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PROGRAMA EDUCATIVO:  

LICENCIATURA EN NEGOCIOS Y MERCADOTECNIA 

EN COMPETENCIAS PROFESIONALES 
        

 

PROGRAMA DE ASIGNATURA: TÉCNICAS DE VENTAS                                                                 CLAVE: T-TVE-2 
 

Propósito de aprendizaje 
de la Asignatura 

El estudiante empleará una técnica de venta a través del uso adecuado de argumentos eficaces, para realizar 
la negociación efectiva en empresas comerciales y de servicios y contribuir así con las metas comerciales de la 
empresa. 

Competencia a la que 
contribuye la asignatura 

Desarrollar e implementar planes estratégicos con enfoque a la creación unidades estratégicas de negocios a 
partir del análisis situacional del entorno, la mezcla de mercadotecnia, las políticas internas y la normatividad 
vigente, para contribuir al logro de objetivos organizacionales y a una posición competitiva en el ámbito 
nacional e internacional, fomentando la economía social y solidaria. 

 Tipo de 
competencia 

Cuatrimestre Créditos Modalidad Horas por semana Horas Totales 

Específica 4 3.75 Escolarizada 4 60 

 

Unidades de Aprendizaje 
Horas del Saber Horas del Saber Hacer Horas Totales 

   

I.  Introducción a las ventas 8 12 20 

II. Técnicas de venta 12 18 30 

III.  Posventa 4 6 10 

Totales 24 36 60 
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Funciones Capacidades Criterios de Desempeño 

Desarrollar el proceso de comercialización 
de productos y/o servicios a partir del 
diagnóstico de mercado, estrategias de 
venta, herramientas administrativas y 
tecnológicas, con la finalidad de satisfacer 
las necesidades del cliente, apegado a los 
estándares y tendencias nacionales e 
internacionales del sector automotriz. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Formular plan de servicios posventa a 
través del establecimiento de 
funciones, usos y actividades que 
determinen los servicios del 
automóvil y mejora continua. 
 
 
 
 
 
 

Elabora un reporte que contenga: 
- Notas de Venta 
- Clientes visitados 
- Tiempo promedio de visita 
- Ventas promedio por cliente 
- Ventas promedio por ruta 
- Índice de ventas por producto 
- Efectividad de venta y visita 
- Venta total por producto y por ingreso 
- Rotativa 
- Devoluciones 
- Nuevos clientes 
- Análisis de punto de venta 
- Material promocional 
- Material de Punto de Venta (POP) 
- Eficiencia de las estrategias de venta 
- Incidencias del equipo en ruta 
- Autoevaluación 
- Propuesta de mejora 
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UNIDADES DE APRENDIZAJE 
 

Unidad de 

Aprendizaje 
I. Introducción de las ventas 

 Propósito esperado  El estudiante analizará los conceptos clave e importancia de la función de ventas en las organizaciones modernas, 
para comprender su funcionamiento y operatividad. 

Tiempo Asignado 
Horas del 

Saber  
8 Horas del Saber Hacer 12 Horas Totales 20 

 

Temas 
Saber 

Dimensión Conceptual 

Saber Hacer 

Dimensión Actuacional 

Ser y Convivir 

Dimensión Socioafectiva 

Conceptos básicos de 
ventas 

Describir los conceptos generales de 
ventas:  
- Ventas 
- Venta personal 
- Características del vendedor 
- El cliente 
- Cliente potencial  
- Proceso general de ventas   

Establecer conceptos en materia 
de ventas para su aplicación 

Demostrar responsabilidad 
en el desarrollo de las 
actividades encomendadas 
y mostrar actitud proactiva 
en el trabajo en equipo, 
que considera el 
involucramiento 
cooperativo para contar 
con una estructura 
organizada. 
 

Tipos y etapas de la venta Identificar los tipos de venta:  
- Directa 
- En línea 
- Consultiva 
- in bound out bond.  
Enlistar las etapas de la venta:  
- preparación 
- Argumentación  
- Transacción  

Seleccionar tipo de ventas 
apropiado a las necesidades de la 
empresa 
 
Diseñar procesos de la venta de 
acuerdo con el tipo de producto 
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Actividades generales y 
organización del trabajo 
del vendedor. 

Comprender las actividades del 
vendedor: 
-  Imagen 
- Perfil del vendedor  
-  Tiempo del vendedor  

 
Identificar la organización de trabajo del 
vendedor:  
- Métodos de trabajo directo e 

indirecto.  
- Herramientas para la venta 
-  Plan de trabajo 
-  Proceso de la venta. 

Formular las actividades clave del 
vendedor 
 
Estructurar la organización del 
trabajo del vendedor 

 

 

Proceso Enseñanza-Aprendizaje 

Métodos y técnicas de enseñanza Medios y materiales didácticos 
Espacio Formativo 

Aula X 

Mapas mentales y/o conceptuales 
Trabajo colaborativo  
Análisis de casos  
 

Pintarrón 
Impresos 
Internet 
PC 
Proyector 

Laboratorio / Taller  

Empresa  
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Proceso de Evaluación 

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluación 

Los estudiantes comprenden conceptos básicos 
aplicables al área de ventas para su correcto 
funcionamiento en el punto de venta en campo o en 
línea.  
 

A partir de un reporte de venta, el alumno 
identificará los conceptos antes vistos en 
clase, evidenciando el conocimiento 
referente a características, actividades 
generales y organización del trabajo del 
vendedor, además de la prospectación de 
clientes. 

