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TECNICO SUPERIOR UNIVERSITARIO EN

DESARROLLO DE NEGOCIOS AREA SERVICIOS
POSVENTA AUTOMOTRIZ

urP

EN COMPETENCIAS PROFESIONALES

ASIGNATURA DE VENTAS EN EL SECTOR AUTOMOTRIZ

1. Competencias Gestionar los servicios de posventa automotriz,
mediante el uso de estrategias de atencién al cliente,
indicadores de satisfaccion, politicas y procedimientos
administrativos establecidos, para contribuir a la
rentabilidad de la organizacion.

2. Cuatrimestre Cuarto

3. Horas Teoéricas 16

4. Horas Précticas 44

5. Horas Totales 60

6. Horas Totales por Semana 4

Cuatrimestre

7. Objetivo de Aprendizaje El alumno desarrollara el proceso de ventas, haciendo
uso de métodos de prospectacion y técnicas, para lograr
la satisfaccion del cliente y el cierre de ventas.

. .. Horas
il ELEs (e ApiEe el Tedricas | Practicas | Totales
l. Clientes en el mercado automotriz 6 14 20
Il. Ventas en el sector automotriz 10 30 40
Totales 16 44 60
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VENTAS EN EL SECTOR AUTOMOTRIZ

UNIDADES DE APRENDIZAJE

1. Unidad de I Clientes en el mercado automotriz
Aprendizaje '
2. Horas Teoricas 6
3. Horas Practicas 14
4. Horas Totales 20
5. Objetivo de la . , : .
Unidad de El alumno forml_JIara perfiles de clientes para ejecutar ventas en el
Aprendizaje sector automotriz.
Temas Saber Saber hacer Ser
Analisis del Explicar la importancia y Investigar el tipo de Obijetivo
mercado aplicacion de ventas en el | mercado automotriz en | Analitico
automotriz Sector Automotriz la region. Organizado
Identificar los tipos de
mercado automotriz y sus
caracteristicas:
- Mercado de competencia
imperfecta
- Mercado de oligopolio
Tipos de Describir los tipos de Determinar tipos de Analitico
clientes clientes en el sector clientes del sector Habilidad de
automotriz y sus automotriz de acuerdo a | comunicarse
caracteristicas: sus caracteristicas. correctamente
- Cliente frecuente Proactivo
- Cliente ocasional Sistematico
- Cliente de alto volumen Organizado
de compra Obijetivo
- Cliente de alta gama
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Temas Saber Saber hacer Ser
Perfiles de Explicar el concepto de Realizar perfiles de Analitico
clientes perfil del cliente y su clientes. Habilidad de
importancia en el sector comunicarse
automotriz. correctamente
Sistematico
Explicar los elementos del Organizado
perfil de clientes: Objetivo
- Conducta de compra Observador
- Variables sociales
- Caracteristicas
psicograficas
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VENTAS EN EL SECTOR AUTOMOTRIZ

PROCESO DE EVALUACION

Resultado de aprendizaje

Secuencia de aprendizaje

Instrumentos y tipos de
reactivos

A partir de un caso de
ventas en el sector
automotriz, entregar un
reporte que contenga:

- Andlisis del mercado
automotriz

- Tipos de Cliente

- Perfil del Cliente

- Conclusiones

- Listado de 5 Prospectos
- Conclusiones

1. Comprender la importancia y
aplicacion de ventas en el
Sector Automotriz.

2. ldentificar los tipos de
mercado automotriz y sus
caracteristicas.

3. ldentificar los tipos de
clientes en el sector automotriz
y sus caracteristicas.

