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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 Objetivo(s) de la(s) carrera(s)

PT-B en Administracion
Realizar funciones relacionadas con los procesos de planeacion, organizacion, integracién, direccion y control para la optimizacion de
los recursos humanos, financieros, técnicos y materiales en la compra, venta, produccion o prestacion de servicios de las
organizaciones.

PT-B 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 Autotronica
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 6ptimo funcionamiento
del vehiculo automotriz a gasolina, a diésel e hibrido, asi como la satisfaccion del cliente.

PT-B en Autotransporte
Brindar los servicios de operacién de vehiculos automotrices en las &reas de transporte de pasaje y carga nacional e internacional,
considerando las necesidades de confort, seguridad y confianza del cliente.

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

PT-B en Electromecénica industrial
Realizar servicios de instalacion, operacion, diagnostico y mantenimiento de maquinas, equipos y sistemas electromecanicos,
aplicando las normas técnicas vigentes y estandares de calidad.
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PT-B en Fuentes alternas de energia
Realizar los servicios de instalacion, operacion, mantenimiento, compra — venta y mejora de maquinaria y equipos presentes en la
generacién de energia, a través de fuentes alternas.

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

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.

PT-B en Mantenimiento automotriz
Realizar el mantenimiento de sistemas automotrices mecanicos, hidraulicos, eléctricos y electrénicos, aplicando normas técnicas
vigentes, especificaciones y manuales de fabricantes, para lograr el éptimo 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 estdndares de calidad.

PT-B en Mantenimiento de sistemas automaticos
Realizar los servicios de instalacién, operacion, diagnéstico, mantenimiento y mejora de maquinaria y equipo automatico, de acuerdo
con las especificaciones técnicas y manuales del fabricante.

PT-B en Mantenimiento de sistemas electronicos.
Realizar los servicios de instalacion, operacion, diagndstico, mantenimiento y mejora de sistemas y equipos electrénicos,

considerando la normatividad vigente y las recomendaciones técnicas del fabricante.

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

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 estandares de calidad.

PT-B en Sistemas electronicos de aviacion
Realizar los servicios de mantenimiento y reparacién 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 Refrigeracion y climatizacién
Realizar los servicios de instalacion, operacion, diagnéstico y mantenimiento de equipos y sistemas de refrigeracion y aire
acondicionado aplicando las normas técnicas vigentes y estandares de calidad.

PT-B en Soporte y mantenimiento de equipo de coOmputo
Realizar los servicios de instalacion, configuracién, 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, operacién, diagnostico, mantenimiento y mejora de equipo, sistemas y redes de telecomunicacion
implementados con diversas tecnologias.

PT-B en Procesamiento industrial de alimentos
Supervisar la produccién industrial de alimentos, realizando las operaciones de acondicionamiento de materias primas, andlisis de
laboratorio, procesamiento y control de la produccion, desde la recepcion de la materia prima hasta la transformacion y acabado del
producto, aplicando las normas técnicas y los procedimientos establecidos en el sector industrial y social.
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CAPITULO II: Aspectos especificos del médulo

2.1 Presentacion

El médulo de Venta de bienes y servicios, se imparte en el sexto semestre, corresponde al Curriculum laboral dentro del Trayecto Técnico Operacion
del proceso de ventas en las carreras de Profesional Técnico-Bachiller Autotransporte, Autotrénica, Electricidad industrial, Electromecanica industrial,
Expresion gréfica digital, Fuentes alternas de energia, Laministeria y recubrimiento de las aeronaves, Mantenimiento automotriz, Mantenimiento de
motores y planeadores, Mantenimiento de sistemas automaticos, Mantenimiento de sistemas electronicos, Mecatrénica, Motores a diésel, Refrigeracién y
climatizacion, Sistemas electrénicos de aviacion, Soporte y mantenimiento de equipo de cémputo, Telecomunicaciones, Procesamiento industrial de
alimentos, Administracién y Asistente directivo. Tiene como finalidad, que la o el alumno determine estrategias de venta de bienes y servicios por medio
de la mercadotecnia y la supervisién de un cuerpo de fuerza de ventas para obtener una respuesta favorable de compra

El programa de estudio esta conformado por dos unidades de aprendizaje: la primera se refiere a la planeacion de la venta de bienes o servicios de
acuerdo con los resultados obtenidos en la investigacion de mercado y el disefio de estrategias de publicidad, venta personal, promocién de ventas y
relaciones publicas de acuerdo con los resultados obtenidos en la investigacion de mercado. La segunda, al desarrollo de la supervision sobre las funciones
de los agentes de ventas y vendedores de acuerdo con los tipos de ventas que pueden realizarse adaptandose a los bienes o servicios que se ofrecen y
al disefio de estrategias para la mejora de la preventa y el incremento de la cobertura comercial de acuerdo con la ruta critica del producto, y su cadena
comercial.

La contribucion del modulo al perfil de egreso de las carreras en las que esta considerado incluye el desarrollo de competencias para el andlisis del
mercado y sus informaciones para la evaluacion del perfil del vendedor de una organizacioén privada, con la finalidad de contribuir en el crecimiento de la
empresa.