Evaluación del desempeño 
Cuestionario 
 
 
 
 

 

UNIDADES DE APRENDIZAJE 
 

Unidad de Aprendizaje II.   Técnicas de Venta 

Propósito esperado  El estudiante ejecutará las técnicas de ventas  adecuadas a las empresas, para generar cierres de ventas efectivas. 

Tiempo Asignado 
Horas del 
Saber  

12 Horas del Saber Hacer 18 Horas Totales 30 

 

Temas 
Saber 

Dimensión Conceptual 

Saber Hacer 

Dimensión Actuacional 

Ser y Convivir 

Dimensión Socioafectiva 

Técnicas de ventas  Diferenciar las técnicas de venta:  
- AIDA 
- PRAINCODERECI 
- SPIN 
- SNAP 
- AICDC 
- FAB 

Desarrollar técnicas de venta, 
aplicarlas y supervisarlas 

Manifestar actitudes de 
liderazgo al generar ideas y 
actividades que implique la 
toma de decisiones y actuar 
con honestidad. 
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Estrategias de ventas  Explicar la diferencia entre técnica y 
estrategia de ventas. 
Identificar herramientas para el cierre de 
ventas. 
Predecir objeciones y diseñar planes de 
acción. 

Diseñar estrategias de venta  

 

Proceso Enseñanza-Aprendizaje 

Métodos y técnicas de enseñanza Medios y materiales didácticos 
Espacio Formativo 

Aula  

Prácticas en clase  
Trabajo colaborativo  
Simulación  
 

Pintarrón 
Impresos 
Internet 
PC 
Proyector 
Plataformas educativas 

Laboratorio / Taller X 

Empresa  

 

Proceso de Evaluación 

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluación 

Los estudiantes conocen y aplican las técnicas de 
venta de acuerdo con las necesidades de la empresa 
encaminando sus esfuerzos al incremento de las 
mismas, coadyuvando al logro de metas comerciales 
de la empresa. 

Por medio de una representación de visita 
al cliente, el estudiante aplicará la técnica 
adecuada para la venta de su producto, 
implementando las estrategias vistas en 
clase y justificando su selección. 
 

Simulación de escenarios 
Guía de observación 
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UNIDADES DE APRENDIZAJE 

 

Unidad de 

Aprendizaje 
III. Posventa 

Propósito esperado  
El estudiante diseñará estrategias de servicio posventa al cliente, para facilitar el seguimiento del proceso de 

venta efectiva y continua. 

Tiempo Asignado 
Horas del 

Saber  
4 Horas del Saber Hacer 6 Horas Totales 10 

 

Temas 
Saber 

Dimensión Conceptual 

Saber Hacer 

Dimensión Actuacional 

Ser y Convivir 

Dimensión Socioafectiva 

Atención y servicio al 
cliente y posventa 

Reconocer los conceptos generales de 
la atención y servicio al cliente, así 
como los elementos que integran el 
proceso de atención posventa.  
-  Devoluciones  
 - Garantías 
 - Buzón de sugerencias  
 - Soporte técnico 
 - Medición de satisfacción del cliente 

Preparar estrategias de servicio al 
cliente 
 
Desarrollar programas de posventa 
 
 

Asumir una actitud 
negociadora para fomentar 
los procesos de discusión 
que se establezcan entre 
las partes, cuyo objetivo 
sea llegar a acuerdos 
aceptables. 

Gestión de Relación con 
los Clientes (CRM) 

Reconocer los conceptos generales de 
la Gestión de Relación con los Clientes 
(CRM). 
 

Enlistar diferentes los diferentes 
programas comerciales del CRM. 
 

Implementar el proceso de la Gestión 
de Relación con los Clientes (CRM). 

Usar un CRM para el mejor 
desarrollo de actividades en 
materia de atención y servicio al 
cliente y posventa. 
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Proceso Enseñanza-Aprendizaje 

Métodos y técnicas de enseñanza Medios y materiales didácticos 
Espacio Formativo 

Aula  

Equipos colaborativos 
Tareas de investigación  
Prácticas en laboratorio 

Pintarrón 
Impresos 
Internet 
PC 
Proyector 
Plataformas educativas 

Laboratorio / Taller X 

Empresa  

 

 

Proceso de Evaluación 

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluación 

Los estudiantes emplean estrategias de posventa de 
acuerdo con el seguimiento de cada cliente, 
considerando las detecciones que realizan del mismo.  
 

Elaborar un proyecto en donde se realice un 
plan para vender en campo o en línea, 
tomando en cuenta estrategias de posventa 
de acuerdo con la empresa elegida. 

- Proyectos grupales y/o 
individuales 
- Cuestionarios 

  

 

Perfil idóneo del docente 

Formación académica Formación Pedagógica Experiencia Profesional 

Lic. en Negocios o negocios Internacionales  
Lic. en Mercadotecnia  
Lic. en Relaciones Comerciales o afín 
Maestría en Administración y/o Educación. 
Maestría en Negocios 
Maestría en Mercadotecnia o afín 
 

- Al menos dos años de experiencia docente 
- Facilitador de aprendizajes 
- Promotor de valores y autonomía del 
estudiante 
- Mediador 
- Planeación del proceso de aprendizaje 
- Elaboración de material didáctico 

- Al menos dos años de experiencia laboral 
- Experiencia en el área de ventas o 
supervisión de ventas 
- Experiencia en investigación de mercados 
- Experiencia en el área de mercadotecnia 
- Experto en estrategias y técnicas de venta 
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 -Gestor del trabajo en equipo - Dominio de servicio posventa y atención al 
cliente 
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