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Cuatrimestre: 4 "A"

Periodo Escolar: SEPTIEMBRE-DICIEMBRE-202

Nombre de la asignatura:

Ventas y Comercio Digital

Competencia(s) que desarrolla:

Dirigir la operacion de establecimientos de hospedaje, con base en
certificaciones estandares de calidad, procedimientos y normativa
aplicable bajo un enfoque sustentable para contribuir a la competitividad
del sector turistico.

Horas précticas:

41 Ho,rqs 34 Horas 75
tedricas: totales:

Objetivo:

El alumno coordinara el departamento de ventas en hoteleria, a traves del

desarrollo de procedimientos, estrategias y tecnicas de venta, formulacion
de puestos y calculo de pronosticos para contribuir al cumplimiento de
metas financieras.

Nombre de las unidades tematicas:

1. Introduccién al departamento de ventas

Numero y nombre de la unidad
tematica

Objetivo general por unidad

2. Proceso de ventas en hoteleria
3. Técnicas, estrategias y prondsticos de venta

Temas de cada unidad
tematica tematica

para

1. Introduccién al departamento de El alumno formulara descripciones de|Generalidades del departamento de
ventas puestos del departamento de ventas|ventas

trabajo. Estructura organizacional del

la integracion del equipo de|Tipos de ventas

departamento de ventas

2. Proceso de ventas en hoteleria El a

ventas para la comercializacion de|Presentacion de ventas
productos hoteleros. Cierre de ventas

lumno planeard el proceso de|Prospectacion

Postventa

3. Técnicas, estrategias y pronosticos | El

para
hotel.

de venta estrategias y pronésticos de ventas|Estrategias de venta

alumno determinara técnicas, | Técnicas de ventas

generar mayores ingresos en el|Comercio digital
Pronésticos de ventas
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Unidad: Introduccién al departamento de ventas Duracion (Horas)*: 15

Objetivo de unidad: |El alumno formulara descripciones de puestos del departamento de ventas para la integracion
del equipo de trabajo.

Tipos de Saberes

Saber Saber Hacer Ser

Explicar el concepto de venta y su
importancia en la hoteleria.

Identificar la terminologia del
departamento de ventas:

- Segmento de mercado

- Prospecto

- Cliente

- Oferta

- Demanda

- Objecién

- Convenio

- Contrato

- Fidelizacion

- Paquetes

- Cierre

- Presentacion

- Comercio electrénico

- Cartera de clientes

- Técnica y estrategia de venta

Explicar las caracteristicas de los tipos
de venta:

- Personales

- Telefonicas

- Online

- Por correo

- Mayoristas

- Minoristas

Identificar los tipos de estructura
organizacional del departamento de
ventas en hoteleria:

- Por zona

- Por producto

- Por clientes

Explicar la descripcién de puestos del
departamento de ventas en hoteleria:

- Director corporativo de ventas

- Gerente de ventas

- Supervisor de ventas

- Publirrelacionista
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- Auxiliar de ventas

- Ejecutivo de ventas: grupos,
banquetes, agencias de viajes, bodas,
call center

Identificar la relacion interdepartamental
del area de ventas en la hoteleria.

Determinar tipos de ventas aplicables | Analitico

en hoteleria. Objetivo
Formular descripciones de puestos del|Organizado
departamento de ventas en hoteleria. Responsable
Analitico
Objetivo
Organizado
Responsable
Analitico
Objetivo
Organizado
Responsable

Y
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Universidad Tecnolégica

del Valle del Mezquital

Apremder, Emprender, Transformar

Resultado de la unidad de aprendizaje

A partir de una visita a un establecimiento de hospedaje, elabora un reporte del departamento de ventas que contenga:

- Portada

- Generalidades: Tipo de hotel, ubicacién, categoria
- Tipos de venta identificados y sus caracteristicas

- Organigrama

- Tipo de estructura organizacional

- Descripciones de puestos

- Conclusiones
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Secuencia didactica

Actividades iniciales Actividades de desarrollo Actividades finales
Presentacion docente, presentacién de |Desarrollo del contenido de la unidad | Retroalimentacion, cierre y evaluacion
la asignatura, forma de evaluacién, y|de aprendizaje. de la unidad.
evaluacion diagndstica.

Medios y materiales Computadora, Pizarrén / Plumones , Internet, Otros

didacticos:

Estrategias de ensefianza: Método de casos, Preguntas intercaladas , Panel de discusion, Otros
Técnicas de ensefianza: Lluvia de ideas, Interrogatorio, Otros

Estrategias de aprendizaje: Mapas conceptuales , Mapas mentales, Cuadros sindpticos, Resumen, Sintesis

A partir de una visita a un establecimiento de hospedaje, elabora un reporte del

Evidencias de aprendizaje: departamento de ventas que contenga: - Portada - Generalidades: Tipo de hotel,

ubicacion, categoria - Tipos de venta identificados y sus caracteristicas -
Organigrama -
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Rubrica

Rubrica

Examen
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Unidad: Proceso de ventas en hoteleria

Duracion (Horas)*: 35

Objetivo de unidad: |El alumno planeara el proceso de ventas para la comercializacion de productos hoteleros.

