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PRESENTACION

El estudio que se presenta en este documento (OPES; no 94-2023) se refiere al dictamen
sobre la revision curricular del Programa de Técnico en Ventas de la Universidad Nacional.

El dictamen fue realizado por el M.Sc. Alexander Cox Alvarado, investigador de la Division
Académica de la Oficina de Planificacion de la Educacion Superior (OPES) con base en
documentos enviados por la UNiversidd Nacional. La revision del documento estuvo a cargo
de la Dra. Katalina Perera Hernandez, Jefa de la Division Académica y la edicion del
documento fue realizada por Sandra Guillén Guardado, asistente de la Divisidn citada.

Katalina Perera Hernandez
Jefa Division Académica
OPES-CONARE
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1. Introduccion

La solicitud de autorizacion del programa de Técnico en Ventas fue enviada al Consejo
Nacional de Rectores (CONARE) por el vicerrector de Docencia de la Universidad Nacional
(UNA), M.Sc. Randall Hidalgo Mora, mediante el oficio UNA-VD-OFIC-752-2023, con fecha 7
de julio de 2023, con el objetivo de iniciar los procedimientos establecidos en el documento
Lineamientos para la revision curricular por parte de OPES de los programas de Educacion

y Formacion Técnica Profesional en las universidades estatales’.

Cuando se solicita la autorizacion de un programa de técnico al CONARE, como es este caso,
se utiliza lo establecido en los Lineamientos mencionados, los cuales sefialan los siguientes
temas, que seran la base del estudio realizado por la Oficina de Planificacion de la Educacion

Superior (OPES) para autorizar el programa propuesto:

o Datos generales.

e Justificacion.

e Alineacion de la propuesta curricular con el estandar de cualificacion.

e Cumplimiento de horas de la propuesta curricular en relacion con el nivel de técnico
estipulado por el MNC-EFTP-CR.

e Correspondencia del perfil del graduado, requisitos de ingreso y la competencia general
del estandar de cualificacion.

e Correspondencia entre las competencias especificas y resultados de aprendizaje en los
contenidos o areas tematicas de los cursos, médulos o bloques del técnico
correspondientes al nivel técnico establecido en el MNC-EFTP-CR.

o Estrategias de mediacion.

o Correspondencia del equipo docente con las actividades académicas.

A continuacién, se analizara cada uno de estos aspectos.

! Aprobado por el Consejo Nacional de Rectores en su sesidn 29-2020, celebrada el 21 de julio de 2020,
mediante el acuerdo CNR-251-2020.



2. Datos generales

La Unidad Académica proponente del programa técnico en Ventas es la Escuela de
Administracién (EDA) y el Centro de Desarrollo Gerencial (CDG) de la Universidad

Nacional, una unidad de vinculacion externa de dicha escuela creado en 2011.

El programa de técnico esta relacionado directamente con el Estandar de Cualificacion de
Ventas: 0414-13-01-1-01.

La duracion del técnico sera de dos modulos distribuidos en 27 semanas. El programa

contempla un total de 550 horas. La modalidad del programa es presencial ?

Los modulos contemplan tanto horas contacto (lectivas) como horas de trabajo
independiente del estudiante y se desarrollardn de acuerdo con lo establecido en la

siguiente tabla:

Tabla 1

Modulos del programa de técnico en Ventas segun duracion, horas lectivas y horas
de estudio independiente.

Médulo Duracién en | Horas lectivas | Horas estudio | Horas
semanas (horas contacto) | independiente | totales

Modulo 1: Identificacién de | 15 semanas 154 146 300

clientes y mercados

potenciales

Modulo 2: Desarrollo de la | 12 semanas 110 140 250

venta

Totales 27 semanas 264 286 550

Fuente: DC-01 y DC-02 Informacién General del programa de Ventas

Este programa de técnico en Ventas tiene como requisito minimo de ingreso contar con la

Educacion Diversificada, lo cual esta conforme al Estandar de cualificacion de Ventas.
3. Justificacion

Esta es justificacion que envio la Universidad Nacional:

2 Definicion de presencial: Las personas estudiantes asisten presencialmente a clases y desarrollan
su proceso de aprendizaje en un entorno grupal y presencial, sin dejar de lado la utilizacion de
estrategias de mediacion que incluyan el uso de tecnologias de la informacion y comunicacion. La
presencialidad también puede darse en espacios sincronicos mediante el uso de herramientas
tecnoldgicas, lo que se conoce como presencialidad remota.



