramientas
digitales que promuevan el trabajo
colaborativo y el seguimiento
oportuno de las actividades para
ser mdas competitivo y tomar
decisiones mas asertivas en el
ambito regional, nacional y/o
internacional  fomentando Ia
economia social y solidaria.

Partiendo de un analisis situacional se definird el objetivo del
plan estratégico, las metas a alcanzar, las estrategias que
permitiran el alcanzar las metas, las acciones y los responsables
de ejecutarlas, asi como los requerimientos y el presupuesto
para la realizacidn del plan.
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

Unidad de Aprendizaje

El proceso de la venta

Propésito esperado

Tiempo Asignado

Conceptos  basicos
ventas

Horas del
Saber

de

Horas del Saber Hacer

Saber
Dimension Conceptual

Identificar los conceptos basicos de
ventas:

- Concepto de ventas

- Vendedor

- Mercado

- Cliente

- Ciclo de vida del cliente

- Tipos de venta

El estudiante identificara las etapas del proceso de la venta para la comercializacidon de bienes y servicios.

Saber Hacer
Dimension Actuacional

Ejemplificar el ciclo de vida del
cliente y los tipos de venta

El proceso de ventas

Distinguir las etapas del proceso de
ventas:

- Prospeccidn y preparacion

- Operacion (pasos, embudo de venta)
- Presentacion y manejo de objeciones
- Cierre y servicio posventa

Determinar el proceso de venta

Horas Totales

Ser y Convivir
Dimension Socioafectiva

Desarrollar el pensamiento
analitico a través de Ia
identificacion de conceptos
para aplicarlos en escenarios
reales.
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Métodos y técnicas de ensefianza

Tareas de investigacion
Analisis de casos
Discusion en grupo

Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Medios y materiales didacticos

Pintarrén

Canon

Impresos (casos)
Material audiovisual
Computadora
Internet

Equipo multimedia

Espacio Formativo
Aula

Laboratorio / Taller

Empresa

Resultado de Aprendizaje

Proceso de Evaluacion
Evidencia de Aprendizaje

Instrumentos de evaluacion

Los estudientes identifican el proceso de ventas
relacionando el ciclo de vida del cliente y los
conceptos basicos de ventas.

A partir de un caso practico, elaborar un
diagrama del proceso de ventas sefalando
cada una de las etapas del proceso y su
relacién con el ciclo de vida del cliente,
definiendo los conceptos basicos de ventas.

Estudios de casos
Cuestionarios
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

Unidad de

. Il. El plan de ventas
Aprendizaje P

RIeTelefie N o[l 1o [eM E| estudiante formulara planes de venta para contribuir al logro de los objetivos comerciales.

Horas del
Tiempo Asignado Saber Horas del Saber Hacer Horas Totales

Saber Saber Hacer Ser y Convivir
Dimension Conceptual Dimension Actuacional Dimension Socioafectiva
Proceso de la planeacién | Distinguir los pasos del proceso de Explicar los pasos del proceso de Mostrar responsabilidad y
de ventas planeacion de ventas planeacion de ventas actitud proactiva en el
- Analisis situacional trabajo en equipo para
- Oportunidades de mercado fomentar la colaboraciéon y
- Objetivo comercial el logro de objetivos
- Estrategias y técnicas de venta comunes.

- Formas de pago

- Presupuesto de ventas
Plan de Ventas Definir los elementos del plan de ventas | Formular planes de ventas
- Pronésticos de ventas (mercado
potencial, prondsticos cuantitativos y
cualitativos)

- Objetivos de venta

- Estrategias y técnicas de ventas para
un entorno tradicional y digital

- Programacion de ventas

- Monitoreo (Indicadores Clave de
Desempefio [KPIs] en ventas)

- Informes de ventas
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Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos
Aula
Analisis de casos Pintarron Laboratorio / Taller
Equipos colaborativos Cafion
. L Empresa

Discusion en grupo Impresos (casos)

Material audiovisual

Computadora

Internet

Equipo multimedia

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
Los estudientes comprenden el proceso de A partir de un caso practico, elaborar un - Lista de verificacion
planeacion de ventas y formulan planes de venta plan de ventas acorde a la empresa u - Cuestionarios
con base en el analisis situacional, identificando organizacién que contenga:
oportunidades de mercado y seleccionando las - Resultados del andlisis situacional
estrategias y técnicas de venta acordes a la - Identificacién de las oportunidades de
empresa, utilizando herramientas de supervision y mercado
control, alineadas a los objetivos comerciales. - Célculo del prondstico de ventas

- Definicién de los objetivos de venta

- Propuesta de estrategias y técnicas de
venta

- Programacion de las actividades de venta
- Célculo del presupuesto de ventas

- Determinacion de los Indicadores Clave de
Desempefio [KPIs] en ventas
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

Unidad de
Aprendizaje

1. Administracién de ventas

Propésito esperado

Tiempo Asignado

Planificacion y
organizacioén del area de
ventas

El estudiante implementard el proceso de administracién de ventas para planear, estructurar, organizar y
supervisar el drea de ventas de una empresa u organizacion.

