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1. Descripcion I

La Guia Pedagogica es un documento que integra elementos técnico-metodoldgicos planteados de acuerdo con los principios y lineamientos del
Modelo Académico de Conalep para orientar la practica educativa del docente en el desarrollo de competencias previstas en los programas de
estudio.

La finalidad que tiene esta guia es facilitar el aprendizaje de los alumnos, encauzar sus acciones y reflexiones y proporcionar situaciones en las que
desarrollara las competencias. El docente debe asumir conscientemente un rol que facilite el proceso de aprendizaje, proponiendo y cuidando un
encuadre que favorezca un ambiente seguro en el que los alumnos puedan aprender, tomar riesgos, equivocarse extrayendo de sus errores lecciones
significativas, apoyarse mutuamente, establecer relaciones positivas y de confianza, crear relaciones significativas con adultos a quienes respetan no
por su estatus como tal, sino como personas cuyo ejemplo, cercania y apoyo emocional es valioso.

Es necesario destacar que el desarrollo de la competencia se concreta en el aula, ya que formar con un enfoque en competencias significa crear
experiencias de aprendizaje para que los alumnos adquieran la capacidad de movilizar, de forma integral, recursos que se consideran
indispensables para saber resolver problemas en diversas situaciones o0 contextos, e involucran las dimensiones cognitiva, afectiva y
psicomotora; por ello, los programas de estudio, describen las competencias a desarrollar, entendiéndolas como la combinacién integrada de
conocimientos, habilidades, actitudes y valores que permiten el logro de un desempefio eficiente, autonomo, flexible y responsable del individuo en
situaciones especificas y en un contexto dado. En consecuencia, la competencia implica la comprension y transferencia de los conocimientos a
situaciones de la vida real; ello exige relacionar, integrar, interpretar, inventar, aplicar y transferir los saberes a la resolucion de problemas. Esto significa
gue el contenido, los medios de ensefianza, las estrategias de aprendizaje, las formas de organizacidon de la clase y la evaluaciéon se
estructuran en funcién de la competencia a formar; es decir, el énfasis en la proyeccion curricular esta en lo que los alumnos tienen que aprender,
en las formas en como lo hacen y en su aplicacién a situaciones de la vida cotidiana y profesional.

Considerando que el alumno esta en el centro del proceso formativo, se busca acercarle elementos de apoyo que le muestren qué competencias va a
desarrollar, cémo hacerlo y la forma en que se le evaluara. Es decir, mediante la guia pedagdgica el alumno podra autogestionar su aprendizaje a
través del uso de estrategias flexibles y apropiadas que se transfieran y adopten a nuevas situaciones y contextos e ir dando seguimiento a sus avances
a través de una autoevaluacién constante, como base para mejorar en el logro y desarrollo de las competencias indispensables para un crecimiento
académico y personal.
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2. Datos de Identificacion de la
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Titulo:

Unidad (es) de competencia laboral:
1.

Caddigo:

Nivel de competencia:
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3. Generalidades
Pedagogicas

Con el propésito de difundir los criterios a considerar en la instrumentacion de la presente guia entre los docentes y personal académico de planteles y
Colegios Estatales, se describen algunas consideraciones respecto al desarrollo e intencion de las competencias expresadas en los modulos
correspondientes a la formacion bésica, propedéutica y profesional.

Los principios asociados a la concepcion constructivista del aprendizaje mantienen una estrecha relacion con los de la educacion basada en
competencias, la cual se ha concebido en el Colegio como el enfoque idoneo para orientar la formacién ocupacional de los futuros profesionales
técnicos y profesionales técnicos bachiller. Este enfoque constituye una de las opciones mas viables para lograr la vinculacion entre la educacion y el
sector productivo de bienes y servicios.

En los programas de estudio se proponen una serie de contenidos que se considera conveniente abordar para obtener los Resultados de Aprendizaje
establecidos; sin embargo, se busca que este planteamiento le dé al docente la posibilidad de desarrollarlos con mayor libertad y creatividad.

En este sentido, se debe considerar que el papel que juegan el alumno y el docente en el marco del Modelo Académico Conalep tenga, entre otras, las
siguientes caracteristicas:

El alumno: El docente:
% Mejora su capacidad para resolver problemas. + Organiza su formacion continua a lo largo de su trayectoria profesional
« Aprende a trabajar en grupo y comunica sus « Domina y estructura los saberes para facilitar experiencias de aprendizaje significativo
ideas. « Planifica los procesos de ensefianza y de aprendizaje atendiendo al enfoque por competencias,
< Aprende a buscar informacién y a procesarla. y los ubica en contextos disciplinares, curriculares y sociales amplios
«+ Construye su conocimiento. « Lleva a la practica procesos de ensefianza y de aprendizaje de manera efectiva, creativa e

innovadora a su contexto institucional Evalla los procesos de ensefianza y de aprendizaje con

un enfoque formativo Construye ambientes para el aprendizaje auténomo y colaborativo

% Realiza los procesos de autoevaluacion y Contribuye a la generacién de un ambiente que facilite el desarrollo sano e integral de los
coevaluacion. estudiantes

< Adopta una posicion critica y autbnoma.

** Participa en los proyectos de mejora continua de su escuela y apoya la gestion institucional
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En esta etapa se requiere una mejor y mayor organizacion académica que apoye en forma relativa la actividad del alumno, que en este caso es mucho
mayor que la del docente; lo que no quiere decir que su labor sea menos importante. EI docente en lugar de transmitir vertical y
unidireccionalmente los conocimientos, es un mediador del aprendizaje, ya que:

e Planea y disefia experiencias y actividades necesarias para la adquisicién de las competencias previstas. Asimismo, define los ambientes de aprendizaje,
espacios y recursos adecuados para su logro.

e Proporciona oportunidades de aprendizaje a los estudiantes apoyandose en metodologias y estrategias didacticas pertinentes a los Resultados de
Aprendizaje.

e Ayuda también al alumno a asumir un rol mas comprometido con su propio proceso, invitandole a tomar decisiones.
e Facilita el aprender a pensar, fomentando un nivel mas profundo de conocimiento.

e Ayuda en la creacion y desarrollo de grupos colaborativos entre los alumnos.

e Guia permanentemente a los alumnos.

e Motiva al alumno a poner en practica sus ideas, animandole en sus exploraciones y proyectos.

Considerando la importancia de que el docente planee y despliegue con libertad su experiencia y creatividad para el desarrollo de las competencias
consideradas en los programas de estudio y especificadas en los Resultados de Aprendizaje, en las competencias de las Unidades de Aprendizaje, asi
como en la competencia del médulo; podra proponer y utilizar todas las estrategias didacticas que considere necesarias para el logro de estos
fines educativos, con la recomendacién de que fomente, preferentemente, las estrategias y técnicas didacticas que se describen en este apartado.

Al respecto, entenderemos como estrategias didacticas los planes y actividades orientados a un desempefio exitoso de los resultados de aprendizaje,
gue incluyen estrategias de ensefianza, estrategias de aprendizaje, métodos y técnicas didacticas, asi como, acciones paralelas o alternativas que el
docente y los alumnos realizardn para obtener y verificar el logro de la competencia; bajo este tenor, la autoevaluacion debe ser considerada también
como una estrategia por excelencia para educar al alumno en la responsabilidad y para que aprenda a valorar, criticar y reflexionar sobre el
proceso de ensefianza y su aprendizaje individual.

Es asi como la seleccion de estas estrategias debe orientarse hacia un enfoque constructivista del conocimiento y estar dirigidas a que los alumnos
observen y estudien su entorno, con el fin de generar nuevos conocimientos en contextos reales y el desarrollo de las capacidades reflexivas y
criticas de los alumnos.

Desde esta perspectiva, a continuacion se describen brevemente los tipos de aprendizaje que guiaran el disefio de las estrategias y las técnicas que
deberan emplearse para el desarrollo de las mismas:
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TIPOS DE APRENDIZAJES.

Significativo

Se fundamenta en una concepcién constructivista del aprendizaje, la cual se nutre de diversas concepciones asociadas al cognoscitivismo, como la
teoria psicogenética de Jean Piaget, el enfoque sociocultural de Vygotsky y la teoria del aprendizaje significativo de Ausubel.

Dicha concepcion sostiene que el ser humano tiene la disposicion de aprender verdaderamente sélo aquello a lo que le encuentra sentido en virtud
de que esta vinculado con su entorno o con sus conocimientos previos. Con respecto al comportamiento del alumno, se espera que sean capaces de
desarrollar aprendizajes significativos, en una amplia gama de situaciones y circunstancias, lo cual equivale a “aprender a aprender”, ya que de ello
depende la construccién del conocimiento.

Colaborativo.

El aprendizaje colaborativo puede definirse como el conjunto de métodos de instruccidn o entrenamiento para uso en grupos, asi como de estrategias
para propiciar el desarrollo de habilidades mixtas (aprendizaje y desarrollo personal y social). En el aprendizaje colaborativo cada miembro del grupo
es responsable de su propio aprendizaje, asi como del de los restantes miembros del grupo (Johnson, 1993.)

Mé&s que una técnica, el aprendizaje colaborativo es considerado una filosofia de interaccion y una forma personal de trabajo, que implica el manejo de
aspectos tales como el respeto a las contribuciones y capacidades individuales de los miembros del grupo (Maldonado Pérez, 2007). Lo que lo
distingue de otro tipo de situaciones grupales, es el desarrollo de la interdependencia positiva entre los alumnos, es decir, de una toma de conciencia de
gue so6lo es posible lograr las metas individuales de aprendizaje si los demas compaferos del grupo también logran las suyas.

El aprendizaje colaborativo surge a través de transacciones entre los alumnos, o entre el docente y los alumnos, en un proceso en el cual cambia la
responsabilidad del aprendizaje, del docente como experto, al alumno, y asume que el docente es también un sujeto que aprende. Lo mas importante
en la formacion de grupos de trabajo colaborativo es vigilar que los elementos basicos estén claramente estructurados en cada sesién de trabajo. Sélo
de esta manera se puede lograr que se produzca, tanto el esfuerzo colaborativo en el grupo, como una estrecha relacion entre la colaboracion y los
resultados (Johnson & F. Johnson, 1997).

Los elementos basicos que deben estar presentes en los grupos de trabajo colaborativo para que éste sea efectivo son:

¢ lainterdependencia positiva.
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e laresponsabilidad individual.
e lainteraccion promotora.
e el uso apropiado de destrezas sociales.

e el procesamiento del grupo.

Asimismo, el trabajo colaborativo se caracteriza principalmente por lo siguiente:
e Se desarrolla mediante acciones de cooperacion, responsabilidad, respeto y comunicacion, en forma sistemaética, entre los integrantes del grupo y
subgrupos.

e Vamas alla que so6lo el simple trabajo en equipo por parte de los alumnos. Basicamente se puede orientar a que los alumnos intercambien informacion
y trabajen en tareas hasta que todos sus miembros las han entendido y terminado, aprendiendo a través de la colaboracion.

e Se distingue por el desarrollo de una interdependencia positiva entre los alumnos, en donde se tome conciencia de que s6lo es posible lograr las metas
individuales de aprendizaje si los demas compafieros del grupo también logran las suyas.

e Aunque en esencia esta estrategia promueve la actividad en pequefios grupos de trabajo, se debe cuidar en el planteamiento de las actividades que cada
integrante obtenga una evidencia personal para poder integrarla a su portafolio de evidencias.

Aprendizaje Basado en Problemas.