El Centro de Desarrollo Gerencial (CDG) es una unidad de vinculacion
externa de la Escuela de Administracion de la Universidad Nacional,
constituidos en el afno 2011. Enfocados en el desarrollo de competencias
gerenciales, abrigando necesidades del mercado a las que se enfrentan
profesionales y organizaciones que cohabitan en entornos dinamicos y
globalizados.

Nuestros servicios estan orientados a desarrollar competencias gerenciales
en todas las areas de la actividad econdémica costarricense, con una
atencion especializada bajo la modalidad de consultorias, asesorias
empresariales y capacitaciones, mediante el disefio y redisefio de cursos
que se acoplan a las necesidades de cada cliente.

El Centro de Desarrollo Gerencial (CDG) apuesta a metodologias novedosas
que satisfagan las necesidades de capacitacién e investigacién en entornos
altamente competitivos y complejos, por lo que las consultorias y la apertura
de cursos van siempre de la mano de estudios previos que garanticen el
desarrollo de competencias idoneas para la formacion de profesionales
altamente calificados. Ademas, se busca innovar en cada uno de los
servicios que se brinda, permitiendo asi estar a la vanguardia de temas de
desarrollo gerencial.

La Universidad Nacional se ha caracterizado por ser una universidad
orientada a la investigacion, al desarrollo de nuevas oportunidades y con un
alto grado de compromiso por la sociedad y su desarrollo, por lo que el
Centro absorbe estas caracteristicas y se compromete con sus clientes en
la busqueda de alternativas que permitan cubrir las necesidades de forma
innovadora y competitiva.

Esta Oficina considera que la justificacion anterior es apropiada.

4. Alineacién de la propuesta curricular con el estandar de cualificacidon

La propuesta curricular es congruente con lo planteado en el estandar de cualificacion

asociado.

5. Cumplimiento de horas de la propuesta curricular en relacidn con el nivel de técnico

estipulado por el MNC-EFTP-CR

Segun la normativa vigente, un programa de Técnico de Nivel 1 debe cumplir con un rango

de horas entre 400 a 700 horas. La propuesta curricular contempla 550 horas; por lo tanto,

se cumple con lo establecido en la normativa.



6. Perfil del graduado en relacion con los requisitos de ingreso y la competencia

general del estandar de cualificacion

COMPETENCIA GENERAL:

Gestionar procesos productivos que aseguren la productividad, la calidad y mejora
continua, segun parametros, procedimientos de la organizacion y normativa vigente,
asignando recursos, llevando el control de las actividades de un proceso y coordinando con

los niveles jerarquicos de la organizacién la solucién de problemas
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Competencia Especifica (CE) 1:

Ejecutar estrategias de identificacion de mercados potenciales, segun procedimientos

establecidos por la organizacion.

Resultados de aprendizaje asociados a la anterior competencia especifica:

Identifica fundamentos y conceptos de estadistica descriptiva.

2. Establece la segmentacion de mercados, de acuerdo con las estrategias de la
organizacion.

3. Identifica los elementos que determinan las necesidades de los clientes, de acuerdo
con los bienes y servicios que comercializa la organizacion.

4. Caracteriza mercados potenciales acorde con las estrategias establecidas por la
organizacion.

5. Describe las etapas en la elaboracién de diagnésticos de necesidades de los clientes,
de acuerdo con las estrategias de la organizacion.

6. Determina las técnicas e instrumentos para la recoleccion de informacion de
diagnoésticos de necesidades de los clientes, de acuerdo con los procedimientos
establecidos por la organizacion.

