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Programa Académico: Relaciones Comerciales

Academia: Ventas y Distribucion

Unidad de aprendizaje: Introduccion a las Ventas

Nivel: Il
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Propésito de la unidad de aprendizaje: Desarrolla relaciones comerciales exitosas, con base en las caracteristicas de productos y servicios en los mercados
existentes.

PRIMER PARCIAL

Nombre y nimero de la(s) unidad(es) tematica(s): | Las ventas y su evolucion

Il El ejecutivo de ventas

Propdésito(s) Especifico(s): | Identifica la diferencia entre ventas, comercializacion y negociacién, a partir de los elementos que los componen.
Il Establece las actividades que desarrollan los ejecutivos de venta de acuerdo con el grado de especializacion.

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES MATERIALES DIDACTICOS DISPONIBLES G%E?:\II/(EA
1 | 1.1 Definicion de la venta. Elaboracion y presentacion de una linea de |Linea del tiempo 5% Video de la pelicula Amor por | 7B
1.1.1Diferencia entre ventas empiricas Yy | tiempo de la evolucidon de las ventas de manera contrato
profesionales. individual. 1B
2 | 1.2 Evolucion histérica de las ventas. Repositorio del IPN
1.3 Departamento de ventas. Realizacion de Practica 1: “Conociendo un | Reporte de la préactica 1 15% https://www.repositoriodigital.ipn.mx/
1.3.1 Su relacién con otros departamentos. departamento de ventas”. Reporte
1.3.2 Ventas profesionales en la actualidad.
1.3.3 Ventas como factor de éxito en las | Realizacion de Practica 2: “El Gerente de | Reporte de la practica 2 15%
empresas. ventas y sus funciones”. Reporte Repositorio digital en la plataforma
3 gue se usara como evidencia de
1.4 Comercializaciéon de productos y servicios. clases.
1.5 Caracteristicas de la negociacion.
Elaboracion en equipo de una guia de | Guiade entrevista 10%
entrevista y cuadro comparativo entre las | Cuadro comparativo 7B
actividades de un gerente y ejecutivo de ventas. 1B
4 2.1 Ejecutivo de ventas 2B
2.1.1 Diferencias con un vendedor



https://www.repositoriodigital.ipn.mx/

2.1.2 Caracteristicas, habilidades, actitudes y
valores.

2.1.3 Inteligencia emocional.

2.1.4 Funciones del ejecutivo: ventas, servicio,
manejo de territorio, promocion, actualizacion
continua.

2.2 Comportamiento y aspectos éticos en las
ventas.

2.2.1 Disefio de imagen

2.2.2 Lenguaje adecuado

2.2.3 Vestimenta adecuada

2.3 Tipos de ejecutivos de ventas

2.3.1 Vendedor Jr.

2.3.2 Vendedor Senior

2.3.3 Vendedor internacional

2.3.4 Closer

Evaluacion primer parcial

Realizacion en equipo de la practica 3: “Las
actividades profesionales de un ejecutivo de
ventas”.

Lectura de los capitulos del libro asignado por
el docente

Presentacion power point y exposicion por
videoconferencia de los resultados de las
practicas 1,2y 3

Reporte de la practica3 15%

Sintesis de los capitulos solicitados por
el docente 10%

Presentacion y exposicion de los
resultados de las practicas 1, 2 y 3
30%

SEGUNDO PARCIAL

Nombre y nimero de la(s) unidad(es) tematica(s): Il La informacién como base de la actividad de ventas.
IV Las actividades administrativas del ejecutivo de ventas.

Proposito(s) Especifico(s): Il Estipula la informacién necesaria en cada actividad de venta, con base en los prospectos.
IV Desarrolla los pasos a seguir en las actividades administrativas del ejecutivo de ventas con base en la informacion de su producto,

prospecto y zona.

CLAVE

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES MATERIALES DIDACTICOS DISPONIBLES | BIBLIO-
GRAFICA
7 | 3.1 Tipos de informacién que debe conocer el | Elaboracién de un mapa conceptual sobre los | Mapa conceptual 2% Repositorio del IPN | 7B
ejecutivo de ventas tipos y fuentes de informacion. De manera https://www.repositoriodigital.ipn.mx/ | 1B
3.1.1 Social individual 3B
3.1.2 Econbmica 5B
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3.1.3 Politica

3.1.4 Del mercado

3.1.5 Del producto

3.1.6 De la competencia
3.1.7 De los prospectos

3.2Fuentes para obtener la informacién
3.2.1 Interna y externa.