Consiste en la presentacién de situaciones reales o simuladas que requieren la aplicacién del conocimiento, en las cuales el alumno debe analizar la
situacion y elegir o construir una o varias alternativas para su solucién (Diaz Barriga Arceo, 2003). Es importante aplicar esta estrategia ya que las
competencias se adquieren en el proceso de solucidon de problemas y en este sentido, el alumno aprende a solucionarlos cuando se enfrenta a
problemas de su vida cotidiana, a problemas vinculados con sus vivencias dentro del Colegio o con la profesion. Asimismo, el alumno se apropia de los
conocimientos, habilidades y normas de comportamiento que le permiten la aplicacién creativa a nuevas situaciones sociales, profesionales o de
aprendizaje, por lo que:

e Se puede trabajar en forma individual o de grupos pequefios de alumnos que se relnen a analizar y a resolver un problema seleccionado o disefiado
especialmente para el logro de ciertos resultados de aprendizaje.

e Se debe presentar primero el problema, se identifican las necesidades de aprendizaje, se busca la informacion necesaria y finalmente se regresa al
problema con una solucion o se identifican problemas nuevos y se repite el ciclo.

e Los problemas deben estar disefiados para motivar la basqueda independiente de la informacion a través de todos los medios disponibles para el alumno y
ademés generar discusion o controversia en el grupo.

e El mismo disefio del problema debe estimular que los alumnos utilicen los aprendizajes previamente adquiridos.
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e El disefio del problema debe comprometer el interés de los alumnos para examinar de manera profunda los conceptos y objetivos que se quieren aprender.

e El problema debe estar en relacién con los objetivos del programa de estudio y con problemas o situaciones de la vida diaria para que los alumnos
encuentren mayor sentido en el trabajo que realizan.

e Los problemas deben llevar a los alumnos a tomar decisiones o hacer juicios basados en hechos, informacion légica y fundamentada, y obligarlos a
justificar sus decisiones y razonamientos.

e Se debe centrar en el alumno y no en el docente.

TECNICAS

Método de proyectos.

Es una técnica didactica que incluye actividades que pueden requerir que los alumnos investiguen, construyan y analicen informacién que coincida
con los objetivos especificos de una tarea determinada en la que se organizan actividades desde una perspectiva experiencial, donde el alumno
aprende a través de la practica personal, activa y directa con el propésito de aclarar, reforzar y construir aprendizajes (Intel Educacién).

Para definir proyectos efectivos se debe considerar principalmente que:
e Los alumnos son el centro del proceso de aprendizaje.
e Los proyectos se enfocan en resultados de aprendizaje acordes con los programas de estudio.
e Las preguntas orientadoras conducen la ejecucion de los proyectos.
e Los proyectos involucran multiples tipos de evaluaciones continuas.
e El proyecto tiene conexiones con el mundo real.
e Los alumnos demuestran conocimiento a través de un producto o desempefio.
e Latecnologia apoya y mejora el aprendizaje de los alumnos.

e Las destrezas de pensamiento son integrales al proyecto.

Para el presente médulo se hacen las siguientes recomendaciones:
e Integrar varios médulos mediante el método de proyectos, lo cual es ideal para desarrollar un trabajo colaborativo.

e En el planteamiento del proyecto, cuidar los siguientes aspectos:
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Establecer el alcance y la complejidad.
Determinar las metas.
Definir la duracion.

Determinar los recursos y apoyos.

D N N N NN

Establecer preguntas guia. Las preguntas guia conducen a los alumnos hacia el logro de los objetivos del proyecto. La cantidad de
preguntas guia es proporcional a la complejidad del proyecto.

v' Calendarizar y organizar las actividades y productos preliminares y definitivos necesarias para dar cumplimiento al proyecto.

e Las actividades deben ayudar a responsabilizar a los alumnos de su propio aprendizaje y a aplicar competencias adquiridas en el sal6n de clase en
proyectos reales, cuyo planteamiento se basa en un problema real e involucra distintas areas.

e El proyecto debe implicar que los alumnos participen en un proceso de investigacion, en el que utilicen diferentes estrategias de estudio; puedan
participar en el proceso de planificacion del propio aprendizaje y les ayude a ser flexibles, reconocer al "otro" y comprender su propio entorno personal y
cultural. Asi entonces se debe favorecer el desarrollo de estrategias de indagacion, interpretacion y presentacion del proceso seguido.

e De acuerdo a algunos tedricos, mediante el método de proyectos los alumnos buscan soluciones a problemas no convencionales, cuando llevan a la
practica el hacer y depurar preguntas, debatir ideas, hacer predicciones, disefiar planes y/o experimentos, recolectar y analizar datos, establecer
conclusiones, comunicar sus ideas y descubrimientos a otros, hacer nuevas preguntas, crear artefactos o propuestas muy concretas de orden social,
cientifico, ambiental, etc.

e En la gran mayoria de los casos los proyectos se llevan a cabo fuera del salén de clase y, dependiendo de la orientacién del proyecto, en muchos de los
casos pueden interactuar con sus comunidades o permitirle un contacto directo con las fuentes de informacion necesarias para el planteamiento de
su trabajo. Estas experiencias en las que se ven involucrados hacen que aprendan a manejar y usar los recursos de los que disponen como el tiempo y los
materiales.

e Como medio de evaluacion se recomienda que todos los proyectos tengan una o mas presentaciones del avance para evaluar resultados relacionados
con el proyecto.

e Para conocer acerca del progreso de un proyecto se puede:
Pedir reportes del progreso.

Presentaciones de avance,

Monitorear el trabajo individual o en grupos.

Solicitar una bitacora en relacion con cada proyecto.

D R NI NN

Calendarizar sesiones semanales de reflexion sobre avances en funcion de la revision del plan de proyecto.
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Estudio de casos.

El estudio de casos es una técnica de ensefianza en la que los alumnos aprenden sobre la base de experiencias y situaciones de la vida real, y se
permiten asi, construir su propio aprendizaje en un contexto que los aproxima a su entorno. Esta técnica se basa en la participacion activa y en procesos
colaborativos y democraticos de discusién de la situacion reflejada en el caso, por lo que:

e Se deben representar situaciones problematicas diversas de la vida para que se estudien y analicen.

e Se pretende que los alumnos generen soluciones validas para los posibles problemas de caracter complejo que se presenten en la realidad futura.

e Se deben proponer datos concretos para reflexionar, analizar y discutir en grupo y encontrar posibles alternativas para la solucién del problema planteado.
Guiar al alumno en la generacién de alternativas de solucion, le permite desarrollar la habilidad creativa, la capacidad de innovacién y representa un recurso
para conectar la teoria a la practica real.

e Debe permitir reflexionar y contrastar las propias conclusiones con las de otros, aceptarlas y expresar sugerencias.
El estudio de casos es pertinente usarlo cuando se pretende:

e Analizar un problema.
e Determinar un método de analisis.
e Adquirir agilidad en determinar alternativas o cursos de accion.

e Tomar decisiones.
Algunos tedricos plantean las siguientes fases para el estudio de un caso:

e Fase preliminar: Presentacion del caso a los participantes
e Fase de eclosién: "Explosion” de opiniones, impresiones, juicios, posibles alternativas, etc., por parte de los participantes.

e Fase de analisis: En esta fase es preciso llegar hasta la determinacién de aquellos hechos que son significativos. Se concluye esta fase cuando se ha
conseguido una sintesis aceptada por todos los miembros del grupo.

e Fase de conceptualizacion: Es la formulacion de conceptos o de principios concretos de accién, aplicables en el caso actual y que permiten ser utilizados
o transferidos en una situacion parecida.
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Interrogacion.

Consiste en llevar a los alumnos a la discusion y al analisis de situaciones o informacién, con base en preguntas planteadas y formuladas por el
docente o por los mismos alumnos, con el fin de explorar las capacidades del pensamiento al activar sus procesos cognitivos; se recomienda integrar
esta técnica de manera sistematica y continua a las anteriormente descritas y al abordar cualquier tema del programa de estudio.

Participativo-vivenciales.

Son un conjunto de elementos didacticos, sobre todo los que exigen un grado considerable de involucramiento y participaciéon de todos los
miembros del grupo y que sélo tienen como limite el grado de imaginacion y creatividad del facilitador.

Los ejercicios vivenciales son una alternativa para llevar a cabo el proceso ensefianza-aprendizaje, no so6lo porque facilitan la transmisiéon de
conocimientos, sino porque ademas permiten identificar y fomentar aspectos de liderazgo, motivacion, interaccién y comunicacion del grupo,
etc., los cuales son de vital importancia para la organizacion, desarrollo y control de un grupo de aprendizaje.

Los ejercicios vivenciales resultan ser una situacién planeada y estructurada de tal manera que representan una experiencia muy atractiva, divertida y
hasta emocionante. El juego significa apartarse, salirse de lo rutinario y monétono, para asumir un papel o personaje a través del cual el individuo pueda
manifestar lo que verdaderamente es o quisiera ser sin temor a la critica, al rechazo o al ridiculo.

El desarrollo de estas experiencias se encuentra determinado por los conocimientos, habilidades y actitudes que el grupo requiera revisar o analizar y
por sus propias vivencias y necesidades personales.
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4. Enfoque del
Moédulo

El médulo de Venta de bienes servicios tiene como objetivo el desarrollo de competencias orientadas a diferenciar las estrategias de mercado para las
ventas en relacién a la publicidad, promocién, fuerza de venta y la supervisidn necesaria para dar cumplimiento a los objetivos de una empresa para las
ventas, de acuerdo con sus caracteristicas, para vincularlo a las metas del negocio; realizar la planeacion, desarrollo y evaluacion en la venta de un
producto y/o servicios, mediante la supervision; aplicar las politicas de venta y pago establecidas por la empresa, atendiendo a la temporalidad en que
se generan para dar cumplimiento a la cadena de suministro y evaluar la satisfaccion del cliente, la calidad del servicio y el compromiso de los
empleados mediante indicadores de gestién para mejorar procesos de atencion.

El alumno adquirira la capacidad para representar los intereses de la empresa a través del aprendizaje de la importancia y su aplicacion de la
supervision a la fuerza de ventas que conforma una organizacién econémica y la derivacion de la publicidad acompafiada de la estrategia de promocién
para lograr la satisfaccion de los clientes y en su caso a través de los detallistas o canales de distribucion cuya base son las competencias adquiridas
en el médulo precedente relacionadas con técnicas de venta. Ademas, se busca que el alumno logre desempefiarse eficientemente en el ambito laboral
para identificar necesidades no expresadas de los compradores o bien por los consumidores, con actitud de servicio, ética profesional y calidez que
beneficie la captacion de rentabilidad de la organizacion, asi como en la seguridad y desarrollo personal y laboral del propio individuo.

Durante el desarrollo del médulo, el alumno debera desarrollar competencias transversales al curriculum institucional como: manejo de las tecnologias
de la informacién y la comunicacién; la solucién de probleméticas diarias bajo un enfoque critico y reflexivo en la percepcién de si mismo y de su
desempefio en las tareas cotidianas; asi como en el ambito académico, profesional y social como miembro de la comunidad a la que pertenece. Una de
las capacidades eje dentro del médulo, es la comunicacion a través de la cual logra establecer contacto con el consumidor, empatizar, lograr la venta y
seguimiento de la satisfaccion obtenida, estableciendo una vinculacion con perspectivas de largo plazo en beneficio de los intereses empresariales.

Dichas competencias incluso posibilitaran crear una sinergia entre la fuerza de trabajo y los clientes que se convierten en canales de distribucién y son
aliados a la empresa en forma indirecta, buscando satisfacer de forma reciproca sus requerimientos; llevar a cabo personalmente las ventas; promover
el contacto permanente con el cliente, a fin de mantener una comunicacion abierta con él sobre las expectativas mutuas, asi como conocer su nivel de
satisfaccion, dar seguimiento a las necesidades de los clientes, y tener una actitud de servicio en los momentos criticos; dar respuesta al requerimiento
de los clientes en tiempo y forma, solucionando incidencias sin que afecte los intereses del consumidor o cliente, previendo y eventualmente, corrigiendo
los errores cometidos.

Logrando esto a través de la supervision dirigida por un factor humano denominado supervisor que mediante sus conocimientos, orientacion, estimulo y
direccion a sus vendedores y ayudantes, debe incrementar la venta, distribucion y servicios del producto en las rutas a su cargo. Armonizando los
diferentes elementos del trabajo, tales como, personas funciones, equipo, objetivos, etcétera.
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Es por ello que el eslabon central de la empresa, en lo que se refiere a una adecuada comunicacion, identificacion, productividad y desarrollo en sus
relaciones con el personal de operacion, sélo puede lograrse mediante la participacion activa y constante del cuerpo de supervision. Ya que en la
supervisiéon debe reunirse informacion para conocer amplia y profundamente su mercado, investigar el mercado mediante controles o chequeos
integrales de sus rutas, estudiar y analizar la informacién del mercado, crear y proponer proyectos de trabajo, ejecutar, dar seguimiento y controlar los
planes acordados, supervisar y orientar el trabajo de los subordinado, vigilar la correcta rentabilidad de las inversiones en las zonas y observar y
analizar las actividades de la competencia.