7. Aplica instrumentos de diagndstico de necesidades de los clientes, utilizando
herramientas tecnoldgicas.

8. Analiza los resultados de diagnésticos sobre necesidades de los clientes, segun
procedimientos establecidos por la organizacion.

9. Elabora informes de los resultados de diagndstico sobre necesidades de los clientes

segun procedimientos establecidos por la organizacion.



10. Establece proyecciones de ventas considerando los informes técnicos de los
resultados de diagndstico sobre necesidades de los clientes y segun procedimientos

establecidos por la organizacion.

Contenido asociado a los anteriores resultados de aprendizaje:

e Introduccién a la estadistica descriptiva: Estadistica, definicién, elementos e
importancia; medidas de tendencia central y dispersion; representacion grafica de datos

¢ Segmentacion de mercados: importancia y aplicacion de la segmentacion de mercados;
aspectos demograficos, geograficos y psicograficos para la segmentacion;
segmentacion conductual; competencia y capacidad de la empresa para atender al
segmento

e Elementos que determinan las necesidades de los clientes: Factores socioeconémicos:
ingresos, empleo, escolaridad, otros; factores emocionales: gustos, preferencias,
experiencias, expectativas, reconocimiento social, otros; factores situacionales: moda,
influencia del entorno, otros; otros elementos que generan necesidades especificas

¢ Mercados potenciales: identificacion de mercados potenciales; analisis geografico y
demografico del mercado; mercados emergentes; estimacion de la oferta y demanda;
analisis de la competencia; proyeccion de crecimiento y expansion del mercado;
viabilidad y rentabilidad en la seleccién del mercado potencial; estrategias para la
priorizacion y entrada al mercado potencial;

o Diagnostico de las necesidades del cliente: elaboracién de instrumentos diagndstico de
necesidades del cliente: entrevistas, encuestas y cuestionarios, grupos focales,
observacion directa, estudios de mercado y estadisticas, analisis de datos en linea;
recopilacién de la informacion; analisis e identificacion de tendencias; determinacion de
las necesidades por atender; elaboracion de propuestas para satisfacer las
necesidades;

o Establecimiento de proyecciones de venta: andlisis de los datos histéricos de las ventas;
identificacion de los factores externos claves y tendencias en el mercado; técnicas de
pronostico de ventas; establecimiento y evaluacién de estrategias de mercadeo y
promocion.

Competencia Especifica (CE) 2:

Desarrollar las ventas de bienes y servicios, mediante técnicas asertivas, segun el canal,

procedimientos y politicas establecidas por la organizacion.

Resultados de aprendizaje asociados a la anterior competencia especifica:

1. Identifica técnicas de ventas segun el canal de distribucién, minorista y mayorista,
asimismo procedimientos y politicas establecidas por la organizacion.
2. ldentifica técnicas de ventas segun el medio utilizado, tecnolégico y tradicional,

asimismo procedimientos y politicas establecidas por la organizacion.



3. Aplica técnicas de ventas, segun el canal de distribucion, minorista y mayorista,
asimismo procedimientos y politicas establecidas por la organizacion.

4. Ejecuta técnicas de ventas segun el medio utilizado, tecnoldgico y tradicional, asimismo
procedimientos y politicas establecidas por la organizacion.

5. ldentifica acciones de rentabilidad del canal de venta, acorde con la rotacion de
inventario.

6. Establece acciones para la mejora continua del proceso de ventas asignado, segun
politicas de la organizacion.

7. Aplica técnicas de seguimiento a la clientela, segun procedimientos establecidos por la

organizacion.

