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CAPITULO I: Generalidades del Profesional Técnico-Bachiller

1.1 Marco Curricular Comun de la Educacion Media Superior

El Marco Curricular Comun de la Educacion Media Superior propone una apuesta curricular centrada en el desarrollo integral de las
y los adolescentes y jévenes, con la finalidad de formar estudiantes capaces de conducir su vida hacia su futuro con bienestar y satisfaccion;
con sentido de pertenencia social, conscientes de los problemas sociales, econdmicos y politicos que aquejan al pais, dispuestos a participar
de manera responsable y con toma de decisién hacia los procesos de la democracia participativa y compromiso por generar soluciones de
las probleméaticas que los aquejan y que tengan la capacidad de aprender a aprender en el trayecto de su vida. Que sean adolescentes y
jévenes capaces de erigirse como agentes de transformacion social y que fomenten una cultura de paz y de respeto hacia la diversidad
social, sexual, politica y étnica; solidarios y empaticos.

A través del curriculum laboral, el Profesional Técnico-Bachiller desarrollara competencias laborales extendidas pertinentes,
buscando la transversalidad con los médulos del curriculum fundamental y ampliado; permitiendo con ello desarrollar conocimientos,
destrezas, habilidades, actitudes y valores que le permitan comprender los procesos productivos en los que esta involucrado para
enriguecerlos, transformarlos, resolver problemas, ejercer la toma de decisiones y desempefiarse en diferentes ambientes laborales, con
una actitud creadora, critica, responsable y propositiva; de la misma manera, fomenta el trabajo en equipo, colaborativo, el desarrollo pleno
de su potencial en los @mbitos profesional, personal, asi como la convivencia de manera arménica con el medio ambiente y la sociedad.
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1.2 Objetivos de las carreras

PT-B en Administracion
Realizar funciones relacionadas con los procesos de planeacion, organizacion, integracién, direccion y control para la optimizacién

de los recursos humanos, financieros, técnicos y materiales en la compra, venta, producciéon o prestacion de servicios de las
organizaciones.

PT-B en Asistente Directivo
Asistir al directivo en las funciones encomendadas con base en el proceso administrativo para optimizar, eficientar y agilizar los

recursos con los que cuenta la oficina.

PT-B en Autotrdnica
Realizar el mantenimiento de sistemas automotrices mecanicos, hidraulicos, eléctricos, controlados principalmente por medios

electrénicos, aplicando normas técnicas vigentes, especificaciones y manuales de fabricantes, para lograr el ptimo funcionamiento
del vehiculo automotriz a gasolina, a diésel e hibrido, asi como la satisfaccion del cliente.

PT-B en Electromecéanica industrial
Realizar servicios de instalacion, operacion, diagnostico y mantenimiento de maquinas, equipos y sistemas electromecanicos,

aplicando las normas técnicas vigentes y estandares de calidad.

PT-B en Fuentes Alternas de energia
Realizar los servicios de instalacién, operacién, mantenimiento, compra — venta y mejora de maquinaria y equipos presentes en la
generacién de energia, a través de fuentes alternas.

PT-B en Laministeriay recubrimiento de las aeronaves
Realizar los servicios de mantenimiento y reparacion de las estructuras de las aeronaves, utilizando las especificaciones técnicas,

manuales del fabricante, normas técnicas vigentes y estandares de calidad.
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PT-B en Mantenimiento automotriz

Realizar el mantenimiento de sistemas automotrices mecanicos, hidraulicos, eléctricos y electronicos, aplicando normas técnicas
vigentes, especificaciones y manuales de fabricantes, para lograr el 6ptimo funcionamiento del vehiculo automotriz a gasolina o a
diésel y la satisfaccion del cliente.

PT-B en Mantenimiento de motores y planeadores

Realizar los servicios de mantenimiento y reparacién de las aeronaves, motores, hélices, gobernadores, sistemas y componentes
complementarios, utilizando, especificaciones técnicas manuales de fabricante, normas técnicas vigentes y estandares de calidad.

PT-B en Mantenimiento de sistemas automaticos

Realizar los servicios de instalacion, operacién, diagnoéstico, mantenimiento y mejora de maquinaria y equipo automatico, de acuerdo
con las especificaciones técnicas y manuales del fabricante.

