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PRIMER PARCIAL

Nombre y nimero de la unidad temética. 1. La Venta Estratégica y las Relaciones Comerciales

Propdsito Especifico: Disefa estrategias de venta consultiva incorporando el perfil del vendedor estratégico con base en la generacion de esquemas de ganar-

ganar en el desarrollo de la negociacion.

MATERIALES DIDACTICOS

CLAVE

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES DISPONIBLES SisLio.
1 ;.l La . venta consultiva:  definicion ] _ B _ Presentacién en Power Point del oC
2 | importancia. Busqueda de informacion en diferentes fuentes | Mapa conceptual 5%, tomando en 5C
3 | 1.1.1 Conocimiento del entorno del prospecto. bibliograficas y electronicas. cuenta la investigacion previa, la Curso. 10C
4 | 1.1.2 Andlisis de los beneficios para el importancia de la venta consultiva , 1B
5 | prospecto. Elaboracion en equipo de un mapa conceptual | dentro de las relaciones comerciales.. Videos 6B

1.1.3 Personalizaciéon de la oferta: en equipo acerca de la venta consultiva.
compradores usuarios, compradores Pod cast
econdmicos y compradores técnicos. Elaboracion en equipo una matriz de induccion | Matriz de induccién 15%, considerando Lecturas

exitosas y duraderas.

6 | 1.2.1 Administracion de las Relaciones con los

Clientes (CRM).

organizacion.
1.2.1.2 Clasificacién de los clientes.
1.2.1.3 Bisqueda de los clientes.

1.2 Construccion de Relaciones Comerciales

1.2.1.1 Beneficios y costos de un CRM para la

acerca de las caracteristicas de CRM y KAM,
para el manejo de cuentas

que debe
marcar la correcta diferencia entre los
elementos de CRM y KAM, debe de
estar elaborado con el criterio del
equipo; asi como, contener una
conclusién a partir de los fragmentos de
informacion 'y marcar la referencia
bibliografica de apoyo.




1.2.1.4 Administracion de a oportunidades y
seguimientos.

1.2.1.5 Servicios después de la actividad de
venta.

1.2.2 Key Account Management (KAM).

1.2.2.1 Seleccién de cuentas clave.

1.2.2.2 Andlisis estratégico de las cuentas
clave.

1.2.2.3 Andlisis financiero de cuentas clave:
productivo.

Realizacion en equipo de la practica No.1, “El
manejo de cuentas importantes”, que consiste
en el disefio de un proceso de ventas
consultivas, incorporando elementos de CRM vy
KAM para una organizacion.

Exposicién en equipo de los resultados de la
practica

Reporte escrito de la practica No. 1
50%, con las siguientes caracteristicas:
Considerando el disefio un proceso de
ventas para una organizacién, que
incluya elementos de CRM y KAM. Un
minimo de 5 y un maximo de 10
cuartillas. El trabajo debe de estar
elaborado bajo los criterios propios del
equipo de trabajo, asi como contener
una conclusion. Debe utilizar las TIC.

Exposicion de la practica No. 1,
considerando el material utilizado,
originalidad, veracidad de la informacién
y dominio del tema. 30%




SEGUNDO PARCIAL

Nombre y nimero de la unidad temética: Il La Administracién de la Fuerza de Ventas Estratégica.

Propdsito Especifico: Disefia procesos de dotacion de personal de ventas estratégico de acuerdo a las necesidades comerciales de la organizacion.

MATERIALES DIDACTICOS

CLAVE

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES BIBLIO-
DISPONIBLES GRAFICA
7 | 2.1 Formacion y desarrollo de un ejecutivo de . o
8 | ventas. Investigacion  individual ~ documental ~ de | Reporte de la investigacion, 5%. Presentacion en Power Point del
9 diferentes medios y fuentes de todos los temas {Debera_ '{‘C'Ut'jr Iel d%segrollo de todos los Curso
- - : : ; emas vistos de la unidad. .
ﬂ \2/é1n.t1aSI‘D|ferenC|a vendedor vs ejecutivo de de la unidad. Sintesis individual de la lectura, 10%.
: . . . Donde se manifieste el contenido de los Videos
2.1.2 Caracteristicas, habilidades, actitudes y capitulos 4, 5y 6 del libro “El nuevo lenguaje
valores . . de las ventas’, un minimo de dos cuartillas. | b4 cast
2.1.3 Inteligencia emocional.
2.1.4 Sus funciones: ventas, servicio, manejo de | Elaboracion en equipo de un cuadro | Cuadro comparativo, 10%.
territorio, promocion y actualizacion continua. comparativo entre las actividades de un gerente | Que muestre las diferencias entre la funcién Lecturas
y ejecutivo de ventas. gerencial y la ejecutiva en el area de ventas.
2.2 Comportamiento y aspectos éticos en las 1 109
ventas. Elaboracién en equipo de un mapa mental sobre | Mapa mental 10%, Que muestre estos
L . . aspectos de un vendedor.
2.2.1 Imagen. las caracteristicas, habilidades, actitudes vy
2.2.2 Lenguaje adecuado. valores y la inteligencia emocional.
2.2.3 Vestimenta adecuada. o : 1B
Investigacion en equipo del tema y como se | El reporte 5% debe ser de 2 cuartillas. 1C
2.3 Tipos de ejecutivos de ventas. aplica en las ventas. 2B
12 2.3.1Localy regional Reporte escrito de la practica 3y su

2.3.2 Cuentas clave

2.3.3 Cerrador (closer).
2.3.4 Mercado foraneo.
2.3.5 Mercado internacional

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

Elaborar en equipo una guia de entrevista.