4. Identificar el concepto de
perfil del cliente y sus
elementos.

Estudio de casos

Lista de cotejo
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VENTAS EN EL SECTOR AUTOMOTRIZ

PROCESO ENSENANZA APRENDIZAJE

Métodos y técnicas de ensefianza

Medios y materiales didacticos

Equipos colaborativos Pintarron
Realizacion de trabajos de investigacion Proyector
Andlisis de casos
Videos
Internet
Impresos

Equipo de computo

ESPACIO FORMATIVO

Aula Laboratorio / Taller Empresa
X
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VENTAS EN EL SECTOR AUTOMOTRIZ

UNIDADES DE APRENDIZAJE

1. Unidad _de_ Il. Ventas en el sector automotriz
Aprendizaje
2. Horas Tedricas 10
3. Horas Practicas 30
4. Horas Totales 40
5. Objetivo de la El alumno desarrollara el proceso de la venta personal de bienes y
Unidad de servicios del sector automotriz para incrementar la participacion en
Aprendizaje el mercado.
Temas Saber Saber hacer Ser
La Venta Explicar la importancia Responsable
Personal de la venta personal, sus Disciplinado
ventajas y desventajas. Organizado
Analitico
Identificar las etapas de
la venta personal:
- Preparacion
- Argumentacion
- Transaccion
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Temas

Saber

Saber hacer

Ser

Etapa de
Preparacién

Describir las fases de la
etapa de preparacion:
- Prospeccion

- Planificacién de la
presentacion

- Contacto

Explicar el proceso y los
métodos de
prospectacion:

- Mercado de negocios
- Mercado de
consumidores

Explicar la planificacién
de la presentacion:

- Informativa
- Persuasiva
- Recordatoria

Describir las técnicas

para realizar el contacto:

- Contacto previo
- Contacto social
- Contacto de negocios

Desarrollar la
preparacion de la venta
de personal de bienes y
servicios del sector
automotriz.

Responsable
Disciplinado
Organizado
Analitico
Capacidad de
planeacion
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Temas Saber Saber hacer Ser
Etapa de Describir las fases de la | Demostrar las fases de | Responsable
argumentacién | etapa de argumentacion: |la argumentacion. Disciplinado

_ Organizado
- Presentacion Analitico
- Demostracion Sentido de la

- Negociacion de
Objeciones

Distinguir las estrategias
de presentacion:

- Informativa
- Persuasiva
- Recordatoria

Explicar la demostracion
de productos y las
herramientas de venta:

- Modelos o Prototipos
- llustraciones
- Audiovisuales

Explicar los métodos
para el manejo de
objeciones:

- Negociacion directa o
indirecta

- Preguntas

- Beneficio superior

- Demostracion

- Oferta de prueba

- Testimonio

planificacion
Capacidad para la
toma de decisiones
Manejo del estrés
Empatico

Asertivo

Tolerante
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Temas Saber Saber hacer Ser
Etapa de Explicar las fases de la Desarrollar la etapa de | Organizado
transaccion etapa de transaccion: transaccion. Analitico

- Cierre y obtencion del
pedido
- Servicio posventa

Describir los métodos
para el cierre:

- Punto de cierre menor
- Resumen de beneficios
- Suposicion

- Concesion Especial

- Negociacién del
problema Unico

- Seleccidn limitada

- Cierre Directo

Explicar los métodos para
el servicio posventa:

- Agregacion de valor
mediante ventas por
sugerencias

- Seguimiento de
promesas y garantias

- Seguimiento del cliente

Capacidad para la
toma de decisiones
Empatico

Creativo

Etico

Asertivo

Iniciativa
Tolerancia
Auténomo

Estrategias de
Venta

Explicar las estrategias
de venta y su
interrelacion:

Formular estrategias de
venta para bienes y
servicios del sector

Organizado
Analitico
Capacidad para la

- Desarrollo de una automotriz. toma de decisiones
filosofia de ventas Empatico
personales Creativo
- Estrategia de relaciones Etico
- Estrategia de producto Asertivo
- Estrategia de cliente Iniciativa
- Estrategia de Tolerancia
presentacién Auténomo
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VENTAS EN EL SECTOR AUTOMOTRIZ