PT-B en Motores a diésel

Realizar los servicios de reparacion y mantenimiento a vehiculos y unidades a diésel en sus sistemas mecanicos, eléctricos,
electronicos y equipo complementario, utilizando las especificaciones técnicas de los manuales del fabricante y aplicando las normas
técnica s vigentes y estdndares de calidad.

PT-B en Refrigeracién y climatizacién

Realizar los servicios de instalacion, operacion, diagnostico y mantenimiento de equipos y sistemas de refrigeracion y aire
acondicionado aplicando las normas técnicas vigentes y estandares de calidad.

PT-B en Electricidad industrial

Realizar servicios de instalacion, operacion y mantenimiento de las instalaciones eléctricas en diferentes ambitos, con el fin de
realizar los trabajos de manera responsable, honesta, creativa, innovadora, eficiente y competente; adaptandose y anticipandose a
los cambios del entorno.
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PT-B en Mantenimiento de sistemas electronicos
Realizar los servicios de instalacion, operacion, diagnéstico, mantenimiento y mejora de sistemas y equipos electrénicos,
considerando la normatividad vigente y las recomendaciones técnicas del fabricante.

PT-B en Mecatronica
Realizar los servicios de instalacion, operacion, diagnéstico, mantenimiento y actualizacion de sistemas mecatronicos presentes en
la industria.

PT-B en Sistemas electronicos de aviacion
Realizar los servicios de mantenimiento y reparacion de los sistemas eléctricos y electrénicos de las aeronaves, de los motores, de
sistemas y de los componentes, utilizando las especificaciones técnicas, manuales del fabricante, normas técnicas vigentes y
estandares de calidad.

PT-B en Expresion grafica digital
Realizar los servicios relacionados con el dibujo de construccion, dibujo industrial mecanico y comunicacién gréfica en los ambitos
digitales presentes en diversos entornos.

PT-B en Soporte y mantenimiento de equipo de codmputo
Realizar los servicios de instalacién, configuracion, operacién, mantenimiento y actualizacion de equipo, dispositivos periféricos,
sistemas y redes de computadoras, incorporando tecnologias de vanguardia.

PT-B en Telecomunicaciones
Realizar servicios de instalacion, operacion, diagnéstico, mantenimiento y mejora de equipo, sistemas y redes de telecomunicacion
implementados con diversas tecnologias.

PT-B en Autotransporte
Brindar los servicios de operacién de vehiculos automotrices en las areas de transporte de pasaje y carga nacional e internacional,
considerando las necesidades de confort, seguridad y confianza del cliente.
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CAPITULO II: Aspectos especificos del médulo

2.1 Presentacion

El modulo de Manejo de técnicas de venta pertenece al curriculum laboral y se imparte en el cuarto semestre como parte del Trayecto Técnico
denominado Operacion del proceso de ventas de la carrera de Profesional Técnico-Bachiller en Administracion, Asistente Directivo, asi como todas las
carreras de Mantenimiento e Instalacion, Electricidad, Electronica y TIC. Tiene como finalidad, que el alumno adquiera los fundamentos para realizar el
ciclo de venta de bienes y servicios con base en los requerimientos del cliente y las politicas de la empresa.

Esta conformado por dos unidades de aprendizaje. La primera denominada operacion del proceso de ventas donde se abordan temas relacionados con
la venta directa, el perfil del vendedor y la técnica mas apropiada para vender y la segunda se refiere a la supervisién del proceso de venta y es donde se
daré el seguimiento de las ventas hacia los clientes finales. Con este médulo se contribuye a consolidar el perfil de egreso de la carrera de PT-B, mediante
el desarrollo de las habilidades, actitudes y conocimientos necesarios para intervenir en procesos de compra, venta, atencién al cliente y desarrollo
empresarial.

La contribucién del médulo es desarrollar competencias profesionales esenciales para su perfil de egreso y para su insercion laboral, incluyendo
conocimientos, destrezas, habilidades, actitudes y valores que se integran y relacionan con otros modulos del plan de estudios, como son Atencién y
servicio a clientes y venta de bienes y servicios entre otros.

