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Proposito de la unidad de aprendizaje: Aplicar técnicas de ventas en la especializacion de los productos y servicios, a partir de los diferentes mercados

PRIMER PARCIAL

Nombre y niumero de la(s) unidad(es) tematica(s):):
|. La venta de productos y servicios agropecuarios
Il La venta de los productos y servicios industriales

Proposito(s) Especifico(s):
|. Disefiar una técnica de ventas especializada de los productos y servicios para analizar la importancia y rentabilidad de éstos, identificando su proceso de venta,
a traves de la resolucién de un caso practico.):
Il. Aplicar una técnica de venta de productos y servicios industriales, con base en las industrias existentes en el pais.
Emplea una técnica de venta a productos y servicios industriales, con base en las industrias existentes en el pais.

< CLAVE
EVALUACION DE LOS MATERIALES DIDACTICOS
SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE APRENDIZAJES DISPONIBLES GBR“ZILZII(C)::A
1 1.1. MERCADO AGROPECUARIO Investigacion documental individual de los Repositorio del IPN | 1By 2B

1.2 Tipo de empresas: extractivas, forestales, | temas de la unidad. https://www.repositoriodigital.ipn.mx/

pesca, siembra y cosecha, de criay engorda. | Elaboracién de un ensayo en equipo sobre la | Ensayo 10%, considerando la

1.3 Clasificacién de los productos importancia del mercado Agropecuario para la | importancia de este mercado en la Repositorio digital en la plataforma
agropecuarios Economia Nacional Economia Nacional, redactado bajo que se usara como evidencia de

1.3.1 Productos Agricolas. los criterios del estudiante con apoyo clases. 7C

1.3.2 Productos Pecuarios.
1.3.3 Productos Forestales.
1.3.4 Productos Pesqueros.
1.2.5 Productos Organicos.
1.3.6 Otros Productos.
1.4 Proceso de Venta en el mercado
Agropecuario.

Elaboracion de mapa mental sobre las
caracteristicas de los productos
Agropecuarios.

bibliogréfico.

Mapa mental. Que muestre las
caracteristicas basicas en el mercado
Agropecuario



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

1.4.1 Servicios en la venta
Agropecuaria.
1.4.2 Mantenimiento.
1.4.3 Capacitacion.
1.5 Resolucién de Problemas.

1.6 Medios promocionales de los
productos y servicios Agricolas.

2.1Mercado Industrial.

2.1.1 Tipos de Empresas: Extractivas,
De produccion, De Transformacion, De
Magquila

2.2. Caracteristicas de los productos
Industriales.

2.2.1 De orden Técnico y duradero.
2.2.2. De necesidades concretas.

2.2.3 Forman parte del costo y de la
rentabilidad

2.3 Clasificacion de los productos:
Materias primas, Insumos, Suministros
industriales y de administracion.

2.4 Proceso de Ventas y Distribucién.

2.5 Servicios antes de la compra:
Demostraciones.

2.6 Servicios durante la Venta:
Capacitacion.

2.7 Servicios de Post-Venta:

Instalaciones, Mantenimiento preventivo
y correctivo, garantias

2.8. Resolucién de Problemas.

2.9 Analisis Costo-beneficio

2.10 Medios promocionales de los
productos y servicios industriales

Resolucién en equipo del caso practico N° 1,
sobre el Proceso de Ventas en el Mercado
Agropecuario.

Presentacion del caso Practico N°1

Elaboracion de un mapa conceptual de los
medios promocionales de los productos y
servicios Agricolas.

Elaboracion de un flujograma del proceso de
venta de los productos y servicios
industriales.

Realizacion del caso practico 2: “El proceso
de venta de productos y servicios
industriales”. Reporte y exposicion

Debe contener proceso de venta, técnica de
venta, portafolio de productos de una
empresa real.

Investigacion de los temas de manera digital.

Reporte Escrito del caso Practico N° 1
10%, presentando el disefio de una
técnica de Ventas en el Mercado
Agropecuario.

Exposicién 20%, considerando el uso

de las TIC'S, el material utilizado,
originalidad, veracidad y dominio del
tema.