Es por esto que las ventas de bienes y servicios se encuentran cimentadas en la supervision para obtener los logros y metas de una organizacion y ya
gue el enfoque de este mddulo va en ese sentido.
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5. Orientaciones didéacticas y estrategias
de aprendizaje por unidad

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

Orientaciones Didacticas

Para abordar los contenidos de la presente unidad, se recomienda al Docente:

Remover las visiones que obstaculizan el libre acceso a opciones de formacién y de trabajo; fomentando la igualdad de oportunidades, la

participacion democratica, la multiculturalidad, la atencion a grupos desfavorecidos y su insercion social, laboral y econémica, asi como el

respeto ala persona sin discriminacién por su sexo, origen, situacion social, conocimientos, etc

Organiza actividades integradoras al inicio del médulo que impulsen el trabajo individual y grupal propiciando un ambiente de respeto y

participacion.

Establece compromisos de asistencia y trabajo en las sesiones, asi como otros aspectos de encuadre del médulo, con la participacién activa de

sus alumnos.

Especifica la forma de entrega de las actividades en forma y fecha.

Motiva la participacion en clase y la realizacion de las actividades y/o practicas fuera del aula.

Fomenta en los alumnos la realizacién de apuntes que les permitan tener una retroalimentacion y la formulacién de conclusiones.

Aclara dudas y preguntas presentadas en cada tema.

Promueve en los alumnos el trabajo ordenado y coherente apegado a cada actividad.

Realiza observaciones en trabajos y practicas efectuadas, enfatizando a los alumnos:

— Laimportancia de recibir retroalimentacion como parte del seguimiento de su proceso aprendizaje.

— Desarrollar actividades para que demuestren actitudes como la prudencia, tolerancia, paciencia y actuar en todo momento con ética
profesional y personal.

Emplea didactica o técnica para conducir un debate entre pequefios grupos, para que los estudiantes:

— Desarrollen su capacidad creadora, expresen libremente sus ideas y conocimientos relacionados con los temas a abordar.

— Interactlien con pleno respeto a la personalidad de cada compafiero.

— Establezcan bajo su mediacion, acuerdos a manera de reglamento de interaccion durante el semestre.

— Eviten hacer juicios sobre la personalidad de sus compafieros.

— Razonen critica y reflexivamente las ideas que expresan otros, sin hacer juicios, evaluando simultdneamente la esencia de la informacion
motivo del debate.

— Elaboren grupal o individualmente cuadros sinépticos, sintesis y/o conclusiones, a manera de acuerdos, o con la finalidad que estime
pertinente.

Indica la integracion de un glosario de términos mediante la seleccién de palabras clave, definiciones y/o conceptos, enfatizando la importancia

de respetar la ortografia ya sea en espafiol o en cualquier otro idioma.
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e Valora de acuerdo con su planeacién didactica, el nivel de concrecién de aprendizaje de cada alumno, estableciendo las medidas pertinentes
para cada caso, asegurando la adquisicion de competencias descritas en los resultados de aprendizaje.
¢  Promueve el uso de las nuevas tecnologias de la informacién y de comunicacién, propiciando que los estudiantes:
— Analicen ventajas y desventajas de su empleo en las empresas.
— Reflexionen sobre el impacto positivo y/o negativo del uso de software para la elaboracién de néminas en una empresa.
e Destaca la importancia que se tiene para la humanidad las prestaciones y la seguridad social, para ello en cada alumno:
— Utilice lenguaje verbal claro y con volumen tenue y amigable.
— Utilice lenguaje corporal que denote pulcritud, respeto a si mismo, dignidad y calidad moral.
— Emplea el proceso de comunicacién de acuerdo con la filosofia de la empresa, en beneficio tripartita.
— Emplea la seméntica requerida para lograr los efectos esperados por la organizacion.
— Detecta las necesidades del cliente manteniéndose observante de su conducta, para satisfacer sus necesidades.
— Manifiesta disposicion e iniciativa de ayuda o colaboracion para resolver problemas dentro de su mundo laboral.
e  Programa visitas a empresas de diversos giros, considerando:
— Que la empresa tenga directamente relacién con los temas descritos en cada caso.
— Disponibilidad de recursos y tiempo.
— Videos publicados en Internet, como fuente alterna, para que los alumnos identifiqguen el peso administrativo de las ventas de bienes y servicios
en una empresa.

Para potenciar el trabajo en el aula, se recomienda promover las siguientes competencias transversales:

Analiza criticamente los factores que influyen en su toma de decisiones.

Administra los recursos disponibles teniendo en cuenta las restricciones para el logro de las metas

Identifica las ideas clave en un texto

Maneja las tecnologias de la informacién y la comunicacion para obtener informacién y expresar ideas.

Sigue instrucciones y procedimientos de manera reflexiva, comprendiendo como cada uno de sus pasos contribuye para mejorar a través de
realizar la planeacién de ventas.

Ordena informacion con la finalidad de realizar la planeacién y disefio de estrategias de mercadotecnia.

Identifica los sistemas y reglas para supervisar las funciones de los agentes de ventas y vendedores.

Utiliza las tecnologias de la informacion y comunicacion para procesar e interpretar informacion.

EvalGa argumentos y opiniones e identifica prejuicios y falacias.

Estructura ideas y argumentos de manera clara, coherente y sintética.

Articula saberes de diversos campos y establece relaciones entre ellos y su vida cotidiana.

Propone maneras de solucionar un problema o desarrollar un proyecto en equipo, definiendo un curso de accién con pasos especificos.
Aporta puntos de vista con apertura y considera los de otras personas de manera reflexiva.

Asume una actitud constructiva, congruente con los conocimientos y habilidades con los que cuenta dentro de distintos equipos de trabajo.
Asume que el respeto de las diferencias es el principio de integracién y convivencia en los contextos local, nacional e internacional.
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Resultado de aprendizaje 1.1

Investigar individualmente en diversas fuentes de informaciéon impresa o
electronica los conceptos generales de comercializacion.
— ¢Qué es caja?

— ¢Qué es caja fisica?

— ¢Qué es el empaque?

— ¢Qué es la hermetapa?

— ¢Qué es el consumidor?

— ¢Qué significa detallista?

— ¢Qué significa vendedor?

— ¢Qué significa ayudante?

— ¢Qué significa ruta?

— ¢ Qué significa saldo?

— ¢ Qué significa liquidacion?

— ¢Qué significa tarima?

— ¢Qué significa pallet?

— ¢Qué significa objetivo o cuota de ventas?
— ¢ Qué significa politicas de ventas?

— ¢ Qué significa crédito informal?

— ¢ Qué significa crédito formal?

— ¢Qué significa préstamo de envase?

— ¢Qué significa bonificacion?

— ¢Qué significa cajas vendidas?

— ¢Qué significa frecuencia de visita?

— ¢ Qué significa objetivo de reparto?

— ¢ Qué significa pedidos entregados?

— ¢Qué significa cajas repartidas?

— ¢Qué significa secuencia de servicio o recorrido logico?
— ¢ Qué significa visitas programadas?

— ¢ Qué significa pedidos realizados?

— ¢ Qué significa eficiencia de visita?

— ¢Qué significa visitas realizadas?

— ¢Qué significa productividad de reparto?
— ¢Qué significa participacion de mercado?
— ¢ Qué significa canal de ventas?

— ¢ Qué significa cobertura?

Bibliografia:

Kotler,Philip y Armstrong, Gary. Fundamentos de
Markting. Editorial Pearson, México, 2003.

William J. Stanton. Fundamentos de Marketing. Editorial
Mc Graw Hill, México, 2003.

Salvio Martinez,Fernando. Manual del Administrador de
Ventas. Editorial Trillas, 2009.

Paginas Web

Foro de Marketing Disponible en: http://www.marketing-
xxi.com/node/515 (13-11-2015).

La promocion de ventas Disponible en:
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/promocion-de-
ventas.html (13-11-2015).

Exportar paso a paso Disponible en:
http://www.prochile.cl/exportar_paso_paso/3_mercados.php
#subir (13-11-2015).

Biblioteca digital de la Red Académica del CONALEP
Contenido de libros, manuales tedrico-practicos, tutoriales
interactivos, objetos de aprendizaje, manuales técnicos.
Disponible en: http://sied.conalep.edu.mx/bv3/ (13-11-
2015).
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Realizar los ejercicios No. 1 y 2 “Elaboracion del Plan y presupuesto de ventas’

¢, Qué significa promedio de envase?
¢, Qué significa ampliacion de linea?

¢, Qué significa cambio de producto?

¢, Qué significa cliente seco?

¢, Qué significa cliente voluntario?

¢, Qué significa cliente prospecto?

¢, Qué significa cliente clave?

¢, Qué significa comodato?

¢ Qué significa publicidad?

¢ Queé significa promocion?

¢ Qué significa promocion al consumidor?
¢, Qué significa promocion al detallista?
¢, Qué significa promocién al hogar?

de esta guia.

Realizar la actividad de evaluacién 1.1.1. “Elabora un plan de ventas para una
empresa”.

Resultado de aprendizaje 1.2

Desarrolla en forma individual las siguientes preguntas:

¢ Qué significa promocion?

¢, Qué es una campafia de promociéon?

¢ Queé significa venta personal?

¢ Cite cuatro razones de la importancia de una campafa de promocion?
¢ Cuéles son los seis elementos de promocion?

¢ Qué es una campafia publicitaria?

¢,Cudles son los factores importantes en una campafia publicitaria?

¢ Queé relacion tiene la campafia de promocién con la campafa publicitaria?
¢ Qué son las relaciones publicas?

Qué es la comercializacion visual?

¢ Qué es una mezcla promocional?

Discute en equipo de cinco y posteriormente con el grupo las siguientes preguntas
concluyendo por escrito las respuestas:

Se gasta en publicidad aproximadamente la misma proporcion del ingreso por
ventas, tanto en el campo de los bienes de consumo, como en el de los bienes
industriales.

Una campafia publicitaria se compone de una serie de anuncios relacionados

entre si que giran alrededor de un tema especifico.
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— Una compafiia que desea tener una campafia publicitaria productiva debe
primero establecer una serie de objetivos precisos.

— Un anuncio puede a menudo incrementar las ventas de un producto si sugiere
aplicaciones nuevas de éste.

— Una buena forma de crear una buena cartera de clientes potenciales es
proporcionar un servicio publico en los anuncios de la compafiia.

— La publicidad puede usarse para apoyar las ventas personales de una
compainia.

— Los anunciantes no deberian definir con exactitud en qué porcentaje de un
mercado especifico quieren influir.

— El pequefio anunciante no necesita presupuestos publicitarios.

— Los presupuestos publicitarios también tiene muchos egresos diferentes por
concepto de gastos.

— ¢Cuales son los multiples elementos de promocidn que se podrian utilizar en
una camparfa de promocion de ventas?

— ¢Cuales son algunos de los gastos que una compafiia debe tomar en cuenta al
proyecto su presupuesto publicitario?

— ¢Cuales son algunas de las actividades que las agencias de publicidad llevan a
cabo en el transcurso de una campafia de publicidad?

— ldentifique las organizaciones que podrian tener la responsabilidad de ejecutar
la campafia publicitaria de una compafiia.

— ¢ Por qué son importantes las campafias de promocién?

— ¢ Qué factores primordiales se incluyen en el proyecto y desarrollo de todas las
campafias de publicidad?