Horas del

Horas del Saber Hacer Horas Totales
Saber

Saber Saber Hacer Ser y Convivir

Dimension Conceptual Dimension Actuacional Dimension Socioafectiva
Identificar la organizacion del Estructurar el departamento de Mostrar compromiso y
departamento de ventas ventas respeto con el entorno
- Localizacién de las ventas dentro de la natural, econémicoy
estructura mercadoldgica social, para desarrollar
- Tipos de organizacidn (por territorio, individual y colectivamente
vendedor, cliente, producto y mixto) las actividades requeridas
- Asignacidn de territorios, zonas y para el logro del resultado
rutas. de aprendizaje.

- Creacidn de equipos de ventas

- Métodos de analisis y control de
ventas (por vendedor, por cliente, por
territorio, por producto, por medio de

venta)
Fuerza de ventas Reconocer el funcionamiento del Proponer la organizacion y
departamento de ventas evaluacidn de la fuerza de ventas.

- Caracteristicas y perfil del vendedor
segln el tipo de cliente y actividad.
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- Reclutamiento, seleccion y
capacitacioén de la fuerza de ventas

- Funciones del vendedor

- Esquema de compensaciones

- Supervisidn y coaching del personal de
ventas

- Evaluacidn de desempefio de la fuerza
de ventas

Proceso Ensenanza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos
Aula
Simulacion Pintarron Laboratorio / Taller X
Equipos colaborativos Cafién
. . Empresa
Discusidén en grupo Impresos (casos)
Material audiovisual
Computadora
Internet
Equipo multimedia

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
Los estudientes proponen estructuras de . L - Lista de verificacion
L, i A partir de un caso practico, elaborar una propuesta . )
organizacién para el drea de ventas de una - Cuestionario

de estructura del area de ventas, indicando:
- Ubicacion del area o funcién de ventas dentro de la
organizacion

organizacién o empresa, considerando los
aspectos internos y externos, asi como los
recursos materiales, organizacionales y el
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capital humano necesario para el - Propuesta del tipo de organizacion del area de
cumplimiento de los objetivos comerciales de ventas y su justificacion

la empresa.

- Divisidn y asignacién de territorios, zonas y rutas.

- Definicién del perfil del vendedor

- Delimitacion de las funciones del vendedor

- Propuesta del esquema de compensaciones

- Métodos de supervisién, andlisis y control de ventas
- Evaluacién de desempefio de la fuerza de ventas

UNIDADES DE APRENDIZAIJE

Unidad de
Aprendizaje

V. Experiencia del cliente

Propésito esperado

Horas del
Saber

Tiempo Asignado

Horas del Saber Hacer 12

Saber Saber Hacer

Dimension Conceptual Dimension Actuacional

El estudiante utilizara estrategias para la creacidon y mejora de la experiencia del cliente para incrementar la
satisfaccién con el proceso de compra.

Horas Totales 18

Ser y Convivir

Dimension Socioafectiva

Experiencia y viaje del
cliente

Diferenciar los elementos de la Disefiar experiencias del cliente
experiencia del cliente

- Viaje del cliente y sus fases (customer
journey)

- Experiencia del cliente (customer
experience)

Ejercer habilidades de
liderazgo para el correcto
disefio, supervision,
evaluacidn y propuestas de
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- Estrategias para la creacién de mejora de proyectos o

experiencias del cliente emprendimientos.
Mejora de la experienciay | Comprender los aspectos de mejora de | Proponer mejoras a la experiencia
del viaje del cliente la experiencia del cliente del cliente

- Gestidn de la experiencia del cliente
- CRM como herramienta de gestion
- Herramientas de medicion de la
experiencia del cliente

- Mejora de la experiencia del cliente

Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos

Aula

Simulacién Pintarrén Laboratorio / Taller X

Equipos colaborativos Canon

Discusidn en grupo Impresos (casos)
Material audiovisual
Computadora
Internet
Equipo multimedia

Empresa

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
Los estudientes proponen, gestionan y evaldan A partir de un caso practico, elaborar un - Guia de observacion
estrategias orientadas a la experiencia del cliente reporte de observacién de un proceso de - Cuestionario

compra-venta, identificando las fases del
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relacionadas con las fases del viaje del cliente para

lograr la satisfaccion del cliente.

viaje del cliente, y un esquema con la
propuesta de estrategias para mejorar la
experiencias del cliente, incluyendo el
CRM a utilizar y las herramientas de
medicidn de satisfaccion del cliente.

Formacion académica

Perfil idéneo del docente
Formacidén Pedagdgica

Experiencia Profesional

- Lic. en Negocios o Negocios Internacionales
- Lic. en Mercadotecnia

- Lic. en Relaciones Comerciales o afin

- Maestria en Administracién y/o Educacidn.
- Maestria en Negocios

- Maestria en Mercadotecnia o afin

- Al menos dos afos de experiencia docente
-Facilitador de aprendizajes

-Promotor de valores y autonomia del
estudiante

- Mediador

- Planeacidn del proceso de aprendizaje
-Elaboraciéon de material didactico

- Gestor del trabajo en equipo

- Al menos dos afios de experiencia laboral
preferentemente en el drea de ventas

- Experiencia en administracion

- Experiencia en investigaciéon de mercados
-Experiencia en el drea de mercadotecnia

- Experto en estrategias y técnicas de venta
- Dominio de servicio posventa y atencién al
cliente
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