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persanal y su importaneia en
el drea de marketing; con el
fin de aplicaros en ¢l campeo
profesional.

3. Aspectos spcinles, Slicas,
legales £n las venias

1.1. Psicologia de la veara

4, Aspecing de ia venta personal
L.1. Analizar la venta pecsonal v 5u
relagidin la mercadgtacnia

5. Comprender fa sdministrasion
£t de 14 vetia

1.1. Beneficios de una vetia

los estudiantes.

» Analists de casos

» Construccidn de mapas conceptualas qus
reafirmen la importancia de |os
elementos edricos Bdsicos,

+ Exposicion de s temas 8 través de
gjercicios Edrcos v de aplicacion
seleccionados coma base de gprendizaje

v Solucidn dirigida de gjercicios tedricos v
de aplicacidn .

« Solucidn de ejercicios en forma

individual ¥ en equipo

+ Boluridn & eiercicios azignados de tarsa

« Invest gacion de conceptos bdaicos ¥
aplicagiones ,

» Resolucion de ejercicios tedricos ¥ Ju
aplicacian a distintas dreus, en Ormo
individuel ¥ grupal

r Aala,

« Trakbajo readizado en ¢l pula,
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2. Comunicacifin y persussitn
El estudiante comprenders &
importancia de la
comunicaciin veebal ¥ no
verbal del vendedor; con & fin
de relacionaris con ks
parsuasign,

A, Proceso de venlas

El estudiante analizard In
teporiancia del proceso
adrminesirativo en vemdas: con
ef fin de valorae su impacio en

2.1 1. Comunicacidn ¥ persuasion
1.1, Comunicacion werbgl

1.2, Comumescion ng verbs)

2. Conogimitnip de ventas

2.1, Informacidn de! producie

2.2, Infrrmacion de benaficios

2.3. informecidn de |4 cmpresa

2.4, [nformacion de |3 compelencia
3. Procesa de vantas

4. Temitoro de ventas

3. | Flaneacidn v argaizacidn de
Ia fuerza de ventas

1. 2 Lidemazgo ¥ mativacion de |3
fuerza de ventas

4. 3 Prondsticns de ventas

* Trahajo realizado en et sula,

» Exarnen,

* Preseniacionss ¢h computadara
+ Pintarron.

* Exposicidn por parte del profesor

' Dispusiones facilitadas por el instroctar

* Trebeje individual o grupal por pacte de

los estudiantss.

+ Andlisiz de casos

 Construceion de mapas concepluales que

reafirmen e imponancia de los
ebermentos tedncos bdsicog.

+ Expogicidn de Jos temas & wavés de
gjereiclos woricos ¥ de aplicacion
seleccionados como base dn aprendizaje

* Salucién dirigida de gjercicios ledricps y
o aphicacion .

» Bobucidp de ejercicios en furma

tndividual y en equipe

* Solucion & ejercicios asipnados de 1area.

» Ihvestigaciin de concepins hdsicos y
aplicaciones ,

* Resolucion de ajercicios wedtons v de
aplicacién a distintas areas, en forma
individual ¥ prapal

* Aula,

» Trabaio realizeda en ol aula,

« Exanyen.

» Fresentaciones en compuiadorn

r Pintarrdm.

» Expoaicion por parie del profesar

» Discusiones facilitadas poer 2] instructor

« Trabajo individual o prupal por parie de
los estudianles,

+ Andlisis de casos

» Construccidn de mispas conceptuales gpe
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la estranegia de venras.

cusliEtivos
Prandsticos de ventas ciantitati vos

reafirmen 1a importancia de los
elemenios ledneos basicos.

* Exposicidn de fos ternas & waves de

ajetdicios wdricos ¥ de aplicacidn
saleccionados como base de aprendizaje

+ Sotucién dirgida de gjercictos tedricos v

de: aplicecidn

+ Salucidn de ejeteicios gn forma

individual ¥ en equipe

v Solucion 2 ejercicios atignados Je tarea

+ [nveadgacion de congeptos bdsicos v
aplicaclones .

* Resolucitn de ejercicios tedricos ¥ da
aplicacidn & distinias dreas, en forma
individual v grupal

* Aln

» Trabajo realizado en el aula

» Examen,

* Presenagiones en compuiadora

« Pinterrdn,