Contenido asociado a los anteriores resultados de aprendizaje:

e Técnicas de ventas segun canal de distribucién: tipos de canales de distribucion:
minorista y mayorista; canal de distribucion minorista: identificacion del cliente, técnicas
de venta, atencion fisica directa al cliente, visual merchandising para el negocio,
persuasion y cierre de la venta, atencion de quejas, sugerencias y manejo del conflicto.
; canal de distribucién mayorista: identificacion del cliente, técnicas de venta, atencion
fisica directa y otras al cliente, visual merchandising para el negocio, persuasion y cierre
de la venta, creacién de relaciones redituables a largo plazo, gestion de la cadena de
suministros, logistica de ventas, atencion de quejas, sugerencias y manejo del conflicto.

e Técnicas de ventas segun el medio utilizado : tipos de medios utilizados: tradicional y
tecnolégico; medio tradicional: atencidn fisica, llamada telefénica, técnicas de
presentacion, persuasion y cierre de la venta, participacion en eventos masivos.; medios
tecnolégicos: marketing digital, utilizacién de redes sociales, estrategias de email
marketing, tiendas en linea, optimizacion de los sitios web, disefio y desarrollo de
aplicaciones web, herramientas de seguimiento y andlisis de las ventas online.

e Rentabilidad del canal y rotacion de inventarios: analisis de la rentabilidad del canal de
ventas; determinacién de precios de los productos y servicios; establecimiento de
margenes de ganancia; descuentos y promociones de venta; analisis de la eficiencia
del negocio y reduccion de tiempos de entrega y costos de produccion.; analisis de la
rotacion del inventario; técnicas de levantamiento, calculo y evaluacion de la rotacion
del inventario; identificacion de productos de baja rotacién y toma de decisiones para

mejorar su rentabilidad; control y seguimiento del inventario.



¢ Mejoras en los procesos de ventas: mejora continua y calidad total; analisis y evaluacion
del proceso de ventas ejecutado por la empresa; identificacion de fortalezas y areas de
mejora en las ventas; toma de decisiones; optimizacion de los procesos de venta;
automatizacion de los procesos; capacitacion y desarrollo al personal de ventas.

e Técnicas de seguimiento de clientes: gestion y seguimiento postventa de los clientes;
establecimiento de vinculos con los clientes; programas de fidelizacion y premio a la
lealtad; seguimiento personalizado al cliente; anticipacibn de necesidades vy
cumplimiento de expectativas; resolucion de problemas y garantia en la satisfaccion del

cliente.

Conclusion: Correspondencia entre las Competencias Especificas (CE) y Resultados de
Aprendizaje (RA) en los contenidos o areas tematicas de los cursos, médulos o bloques del

técnico correspondientes al nivel técnico establecido en el MNC-EFTP-CR
AMBITO LABORAL

Segun la propuesta curricular, la persona graduada del programa de Ventas puede
desempenarse, entre otros, en los departamentos de mercadeo en organizaciones
pequefias, medianas y grandes, ya sean publicas o privadas. Esta Oficina concluye que lo

anterior concuerda con lo establecido por el estandar de cualificacion de técnico en Ventas.

Estructura de los Médulos

Moédulos Nombre del Médulo Numero de horas contacto y
extraclase
| Identificacion de clientes y mercados potenciales 300
Il Reclutamiento 250
Total de horas 550

Fuente: DC-01Informaciéon General del programa de Ventas.

Estrategias metodolégicas de mediacion

Las estrategias metodoldgicas de mediacién se realizaran por medio de presentaciéon de

temas, examenes parciales, mini-proyectos, tareas y exadmenes finales.

Los resultados de aprendizaje transversales que el estudiante adquirira al concluir el
programa lo hard “por medio de actividades académicas que permitan una reflexion,
entorno al aprendizaje transversal y la realidad nacional e internacional, para lo cual se

utilizaran videos, lecturas, presentaciones, actividades de gamificacion, proyectos, recursos




en linea, material didactico seleccionado y/o elaborado por la persona docente y el CDG”
Dichos resultados de aprendizaje transversales son los siguientes: trabajo en equipo ; salud

ocupacional; uso de las tecnologias; servicio al cliente; inglés.

