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TECNICO SUPERIOR UNIVERSITARIO EN
ASESOR FINANCIERO COOPERATIVO
EN COMPETENCIAS PROFESIONALES

urP

Asignatura de Técnicas de Venta y Negociacién

1.Competencias

Comercializar productos y servicios crediticios vy
financieros complementarios, con base en un
diagnostico de las necesidades del cliente/socio vy
considerando el portafolio de productos y servicios de la
institucion de ahorro y préstamo, en apego a la
normativa aplicable, para apoyar proyectos de desarrollo
econdmicos de la region, y el logro de los objetivos y la
productividad de la institucion.

2.Cuatrimestre CUARTO
3.Horas Teéricas 29
4.Horas Practicas 61
5.Horas Totales 90
6.Horas Totales por Semana 6

Cuatrimestre

7.0bjetivo de aprendizaje

El alumno desarrollara la venta de productos financieros,
a través de técnicas de venta y negociacion, para
contribuir al logro de las metas comerciales de las
cooperativas de ahorro y préstamo y promover la
educacion financiera.

Horas
Unidades de Aprendizaje = —
P J Teodricas | Practicas Totales

l. Técnicas de Venta 20 35 55
Il. Negociaciéon 9 26 35
Totales 29 61 920
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TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION
UNIDADES DE APRENDIZAJE

1. Unldad. . de . Técnicas de Venta
aprendizaje

2. Horas Teoéricas 20

3. Horas Practicas 35

4. Horas Totales 55

>- Smgta';o de c:: El alumnq de_s,arrollaré las digtinta_s técnicas de venta, para la

- comercializacion de productos financieros:
Aprendizaje
Temas Saber Saber hacer Ser
Introduccion Explicar los conceptos de Ordenado

ventas y atencion al Habilidad de
cliente, asi como su gestion de la
importancia para las informacion
organizaciones. Autodidacta
Identificar los conceptos Analitico
relacionados con las
ventas: Prospecto,
cliente, servicio y
satisfaccion al cliente,
catalogo de productos.

Proceso de ventas | Identificar las etapas del Ordenado
proceso de ventas y sus Habilidad de
caracteristicas: gestion de la
- Induccion informacion
- Desarrollo Autodidacta
- Cierre Analitico
- Posventa

Técnicas de Identificar las distintas | Desarrollar las técnicas de | Ordenado
ventas técnicas de ventas, sus|ventas en funcion de la Habilidad de
etapas y aplicacion: naturaleza de la empresa, |gestion de la
- AIDA tipo de producto y tipo de |informacion
- PRAINCODERECI mercado Autodidacta
- SPIN Analitico
- Cross Selling
- UpSelling
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Temas Saber Saber hacer Ser

Programa de Identificar las etapas del
ventas programa de ventas y
sus elementos:

planeacion:

- definicion de objetivos e
indicadores de ventas
organizacion:

- estructura de la fuerza
de ventas

- métodos de trabajo de
ventas

direccion

- motivacién de ventas
- liderazgo

- toma de decisiones
control:

-supervisioén de ventas.
- seguimiento de
estrategias comerciales
Identificar los tipos de
programas de ventas y
su estructura.

Comité de Directores de la Carrera de
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TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

PROCESO DE EVALUACION
Resultado de aprendizaje Secuencia de aprendizaje Instrumento§ 07 e G2
reactivos
A partir de un caso de una | 1. Comprender los conceptos Estudio de caso
cooperativa financiera, relacionados con las técnicas de | Rubrica
elaborar un manual de ventas.
ventas que contenga: 2. |dentificar las etapas de las
técnicas de ventas.
Objetivo 3. Desarrollar las técnicas de
Filosofia organizacional ventas en funcion de la
Catalogo de productos o | naturaleza de la empresa, tipo
servicios de producto y tipo de mercado
Mercado meta 4. Comprender los elementos
Implementacién de las del programa de ventas y su
etapas de la técnica de importancia
ventas
Analisis del programa de
ventas: objetivos
establecidos, proceso de
ventas, métodos de
trabajo, motivacion y
supervision.
Conclusion
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TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