Tipos de Saberes

Saber

Saber Hacer

Ser

Identificar las etapas del proceso de
ventas aplicable en hoteleria:

- Prospectacion

- Presentacion de ventas (productos y
servicios)

- Cierre de la venta

- Postventa

Describir el proceso de prospectacion
de venta:

- Identificacion del cliente meta

- Informacién previa

- Contacto primario

- Reunién con el cliente

Explicar las técnicas de prospectacion:
- Espiral

- Del sector

- De referencia

- De base de datos

- De barrido interno

Describir los tipos de presentacion de
ventas y sus caracteristicas:

- Informativa

- Persuasiva

- Recordatoria

Explicar las técnicas de presentacion de
apoyo en las ventas:

- Muestras y degustaciones

- Show room

- llustraciones

- Audiovisuales

Describir el proceso de cierre de ventas
en hoteleria:

- Negociacion de objeciones

- Cierre (Momento oportuno)

- Contratacion del servicio

Explicar las técnicas de manejo de

objeciones en ventas:
- Negociacion directa e indirecta
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- Preguntas

- Beneficio superior
- Demostracién

- Oferta de prueba
- Testimonio
Explicar las técnicas de cierre de
ventas:

- Punto de cierre menor

- Resumen de beneficios

- Suposicion

- Concesion especial

- Negociacién del problema unico

- Seleccion limitada

- Cierre directo

Describir los métodos del servicio
postventa en hoteleria:

- Agregacion del valor por sugerencias
de ventas

- Fidelizacion o seguimiento del cliente

Reconocer los instrumentos  de
evaluacion de la satisfaccion del
cliente.
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Prospectar clientes de los productos y
servicios hoteleros.
Realizar presentaciones de ventas de

productos y servicios en
establecimientos de hospedaje.
Realizar cierre  de ventas en

establecimientos de hospedaje.
Evaluar la satisfaccion de los clientes
en establecimientos de hospedaje.
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\prender, Emprender, Transformar

Analitico

Objetivo

Organizado

Responsable

Persuasivo

Asertivo

Creativo

Tenaz

Honesto

Capacidad para trabajar bajo presion
Capacidad de toma de decisiones
Analitico

Objetivo

Organizado

Responsable

Persuasivo

Asertivo

Creativo

Tenaz

Honesto

Capacidad para trabajar bajo presién
Capacidad de toma de decisiones
Analitico

Objetivo

Organizado

Responsable

Persuasivo

Asertivo

Creativo

Tenaz

Honesto

Capacidad para trabajar bajo presién
Capacidad de toma de decisiones
Analitico

Objetivo

Organizado

Responsable

Persuasivo

Asertivo

Creativo

Tenaz

Honesto

Capacidad para trabajar bajo presion
Capacidad de toma de decisiones

F-DA-10/R1



. BLe
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DEL VALLE DEL MEZQUITAL JE B

) ii
PLANEACION DIDACTICA DESDE LA ENSENANZA Universidad Tecroldgica

del Valle del Mezquital
BASADA EN COMPETENCIAS

Apremder, Emprender, Transformar

Resultado de la unidad de aprendizaje
A partir de la planeacién de una expo de servicios hoteleros, elabora un proyecto del proceso ventas que contenga:

- Portada

- Objetivo

- Descripcion del servicio: definicion, caracteristicas

- Prospectacion

*Presentacion de ventas (productos y servicios), justificando las técnicas propuestas
*Cierre de la venta, justificando las técnicas de cierre de ventas propuestas

*Postventa: justificacion del método propuesto e instrumento de medicidn de satisfaccion del cliente a utilizar
- Conclusiones
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Secuencia didactica

Actividades iniciales Actividades de desarrollo Actividades finales
presentacion del contenido de la unidad | Desarrollo del contenido de la unidad | Retroalimentacion, cierre y evaluacion
de aprendizaje, y forma de evaluacion |de aprendizaje. de la unidad.
de la misma.

Mqu0§ y materiales Computadora, Pizarron / Plumones , Internet, Otros

didacticos:

Estrategias de ensefianza: Proyecto colaborativo, Otros

Técnicas de ensefianza: Lluvia de ideas, Interrogatorio, Entrevista, Otros

Estrategias de aprendizaje: Mapas conceptuales , Mapas mentales, Cuadros sindpticos, Resumen, Sintesis

A partir de la planeacién de una expo de servicios hoteleros, elabora un proyecto

Evidencias de aprendizaje: del proceso ventas que contenga: - Portada - Objetivo - Descripcion del servicio:

definicién, caracteristicas - Prospectacién *Presentacion de ventas (productos y
servi
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Rubrica

Rubrica

Examen
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Unidad: Técnicas, estrategias y prondsticos de venta

Duracion (Horas)*: 25

Objetivo de unidad: |El alumno determinara técnicas, estrategias y pronésticos de ventas para generar mayores
ingresos en el hotel.