7. Correspondencia del equipo docente con las actividades académicas

Los requisitos académicos con los que deben contar los docentes para ser parte del
programa son: Bachillerato universitario en Administracion. Adicionalmente, se solicta a los
potenciales docentes una experiencia laboral de dos afios como técnico en el campo y dos
afios de experiencia laboral como docente en las tematicas de administracion, ventas,

mercadeo, marketing, emprendimiento, modelo de negocios, y afines.

La unidad académica a cargo hace una declaracion jurada firmada el 30 de agosto de 2023
emitida por el Sr. José Manuel Nufez Gonzalez, académico de la UNA, en la que se
comprometen a cumplir con los siguientes elementos para la contratacion del personal

docente que desarrollara el programa de técnico de Ventas: (ver anexo B)

1. Las personas mediadoras se contrataran segun el perfil del docente establecido
para cada curso o médulo en el formulario DC-03.

2. Con el propdsito de velar por la calidad y sostenibilidad del programa de técnico,
ningun docente podra impartir mas del 25% de las horas del programa de técnico.

3. Para ser docente en un programa de técnico se debera poseer al menos el nivel
académico de Bachillerato Universitario en un area afin a las tematicas de los cursos

por impartir.



8. Conclusiones

La propuesta cumple con la normativa aprobada por el CONARE en relacién con los
procedimientos establecidos por el documento Lineamientos para la revision curricular por
parte de OPES de los programas de Educaciéon y Formacion Técnica Profesional en las
universidades estatales. Por lo tanto, la Division Académica de la OPES avala para que el
MNC-EFTP brinde la alineacién del programa con el estandar correspondiente segun lo
estipulado en este dictamen y autoriza a la Escuela de Administracién y al Centro de
Desarrollo Gerencial de la Universidad Nacional para que imparta el programa de técnico

en Ventas.



9. Anexos

ANEXO A
DESCRIPCION DE LOS MODULOS DEL PROGRAMA DE TECNICO DE VENTAS DE LA

UNIVERSIDAD NACIONAL

MODULO I: IDENTIFICACION DE CLIENTES Y MERCADOS POTENCIALES

Objetivo general:

e Ejecutar estrategias de identificacion de mercados potenciales, segun
procedimientos establecidos por la organizacion.

Objetivos Especificos

¢ Identifica fundamentos y conceptos de estadistica descriptiva.

o Establece la segmentacion de mercados, de acuerdo con las estrategias de la
organizacion.

¢ Identifica los elementos que determinan las necesidades de los clientes, de acuerdo
con los bienes y servicios que comercializa la organizacion.

o Caracteriza mercados potenciales acorde con las estrategias establecidas por la
organizacion.

o Describe las etapas en la elaboracion de diagndsticos de necesidades de los
clientes, de acuerdo con las estrategias de la organizacion.

e Determina las técnicas e instrumentos para la recoleccion de informacion de
diagndsticos de necesidades de los clientes, de acuerdo con los procedimientos
establecidos por la organizacion.

o Aplica instrumentos de diagndstico de necesidades de los clientes, utilizando
herramientas tecnolégicas.

e Analiza los resultados de diagnosticos sobre necesidades de los clientes, segun
procedimientos establecidos por la organizacion.

o Elaborainformes de los resultados de diagndstico sobre necesidades de los clientes
segun procedimientos establecidos por la organizacion.

o Establece proyecciones de ventas considerando los informes técnicos de los
resultados de diagndstico sobre necesidades de los clientes y segun procedimientos
establecidos por la organizacion.

Total de horas: 300
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Contenido tematico

Unidades
formativas

Agenda tematica

Introduccion a la
estadistica
descriptiva

(50h)

Segmentacion de
mercados
(50h)

Elementos que
determinan las
necesidades de los
clientes
(50h)

Mercados
potenciales
(50h)

Diagndstico de las
necesidades del
cliente
(50h)

Establecimiento de
proyecciones de
venta
(50h)

N =
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. Estadistica, definicidn, elementos e importancia
. Medidas de tendencia central y dispersion
. Representacion grafica de datos