Entrega del mapa conceptual, que
tenga conectores.
Valor 10%

Entrega de un flujograma del proceso
de venta de los productos y servicios
industriales. Valor 10%

Reporte escrito del caso practico 2
10%
1.Presentar la técnica disefada.
2. De un minimo de 5 cuartillas
y un maximo de 10.
3. Debe estar redactado bajo
los criterios marcados.
4. Debera contener
conclusioén.
Exposicion del caso préctico 2
20%

una

Entrega de la investigacion
documental, consultando minimo 3
bibliografias. 10%

Repositorio del IPN
https://www.repositoriodigital.ipn.mx/

Repositorio digital en la plataforma
que se usara como evidencia de
clases.

1B, 2B vy
3C

1B, 3By

1B, 3By
5B

1B, 3By

1B, 3By
5B



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

SEGUNDO PARCIAL

Nombre y nimero de la(s) unidad(es) tematica(s): Ill La venta de los productos y servicios de consumo

Propdésito(s) Especifico(s): _Disefiar una técnica de ventas especializada de los productos y servicios de consumo, identificando la importancia y rentabilidad de
estos en su proceso de venta, a través de la resolucion de un caso practico.

Disefar una técnica de ventas especializada de los servicios, para identificar la importancia y rentabilidad de éstos en su proceso de venta, a través de la

resolucidon de un caso practico.

5 CLAVE
EVALUACION DE LOS MATERIALES DIDACTICOS
SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE APRENDIZAJES DISPONIBLES BIE3LIO-
GRAFICA
7 3.1El Mercado de Consumo. Elaboracion un ensayo sobre “La importancia | Ensayo, considerando lo siguiente: 1B,3By
3.2 Tipos de Empresas: De Especialidad, de los productos de consumo para una zona | 20% Repositorio del IPN 8B
3.2.1 Departamentales, Supermercados, De econdmica, participacion en la recuperacion 1. Enun maximo de 5 cuartillas. | https://www.repositoriodigital.ipn.mx/
conveniencia, Supertienditas, De descuento, econémica de un pais posterior a una 2. Debe de estar redactado bajo
Anaquel y Clubs de Precios. pandemia, presentacion de estrategias” los criterios del estudiante.
3. Debe contener introduccion,
desarrollo y cierre.
4. Marcar la referencia | Repositorio digital en la plataforma
bibliografica de apoyo. que se usara como evidencia de
8 3.2.7 Servicios de Postventa: Instalaciones, clases.
Mantenimiento preventivo y correctivo, Investigacion documental, de los temas, de la | Entrega de la investigacion
garantias 3 Caracteristicas de los productos Unidad. documental.,. Consultando minimo 3 1B,3By
de consumo. referencias bibliograficas. Valor 10% 8B
3.4 Clasificacion,
3.4.1 Bienes perecederos.
Realizacion por equipos del caso practico No. | Reporte escrito del caso practico,
4 3 Duracion: corto, mediano y largo plazo, | 3: “El proceso de venta de productos de | considerando: 1B,3By
9 dependiendo de su uso. consumo”. Que consiste en el disefio de una | 20% 8B
3.4.4 Consumo Normal. técnica de ventas para los productos de 1. Presentar el disefio de la

3.4.5 De Compra Planeada.
3.4.6 De Especialidad.
3.4.7 No Solicitados

3.4.8 De oportunidad.

consumo.

técnica.

2. De un minimo de 5 cuartillas y
un maximo de 10.

3. Debe estar redactado bajo los
criterios del equipo.

4. Debera contener una



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

10

11

3.5 El Proceso de Venta en el Mercado de
Consumo.

3.5.1 Venta de mostrador.

3.5.2 Venta de Piso.

3.5.3 Venta de Cambaceo.

3.5.4 Venta por Catalogo.

3.5.5 Venta por e-commerce y telemarketing
3.5.6 Venta multinivel

3.6 Servicios durante la Venta. Servicios
después de la venta: Instalacion, garantias y
programas de mantenimiento

3.7 Andlisis costo-beneficio

3.8 Medios de promocién de bienes y
servicios de consumo

Realizacion de un mapa conceptual que
incluya, los temas de la unidad.