La tarea educativa tendra que diversificarse, a fin de que el personal docente realice funciones preceptoras, que consistiran en la guia y acompafamiento
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, debera 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 duracién del médulo al estudio
independiente, para reforzar el conocimiento previo o adquirido en clase, de tal forma que obtengan hébitos 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 propdsito de verificar que éstos se han alcanzado o, en caso contrario, determinar las acciones de mejora pertinentes. Cabe

VEBS-20 9/ 21




Colegio Nacional de Educacién Profesional Técnica

sefialar que en esta sesién 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

Establecer estrategias de venta de bienes y servicios por medio de la mercadotecnia y la supervisién de un cuerpo de fuerza
de ventas para obtener una respuesta favorable de compra.
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2.3 Mapa del médulo

Nombre del moédulo

Unidad de aprendizaje

Planeacion de la venta de bienes y
servicios y disefio de estrategias de
mercadotecnia

37 horas

Resultado de aprendizaje

1.1 Realiza la planeacién de la venta de bienes o servicios de acuerdo con los
resultados obtenidos en la investigacion de mercado.

18 horas

1.2 Disefia estrategias de publicidad, venta personal, promocion de ventas y
relaciones publicas de acuerdo con los resultados obtenidos en la
investigacion de mercado.

19 horas

1.
Venta de bienes y
servicios
90 horas
2.

Direccion de la fuerza de ventas y
administracién de promociones
53 horas

2.1 Supervisa las funciones de los agentes de ventas y vendedores de
acuerdo con los tipos de ventas que pueden realizarse adaptandose a los
bienes o servicios que se ofrecen.

26 horas

2.2. Administra promociones de mejora de la preventa y el incremento de la
cobertura comercial de acuerdo con la ruta critica del producto, y su cadena
comercial.

27 horas
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2.4 Unidades de aprendizaje

Unidad de aprendizaje: 1. Planeacion de la venta de bienes y servicios y disefio de estrategias de mercadotecnia. 37 horas

Desarrollar un plan de ventas de bienes o servicios mediante el andlisis de costo-volumen-utilidad, y el disefio de
estrategias de mercadotecnia y presupuesto de una organizacién para proyectar sus ventas.

1.1 Realiza la planeacion de la venta de bienes o servicios de acuerdo con los resultados
obtenidos en la investigacién de mercado.

Propdésito de la unidad

Resultado de aprendizaje: 18 horas

Actividades de evaluacién Evidencias por recopilar Ponderacion Contenidos
1.1.1. Elabora un plan de ventas para e Plan de ventas 20% A. Estudio de mercado:
una empresa. e Definicion
¢ Importancia
e Objetivo
e Proceso
e Tipos

B. Andlisis y evaluacion de los factores financieros

e Andlisis del costo-volumen-utilidad
- Costo de inventarios y analisis de capacidad
- Andlisis de las ventas y la produccién sobre la
utilidad de operacién
- Medicion del desempefio y costo absorbente
de los inventarios
- Analisis del costo marginal
- Reingenieria de ventas
- Punto de equilibrio
- Planeacion de utilidades
- Politicas e informacion de ventas

e Costo de campafia publicitaria, promocional y
programa de mercadotecnia
- Objetivos publicitarios
- Medios publicitarios
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Actividades de evaluacién Evidencias por recopilar Ponderacion

Contenidos

- Decision de alcance, frecuencia e impacto

- Seleccién de vehiculos de comunicacién
especificos

- Decision acerca de los tiempos de los medios
- Evaluacion de la publicidad

- Organizacion para la publicidad

B. Elaboracién del presupuesto de ventas

Elementos del presupuesto de ventas
Encabezado

- Cuerpo

Pronéstico de ventas de la empresa
Plan estratégico de ventas

Plan tactico de ventas

Sesién pararecapitulacion y entrega de evidencias, al término de cada resultado de aprendizaje.
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Resultado de aprendizaje: 1.2 Disefia estrategias de pubI|C|dad_, venta personal_, promocion de ventas y relaciones publicas 19 horas
de acuerdo con los resultados obtenidos en la investigacion de mercado.

Actividades de evaluacion

1.2.1. Disefia un anuncio publicitario
estableciendo las estrategias para su
publicacién y elabora su presupuesto

Evidencias por recopilar

Anuncio publicitario

Ponderacion
25%

A. Elaboracién de anuncios publicitarios

B. Elaboracién del presupuesto publicitario.

Contenidos

Etapas en la elaboracibn de anuncios
publicitarios

- Investigacion de mercados

- Investigacion publicitaria

- Preparacion del presupuesto publicitario

- Desarrollo de anuncios publicitarios eficaces

- Compra de espacio

- Composicion del anuncio

Estrategias de publicidad

- Por su expansién geogréfica

- Por su contenido

- Por sus caracteristicas

- Por el efecto buscado

- Por el publico al que se dirige

- Por su patrocinador

- Por su efecto en la demanda

- potenciales

- Presentacion de ventas

Relaciones publicas

- Diferencias y vinculos entre relaciones
publicas y publicidad

- Clasificacién de las relaciones publicas

- Importancia de las relaciones publicas internas
- Preceptos basicos de las relaciones publicas
- Relaciones publicas externas