Tipos de Saberes

Saber

Saber Hacer

Ser

Explicar las técnicas de ventas
aplicables en hoteleria:

- AIDDA

- PRAINCODERECI

- SPIN

Describir los tipos de estrategias de
ventas y su proceso de formulacion:

- Blitz

- Fam trip

- Site inspection

- Relaciones publicas
- Kit de ventas

Explicar las tendencias de las
estrategias de ventas hoteleras.

Identificar las herramientas estratégicas
de mercadotecnia digital:

- Mailing

- Gestion y publicidad de redes sociales
- Publicidad en buscadores

- Banners en portales

- Publicidad en dispositivos méviles

- Generacion de contenidos

Identificar la importancia y
funcionamiento de las redes sociales en
la venta de servicios hoteleros.

Reconocer el concepto de prondstico.

Explicar los tipos de prondsticos de
venta y su uso:

- Por segmento de mercado

- Por region geogréfica

- Por canal de distribucion

- Por tipo de unidad o inventario

- Por tipo de producto

Explicar el proceso de calculo e
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interpretacion de prondsticos de venta.

Identificar el uso y funcionamiento de
software especializado en ventas.

Seleccionar técnicas de venta de|Analitico

acuerdo al tipo de clientes. Objetivo
Formular estrategias de venta aplicadas | Organizado
a hoteleria. Responsable

Proponer herramientas de marketing | Persuasivo
digital y de redes sociales en la venta|Asertivo

de servicios hoteleros. Creativo
Determinar pronosticos de ventas. Tenaz
Honesto

Analitico
Objetivo
Organizado
Responsable
Persuasivo
Asertivo
Creativo
Tenaz
Honesto

Analitico
Objetivo
Organizado
Responsable
Persuasivo
Asertivo
Creativo
Analitico
Objetivo
Organizado
Responsable
Persuasivo
Asertivo
Creativo
Tenaz
Honesto
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Apremder, Emprender, Transformar

Capacidad para trabajar bajo presion
Capacidad de toma de decisiones

Capacidad para trabajar bajo presion
Capacidad de toma de decisiones

Capacidad para trabajar bajo presion
Capacidad de toma de decisiones
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Resultado de la unidad de aprendizaje

A partir de la realizacion de una expo de servicios hoteleros, elabora un proyecto de ventas que contenga:

- Portada

- Objetivo

- Descripcion del servicio: definicion, caracteristicas

- Técnicas de ventas desarrolladas y su justificacién

- Estrategias de venta desarrolladas y su justificacion

- Propuesta de estrategias de ventas de comercio digital
- Determinacion de prondsticos

- Evidencia fotografica de la realizacion de la expo

- Conclusiones y recomendaciones
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Secuencia didactica

Actividades iniciales Actividades de desarrollo Actividades finales

Presentacion del contenido de la unidad | Desarrollo del contenido de la unidad |retroalimentacion, cierre y evaluacién
y forma de evaluar. de aprendizaje.

Medi material N
edios y materiales Computadora, Pizarrén / Plumones , Internet, Otros

didacticos:

Estrategias de ensefianza: Aprendizaje orientado a proyectos, Lluvia de ideas , Demostraciones, Otros
Técnicas de ensefianza: Lluvia de ideas, Interrogatorio, Entrevista, Otros

Estrategias de aprendizaje: Mapas conceptuales , Mapas mentales, Cuadros sindpticos, Resumen, Sintesis,
Evidencias de aprendizaje: Otros

A partir de la realizacidon de una expo de servicios hoteleros, elabora un proyecto
de ventas que contenga: - Portada - Objetivo - Descripcion del servicio:
definicién, caracteristicas - Técnicas de ventas desarrolladas y su justificacion -
Estrategia

Pagina 14 de 15 F-DA-10/R1



) P
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DEL VALLE DEL MEZQUITAL a’.m'gz‘g'?:'
Il

PLANEACION DIDACTICA DESDE LA ENSENANZA Universidad Tecnoldgica
BASADA EN COMPETENCIAS e Bt T
Tipo de Estrategia de Evaluacion Instrumento de Evaluacion
Evaluacion
Evaluacion Tipo de Instrumento
. L .. Informes —
Diagnostica: Rubrica
Evaluacion Tibo de instrumento Valor del
Formativa: P instrumento (%)
Exposiciones orales Rubrica 15 %
Ensayos Rubrica 15 %
Proyectos Rubrica 20 %
Video (cortometraje) Rubrica 20 %
Otro Examen 30 %
100 %
Evaluacion
SN (~E6 7 09/12/2020
de asignacion de
la calificacion)
Objetivo:
Asignaturas que contribuyen a la competencia
especifica:
Componentes del proyecto:

LIC. BERTHA EUGENIA GARCIA ALARCON MTRA. ESTHER BOTHO CLEMENTE
Elaboro Vo. Bo. del Director del PE
El Nith, Ixmiquilpan, Hidalgo 03/09/2020
Lugar Fecha de elaboracion
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