Exposicién del caso practico 3. “El proceso de
venta de productos y servicios de consumo”.

Investigacion documental de los temas de la
unidad.

conclusién del equipo.

Entrega del mapa conceptual de
manera  individual que tenga
conectores. Valor 10%

Exposicién y Presentacién del caso
practico No. 3, considerando el
material utilizado, originalidad,
veracidad de la informacion y dominio
del tema.

30%

Entrega del reporte de la investigacion
documental. Minimo 3 fuentes
bibliograficas. 10%

1B, 3By
8B

1B, 3By
8B

1B, 3By
8B

TERCER PARCIAL

Nombre y nimero de la(s) unidad(es) tematica(s): IV. La venta de servicios

Proposito(s) Especifico(s):_Disefiar una técnica de ventas especializada de los servicios, para identificar la importancia y rentabilidad de éstos en su proceso de
venta, a través de la resolucién de un caso practico

g CLAVE
EVALUACION DE LOS MATERIALES DIDACTICOS
SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE APRENDIZAJES DISPONIBLES BIBLIO-
GRAFICA
13 ]4.1El mercado de servicios 1B, 3By
4.2Tipo de empresas: servicios profesionales, | Realizacién de un mapa conceptual sobre las | Mapa conceptual considerando lo | Repositorio del IPN 8B

seguros, transporte, comunicacion,
servicios bancarios y financieros, servicios
turisticos, servicios personales,
entretenimiento y recreacion, educacion,
atencién médica y otras.

caracteristicas de los servicios, sefialando
una ventaja competitiva de cada una en el
proceso de venta.

siguiente:  20%
1.Formato del mapa conceptual.
2. Mencién de cada una de las
caracteristicas y ventaja
competitiva que representa

https://www.repositoriodigital.ipn.mx/
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14

15

4.34.3Caracteristicas de los servicios
4.3.1 Intangibilidad.

4.3.2 Inseparabilidad.

4.3.3 Heterogeneidad

4.3.1 Especialidad

16

4.3.2 Altamente perecederos
4.3.3 Demanda fluctuante,

17

servicios.
4.5 Servicios de la venta de servicios
4.6. Resolucién de problemas

4.7. Analisis costo beneficio
4.8 Busqueda de nuevos servicios.
4.9 Medios promocionales de servicios.

4 .4 El proceso de venta en el mercado de

Resolucién de un caso practico No. 4 en
equipos, sobre “El proceso de venta de los
servicios”. Que consiste en el disefio de una
técnica de ventas para los servicios.

Evaluacion por equipos de los casos practicos
finales, considerando las caracteristicas de
los servicios.

Elaboracion de un cuadro sinéptico de los
temas indicados de la unidad.

Elaboracion de un reporte del Andlisis costo
beneficio de los nuevos servicios en la época
post-pandemia.

Elaboracion de un cuadro comparativo de la
bdsqueda de nuevos servicios y los medios
promocionales de servicios.

en el proceso de venta.
3.Debe de estar redactado con

el criterio del estudiante.
4.Marcar la referencia

bibliografica de apoyo.

Reporte escrito del caso practico 4.
con las siguientes caracteristicas:
20%

1. Presentar el
técnica

2. Un minimo de 5 y un maximo
de 10 cuatrtillas.

3. Elaborado bajo los criterios
propios del equipo de
trabajo.

4. Contener una conclusion.

5. Mostrar las aplicaciones de
las técnicas de ventas los
servicios.

6. Utilizando las Tics.

disefio de la

Exposicién del caso practico No. 4,
considerando el material utilizado,
originalidad, veracidad de la
informacion y dominio del tema.
30%

Exposicién del cuadro sinéptico, “El
proceso de venta en el mercado de
servicios” Valor 10%

Exposicién del analisis costo beneficio
de los nuevos servicios en la época
post-pandemia. Valor 10%

Entrega del cuadro comparativo.
Consultar minimo 3 referencias
bibliogréaficas.

Valor 10

Repositorio digital en la plataforma
que se usara como evidencia de
clases.

1B, 3By
8B

1B, 3By
8B

1B, 3By

1B, 3By
8B

1B, 3By
8B
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