- Programas de relaciones publicas
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Actividades de evaluacién Evidencias por recopilar Ponderacion Contenidos
e Establecimiento del método publicitario
- Método costeable
- Método de porcentaje de las ventas
- Método de paridad competitiva
- Método de tarea y objetivo
e Procedimiento para establecer el presupuesto
publicitario
- Compra de espacio
- Composicion del anuncio

Sesién pararecapitulacion y entrega de evidencias, al término de cada resultado de aprendizaje.
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Unidad de aprendizaje: 2. Direccién de la fuerza de ventas y administracion de promociones 53 horas

Realizar funciones de supervision sobre la fuerza de ventas a través de estrategias establecidas por la organizacion
para contribuir con los objetivos de venta.

R 2.1 Supervisa las funciones de los agentes de ventas y vendedores de acuerdo con los tipos de
Resultado de aprendizaje: . ) . - 26 horas
ventas que pueden realizarse adaptandose a los bienes o servicios que se ofrecen.

Propdésito de la unidad

Actividades de evaluacion Evidencias por recopilar Ponderacion Contenidos

Plan de supervisién 25% A. Funciones
e Perfil del vendedor
e Funciones de la gerencia de ventas
- Reclutamiento y seleccién
- Capacitacién del personal.
- Supervisién
e Estructura de la fuerza de ventas
- Territorial
- Por producto
- Por clientes
- Complejas
- Externas e internas

2.1.1 Realiza un plan de supervision o
para un cuerpo de fuerza de ventas de
una empresa real o ficticia.

B. Supervision y evaluacion de la fuerza de ventas
e Distribuidores
e Laempresay larelacion con la supervision
- La relacion con el supervisor
- Manejo de personal
- Objetivos del supervisor
- Actividades del supervisor
- Ventajas de una buena supervision de ventas
e Estrategias de supervisién de mercado
- Surtir primero al cliente mas distante
- Rutas descaseras
- Centros particulares de distribucion
- Operacion turismo
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Actividades de evaluacién Evidencias por recopilar Ponderacion Contenidos

- Proyeccién contra la competencia
- Crecimiento horizontal del mercado
- Nivelacion de la distribucion
- Imagen empresa
- Medicion diaria del desempefio de jefes de
ventas y supervisores
- Promover los productos en fechas
institucionales y especiales
- Incrementar las ventas atendiendo las fiestas
de cada lugar de la franquicia
- Manejar escalas de frecuencia de servicio
e Trato preferencial a clientes
- clave
- Atencion a ferias y exposiciones
- Administrar por prioridad
e Evaluacion del comportamiento de la fuerza de
ventas

Sesién pararecapitulacion y entrega de evidencias, al término de cada resultado de aprendizaje.
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Resultado de aprendizaje: 2.2. Administra promociones de mejora de la preventa y el incremento de la cobertura comercial 27 horas
de acuerdo con la ruta critica del producto, y su cadena comercial.

Actividades de evaluacion Evidencias por recopilar Ponderacion Contenidos
221 Disefia un proyecto de e Proyecto de 30% A. Promociones y disefio de estrategias
productividad y célculos de preventa de productividad e Promocion al producto
una tienda de abarrotes de descuento - Producto-precio

de su comunidad. - Manejo de cupones

- Productos dirigidos por segmentos
e Promocion al detallista
- Promocion especial
- Promocion al hogar
e Proyectos de productividad para mejora de
areas y acciones preventivas de la preventa de
productos
- Fallas en la entrega de productos
- Labores de mercadeo
- Comprobacion de la entrega de pedidos
- Pago por pedido entregado
- Cliente cerrado para levantar pedido
- Venta ocasional
- Aseguramiento de las ventas y desarrollo de

mercado

- Enfriamiento de producto (carnes, nieve o
lacteos)

- Limpieza del producto en exhibicién y
publicidad

- Aseguramiento del sistema
- Reportes y controles
- Lineas de venta

B. Célculo para la mejora de la preventa y la
productividad
e Calculos de venta y productividad
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Actividades de evaluacién Evidencias por recopilar Ponderacion Contenidos

- Envase 6ptimo en el punto de venta
- Promedio de visitas por cliente
- Participacion de mercado
- Promedio de clientes por ruta
- Promedio de habitantes por detallista
- Mezcla de ventas

e Desarrollo de canales alternos
- Procesos
- Escenarios de trabajo

e Canal y subcanal de ventas
- Canal tienda de conveniencia
- Canal de abarrotes tradicionales
- Canal vinos/ licores/ cervezas/ refrescos
- Canal comerciante en general
- Canal club de precios/ tienda de afiliacion
- Canal farmacia
- Canal servicio de venta al detalle
- Canal servicios automotrices
- Canal restaurante de servicio rapido
- Canal restaurante
- Canal vendedor ambulante
- Canal bar
- Canal diversién
- Canal localidades deportivas
- Canal transportes
- Canal hospedaje
- Canal universidad
- Canal militar
- Canal industrial
- Canal servicios publicos

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