. Importancia y aplicacion de la segmentacion de mercados
. Aspectos

demograficos, geograficos y psicograficos para |la

segmentacién

. Segmentacién conductual
. Competencia y capacidad de la empresa para atender al segmento

. Factores socioecondmicos: ingresos, empleo, escolaridad, otros
. Factores emocionales: gustos, preferencias, experiencias, expectativas,

reconocimiento social, otros

. Factores situacionales: moda, influencia del entorno, otros
. Otros elementos que generan necesidades especificas

. Identificacién de mercados potenciales

. Analisis geografico y demografico del mercado

. Mercados emergentes

. Estimacién de la oferta y demanda

. Analisis de la competencia

. Proyeccion de crecimiento y expansion del mercado

. Viabilidad y rentabilidad en la selecciéon del mercado potencial

. Estrategias para la priorizacidn y entrada al mercado potencial

. Elaboracién de instrumentos diagndstico de necesidades del cliente:

entrevistas, encuestas y cuestionarios, grupos focales, observacion
directa, estudios de mercado y estadisticas, analisis de datos en linea.

. Recopilacion de la informacién

. Analisis e identificacidn de tendencias

. Determinacién de las necesidades por atender

. Elaboracién de propuestas para satisfacer las necesidades

. Analisis de los datos histdricos de las ventas

. Identificacion de los factores externos claves y tendencias en el

mercado

3. Técnicas de prondstico de ventas

I

. Establecimiento y evaluacién de estrategias de mercadeo y promocién

11



Estrategia metodolégica:

Actividades académicas para el # de horas contacto por

logro de los RA maddulo

300 horas en promedio por

Presentacién de temas >
presentacion de temas

# horas de trabajo del usuario de
estudio independiente

5 horas en promedio por

evaluaciones finales

Exdmenes parciales . 5 horas
examenes
L 10 hora en promedio por mini-
Mini-proyectos P P 100 horas
proyectos
Tareas 6 hora en promedio por tareas |36 horas
. . 5 horas en promedio por
Exdmenes finales P P 5 horas

146 horas de estudio

TOTAL 154 horas de instruccion . .
independiente
Evaluacién:

Semana Criterios de Evaluacion Porcentaje
Semana 1 Tarea: Estadistica descriptiva 6%
Semana 2 Miniproyecto: Estadistica descriptiva 7%
Semana 3 Tarea: Importancia y aplicacion de la segmentacion de mercados 6%

Miniproyecto: Aspectos demograficos, geograficos y psicograficos 7%
Semana 5 L,
para la segmentacién
Semana 6 Tarea: Factores socioecondmicos 6%
Miniproyecto:  Factores  socioecondmicos. Emocionales vy 7%
Semana 7 . .
situacionales
Semana 8 Examen parcial: Unidades 1-2-3 11%
Semana 9 Tarea: Oferta y demanda 6%
Semana 10 | Miniproyecto: Mercados potenciales 7%
Semana 11 | Tarea: Necesidades del cliente 6%
Miniproyecto: Instrumentos para el diagnéstico de las necesidades 7%
Semana 12 ]
del cliente
Semana 13 | Tarea: fectores externos y tendencias del mercado 6%
Semana 14 | Miniproyecto: Proyeccidn de ventas 7%
Semana 15 | Examen final: Unidades 4-5-6 11%
TOTAL 100%
Nota minima de aprobacion 80%
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MODULO I1: DESARROLLO DE LA VENTA

Objetivo general:

e Desarrollar las ventas de bienes y servicios, mediante técnicas asertivas, segun el canal,
procedimientos y politicas establecidas por la organizacion.