—  ¢Cbémo hacen uso el anunciante y los empleados publicitarios de las metas que
se establecieron para una campafa publicitaria?

e Realizar los ejercicios No. 3y 4 de esta guia.
e Realizar la actividad de evaluacion 1.2.1. “Disefia un anuncio publicitario
estableciendo las estrategias para su publicacion y elabora su presupuesto”.
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Unidad 2 Direccion de la fuerza de ventas y administracion de promociones

Orientaciones Didacticas

Para abordar los contenidos de la presente unidad, se recomienda al Docente:

Organiza actividades integradoras al inicio del médulo que impulsen el trabajo individual y grupal propiciando un ambiente de respeto y
participacion.
Establece compromisos de asistencia y trabajo en las sesiones, asi como otros aspectos de encuadre del médulo, con la participacién activa de
sus alumnos.
Especifica la forma de entrega de las actividades en forma y fecha.
Motiva la participacion en clase y la realizacion de las actividades y/o practicas fuera del aula.
Fomenta en los alumnos la realizacién de apuntes que les permitan tener una retroalimentacion y la formulacién de conclusiones.
Aclara dudas y preguntas presentadas en cada tema.
Promueve en los alumnos el trabajo ordenado y coherente apegado a cada actividad.
Realiza observaciones en trabajos y practicas efectuadas, enfatizando a los alumnos:
— Laimportancia de recibir retroalimentacién como parte del seguimiento de su proceso aprendizaje.
— Desarrollar actividades para que demuestren actitudes como la prudencia, tolerancia, paciencia y actuar en todo momento con ética
profesional y personal.
Emplea didactica o técnica para conducir un debate entre pequefios grupos, para que los estudiantes:
— Desarrollen su capacidad creadora, expresen libremente sus ideas y conocimientos relacionados con los temas a abordar.
— Interactlien con pleno respeto a la personalidad de cada compafiero.
— Establezcan bajo su mediacién, acuerdos a manera de reglamento de interaccion durante el semestre.
— Eviten hacer juicios sobre la personalidad de sus compafieros.
— Razonen critica y reflexivamente las ideas que expresan otros, sin hacer juicios, evaluando simultdneamente la esencia de la informacion
motivo del debate.
— Elaboren grupal o individualmente cuadros sinépticos, sintesis y/o conclusiones, a manera de acuerdos, o con la finalidad que estime
pertinente.
Indica la integracion de un glosario de términos mediante la seleccion de palabras clave, definiciones y/o conceptos, enfatizando la importancia
de respetar la ortografia ya sea en espafiol o en cualquier otro idioma.
Valora de acuerdo con su planeacion didactica, el nivel de concrecién de aprendizaje de cada alumno, estableciendo las medidas pertinentes
para cada caso, asegurando la adquisicion de competencias descritas en los resultados de aprendizaje.
Promueve el uso de las nuevas tecnologias de la informacién y de comunicacién, propiciando que los estudiantes:
— Analicen ventajas y desventajas de su empleo en las empresas.
— Reflexionen sobre el impacto positivo y/o negativo del uso de software para la elaboracion de ndminas en una empresa.
Destaca la importancia que se tiene para la humanidad las prestaciones y la seguridad social, para ello en cada alumno:
— Utilice lenguaje verbal claro y con volumen tenue y amigable.
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— Utilice lenguaje corporal que denote pulcritud, respeto a si mismo, dignidad y calidad moral.
— Emplea el proceso de comunicacion de acuerdo con la filosofia de la empresa, en beneficio tripartita.
— Emplea la semantica requerida para lograr los efectos esperados por la organizacion.
— Detecta las necesidades del cliente manteniéndose observante de su conducta, para satisfacer sus necesidades.
— Manifiesta disposicion e iniciativa de ayuda o colaboracion para resolver problemas dentro de su mundo laboral.
e Programa visitas a empresas de diversos giros, considerando:
— Que la empresa tenga directamente relacion con los temas descritos en cada caso.
— Disponibilidad de recursos y tiempo.
— Videos publicados en Internet, como fuente alterna, para que los alumnos identifiquen el peso administrativo de las ventas de bienes y servicios
en una empresa.

Para potenciar el trabajo en el aula, se recomienda promover las siguientes competencias transversales:

e Analiza criticamente los factores que influyen en su toma de decisiones.

Administra los recursos disponibles teniendo en cuenta las restricciones para el logro de las metas

Identifica las ideas clave en un texto

Maneja las tecnologias de la informacion y la comunicacion para obtener informacién y expresar ideas.

Sigue instrucciones y procedimientos de manera reflexiva, comprendiendo como cada uno de sus pasos contribuye para mejorar a través de
realizar la planeacién de ventas.

Ordena informacién con la finalidad de realizar la planeacién y disefio de estrategias de mercadotecnia.

Identifica los sistemas y reglas para supervisar las funciones de los agentes de ventas y vendedores.

Utiliza las tecnologias de la informacion y comunicacién para procesar e interpretar informacion.

Evalla argumentos y opiniones e identifica prejuicios y falacias.

Estructura ideas y argumentos de manera clara, coherente y sintética.

Articula saberes de diversos campos y establece relaciones entre ellos y su vida cotidiana.

Propone maneras de solucionar un problema o desarrollar un proyecto en equipo, definiendo un curso de accién con pasos especificos.
Aporta puntos de vista con apertura y considera los de otras personas de manera reflexiva.

Asume una actitud constructiva, congruente con los conocimientos y habilidades con los que cuenta dentro de distintos equipos de trabajo.
Asume que el respeto de las diferencias es el principio de integracién y convivencia en los contextos local, nacional e internacional.
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Resultado de aprendizaje 2.1

e Discute en equipo de cinco y posteriormente con el grupo las
siguientes preguntas concluyendo por escrito las respuestas:
— ¢ Qué significa liderazgo?
— ¢Qué logra un buen lider?
— ¢Cuédles son las cualidades de un buen lider?
— ¢ Qué diferencias existen entre el jefe y el lider?
— ¢ Cudl es el concepto de supervisor?
— Concepto de supervisién de ventas.
— Senfala el perfil y las caracteristicas de un supervisor (11)
— ¢Qué es la orientacién de la empresa hacia el mercado?
e Realizar los ejercicios No. 5y 6 de ésta guia.
e Realizar la actividad de evaluacién 2.1.1. “Realiza un plan de
supervisién para un cuerpo de fuerza de ventas de una empresa real
o ficticia dedicada a la produccién y venta de bebidas gaseosas
refrescantes”

Resultado de aprendizaje 2.2

e Investigar en equipos de 5, cuales son las estrategias de preventa de
productos

e Con la informacién anterior, que cada uno de los equipos escenifique
alguna de las estrategias en clase, el profesor puede designar a
cada equipo cual sera la estrategia que le correspondera a cada
equipo.

e Realizar los ejercicios No. 7 y 8 de esta guia.

¢ Realizar la actividad de evaluacion 2.2.1 “Disefia un proyecto de
productividad y célculos de preventa de una tienda de abarrotes de
descuento de su comunidad”.

e Realizar el cierre del médulo con las conclusiones grupales, elaborar
un mapa mental con la ayuda del profesor y contextualizar los
conocimientos nuevos aprendidos.

Bibliografia:

Paginas Web

Kotler,Philip y Armstrong, Gary. Fundamentos de Markting. Editorial
Pearson, México, 2003.

William J. Stanton. Fundamentos de Marketing. Editorial Mc Graw Hill,
México, 2003.

Salvio Martinez,Fernando. Manual del Administrador de Ventas.
Editorial Trillas, 2009.

La promocion de ventas Disponible en:
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/promocion-de-ventas.html
(13-11-2015).

Exportar paso a paso Disponible en:
http://www.prochile.cl/exportar paso paso/3 _mercados.php#subir
(13-11-2015).

Biblioteca digital de la Red Académica del CONALEP Contenido de
libros, manuales teérico-practicos, tutoriales interactivos, objetos de
aprendizaje, manuales técnicos. Disponible en:
http://sied.conalep.edu.mx/bv3/ (13-11-2015).
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6. Ejercicios I

Nombre del Alumno: Grupo:
| Unidad de Aprendizaje 1: | Planeacion de la venta de bienes y servicios y disefio de estrategias de mercadotecnia |
Resultado de Aprendizaje: 1.1 Realiza la planeacion de la venta de bienes o servicios de acuerdo con los resultados obtenidos en la
investigacién de mercado.

| Ejercicio n® 1 | Realizar plan de ventas

Instrucciones: Desarrollar, la investigacién de mercado y con base en ello establecer las estrategias de mercadotecnia que se veran reflejadas en la

o

o

@)
@)
@)
@)
@)

realizacion de un plan de ventas para la venta de un producto de bisuteria fina. Considera lo sefialado a continuacion:

Establecer las estrategias del producto sefialando:

La naturaleza de la linea del producto.- Tomar una decisién respecto del producto de linea, de manera que su calidad y precio sean
adecuados para optimizar las ventas y ganancias.

Mercado y distribucién del producto.- buscar los mercados a los que debe hacer llegar el producto, investigando las necesidades de dichos
mercados y una vez determinados, debera elegir los canales de distribucion que utilizara para posicionarse en ellos.

Establecer las estrategias de mercado sefalando:

Los canales de distribucion.
Servicios de mercado
Precios

Ventas

Publicidad

— Establece los objetivos en términos del volumen de ventas del producto.
— Cantidad de fondos que la empresa asigna a la fuerza de ventas
— Desarrolla el programa mediante una grafica de Gantt, de acuerdo a los siguientes pasos:

oukwnrE

Listar y ordenar todas las actividades de acuerdo con su realizacion.

Determinar la unidad de tiempo para las actividades del programa (horas, dias, semanas, meses, afos, etc.).

Determinar los tiempos estimados de inicio y término para cada actividad.

Determinar qué actividades son simultaneas o independientes.

Dibujar la barra, tomando en cuenta la duracion de cada actividad de acuerdo con sus tiempos estimados de inicio y término.

El control se realiza al dibujar otra barra con los tiempos reales de inicio y término, y compararla con el tiempo estimado a una fecha
definida.
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Nombre del Alumno: Grupo:
| Unidad de Aprendizaje 1: | Planeacion de la venta de bienes y servicios y disefio de estrategias de mercadotecnia |
Resultado de Aprendizaje: 1.1 Realiza la planeacion de la venta de bienes o servicios de acuerdo con los resultados obtenidos en la
investigacién de mercado

| Ejercicio n° 2 | Realizar presupuesto de ventas. |

Instrucciones: Desarrollar, la investigacion de mercado y con base en ello establecer las estrategias de mercadotecnia que se veran reflejadas en la

realizacion de un plan de ventas y el presupuesto para la venta de un producto de bisuteria fina. Considera lo sefialado a continuacion:

— Desarrolla el presupuesto de ventas realizando los siguientes puntos:

o

@)
@)
@)

o

Calcular el pronéstico de ventas en unidades.

Desarrollar el presupuesto de produccién tomando como base el presupuesto de ventas

Desarrollar el presupuesto de materias primas para dar cumplimiento al presupuesto de produccion.

Presupuesto de compra de materiales, determinando la cantidad de unidades que hay que comprar para satisfacer las unidades de
produccion.

Presupuesto de mano de obra, determinando la cantidad y clase de trabajadores necesarios para elaborar el producto.

Presupuesto de cargos indirectos, considerando partidas que no pueden incorporarse directamente al producto, pero que forman parte al
proceso de produccién

Presupuesto de gastos de venta, determinando los gastos de venta necesarios para que lleguen los productos al consumidor.

Presupuesto de gastos de administracién considerando los gastos que son constantes para efectuar funciones como el pago de renta,
depreciacién de equipo de transporte, etcétera.

Presupuesto de costo de ventas, determinando el costo de ventas estimado de las unidades por vender.

Presupuesto de ingresos y egresos, determinando las entradas y salidas de dinero que por diferencia definen el saldo a favor o en contra
del periodo.

Presupuesto de inversiones, determinando las inversiones, reposiciones de los activos, mejoras de instalaciones, etcétera.
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Nombre del Alumno:

Grupo:

| Unidad de Aprendizaje 1:

| Planeacién de la venta de bienes y servicios y disefio de estrategias de mercadotecnia |

Resultado de Aprendizaje:

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.

| Ejercicio n° 3

| Resolucién de un caso practico. |

Instrucciones: Realizar el siguiente caso en equipo de cinco.