La tarea educativa tendra que diversificarse, a fin de que el personal docente realice funciones preceptoras, que consistiran en la guia y acompafiamiento
del alumnado durante su proceso de formacion académica y personal y en la definicion de estrategias de participacion que le permitan incorporar a su
familia en un esquema de corresponsabilidad que coadyuve a su desarrollo integral; por tal motivo, deberd destinar tiempo dentro de cada unidad para
brindar este apoyo a la labor educativa de acuerdo con el Programa de Preceptorias.

Por otro lado, el alumnado debera gestionar su aprendizaje, a fin de distribuir su tiempo para dedicar un porcentaje de la duracion del médulo al estudio
independiente, para reforzar el conocimiento previo o adquirido en clase, de tal forma que obtengan habitos de estudio que le permitan ser autodidacta.

Finalmente, es necesario que al concluir cada resultado de aprendizaje se considere una sesién de clase en la cual se realice la recapitulacion de los
aprendizajes logrados, con el propdésito de verificar que éstos se han alcanzado o, en caso contrario, determinar las acciones de mejora pertinentes. Cabe
sefialar que en esta sesion el alumno o la alumna que haya obtenido insuficiencia en sus actividades de evaluacién o desee mejorar su resultado, tendra
la oportunidad de entregar nuevas evidencias.
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2.2 Proposito del modulo

Realizar el ciclo de venta de bienes y servicios con base en los requerimientos del cliente y las politicas de la empresa,
con lafinalidad de optimizar recursos y generar ganancias.
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2.3 Mapa del modulo

Nombre del médulo Unidad de aprendizaje

Resultado de aprendizaje

Ofrece los productos y servicios de la empresa utilizando las técnicas de
venta acordes a las transacciones que se generen.

30 horas
1. Operacion del proceso de ventas
55 horas
1.2 Proporciona el servicio de venta de acuerdo con los requerimientos del

cliente y las politicas de la empresa

Manejo de técnicas de 25 horas

venta
90 horas 21

35 horas

2. Supervision del proceso de ventas.

Realiza el seguimiento de las ventas de la empresa basandose en
lineamientos y la normatividad de la empresa.

25 horas

2.2

Maneja sistemas de informacién mediante la captura y consulta de datos.
10 horas
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2.4 Unidades de aprendizaje

Unidad de aprendizaje: 1. Operacién del proceso de ventas 55 horas

Aplicar las diferentes técnicas de venta de acuerdo con los requerimientos del cliente y las politicas para las
transacciones y negociaciones de la empresa

1.1 Ofrece los productos y servicios de la empresa utilizando las técnicas de venta acordes a las
transacciones que se generen

Propdésito de la unidad

Resultado de aprendizaje: 30 horas

Actividades de evaluacién Evidencias por recopilar Ponderacion Contenidos
1.1.1 Realiza un trabajo escrito acerca | ® Trabajo escrito que 20 % A. Introduccién a las ventas
del proceso de técnicas de venta. contengan las técnicas e Definicion
ventas

e Importancia y relacion de ventas con las demas
areas de la empresa.

B. Identificacion a de la venta como servicio
e Preventa
e Venta
e Postventa

C. Clasificacién de las ventas

e Mayoreo
e Menudeo
e Detalle

e Sobre produccion en serie

e Sobre produccion especifica
e A comision

e A consignacion

e Por concurso

e Porregiones

¢ De exportacion.
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Actividades de evaluacién Evidencias por recopilar Ponderacion

Contenidos

D. Identificacion de las funciones del vendedor

Perfil

- Actitud y aptitud

- La comunicacion en la venta.
- Liderazgo

- Motivacién

Tipos de vendedor

— Comisionista.

- Agente de ventas.

— Corredor.

- Agente libre.
Funciones

- Investigacion.

- Ventas y cobranzas.
- Promocion

- Servicios

- Control

- Capacitacion

E. Implementacion de las técnicas de ventas

Venta en tienda.
Venta a domicilio.
Venta ambulante.

Call center o televenta.
Directa.

Por catélogo.

Internet.
Telemarketing.
Intangibles.

Sesién pararecapitulacion y entrega de evidencias, al término de cada resultado de aprendizaje.