Objetivos Especificos

e I|dentifica técnicas de ventas segun el canal de distribucién, minorista y mayorista, asimismo
procedimientos y politicas establecidas por la organizacion.

e Identifica técnicas de ventas segun el medio utilizado, tecnolégico y tradicional, asimismo
procedimientos y politicas establecidas por la organizacion.

e Aplica técnicas de ventas, segun el canal de distribucidn, minorista y mayorista, asimismo
procedimientos y politicas establecidas por la organizacion.

e Ejecuta técnicas de ventas segln el medio utilizado, tecnoldgico y tradicional, asimismo
procedimientos y politicas establecidas por la organizacion.

e |dentifica acciones de rentabilidad del canal de venta, acorde con la rotacidon de inventario.

e Establece acciones para la mejora continua del proceso de ventas asignado, segun politicas
de la organizacion.

e Aplica técnicas de seguimiento a la clientela, segin procedimientos establecidos por la
organizacion.

Total de horas: 250
Contenido tematico:

Unidades
formativas

Agenda tematica

1. Tipos de canales de distribucién: minorista y mayorista

2. Canal de distribucion minorista: identificacion del cliente, técnicas de
venta, atencidn fisica directa al cliente, visual merchandising para el
negocio, persuasion y cierre de la venta, atencion de quejas,
sugerencias y manejo del conflicto.

3. Canal de distribucién mayorista: identificacion del cliente, técnicas de

Técnicas de ventas
segun canal de

distribucion e . . . .
venta, atencidn fisica directa y otras al cliente, visual merchandising
(50h) para el negocio, persuasién y cierre de la venta, creacién de
relaciones redituables a largo plazo, gestion de la cadena de
suministros, logistica de ventas, atencidn de quejas, sugerencias y
manejo del conflicto.
1. Tipos de medios utilizados: tradicional y tecnolégico
2. Medio tradicional: atencion fisica, llamada telefénica, técnicas de
Técnicas de ventas presentacion, persuasion y cierre de la venta, participaciéon en
segun el medio eventos masivos.
utilizado 3. Medios tecnoldgicos: marketing digital, utilizacion de redes sociales,
(50h) estrategias de email marketing, tiendas en linea, optimizacién de los

sitios web, disefio y desarrollo de aplicaciones web, herramientas de
seguimiento y analisis de las ventas online.

13



Rentabilidad del
canal y rotacidn de
inventarios
(50h)

Mejoras en los
procesos de ventas
(50h)

Técnicas de
seguimiento de
clientes
(50h)

Ok, WNRERNOUDEWNER O

Estrategia metodoldgica:

Actividades académicas para

el logro de los RA

. Analisis de la rentabilidad del canal de ventas

. Determinacién de precios de los productos y servicios

. Establecimiento de margenes de ganancia

. Descuentos y promociones de venta

. Analisis de la eficiencia del negocio y reduccién de tiempos de entrega
y costos de produccion.

. Anadlisis de la rotacién del inventario

. Técnicas de levantamiento, cdlculo y evaluacién de la rotacién del
inventario

. Identificacién de productos de baja rotacién y toma de decisiones para
mejorar su rentabilidad

. Control y seguimiento del inventario

. Mejora continua y calidad total

. Analisis y evaluacion del proceso de ventas ejecutado por la empresa

. Identificacion de fortalezas y areas de mejora en las ventas

. Toma de decisiones

. Optimizacion de los procesos de venta

. Automatizacién de los procesos

. Capacitacion y desarrollo al personal de ventas

. Gestidn y seguimiento postventa de los clientes

. Establecimiento de vinculos con los clientes

. Programas de fidelizacion y premio a la lealtad

. Seguimiento personalizado al cliente

. Anticipacidn de necesidades y cumplimiento de expectativas

. Resolucidn de problemas y garantia en la satisfaccion del cliente

# de horas contacto por
madulo

# horas de trabajo del usuario
de estudio independiente

Presentaciéon de temas

110 horas en promedio por

.. 50 horas virtuales
presentaciéon de temas

5 horas en promedio por

Exdmenes parciales 3 5 horas

examenes
. 10 hora en promedio por

Mini-proyectos . P P 50 horas
mini-proyectos
3 hora en promedio por

Tareas P P 30 horas
tareas
5 horas en promedio por

Examenes finales P P 5 horas

evaluaciones finales

TOTAL

140 horas de estudio

110 horas de instruccion ) .
independiente
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Evaluacion:

Semana Criterios de Evaluacion Porcentaje
Semana 1 Tarea: Canal de distribucién minorista 6%
Semana 2 Miniproyecto: Canal de distribucién mayorista 7%
Semana 3 Tarea: Medios tradicionales 6%
Semana 4 Miniproyecto: Medios tecnolégicos 7%
Semana 5 Tarea: Establecimiento de margenes de ganancia 6%

Miniproyecto: Identificacién de productos de baja rotaciéon y toma de 7%
Semana 6 - . s
decisiones para mejorar su rentabilidad
Semana 7 Examen parcial: Unidades 1-2-3 15%
Semana 8 Tarea: Identificacién de fortalezas y dreas de mejora en las ventas 6%
Semana 9 Miniproyecto: Automatizacién de los procesos 7%
Semana 10 | Tarea: Programas de fidelizacion y premio a la lealtad 6%
Miniproyecto: Resolucién de problemas y garantia en la satisfaccion 7%
Semana 11 .
del cliente
Semana 12 | Examen final: Unidades 4-5 20%
TOTAL 100%
Nota minima de aprobacion 80%

Resultados de aprendizaje transversales

Estrategias orientadas a la adquisicidn de los resultados de aprendizaje transversales (foro,
seminario, taller con experto, giras, trabajos, entre otros)

Resultado de aprendizaje transversal (RAT) Estrategia orientada a la adquisicion de los RAT

1. Trabajo en equipo Por medio de actividades académicas que permitan

una reflexidn, entorno al aprendizaje transversal y la

2. Salud ocupacional . . . .
realidad nacional e internacional, para lo cual se

, utilizaran videos, lecturas, presentaciones
3. Uso de las tecnologias ’ P ’

actividades de gamificacion, proyectos, recursos en

4. Servicio al cliente linea, material didactico seleccionado y/o elaborado

por la persona docente y el CDG.
5. Inglés
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ANEXO B
DECLARACION JURADA DE LA CONTRATACION DE DOCENTES

COMSEJO NACIONAL DE RECTORES

TEC OFICINA DE PLAMIFICACION DE LA EDUCACION SUPERIOR
LINA, .@
DC-04 Declaracion Jurada 1 '5 ,
UNED
L-,IIT‘- Aprobado por: ) .
Fecha de implementacion: Copia N°. 01

DECLARACION JURADA DE LA CONTRATACION DE DOCENTES

Yo José Manuel Nufiez Gonzalez, cédula de identidad #1-0621-0119, estado civil casado,

domicilic Canton Oreamuno, Distritc 5an Rafael, Provincia Cartago, profesién Abogado,

cargo Académico, Universidad Nacional. Declaro bajo juramento que en el disefio

curricular alineado al Estandar de cualificacion cédigo 0414-13-01-1, nombre Ventas.

Contara con las siguientes condiciones para la contratacion de los docentes:

1- Las perscnas mediadoras se contrataran, segun el perfil del docente establecido
para cada curso o madulo en el formulario DC-03.

2- Con el propdsito de velar por la calidad y sostenibilidad del programa de técnico,
ningun docente podra impartir mas del 25% de las horas del programa de técnico.

3- Para ser docente en un programa de técnico se deberd poseer al menos el nivel
académico de Bachillerato Universitaric en un area afin a las teméticas de los cursos

a impartir.

Se extiende la presente Declaracion Jurada, como parte de los requisitos solicitados parz la
revision curricular por parte de OPES-CONARE de los programas de Técnicos en las
universidades estatales, alineados al Marco Nacional de Cualificaciones de la Educacion y

Formacion y Técnica Profesional (MNC-EFTP-CR), el dia 30, mes agosto, afio 2023.

JOSE MANUEL NUREZ GONZALEZ [FIRMAY
PERSOMA FISICA, CPF-01-DE21-0113.

Fecha declarada: 30/DE2023 02:50:46 PM
Esia e una representacién grafica dnlcamente,
wermigue |a valigez de la fima.
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