Sara Escandén ha trabajado durante afios en la Compafiia de Equipos Barton como empleada de publicidad. Otro empleado, Jorge Pulido, fue
contratado 2 meses antes que Sara. Su asignacion conjunta es ayudar al gerente de publicidad o a cualquier especialista en publicidad de la oficina
cuando éstos asi lo requieran.
Jorge considera que por tener mas antigiedad en su empleo, tiene derecho a elegir los trabajos que él hard y relegar los demas a Sara. Por lo
general, Jorge es lento para trabajar, salvo cuando trabaja directamente para el gerente de publicidad. Esto se debe principalmente al hecho de que
convive con los otros empleados de publicidad en sus periodos de descanso. Se ve con ellos durante sus pausas para tomar café y pasa mucho
tiempo charlando. Esta convivencia ha hecho que gran parte del trabajo recaiga en Sara, quien suele trabajar durante sus pausas y parte de su hora
de comer para intentar estar al dia.
Ahora el departamento trabaja en dos camparfas de publicidad, y el trabajo ha sobrepasado la capacidad de Sara. Ella opina que los otros
empleados le reprochan porque nadie los ayuda. Sara comenté a Jorge la situacion y él contestd: “Siempre, hemos cumplido a tiempo vy lo
volveremos a hacer ahora. “Ya que Jorge parece tener buenas relaciones con el jefe, Sara siente que no tiene modo de remediar la situacién. No
sabe qué hacer.

¢ Identifiquen el problema real.
¢, Cudles son los hechos importantes que deben tomarse en cuenta en este problema?
Citen varias soluciones posibles desde todos los puntos de vista.

Evallen los resultados probables de cada solucién.

¢, Qué solucién recomiendan? ¢ Por qué?
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Nombre del Alumno: Grupo:
| Unidad de Aprendizaje 1: | Planeacion de la venta de bienes y servicios y disefio de estrategias de mercadotecnia |
Resultado de Aprendizaje: 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

| Ejercicio n° 4 | Realizar las campafias de publicidad y promocién. |
Instrucciones: Desarrollen en equipo de cinco una campafa de publicidad, de promocién y el presupuesto.
Establecer objetivos y elaborar la campafia publicitaria, de promocion y el presupuesto para un nuevo producto de consumo. Con base a
la siguiente informacion:
Ustedes son empleados en el departamento de publicidad de la Compafiia Universal. La compafiia agrega ahora a su linea de productos una nueva galleta
especificamente proyectada para el mercado de los jévenes. El nombre y el empaque se eligieron para atraer al grupo de edad de menores de 21 afios. Pero la
compafiia no quiere desalentar a los demas grupos de edad a comprar el producto.
El sefior Jiménez, gerente de publicidad, tiene en mente una sesién de “reflexion” con los representantes de la agencia de publicidad para elaborar los proyectos
basicos para la publicidad y promocion del nuevo producto. Puesto que ustedes pertenecen al grupo de edad al que se quiere llegar y el sefior Jiménez desea
alentarlos en su carrera publicitaria, les pide que le ayuden con algunas ideas preliminares que pudieran ser de utilidad en la campafia publicitaria y de promocion del
producto. Les pide que empiecen por identificar las metas de la campafia. También desea que recomienden presentaciones y disefios de galletas y empaque, asi
como, publicidad y elementos promocién podrian usarse con provecho. El sefior Jiménez les proporciona la hoja de informacién sobre el producto. Desarrollen un
informe conciso pero completo con sus anexos correspondientes, para el sefior Jiménez.

INFORMACION DEL PRODUCTO:

Estas galletas seran de sabores surtidos: pizza, queso, cebolla, especias, jamén y mantequilla. La panaderia utilizar4 los mismos ingredientes que se usan para la
galleta del empaque normal cada uno de estos sabores de la linea de productos de la compafiia. La diferencia primordial estara en el tamafio y la forma de las
galletas psicodélicas, la que se hara para que parezca una margarita, con un diametro aproximado de 2 pulgadas.

EMPAQUE

La propuesta es que sea de cartén (peso neto 12 0z.) para el producto se ilustrara en el frente y dos costados con un disefio floral. El frente del carton incluira el
nombre del producto y el lema, el aperitivo nuevo con el sabor joven. Los costados del cartdon se usan para identificacién de la compafiia e informacion sobre el
producto, e incluye contenido y peso. Se incluird informacién sobre el hecho de que estas galletas se hacen con los mismos ingredientes de calidad de las otras
galletas de la linea de UIC.
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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.

0

Direccion de la fuerza de ventas y administracion de promociones

Realizar la publicidad y promocion en una empresa
Instrucciones: Describan y comenten en equipo de cinco los pasos del siguiente diagrama que define la “Orientacion de la empresa hacia el mercado”

Mercado
Necesidades, deseos,
Innovaciones problemas
Satisfactor
Sistemas de
verificacion
Empresa
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Nombre del Alumno: Grupo:
| Unidad de Aprendizaje 2: | Direccion de la fuerza de ventas y administracién de promociones |
Resultado de Aprendizaje: 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.

| Ejercicio n° 6 | Elaboracién del plan de supervision |
Instrucciones: Para dar cumplimiento a los objetivos del puesto de supervisor en ventas, en equipo de cinco, simula una empresa de manufactura de
chocolates y desarrolla un programa de supervision considerando lo siguiente:
El supervisor debe obtener y mantener actualizada la siguiente informacion de cada una de sus rutas, regiones ozonas bajo su cuidado:
a. Censo que incluye:
Numero de clientes (libres o prospectos)
Razén social del cliente
Direccion
Tipo de establecimiento (canal de distribucidn)
Frecuencia de visita.
Equipo de refrigeracion, barras exhibidores.
Promedio de ventas por semana
Capacidad de refrigeracion, exhibicion, espacios de bodega.
Existencia de producto en bodega.
Publicidad interior y exterior.
Fechas de promociones.
Observaciones.
Planos de cada una de sus rutas, sefialando el recorrido que hace el camién (debe anexarse el plano al censo de ruta)
Control de venta diaria por tamafios y total, comparada contra la semana anterior y contra la cuota.
Control de ventas del mes total, comparado contra el afio anterior y contra la cuota.
Control de capacidad de distribucién contra venta diaria y mensual

tooo

Instrucciones: Para dar continuidad al programa de supervision con el mismo equipo de cinco alumnos, desarrollar un ejercicio simulado de la
supervision a 20 negocios y considerar el programa anterior en marcha y obtener un reporte considerando lo siguiente:
a. Reportes de control o chequeos integrales, que contemple los siguientes datos:
Nombre del negocio, propietario y direccion.
Tipo de establecimiento
Cliente libre o prospecto.
Presencia de la competencia en cada uno de los clientes (distribucion horizontal)
Marcas y tamafios que maneja el cliente en forma general.
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e Servicios de venta que recibe (pago de luz, pago de renta, etcétera)
¢ Equipo en comodato, material publicitario y exhibicién de nuestro producto o de la competencia.
e Frecuencia de nuestra visita y de la competencia en cada cliente.

Instrucciones: Para dar continuidad al programa de supervision considerar 10 vendedores y simular la evaluacién que el supervisor realiza de cada uno
de ellos considerando los siguientes datos desarrollando un formato para su evaluacion:

Cumplimiento de distribucién y venta

Efectividad

Frecuencia de visita

Puntualidad

Servicio de venta

Trato a clientes

Relacién con ayudantes

Disciplina

Sentido de colaboracion

Iniciativa

Presentacion personal

Proceso que sigue en la vista al cliente.

TRT T S@mo o0 T
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Nombre del Alumno:

Grupo:

| Unidad de Aprendizaje 2:

| Direccion de la fuerza de ventas y administracién de promociones

Resultado de Aprendizaje:

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.

| Ejercicion® 7 | Desarrollo de un proyecto de productividad

Instrucciones: Desarrolla un proyecto de productividad, considerando 14 &reas de mejora y en ellas las acciones preventivas de la preventa de
productos. Para ello en equipo de tres alumnos consideren una empresa ficticia y la venta de un producto considerando las siguientes:

S 3I T ARTTSQ 0000

Area de mejora 1. Fallas en la entrega de productos.

Area de mejora 2. Labores de mercadeo

Area de mejora 3. Comprobacion de la entrega de pedidos

Area de mejora 4. Pago por pedido entregado

Area de mejora 5.Cliente cerrado para levantar pedido.

Area de mejora 6. Cliente cerrado o ausente para dejarle su pedido.
Area de mejora 7. Diferencias en la entrega contra pedidos.

Area de mejora 8. Venta ocasional.

Area de mejora 9. Aseguramiento de las ventas ny desarrollo de mercado.

Area de mejora 10. Enfriamiento de producto (carnes, nieves o lacteos)
Area de mejora 11. Limpieza del producto en exhibicion y publicidad.
Area de mejora 12. Aseguramiento del sistema.

. Area de mejora 13. Reportes y controles.

Area de mejora 14. Desempefio operativo.
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Nombre del Alumno: Grupo:
| Unidad de Aprendizaje 2: | Direccién de la fuerza de ventas y administracién de promociones |
Resultado de Aprendizaje: 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.

| Ejercicio n° 8 | Desarrollo del calculo de preventa. |

Instrucciones: En equipo de tres desarrollen los calculos de venta, de una empresa ficticia de refrescos con los siguientes datos desarrolla los calculos
que se te piden:

Supuesto:- Si suponemos que siempre llega el camién repartidor con la mitad del envase lleno y la mitad vacio.
1. Detallista vende una caja diaria 0 sea seis a la semana (en mes pico) y se le visita todos los dias ¢qué cantidad de cajas debe tener?

2. Calcular la frecuencia de visitas si las rutas se conforman de acuerdo a la siguiente tabla:

RUTA 1 TOTAL
VECES POR SEMANA| 6 5 3 2 1
CLIENTES| 15 20 40 14 17 6 112
RUTA 2
VECES POR SEMANA| 6 2 4 4 5 3
CLIENTES| 20 12 45 32 23 14 146
RUTA 3
VECES POR SEMANA| 4 5 5 4 6 6
CLIENTES| 4 43 34 25 32 34 172

3. Promedio de visitas diarias por ruta considerando la tabla anterior.
4. Participacion del mercado si:

Venta propia 125000
Venta de competencia 110000
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5. Promedio de clientes por ruta considerando la aval anterior.
6. Calcular el indicador de distribucion si consideramos que una ruta tiene un promedio de 5 cajas de venta por cliente y una frecuencia de visita
por cliente a la semana de 3; la competencia tiene, en esa misma ruta, un promedio de 4 cajas por cliente y una frecuencia de visitas por cliente
de 3.5.
7. Calcula la mezcla de ventas si suponemos que una ruta tiene la siguiente venta por producto.

Productos supuestos Ventas

6.5 400

12 3500

26 600
Total 4500

Total
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Il. Guia de Evaluacion del Mdédulo

Venta de bienes y servicios
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7. Descripcién I

La guia de evaluacion es un documento que define el proceso de recoleccion y valoracion de las evidencias requeridas por el médulo desarrollado y
tiene el propésito de guiar en la evaluacion de las competencias adquiridas por los alumnos, asociadas a los Resultados de Aprendizaje; en donde
ademas, describe las técnicas y los instrumentos a utilizar y la ponderacién de cada actividad de evaluacion. Los Resultados de Aprendizaje se definen
tomando como referentes: las competencias genéricas que va adquiriendo el alumno para desempefiarse en los ambitos personal y profesional que le
permitan convivir de manera arménica con el medio ambiente y la sociedad; las disciplinares, esenciales para que los alumnos puedan desempefiarse
eficazmente en diversos ambitos, desarrolladas en torno a &areas del conocimiento y las profesionales que le permitan un desempefio eficiente,
autobnomo, flexible y responsable de su ejercicio profesional y de actividades laborales especificas, en un entorno cambiante que exige la
multifuncionalidad.

La importancia de la evaluaciéon de competencias, bajo un enfoque de mejora continua, reside en que es un proceso por medio del cual se obtienen y
analizan las evidencias del desempefio de un alumno con base en la guia de evaluacién y rdbrica, para emitir un juicio que conduzca a tomar
decisiones.

La evaluacion de competencias se centra en el desemperio real de los alumnos, soportado por evidencias validas y confiables frente al referente que es
la guia de evaluacion, la cual, en el caso de competencias profesionales, esta asociada con alguna normalizacién especifica de un sector o &rea y no en
contenidos y/o potencialidades.