Elaborar en equipo un cuadro comparativo de
los tipos de ejecutivos de venta.

presentacion, 50%. En esta actividad el
estudiante debe realizar una serie de
preguntas que aplicara al ejecutivo de ventas
de cualquier empresa constituida
formalmente, para conocer las funciones que
realiza y su perfil; entregando el CD de la
entrevista filmada.

Guia de entrevista, 5%
Contendra las preguntas que se realizaran
en la entrevista

El cuadro 5% debe contener las
caracteristicas que cada ejecutivo de ventas
dependiendo el mercado y el rol que este




| desempefiando deba de tener.

TERCER PARCIAL

Nombre y nimero de la(s) unidad(es) tematica(s): 1ll La Negociacién y las Ventas Estratégicas

Proposito(s) Especifico(s): Diseria estrategias de negociacién dentro del proceso de venta con base en el fortalecimiento de las relaciones comerciales entre una organizacion
y sus clientes

MATERIALES DIDACTICOS

CLAVE

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES N~ BIBLIO.
13 | 3.1 La naturaleza de la negociacion. Realizacion de una sesion plenaria en equipo | Reporte de la plenaria, 5% considerando las oC
ifi i i i conclusiones en un méximo de 2 cuartillas, L . 5C
14 | 3.11 Ident|f|<_:a_r intereses y necesidades. sqbre los temas de ’Ia unidad, basados en I o baran otar redactadas bao | Presentacion en Power Point del
15 | 3.1.2 El andlisis y manejo de conflictos. busqueda de informacion. as cuales deberan estar redactadas bajo los 10C
16 criterios del estudiante. Curso. 1B
iacion: i ificacio . , 6B
17 gg IiaEnegomquon. estrategias y planlflc(;:lmon. Elab L ino d dro d — Cuadro descriptivo, 5% considerando que Videos
.2.1 Estrategia ganar-ganar y ganar-perder. aboracién en equipo de un cuadro descriptivo | gene incluir los conceptos basicos de la
o L sobre la negociacion. negociacion. Debe ser elaborado con ayuda | 4 cast
3.3 ElI Plan de Negociacién: definicion e de las TIC’s.
impiortancia.
3.3.1 Elementos del plan de negociacén: Elaboracion en equipo de un mapa conceptual | Mapa conceptual 5% que debera contener la Lecturas
Preparacion, Desarrollo de la relacion, acerca de la estrategia ganar-ganar y ganar- | correcta relacion de los elementos de las
Recopilacién de la informacion, Utilizacién de la | perder. estrategias de ganar-ganar y ganar-perder.
informacion, Ofrecimiento, Cierre del acuerdo e Mapa conceptual, 10%, considerando que
Implementacion del acuerdo. E(I:aet:(c:);amgg er:ogquggrg:nijor; m%pé? cc;rr;:r?ptlijael margue la correcta los descriptores y
18 conectores entre los elementos. Debe de

3.4 Proceso de Planificacion de la negociacion:
Definicion de los problemas, Recopilacién de
los problemas y definicion de la mezcla de
concertacion, Definicion de los intereses,
Determinacion de los limites y alternativas,
Establecimiento de los objetivos, Valoracion de
los participantes y el contexto social donde
ocurrira la negociacion, Analisis de la otra parte,
Planificacion de la presentacidn y Definicion del
protocolo

Negociacion.

Realizacion en equipo de la practica No.3, “El
Plan de Negociacion y las Ventas Estratégicas”,
que consiste en el disefio de estrategias de
negociacion en el proceso de ventas
estratégicas para una organizacion.

estar elaborado con el criterio del equipo.
Debe tener la ayuda de las TIC y marcar la
referencia bibliografica de apoyo.

Reporte escrito de la practica No. 3 50%, que
debe de contener el disefio estrategias de
negociacion dentro del proceso de venta
estratégica para una organizacion en minimo
de 5y un maximo de 10 cuartillas. Elaborado
bajo los criterios propios del equipo de




Exposicién de los resultados de la practica No. 3 | trabajo. Contener una conclusién. Utilizando
las TIC.

Exposicion de la practica No. 3,
considerando el material utilizado,
originalidad, veracidad de la informacion y
dominio del tema. 25%.
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