PROCESO ENSENANZA APRENDIZAJE

Métodos y técnicas de enseianza Medios y materiales didacticos
Lectura guiada Equipo de codmputo
Ejercicios practicos. Proyector
Tareas de investigacion Material audiovisual
Pintarrén
Impresos
Plataformas educativas digitales
Herramientas de videoconferencia
Tutoriales
Internet
ESPACIO FORMATIVO
Aula Laboratorio / Taller Empresa
X
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TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

UNIDADES DE APRENDIZAJE

1. Unidad de Il Negociacién
aprendizaje ’
2. Horas Teéricas 9
3. Horas Practicas 26
4. Horas Totales 35
5. Objetivo de la | El alumno implementara estrategias de negociacion para contribuir
Unidad de | a la venta de productos financieros acorde a las politicas de la
Aprendizaje organizacion
Temas Saber Saber hacer Ser
Factores y Definir factores internos y | Determinar como afectan | Proactivo
estilos dela |externos de la | los factores internos y Respeto
negociacion | negociacion (tiempo, | externos a la negociacion. | Responsabilidad
poderes, informacion, Iniciativa
cultura, educacion, | Seleccionar el estilo de Puntualidad
estandares, experiencia, | negociacion que convenga | Critico
competencia). de acuerdo al analisis de Espiritu de
Identificar los estilos de |factores (Matriz). superacion
negociacion. personal
Analitico
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Temas Saber Saber hacer Ser
Elementos que | Distinguir aspectos que Determinar la tactica Proactivo
influyen en el |influyen en la personal que defina el Respeto
éxito de la negociacion: estilo de comunicacion a Responsabilidad
negociacion utilizar considerando sus Iniciativa

-Personales: rasgos personales. Puntualidad
Caracteristicas de la Critico
personalidad (carisma, Espiritu de
audacia, comunicacion, superacion
manejo de la inteligencia personal
emocional) Analitico
- Comunicacion: Estilos
(relacionador, persuasivo,
analitico y directivo) y
patrones (Verbal,
corporal/sonora:
expresion facial, postura
corporal, tono muscular,
ritmo respiratorio, tono de
voz y gesticulacion)
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TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

PROCESO DE EVALUACION

Resultado de aprendizaje

Secuencia de aprendizaje

Instrumentos y tipos de
reactivos

A partir de un caso de
venta, elabora un reporte
que incluya:

- Factores y estilos de
negociacion

- Elementos que influyen en
el éxito de la negociacion.

1. Identificar los factores y
estilos de negociacion

2. Comprende los elementos
que incluyen en el éxito de la
negociacion

3. Relaciona la importancia de la

negociacion con el proceso de
ventas.

Estudio de caso
Rubrica
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TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

PROCESO ENSENANZA APRENDIZAJE

Métodos y técnicas de enseianza Medios y materiales didacticos
Lectura guiada Equipo de codmputo
Ejercicios practicos. Proyector
Tareas de investigacion Material audiovisual
Pintarrén
Impresos
Plataformas educativas digitales
Herramientas de videoconferencia
Tutoriales
Internet
ESPACIO FORMATIVO
Aula Laboratorio / Taller Empresa
X
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TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

CAPACIDADES DERIVADAS DE LAS COMPETENCIAS PROFESIONALES A LAS QUE
CONTRIBUYE LA ASIGNATURA

Capacidad

Criterios de Desempeio

Elaborar programas de ventas con base a
la oferta de servicios crediticios para

contribuir

al logro de Ilas metas

institucionales.

Disefia un programa de ventas para servicios
crediticios que contenga:

- Descripcién de los productos o servicios

- Mercado meta

- Objetivos y metas

- Recursos necesarios (financieros, materiales,
humanos y tecnolégicos)

- Estrategias de venta

- Medios de difusién y promocion

- Presentacion del Plan

- Validacion del plan
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TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

FUENTES BIBLIOGRAFICAS

Autor Aino Titulo del Ciudad Pais Editorial
Documento
José 2016 Técnicas de Madrid Espafia Parainfo
Escudero venta y
Serrano negociacion
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