El Modelo de Evaluacidn se caracteriza porque es Confiable (que aplica el mismo juicio para todos los alumnos), Integral (involucra las dimensiones
intelectual, social, afectiva, motriz y axiolégica), Participativa (incluye autoevaluacién, coevaluacién y heteroevaluacion), Transparente (congruente con
los aprendizajes requeridos por la competencia), Valida (las evidencias deben corresponder a la guia de evaluacién).

Evaluacion de los Aprendizajes.
Durante el proceso de ensefianza - aprendizaje es importante considerar tres finalidades de evaluacién: diagndéstica, formativa y sumativa.

La evaluacion diagndstica nos permite establecer un punto de partida fundamentado en la deteccion de la situacién en la que se encuentran nuestros
alumnos. Permite también establecer vinculos socio-afectivos entre el docente y su grupo. El alumno a su vez podra obtener informaciéon sobre los
aspectos donde debera hacer énfasis en su dedicacion. El docente podra identificar las caracteristicas del grupo y orientar adecuadamente sus
estrategias. En esta etapa pueden utilizarse mecanismos informales de recopilacién de informacion.
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La evaluacién formativa se realiza durante todo el proceso de aprendizaje del alumno, en forma constante, ya sea al finalizar cada actividad de
aprendizaje o en la integracién de varias de éstas. Tiene como finalidad informar a los alumnos de sus avances con respecto a los aprendizajes que
deben alcanzar y advertirle sobre dénde y en qué aspectos tiene debilidades o dificultades para poder regular sus procesos. Aqui se admiten errores, se
identifican y se corrigen; es factible trabajar colaborativamente. Asimismo, el docente puede asumir nuevas estrategias que contribuyan a mejorar los
resultados del grupo.

Finalmente, la evaluacién sumativa es adoptada basicamente por una funcion social, ya que mediante ella se asume una acreditacion, una promocion,
un fracaso escolar, indices de desercién, etc., a través de criterios estandarizados y bien definidos. Las evidencias se elaboran en forma individual,
puesto que se estd asignando, convencionalmente, un criterio o valor. Manifiesta la sintesis de los logros obtenidos por ciclo o periodo escolar.

Con respecto al agente o responsable de llevar a cabo la evaluacion, se distinguen tres categorias: la autoevaluacion que se refiere a la valoracién que
hace el alumno sobre su propia actuacion, lo que le permite reconocer sus posibilidades, limitaciones y cambios necesarios para mejorar su aprendizaje.
Los roles de evaluador y evaluado coinciden en las mismas personas

La coevaluacion en la que los alumnos se evalian mutuamente, es decir, evaluadores y evaluados intercambian su papel alternativamente; los
alumnos en conjunto, participan en la valoracién de los aprendizajes logrados, ya sea por algunos de sus miembros o del grupo en su conjunto; La
coevaluacion permite al alumno y al docente:

Identificar los logros personales y grupales

Fomentar la participacion, reflexién y critica constructiva ante situaciones de aprendizaje

Opinar sobre su actuacién dentro del grupo

Desarrollar actitudes que se orienten hacia la integracién del grupo

Mejorar su responsabilidad e identificacion con el trabajo

Emitir juicios valorativos acerca de otros en un ambiente de libertad, compromiso y responsabilidad

La heteroevaluacidon que es el tipo de evaluacién que con mayor frecuencia se utiliza, donde el docente es quien, evalla, su variante externa, se da
cuando agentes no integrantes del proceso ensefianza-aprendizaje son los evaluadores, otorgando cierta objetividad por su no implicacion.

Actividades de Evaluacion

Los programas de estudio estan conformados por Unidades de Aprendizaje (UA) que agrupan Resultados de Aprendizaje (RA) vinculados
estrechamente y que requieren irse desarrollando paulatinamente. Dado que se establece un resultado, es necesario comprobar que efectivamente éste
se ha alcanzado, de tal suerte que en la descripcion de cada unidad se han definido las actividades de evaluacion indispensables para evaluar los
aprendizajes de cada uno de los RA que conforman las unidades.
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Esto no implica que no se puedan desarrollar y evaluar otras actividades planteadas por el docente, pero es importante no confundir con las actividades
de aprendizaje que realiza constantemente el alumno para contribuir a que logre su aprendizaje y que, aunque se evallen con fines formativos, no se
registran formalmente en el Sistema de Administracion Escolar SAE. El registro formal procede solo para las actividades descritas en los programas
y planes de evaluacion.

De esta manera, cada uno de los RA tiene asignada al menos una actividad de evaluacion, a la cual se le ha determinado una ponderacién con respecto
a la Unidad a la cual pertenece. Esta a su vez, tiene una ponderacién que, sumada con el resto de Unidades, conforma el 100%. Es decir, para
considerar que se ha adquirido la competencia correspondiente al médulo de que se trate, debera ir acumulando dichos porcentajes a lo largo del
periodo para estar en condiciones de acreditar el mismo. Cada una de estas ponderaciones dependera de la relevancia que tenga la AE con respecto al
RA y éste a su vez, con respecto a la Unidad de Aprendizaje. Estas ponderaciones las asignara el especialista disefiador del programa de estudios.

La ponderacion que se asigna en cada una de las actividades queda asimismo establecida en la Tabla de ponderacion, la cual esta desarrollada en
una hoja de calculo que permite, tanto al alumno como al docente, ir observando y calculando los avances en términos de porcentaje, que se van
alcanzando (ver apartado 8 de esta guia).

Esta tabla de ponderacion contiene los Resultados de Aprendizaje y las Unidades a las cuales pertenecen. Asimismo indica, en la columna de
actividades de evaluacion, la codificacion asignada a ésta desde el programa de estudios y que a su vez queda vinculada al Sistema de Evaluacion
Escolar SAE. Las columnas de aspectos a evaluar, corresponden al tipo de aprendizaje que se evalla: C = conceptual; P = Procedimental y A =
Actitudinal. Las siguientes tres columnas indican, en términos de porcentaje: la primera el peso especifico asignado desde el programa de estudios
para esa actividad; la segunda, peso logrado, es el nivel que el alumno alcanzd con base en las evidencias o desempefios demostrados; la tercera,
peso acumulado, se refiere a la suma de los porcentajes alcanzados en las diversas actividades de evaluacién y que deberd acumular a lo largo del
ciclo escolar.

Otro elemento que complementa a la matriz de ponderacion es la rubrica o matriz de valoracién, que establece los indicadores y criterios a
considerar para evaluar, ya sea un producto, un desempefio o una actitud y la cual se explicara a continuacion.

Una matriz de valoracion o rdbrica es, como su nombre lo indica, una matriz de doble entrada en la cual se establecen, por un lado, los indicadores o
aspectos especificos que se deben tomar en cuenta como minimo indispensable para evaluar si se ha logrado el resultado de aprendizaje esperado vy,
por otro, los criterios o niveles de calidad o satisfaccion alcanzados. En las celdas centrales se describen los criterios que se van a utilizar para
evaluar esos indicadores, explicando cuéles son las caracteristicas de cada uno.

Los criterios que se han establecido son: Excelente, en el cual, ademas de cumplir con los estandares o requisitos establecidos como necesarios en el
logro del producto o desempefio, es propositivo, demuestra iniciativa y creatividad, o que va mas alla de lo que se le solicita como minimo, aportando
elementos adicionales en pro del indicador; Suficiente, si cumple con los estandares o requisitos establecidos como necesarios para demostrar que se
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ha desempefiado adecuadamente en la actividad o elaboraciéon del producto. Es en este nivel en el que podemos decir que se ha adquirido la
competencia. Insuficiente, para cuando no cumple con los estandares o requisitos minimos establecidos para el desempefio o producto.

Evaluacion mediante la matriz de valoracién o ribrica

Un punto medular en esta metodologia es que al alumno se le proporcione el Plan de evaluacion, integrado por la Tabla de ponderacion y las
Rubricas, con el fin de que pueda conocer qué se le va a solicitar y cuéles seran las caracteristicas y niveles de calidad que debera cumplir para
demostrar que ha logrado los resultados de aprendizaje esperados. Asimismo, él tiene la posibilidad de autorregular su tiempo y esfuerzo para recuperar
los aprendizajes no logrados.

Como se plantea en los programas de estudio, en una sesion de clase previa a finalizar la unidad, el docente debe hacer una sesi6n de
recapitulacion con sus alumnos con el propésito de valorar si se lograron los resultados esperados; con esto se pretende que el alumno tenga la
oportunidad, en caso de no lograrlos, de rehacer su evidencia, realizar actividades adicionales o repetir su desempefio nuevamente, con el fin de
recuperarse de inmediato y no esperar hasta que finalice el ciclo escolar acumulando deficiencias que lo pudiesen llevar a no lograr finalmente la
competencia del médulo y, por ende, no aprobarlo.

La matriz de valoracion o rabrica tiene asignadas a su vez valoraciones para cada indicador a evaluar, con lo que el docente tendra los elementos para
evaluar objetivamente los productos o desempefios de sus alumnos. Dichas valoraciones estan también vinculadas al SAE y a la matriz de ponderacion.
Cabe sefialar que el docente no tendra que realizar operaciones matematicas para el registro de los resultados de sus alumnos, simplemente
debera marcar en cada celda de la ribrica aquélla que mas se acerca a lo que realizé el alumno, ya sea en una hoja de calculo que emite el SAE o bien,
a través de la Web.
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8. Tablade
Ponderacion

ACTIVIDAD DE ACVALUAR
EVALUAR % Peso % Peso % Peso
UNIDAD RA EVALUACION o | 'p [ 7| Especifico | Logrado | Acumulado
1.1 Realiza la planeacién de la venta de bienes o servicios de
acuerdo con los resultados obtenidos en la investigacion de 1.1.1 A A A 20
1. Planeacmn. de la mercado.
venta de bienes y
servicios y disefio
de estrategias de [.2 Disefla estrategias de publicidad, venta personal,
mercadotecnia L : .
promocion de ventas y relaciones publicas de acuerdo con 121 Al Al A 25
los resultados obtenidos en la investigacion de mercado.
% PESO PARA LA UNIDAD 45
2.1. Supervisa las funciones de los agentes de ventas y
vendedores de acuerdo con los tipos de ventas que
. . . - 211 A A A 25
) pueden realizarse adaptandose a los bienes o servicios
2. Direccion de la
fuerza de ventas vy que se ofrecen.
administracion de
promociones 2.2. Administra promociones de mejora de la preventa y el
incremento de la cobertura comercial de acuerdo con la 221 A Al A 30
ruta critica del producto, y su cadena comercial.
% PESO PARA LA UNIDAD 55
PESO TOTAL DEL MODULO 100
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9. Materiales para el Desarrollo
de Actividades de Evaluacion
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10. Matriz de Valoracién o Rubrica I

MATRIZ DE VALORACION O RUBRICA

Guia Pedagdgica y de Evaluacion del Médulo:

Venta de bienes y servicios

Siglema: VEBS-02 | Nombre del | Venta de bienes y servicios Nombre del
Médulo: Alumno:
Docente evaluador: Grupo: Fecha:
Resultado de 1.1 Realiza la planeacién de la venta de bienes o servicios de acuerdo con los | Actividad de | 1.1.1. Elabora un plan de ventas para
Aprendizaje: resultados obtenidos en la investigacion de mercado. evaluacién: una empresa
INDICADORES % CRI T.E. RIOS =
Excelente Suficiente Insuficiente

Integra en un documento la siguiente | Integra en un documento la siguiente | Omite integrar cualquiera de las

informacion: informacion: siguientes:

e Lista de las actividades planeadas | e Lista de las actividades planeadas | e Lista de las actividades planeadas
para el desarrollo de la para el desarrollo de la para el desarrollo de la
investigacién de mercado. investigacién de mercado. investigacidon de mercado.

eEl estudio de investigacion | e El estudio de investigacion | eEl estudio de investigacién

Elaboracion del motivacional sobre la medicion de motivacional sobre la medicion de motivacional sobre la medicion de
proyecto de 40 actitudes del consumidor de actitudes del consumidor de actitudes del consumidor de
investigacién de acuerdo a la empresa. acuerdo a la empresa. acuerdo a la empresa.

e Investigacion publicitaria sobre la | e Investigacion publicitaria sobre la | e Investigacion publicitaria sobre la

mercado efectividad de campafias y | efectividad de campafias y | efectividad de campafias Y
anuncios y la investigacién de anuncios y la investigacién de anuncios y la investigacion de
medios. medios. medios.

e Evidencias sobre la investigacion | e Evidencias sobre la investigacion | Evidencias sobre la investigacion
experimental en la prueba de experimental en la prueba de | experimental en la prueba de
mercados. mercados. mercados.

e Programa de mercadotecnia.