PROCESO DE EVALUACION

Resultado de aprendizaje

Secuencia de aprendizaje

Instrumentos y tipos de
reactivos

A partir de un caso,
demostrar la ejecucion del
proceso de la venta personal
en el sector automotriz, y
elaborar un reporte que
contenga:

- Estrategia de presentacion
y venta utilizadas y su
justificacion

- Técnica de contacto
seleccionada
- Herramientas de apoyo a la
demostracion empleadas
- Objeciones presentadas
por el cliente
- Método de prospectacion,
manejo de objeciones
empleado, cierre de venta y
seguimiento posventa
seleccionados, presentando
su justificacion
- Conclusiones y
recomendaciones

1. Comprender la importancia
de la venta personal, las fases
del proceso, sus métodos y
herramientas.

2. Desarrollar el proceso de la
venta personal.

3. Comprender las estrategias
de venta.

4. Realizar estrategias de
venta.

Estudio de casos

Lista de cotejo
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VENTAS EN EL SECTOR AUTOMOTRIZ

PROCESO ENSENANZA APRENDIZAJE

Métodos y técnicas de ensefianza

Medios y materiales didacticos

Analisis de casos
Simulacién
Equipos colaborativos

Pintarron
Proyector

Videos
Internet
Impresos
Vehiculo

Equipo de computo

ESPACIO FORMATIVO

Aula Laboratorio / Taller Empresa
X
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VENTAS EN EL SECTOR AUTOMOTRIZ

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

Capacidad

Criterios de Desempefio

Diagnosticar el grado de satisfaccion del
cliente haciendo uso de métodos y
herramientas de seguimiento y medicion,
para determinar las oportunidades de
mejora en el servicio posventa automotriz

Elabora un reporte que incluya:

- Objetivo

- Muestra

- Instrumentos para recoleccion de informacién
- Andlisis e Interpretacion de Resultados

- Conclusiones y Recomendaciones

Proponer estrategias de atencion,
seguimiento y servicio al cliente del
mercado automotriz a partir de los
resultados del diagndstico y el uso de
matrices de planeacion para mantener la
satisfaccion del cliente.

Elabora un programa de atencién y seguimiento
que contenga:

- Objetivos

- Metas

- Estrategias de atencion

- Estrategias de seguimiento

- Estrategias de servicio al cliente

- Presupuesto

- Cronograma de Actividades

Valorar la cartera de clientes con base en
los reportes de venta de bienesy
servicios automotrices, indicadores de
desempeiio y herramientas estadisticas
para identificar oportunidades de venta.

Elabora un informe de cartera de clientes que
incluya:

- Indicadores de Venta de Productos

- Indicadores de Venta de Servicios

- Analisis Estadistico

- Clasificacion de los clientes

- Conclusiones y Recomendaciones
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VENTAS EN EL SECTOR AUTOMOTRIZ

FUENTES BIBLIOGRAFICAS

Autor Afo UTiLE el Ciudad Pais Editorial
Documento
Ornelas éc;rr:llrrg:taaemon de Ciudad Trillas
Pureco, Martin | (2015) Servicios de México | ISBN
Carlos I México 9786071725165
Automovilistico
Vender
Poderosamente. .
A Ciudad o
Alvarez, (2015) Seduce a tus de México AMAT Editorial
Marcos Clientes con PNL y MExico ISBN:
el Poder de tu 9788497357883
Mente
. Pearson
Jobber.Goef Administracién de Ciudad o Educacién
Lancaster, (2011) de México
David Ventas México ISBN
9786073208529
Ciudad Grupo Nelson
Ziglar, Zig (2012) Ventas 101 de México | ISBN:
México P781602555655
Costumer
experience: la
poderosa clave para . Alfaomega Grupo
impulsar sus Ciudad )
El Kutby, . o Editor
. (2016) ventas. Una guia de México )
Soraia ara entender como | México ISBN:
para 9786076226070
este importante
concepto esta
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