3.2.2 Directa.

3.2.3 Promociones (ferias y exposiciones)
3.2.4 Prensa, revistas, radio y television.
Internet.

3.3 Analisis de informacion de productos y
servicios

3.3.1 Desarrollo de tacticas y estrategias
comerciales.

4.1 Administracion de ventas.

4.1.1 Objetivo de ventas.

4.1.2 Objetivos especificos de ventas.

4.2 Planeacion de las actividades del ejecutivo
de ventas.

4.2.1 Formatos por dia: llamadas, traslados,
esperas, presentaciones.

4.2.2 Formatos por semana.

4.2.3 Formatos mensuales y trimestrales

4.2.4 Formatos de resultados anuales

4.3 Herramientas del ejecutivo de ventas.

4.3.1 Uso de la agenda

4.3.2 Uso del catalogo

4.3.3 Listas de precios

4.3.4 Formatos de pedidos

4.4 Formas de Pago

4.4.1 Via Internet.

4.4.2 Factoraje (cadenas productivas)
4.4.3 Efectivo y crédito
4.5 Organizacion de
ejecutivo de ventas

las actividades del

Practica 4 “Entrevista a ejecutivos de ventas”
para investigar el proceso que realiza para
obtener informacion como base de su actividad
y clasificarla de acuerdo a la fuente. En equipo

Practica 5: del

Administrativo”

“Investigacion proceso

Disefio de formatos para medir los resultados
de las acciones de ventas.

Disefio de formatos de formas de pago y
flujograma de la distribucion de actividades de
ventas y territorio

Lectura de los capitulos del libro asignado por
el docente.

Presentacion power point y exposicion por
videoconferencia de los resultados de las
practicas 4y 5

Reporte de la practica 15%

Reporte de la practica 15%

Formatos disefiados y llenados  15%
Formatos disefiados y llenados,
flujograma 20%

Sintesis de los capitulos solicitados por
el docente. 15%

Presentaciébn y exposicion de los
resultados de las practicas. 20%

Repositorio digital en la plataforma
gue se usara como evidencia de
clases.
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4.5.1 Agrupacioén de visitas por zona

Trabajo por orden de importancia: Por ruta,
peinado por zona, cambaceo (puerta en
puerta, empresa-empresa) por volumen

4.6 Control de actividades del ejecutivo de
ventas

4.7 Evaluacion de las actividades del ejecutivo
de ventas.

Evaluacion segundo parcial

TERCER PARCIAL

Nombre y numero de la(s) unidad(es) tematica(s): V Construccion de relaciones comerciales

Propdsito(s) Especifico(s): Implementa relaciones comerciales en una sociedad mercantil, con base en la situacion del mercado nacional

CLAVE

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES MATERIALES DIDACTICOS DISPONIBLES | BiBLIO-
GRAFICA
13 | 5.1Concepto e importancia de Relaciones Realizacion individual de un ensayo sobre la | Ensayo 20% Repositorio del IPN | 1B
comerciales. importancia de las relaciones en la https://www.repositoriodigital.ipn.mx/ | 6B
comercializacion. 4B
Repositorio digital en la plataforma
14 | 5.2 Factores para la construccion de las Realizacion de la Practica 6: “Prospectando”. | Reporte de los resultados de las gue se usara como evidencia de
Relaciones Exitosas. Reporte practicas 6 30% clases.
15 | 5.3 Caracteristicas de las relaciones Investigacién individual de los campos
comerciales exitosas. ocupacionales laborales del Licenciado en | Reporte del campo ocupacional 20%
Relaciones Comerciales.
16 | 5.4 Campo opcional del Licenciado en
Relaciones Comerciales. Elaboracion de una Clinica de Ventas. En | Reporte de la clinica de ventas 30%
equipo
. . 1. Presentacion de las fases de la
17 | Evaluacién tercer parcial
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Evaluacion segundo parcial

Elaboracion de una Clinica de Ventas. En
equipo

RS

clinica de ventas.

Empleo de las TIC's

Reporte por escrito

Redactado bajo los criterios de
los alumnos.
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