Integra un documento con la | Integra un documento con al| Omite integrar cualquiera de las

siguiente informacion: siguiente informacion: siguientes:

Elaboracién de un 40 e Antecedentes de ventas de la | e Antecedentes de ventas de la | e Antecedentes de ventas de la
plan de ventas empresa. empresa. empresa.

e Los objetivos en términos del | eLos objetivos en términos del | eLos objetivos en términos del
volumen de ventas del producto. volumen de ventas del producto. volumen de ventas del producto.

e La investigacion de los clientes y | e La investigacidon de los clientes y | e La investigacién de los clientes y
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INDICADORES

%

CRITERIOS

Excelente Suficiente Insuficiente
compradores reales y potenciales compradores reales y potenciales compradores reales y potenciales
con que cuenta o puede contar la con que cuenta o puede contar la con que cuenta o puede contar la
empresa. empresa. empresa.

e Un diagnéstico de la situacion en | e Un diagnéstico de la situacion en | e Un diagndstico de la situacién en
gue se encuentra la empresa. gue se encuentra la empresa. gue se encuentra la empresa.

¢ El presupuesto de ventas ¢ El presupuesto de ventas e El presupuesto de ventas

¢ El prondstico de las ventas. ¢ El prondstico de las ventas. e El prondstico de las ventas.

¢ Las estrategias de ventas ¢ Las estrategias de ventas ¢ Las estrategias de ventas

e El analisis y recomendaciones
para el plan de ventas.

e Detalla por escrito el proceso
seguido para la elaboracion del
plan.

e Contiene los elementos de formato | e Contiene los elementos de formato | Omite realizar cualquiera de las
establecidos por el Docente establecidos por el Docente siguientes:

e La informacioén requerida en forma | e La informacién requerida en forma | e Contiene los elementos de formato
ordenada y paginada ordenada y paginada establecidos por el Docente

e Cumple con las reglas ortograficas | ¢ Cumple con las reglas ortograficas | e La informacion requerida en forma
y gramaticales. y gramaticales. ordenada y paginada

Presentacion escrita 15 eLa informacion presentada estd | eLa informacion presentada esta | ® Cumple con las reglas ortogréaficas
del documento estructurada y es logica y fidedigna. estructurada y es logica y fidedigna. y gramaticales.

eIncluye referencias bibliograficas o | eIncluye referencias bibliograficas o | eLa informacion presentada esta
paginas de internet consultadas | paginas de internet consultadas | estructurada y es logica y fidedigna.
para su elaboracion. para su elaboracion. e Incluye referencias bibliogréficas o

eAgrega un apartado en donde paginas de internet consultadas
muestre el diagrama de las para su elaboracion.
actividades a realizar para la
realizacion del estudio

e Prevé estrategias para alcanzar e Prevé estrategias para alcanzar Omite realizar cualquiera de lo
sus objetivos. sus objetivos. siguiente:

e Muestra organizacién y e Muestra organizacién y e Prevé estrategias para alcanzar

Actitudes 5 responsabilidad al entregar su responsabilidad al entregar su Sus objetivos.

AUTOEVALUACION

trabajo en la fecha establecida por
el Docente.

e Entrega el trabajo cuidando

aspectos de limpieza y orden.

trabajo en la fecha establecida por
el Docente.

e Entrega el trabajo cuidando

aspectos de limpieza y orden.

e Muestra organizacion y
responsabilidad al entregar su
trabajo en la fecha establecida por
el Docente.

VEas 02




o conalep

Guia Pedagdgica y de Evaluacién del Modulo:
Venta de bienes y servicios

Muestra respeto a la diversidad de |e Muestra respeto a la diversidad de |e Entrega el trabajo cuidando

opiniones de sus comparieros de opiniones de sus comparieros de aspectos de limpieza y orden.
clase. clase. e Muestra respeto a la diversidad de
Propicia empatia y promueve opiniones de sus comparieros de
actividades en beneficio del grupo. clase.

100
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MATRIZ DE VALORACION O RUBRICA

Siglema: VEBS-02 | Nombre del | Venta de bienes y servicios Nombre del
Médulo: Alumno:
Docente evaluador: Grupo: Fecha:
Resultado de (1.2 Disefa estrategias de publicidad, venta personal, promocioén | Actividad 1.2.1Disefia un anuncio publicitario estableciendo
Aprendizaje: de ventas y relaciones publicas de acuerdo con los resultados | de las estrategias para su publicacion y elabora su
obtenidos en la investigacion de mercado evaluacion: presupuesto.
INDICADORES | % CRITERIOS —
Excelente Suficiente Insuficiente
oEl disefio del anuncio presenta un | e¢El disefio del anuncio presenta un | Omite realizar cualquiera de los
nuevo producto. nuevo producto. siguientes:
« El anuncio especifica la meta buscada. |  El anuncio especifica la meta buscada. | ¢ El disefio del anuncio presenta un
«El tipo de anuncio corresponde con el | «El tipo de anuncio corresponde con el | nuevo producto.
tipo de publico al que va dirigido tipo de publico al que va dirigido oEl anuncio especifica la meta
Analisis y ¢ El desarrollo del anuncio corresponde | El desarrollo del anuncio corresponde | buscada.
disefio de las al presupuesto asignado al presupuesto asignado ¢ El tipo de anuncio corresponde con
estrategias de ela calendarizacion y actividades a | eLa calendarizacion y actividades a | el tipo de pblico al que va dirigido
publicidad y 20 dese}rrollar para la estrategia de desa}rrollar para la estrategia de | ¢El desarrollo del anuncio
promocion de publicidad. publicidad. co_rresponde al presupuesto
eEl plan de los procedimientos, | «El plan de los procedimientos, | asignado
ventas. métodos y habilidades para la| métodos y habilidades para la | eLa calendarizacion y actividades a
promocion del producto. promocion del producto. desarrollar para la estrategia de
e Contempla el presupuesto y publicidad.
calendarizacion de los  medios El plan de los procedimientos,
publicitarios. métodos y habilidades para la
promocion del producto.
Integra el anuncio considerando los | EI anuncio considera los siguientes | Omite realizar cualquiera de los
siguientes puntos: puntos: siguientes:
« El bien o servicio a publicitar. « El bien o servicio a publicitar. El anuncio considera los siguientes
eEspecifica el material de que estd | eEspecifica el material de que esta | puntos:
Caracteristicas 30 hecho el producto o el servicio que se | hecho el producto o el servicio que se | ¢ El bien o servicio a publicitar.

del anuncio

ofrece.

eSe inicia con una promesa de un
beneficio.

e Termina con una llamada a la accion.

e Es simple de comprender.

ofrece.

eSe inicia con una promesa de un
beneficio.

e Termina con una llamada a la accion.

¢ Es simple de comprender.

¢ Especifica el material de que esta
hecho el producto o el servicio que
se ofrece.

e Se inicia con una promesa de un
beneficio.
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INDICADORES

%

CRITERIOS

Excelente Suficiente Insuficiente
¢ Es claro en su exposicion. ¢ Es claro en su exposicion. eTermina con una llamada a la
e Llama la atencién e invita a ser leido. e Llama la atencién e invita a ser leido. accion.
e Contiene suficiente informacion. e Contiene suficiente informacion. ¢ Es simple de comprender.
e Sefiala todas las virtudes del producto | e Sefiala todas las virtudes del producto | ¢ Es claro en su exposicion.
0 servicio. 0 servicio. eLlama la atencion e invita a ser
e Transmite el mensaje que se desea. e Transmite el mensaje que se desea. leido.
¢ Es de facil lectura. ¢ Es de facil lectura. e Contiene suficiente informacion.
eLa informacibn se  encuentra | eLa  informacibn  se  encuentra | eSeflala todas las virtudes del
debidamente ordenada. debidamente ordenada. producto o servicio.
eMuestra la marca del producto o | eMuestra la marca del producto o | e Transmite el mensaje que se desea.
servicio. servicio. o Es de f4cil lectura.
e Impacta debidamente sobre el | e Impacta debidamente sobre el |eLa informacibn se encuentra
producto o servicio. producto o servicio. debidamente ordenada.
¢ Lo exhibe por video e Muestra la marca del producto o
servicio.
Impacta debidamente sobre el
producto o servicio.
¢ Periodo que abarca. ¢ Periodo que abarca. Omite realizar cualquiera de los
¢ Cantidad o importe de cada concepto ¢ Cantidad o importe de cada concepto siguientes:
e Totales parciales y generales e Totales parciales y generales * Periodo que abarca.
e Gastos de los medios publicitarios « Gastos de los medios publicitarios eCantidad o importe de cada
e Gastos por promocion e Gastos por promocion concepto
Caracteristicas « Gastos por fuerza de ventas « Gastos por fuerza de ventas » Totales parciales y generales
del 20 | eGastos por la efectividad de la e Gastos de los medios publicitarios
presupuesto publicidad e Gastos por promocion
- Estudio de opiniones y de Gastos por fuerza de ventas
actitud
- Pruebas de laboratorio
- Pruebas y encuestas en zonas
de ventas
¢ Fijacion de las metas ¢ Fijacion de las metas Omite realizar cualquiera de los
Programacion « Fijacién de las politicas « Fijacién de las politicas siguientes:
de estrategias | ,, | eFijacion del territorio de ventas « Fijacion del territorio de ventas e Fijacion de las metas
de publicidad e Programacion de la capacitacion y | e Programacion de la capacitacion y | ®Fijacion de las politicas
y ventas. motivacion al personal motivacion al personal e Fijacion del territorio de ventas

e Establecimiento de centros

e Establecimiento de centros

e Programacion de la capacitacion y
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INDICADORES

%

CRITERIOS

Excelente Suficiente Insuficiente
particulares de distribucion. particulares de distribucion. motivacion al personal
o Medios de reparto o Medios de reparto ¢ Establecimiento de centros
e Formas de ventas e Formas de ventas particulares de distribucién.
- Mayoristas - Mayoristas ¢ Medios de reparto
- Detallistas - Detallistas e Formas de ventas
¢ Productos promocionales ¢ Productos promocionales - Mayoristas
¢ Lugares promocionales ¢ Lugares promocionales - Detallistas
¢ Medios de publicidad ¢ Medios de publicidad ¢ Productos promocionales
e Estrategia de asociacion con otra e Lugares promocionales
empresa e Medios de publicidad
e Contiene los elementos de formato | e Contiene los elementos de formato | Omite realizar cualquiera de los
establecidos por el Docente establecidos por el Docente siguientes:
e La informacion requerida en forma | eLa informacién requerida en forma | e Contiene los elementos de formato
ordenada y paginada ordenada y paginada establecidos por el Docente
e Cumple con las reglas ortograficas y | e Cumple con las reglas ortograficas y | e La informacion requerida en forma
gramaticales. gramaticales. ordenada y paginada
Presentacion 10 |°La informacion  presentada esta | eLa informacién presentada esta | ¢ Cumple con las reglas ortograficas
escrita del estructurada y es ldgica. estructurada y es logica y fidedigna. y gramaticales.
documento eIncluye referencias bibliograficas o | eIncluye referencias bibliograficas o | eLa informacion presentada esta
paginas de internet consultadas para paginas de internet consultadas para | estructurada y es lgica y fidedigna.
su elaboracién o documentacién base. su elaboracién o documentacion base. | eIncluye referencias bibliograficas o
e Agrega un apartado en donde muestre paginas de internet consultadas
el diagrama de las actividades a para su elaboracion 0
realizar para la realizacion del estudio documentacién base.
100
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Siglema: VEBS-02 | Nombre del | Venta de bienes y servicios Nombre del
Médulo: Alumno:
Docente evaluador: Grupo: Fecha:
Resultado de | 2.1 .Supervisa las funciones de los agentes de ventas y | Actividad 2.1.1 Realiza un plan de supervisién para un cuerpo de
Aprendizaje: | vendedores de acuerdo con los tipos de ventas que pueden | de fuerza de ventas de una empresa real o ficticia
realizarse adaptandose a los bienes o servicios que se | ayaluacion: dedicada a la produccion y venta de bebidas
ofrecen. gaseosas refrescantes.
CRITERIOS
INDICADORES % = =
Excelente Suficiente Insuficiente
Integra un documento con la siguiente | Integra un documento con la siguiente | Omite realizar cualquiera de las
informacion: informacion: siguientes:

Analisis y Disefio
de programa para
la supervisién de
las actividades de
ventas

40

o El instrumento de evaluaciéon para la
verificacion de la calidad del servicio al
cliente.

e Las politicas y recomendaciones sobre
el uso de las herramientas , vehiculos
y equipo usado para las ventas

¢ El curso de capacitacion al personal de
ventas para evitar el desperdicio de
materiales y tiempo.

eSu programa para incrementar la
seguridad en las actividades de venta.

o El instrumento de evaluacién para la
verificacion de la calidad del servicio al
cliente.

e Las politicas y recomendaciones sobre
el uso de las herramientas , vehiculos
y equipo usado para las ventas

¢ El curso de capacitacion al personal de
ventas para evitar el desperdicio de
materiales y tiempo.