TVEN-20




Colegio Nacional de Educacién Profesional Técnica

Resultado de aprendizaje: éézlaP?np]g:Zg\a el servicio de venta de acuerdo con los requerimientos del cliente y las politicas 25 horas

Actividades de evaluacion

1.2.1 Elabora una propuesta para la
venta de un producto.

Evidencias por recopilar

Propuesta de venta de un
producto

Ponderaciéon
35%

A. Generacion del ciclo de ventas

B. Andlisis del ciclo de vida de los productos a la venta

C. Prolongacion del ciclo de venta

Contenidos

Publicidad

Presupuestos para promocion
Precio

Distribucion

Introduccién al mercado
Crecimiento

Madurez

Declive

Relanzamiento

- Cambio de férmula

- Cambio de caracteristicas

- Notable mejora de la calidad

- Importantes y nuevas ventajas competitivas
Prolongacion de la fase de madurez

- Incrementar la frecuencia de compra de los
clientes

- Promover nuevos habitos de consumo

Sesidén para recapitulacion y entrega de evidencias, al término de cada resultado de aprendizaje.
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Unidad de aprendizaje: 2. Supervision del proceso de ventas 35 horas

Realizar la supervision y seguimiento de las ventas realizadas por la organizacion de acuerdo con lo establecido

s por la gerencia del departamento para lograr la satisfaccion del cliente.

2.1 Realiza el seguimiento de las ventas de la empresa basandose en lineamientos y la

normatividad de la empresa. 25 horas

Resultado de aprendizaje:

Actividades de evaluacion Evidencias por recopilar Ponderacion Contenidos
2.1.1 Elabora una lista de cotejo para | ® Lista de cotejo parala 25% A. Satisfaccion del cliente
realizar el sequimiento de la venta de un venta de un producto e Entrega del producto
producto. e Calidad del producto

B. Control de la organizacion de ventas
e Sistemas de informacion
e Fuerza de ventas
e Desempefio del vendedor
e Toma de acciones correctivas
e Recompensa

C. Relacidn del departamento de ventas con las otras
areas de la empresa

e Investigacion y desarrollo

e Ingenieria

o Compras

e Fabricacion

e Finanzas

e Contabilidad

e Credito

D. Distribucion del producto
e Integracion de los canales de distribucion
e Distribucion fisica

Sesién pararecapitulacion y entrega de evidencias, al término de cada resultado de aprendizaje.
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Resultado de aprendizaje: 2.2 Maneja sistemas de informacién mediante la captura y consulta de datos 10 horas

Actividades de evaluacion

Evidencias por recopilar

Ponderaciéon

Contenidos

2.2.1 Elabora reportes de ventas e
informe de conclusiones.

Reporte de ventas e
informe de conclusiones

20 %

A. ldentificacién del sistema de informacion del area de
ventas.

e Definicion

e Caracteristicas

e Objetivos

B. Relacion con los otros sistemas de informacion de la
empresa

e Recursos humanos

e Recursos financieros

e Recursos técnicos

e Recursos materiales

C. Generacion de reportes de ventas
e Presupuestos

e Pedidos
e Salida
e [Facturas

Sesién pararecapitulacion y entrega de evidencias, al término de cada resultado de aprendizaje.
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2.5 Referencias

Basicas:
e Johnston, M. W. y Grey W. M. (2004). Administracion de Ventas. México, Editorial McGraw -Hill.

o Buffone, N.A. (2006). Dinamica de la Venta. Buenos Aires, Argentina. Editorial Dunken.
e Fisher, L. (2004). Mercadotecnia. México, 32 Edicion, Editorial Mc. Graw Hill.

Complementarias:

Kotler, P. (2006). Direccidn de Mercadotecnia. México, 122 Edicién, Editorial, Prentice Hall
e Técnicas de venta. Consultado el 17 de julio de 2024 de: http://www.monografias.com/trabajos72/tipos-tecnicas-
ventas/tipos-tecnicas-ventas2.shtml

e Gerencia de ventas. Consultado el 17 de julio de 2024 de: https://quiadelempresario.com/ventas/gerencia-de-ventas/
e Técnicas de ventas. Consultado el 17 de julio de 2024 de: https://www.becas-santander.com/es/blog/tecnicas-de-venta.html

e Técnicas de venta (basadas en el modelo AIDA). Consultado el 17 de julio de 2024 de: https://www.becas-
santander.com/es/blog/metodo-aida.html
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