¢ El instrumento de evaluacién para la
verificacion de la calidad del servicio
al cliente.

eLas politicas y recomendaciones
sobre el uso de las herramientas ,
vehiculos y equipo usado para las
ventas

El curso de capacitacion al personal

de ventas para evitar el desperdicio

de materiales y tiempo.

Elaboracion y
analisis de los
informes ante los
directivos

40

Integra un documento con la siguiente

informacion:

¢ Los objetivos de la supervision.

elLas actividades que debe realizar un
supervisor en funcién de la empresa.

e Las ventajas que se obtendran con las
estrategias de supervision de ventas.

¢ El programa de control de supervision.

Integra un documento con la siguiente

informacion:

¢ Los objetivos de la supervision.

elLas actividades que debe realizar un
supervisor en funcién de la empresa.

e Las ventajas que se obtendran con las
estrategias de supervision de ventas.

Omite integrar un documento con la

siguiente informacion:

¢ Los objetivos de la supervision.

elLas actividades que debe realizar
un supervisor en funcién de la
empresa.

eLas ventajas que se obtendran con
las estrategias de supervisién de
ventas.

Presentacién
escrita del
documento

10

e Contiene los elementos de formato
establecidos por el Docente

e La informacion requerida en forma
ordenada y paginada.

e Contiene los elementos de formato
establecidos por el Docente

e La informacion requerida en forma
ordenada y paginada.

Omite cualquiera de los siguientes
elementos de formato establecidos
por el Docente

e La informacién requerida en forma
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CRITERIOS

INDICADORES | %

Excelente Suficiente Insuficiente
e Cumple con las reglas ortograficas y | e Cumple con las reglas ortograficas y | ordenada y paginada.
gramaticales. gramaticales. e Cumple con las reglas ortograficas
elLa informacion presentada esta | eLa informacién presentada esta y gramaticales.

eLa informacién presentada esta

estructurada y es logica y fidedigna.
e Incluye referencias bibliogréaficas o
paginas de internet consultadas
para su elaboracion 0
documentacion base.

estructurada y es logica y fidedigna.

e Incluye referencias bibliograficas o
paginas de internet consultadas para
su elaboracién o documentacién base.

estructurada y es logica.

eIncluye referencias bibliograficas o
paginas de internet consultadas para
su elaboracion o documentacion base
eAgrega un apartado en donde
muestre un manual dirigido al
supervisor de ventas con las

actividades que tendra que realizar

Muestra perseverancia al aprovechar
los errores marcados en actividades
previas para mejorar su trabajo.
Prevé estrategias para alcanzar sus
objetivos.

Muestra organizaciéon y
responsabilidad al entregar su trabajo
en la fecha establecida por el
Docente.

Muestra perseverancia al aprovechar
los errores marcados en actividades
previas para mejorar su trabajo.
Prevé estrategias para alcanzar sus
objetivos.

Muestra organizacion y
responsabilidad al entregar su trabajo
en la fecha establecida por el
Docente.

Omite realizar cualquiera de lo

siguiente:

e Muestra perseverancia al
aprovechar los errores marcados
en actividades previas para
mejorar su trabajo.

e Prevé estrategias para alcanzar
sus objetivos.

e Muestra organizaciéon y

Actitudes 10 Entrega el trabajo cuidando aspectos Entrega el trabajo cuidando aspectos responsabilidad al entregar su
de limpieza y orden. de limpieza y orden. trabajo en la fecha establecida por
Muestra respeto a la diversidad de Muestra respeto a la diversidad de el Docente.
opiniones de sus compafieros de opiniones de sus compafieros de e Entrega el trabajo cuidando
clase. clase. aspectos de limpieza y orden.
Propicia empatia y promueve e Muestra respeto a la diversidad de
actividades en beneficio del grupo. opiniones de sus compafieros de

clase.
100
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Venta de bienes y servicios

MATRIZ DE VALORACION O RUBRICA

Siglema: VEBS-02 | Nombre del | Venta de bienes y servicios Nombre del
Médulo: Alumno:
Docente evaluador: Grupo: Fecha:
Resultado de | 2.2 Administra promociones de mejora de la preventa y el | Actividad de 2.2.1. Disefia un proyecto de productividad y
Aprendizaje: incremento de la cobertura comercial de acuerdo con la ruta | evaluacion: calculos de preventa de una tienda de
critica del producto, y su cadena comercial. abarrotes de descuento de su
comunidad. HETEROEVALUACION

INDICADORES %

CRITERIOS

Optimo en el punto de venta.
elLos calculos del promedio de
vistas por cliente.

Realizacion de ¢ El promedio de visitas diarias

calculos de venta

Excelente Suficiente Insuficiente
Integra  un documento con la | Integra un documento con la informacion | Omite realizar cualquiera de los
informacion siguiente: siguiente: siguientes:
elos calculos de venta y | eLos calculos de venta y productividad | eLos calculos de venta vy
productividad en relacién al envase en relacién al envase optimo en el productividad en relacion al

punto de venta.

e Los célculos del promedio de vistas por
cliente.

¢ El promedio de visitas diarias

envase oOptimo en el punto de
venta.

e Los calculos del
vistas por cliente.

promedio de

para su efectividad 40 | eLos calculos de participacion de | eLos célculos de participacion de | ¢ El prorpedio de visitas_ d_iarie}§
en latoma de merc,ado. _ _ merc,ado. _ _ e Los célculos de participacion de
decisiones. e El célculo de promedio de clientes | e El célculo de promedio de clientes por mercado.
por ruta. ruta. e El célculo de promedio de clientes
e El calculo de la “proyeccion de la | e El calculo de la “proyeccién de la por ruta.
poblacién poblacion ¢ El calculo de la “proyeccion de la
eUn resumen y andlisis de los | eUn resumen y andlisis de los calculos. poblacion.
célculos. eUn resumen y analisis de los
e Conclusiones y recomendaciones célculos.
sobre mejora en las ventas.
e Presenta proyecto de productividad | e Presenta proyecto de productividad | Omite realizar el proyecto de
Disefio del sobre las areas de mejora y las sobre las érea_s de mejora y las | productividad sobre las areas de
proyecto de 20 acciones preventivas de la acciones preventivas de la preventa de | mejora y las acciones preventivas
productividad en preventa de pro_ductos: productos: _ de la preventa de_ productos:
ventas. - Area de mejora 1: Fallas en la - Area de mejora 1: Fallas en la - Area de mejora 1: Fallas en la

entrega de productos.
- Area de mejora 2: Labores de

entrega de productos.
- Area de mejora 2: Labores de

entrega de productos.
- Area de mejora 2: Labores de
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mercadeo. mercadeo. mercadeo.
- Area de mejora 3: - Area de mejora 3: Comprobacion de - Area de mejora 3:
Comprobacién de la entrega de la entrega de pedidos. Comprobacién de la entrega
pedidos. - Area de mejora 4: Pago por pedido de pedidos.
- Area de mejora 4: Pago por entregado. - Area de mejora 4: Pago por
pedido entregado. - Area de mejora 5: Venta ocasional. pedido entregado.
- Area de mejora 5: Venta - Area de mejora 6: Aseguramiento de - Area de mejora 5: Venta
ocasional. las ventas y desarrollo de mercado. ocasional.
- Area de mejora 6: - Area de mejora 7: Enfriamiento de - Area de mejora 6:
Aseguramiento de las ventas y producto. Aseguramiento de las ventas y
desarrollo de mercado. - Area de mejora 8: Limpieza del desarrollo de mercado.
- Area de mejora 7: Enfriamiento producto en exhibicién y publicidad. - Area de mejora 7
de producto. - Area de mejora 9: Reportes y Enfriamiento de producto.
- Area de mejora 8: Limpieza del controles. - Area de mejora 8: Limpieza
producto en exhibicion 'y del producto en exhibicién y
publicidad. publicidad.
- Area de mejora 9: Reportes y - Area de mejora 9: Reportes y
controles. controles.
e Presenta conclusiones y
recomendaciones.
e Contiene los elementos de formato | e Contiene los elementos de formato | Omite realizar cualquiera de las
establecidos por el Docente establecidos por el Docente siguientes:
e La informacioén requerida en forma | e La informaciéon requerida en forma | e Contiene los elementos de
ordenada y paginada ordenada y paginada formato establecidos por el
e Cumple con las reglas ortograficas | e Cumple con las reglas ortograficas y Docente
y gramaticales. gramaticales. elLa informacion requerida en
Presentacién elLa informacion ,present_ada_ esta | eLa informacién’ _ presentqda esta forma ordenada y paginada
escrita del 10 estructurada, es logica y fidedigna. estructurada, es logica y fidedigna. . Cumpl’e_ con Ias reglas
documento e Incluye referencias bibliograficas o | eIncluye referencias bibliograficas o orto_graflcas_ygramatlcales.
paginas de internet consultadas paginas de internet consultadas para su | eLa informacién presentada esta
para su elaboracion o elaboracién o documentacion base. estructurada, es ldgica y fidedigna.
documentacion base. Incluye referencias bibliograficas o
eAgrega un apartado en donde paginas de internet consultadas
muestre un manual dirigido al para su elaboracion o

supervisor de ventas con las
actividades que tendra que realizar.

documentacion base.
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Muestra perseverancia al Muestra perseverancia al aprovechar | Omite realizar cualquiera de lo
aprovechar los errores marcados los errores marcados en actividades | siguiente:
en actividades previas para previas para mejorar su trabajo. e Muestra perseverancia al
mejorar su trabajo. Busca soluciones a los problemas que aprovechar los errores marcados
Busca soluciones a los problemas le presentan. en actividades previas para
que le presentan. Prevé estrategias para alcanzar sus | Mmejorar su trabajo.
Prevé estrategias para alcanzar objetivos. e Busca soluciones a los problemas
sus objetivos. Muestra organizacion y responsabilidad que le presentan.
Muestra organizaciéon y al entregar su trabajo en la fecha | Prevé estrategias para alcanzar
Actitudes 10 respo_nsabilidad al entregar su establecida por el Docente. sus objetivos.
trabajo en la fecha establecida por Entrega el trabajo cuidando aspectos |e Muestra organizacion y
el Docente. de limpieza y orden. responsabilidad al entregar su
Entrega el trabajo cuidando Demuestra confianza en sus propias | trabajo en la fecha establecida
aspectos de limpieza y orden. capacidades. por el Docente.
Demuestra confianza en sus e Entrega el trabajo cuidando
propias capacidades. aspectos de limpieza y orden.
Muestra respeto al cuidar y utilizar e Demuestra confianza en sus
apropiadamente las instalaciones y propias capacidades.
el material escolar.
100
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