NOMBRE:

Puntas de flecha
Creado el: 02/2019 por la Organización Nacional de la FFA

Resumen del video de SAE: El programa de la Experiencia agrícola supervisada (SAE) de Kristina es en trabajar en ventas agrícolas con puntas de flecha. Kristina comenzó de a poco en la compañía y siguió desarrollando sus habilidades y conocimientos a donde está actualmente. Con su SAE, Kristina ahora tiene un impulso para emprender las ventas agrícolas más allá del nivel de la escuela preparatoria.
Objetivos de aprendizaje del estudiante:
Luego de completar estas actividades, los estudiantes...
1. Describirán una SAE.
2. Distinguirán entre las distintas partes de un proceso de ventas.
3. Diseñarán un plan de ventas para un producto.

Tiempo requerido: 45 minutos
Recursos: 
1. “Kristina Budris – SAE – Broadhead Arrowheads”, https://vimeo.com/300298569

Equipos e insumos necesarios:
1. Una copia de la hoja de trabajo “¡Vender hacia el futuro!” para cada estudiante.
2. Acceso a Internet para reproducir el video en tiempo real o para insertarlo en un PowerPoint con anticipación.

ESTE PLAN DE ESTUDIOS RÁPIDO TAMBIÉN SIRVE COMO: 
1. Una lección de SAE.
2. Una lección de ventas y cómo vender artículos agrícolas.
3. Una lección de liderazgo.

Estas actividades están alineadas con los siguientes estándares:
Precepto de la FFA
· FFA.PL-A.Acción: Asumir la responsabilidad y tomar las medidas necesarias para lograr los resultados deseados, sin importar cuál sea el objetivo o la tarea en cuestión. 
· FFA.PL-E.Conciencia: Comprender la visión, la misión y los objetivos personales. 
· FFA.PG-J.Desarrollo mental: Adoptar el desarrollo cognitivo e intelectual en relación con el razonamiento, el pensamiento y la capacidad de afrontar problemas. 
· FFA.CS-M.Comunicación: Interactuar de manera efectiva con otras personas en entornos personales y profesionales. 
· FFA.CS-N.Toma de decisiones: Analizar una situación y ejecutar un curso de acción apropiado.
Núcleo común: hablar y escuchar
· CCSS.ELA-Educación.SL.9-10.2: Integrar múltiples fuentes de información presentadas en diversos medios o formatos (por ejemplo, de manera visual, cuantitativa, oral) evaluando la credibilidad y precisión de cada fuente.
· CCSS.ELA-Literacy.SL.9-10.4: Presentar información, hallazgos y evidencia de apoyo de manera clara, concisa y lógica, de manera que los oyentes puedan seguir la línea de razonamiento, y de que la organización, el desarrollo, el contenido y el estilo sean apropiados para el propósito, la audiencia y la tarea.
Núcleo común: educación en materias científicas y técnicas Redacción
· CCSS.ELA-Educación.WHST.9.10.4: Producir una redacción clara y coherente en la que el desarrollo, la organización y el estilo sean apropiados para la tarea, el propósito y la audiencia.
Núcleo común: prácticas matemáticas
· CCSS.MP1: Dar sentido a los problemas y perseverar en resolverlos.
· CCSS.MP3: Construir argumentos viables y criticar el razonamiento de los demás.
· CCSS.MP5: Usar herramientas adecuadas en forma estratégica. 
· CCSS.MP6: Prestar atención a la precisión.
Prácticas para prepararse para las carreras AFNR
· CRP.02: Aplicar las habilidades académicas y técnicas adecuadas. Las personas preparadas para una carrera acceden y utilizan fácilmente los conocimientos y habilidades adquiridos a través de la experiencia y la educación para ser más productivos.
· CRP.04: Comunicarse de forma clara, eficaz y con una razón. Las personas preparadas para una carrera comunican pensamientos, ideas y planes de acción con claridad, ya sea mediante métodos escritos, verbales o visuales.
· CRP.08: Utilizar el pensamiento crítico para dar sentido a los problemas y perseverar en resolverlos. Las personas preparadas para una carrera reconocen fácilmente los problemas en el lugar de trabajo, comprenden la naturaleza del problema y diseñan planes efectivos para resolverlo.
Asociación para las habilidades del siglo XXI 
· Comunicación 
· Pensamiento crítico y resolución de problemas
· Flexibilidad y adaptabilidad
· Iniciativa y autodirección
· Pensar creativamente

Plan de estudios:
1. Pregunta de presentación: En tu hoja, dibuja qué aspecto tiene un vendedor. Incluye la persona y la situación o ubicación en la que trabajaría.

2. Introducción: Cuando se piensa en ventas, muchas personas aún piensan en el antiguo vendedor que va en auto o de puerta en puerta. No obstante, las ventas son mucho más que eso y son un componente vital para todas las industrias. Hoy vamos a ver un video de una estudiante que tiene una SAE de ventas agrícolas y luego aprender sobre el proceso de ventas.
 
3. Actividad: 
Parte 1: Cada estudiante necesita una copia de la hoja de trabajo “Vender hacia el futuro”. Para comenzar, los estudiantes verán el video “Kristina Budris – SAE – Broadhead Arrowheads”, que está en https://vimeo.com/300298569. 

Parte 2: A continuación, los estudiantes aprenderán los pasos necesarios para vender un producto que elijan. Puede ser cualquier producto, desde un lápiz hasta maíz y zapatos. Los estudiantes después repasarán los siente pasos para establecer el proceso de ventas. 

4. Seguimiento: Pida a los estudiantes que se pongan de a dos y practiquen el proceso de ventas. Los estudiantes deberían “vender” su producto a su compañero. 

5. Subir de nivel: Pida a los estudiantes que realicen un evento de desarrollo profesional (CDE) de ventas agrícolas o que simulen un evento CDE de ventas agrícolas en la clase.

6. Boleto de salida: ¿De qué se trata el proceso de ventas? ¿Cuándo podría usar esta habilidad en la vida?

[image: ]Plan de estudios 


Apoyo de traducción proporcionado por el Departamento de Agricultura de los Estados Unidos (USDA).

Apoyo de traducción proporcionado por el Departamento de Agricultura de los Estados Unidos (USDA).
Vender hacia el futuro Alineada con los siguientes estándares:
FFA.PL-A; FFA.PL-E; FFA.PG-J; FFA.CS-M; FFA.CS-N; CCSS.ELA.SL.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.4; MP1; MP3; MP5; MP6; CRP.02; CRP.04; CRP.08

Parte 1:
Instrucciones:
El hecho de vender y las ventas son componentes importantes en todas las industrias. Mire el video “Kristina Budris – SAE – Broadhead Arrowheads” para conocer cómo una miembro de la FFA aprende directamente sobre la industria de las ventas. El enlace del video es https://vimeo.com/300298569. Mientras mira el video, realice las siguientes actividades.
¿Cuál fue el mayor desafío de Kristina?
¿Cómo superó este desafío?
Identifique tres formas en las que esta SAE benefició a Kristina.






¿Qué es una punta de flecha?
¿Cómo es el avance de las obligaciones de Kristina? ¿Cómo logró tener más obligaciones?

· 
· 
· 
· 
· 
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Alineada con los siguientes estándares:
FFA.PL-A; FFA.PL-E; FFA.PG-J; FFA.CS-M; FFA.CS-N; CCSS.ELA.SL.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.4; MP1; MP3; MP5; MP6; CRP.02; CRP.04; CRP.08

Parte 2:
Instrucciones: 
Ahora, aprenderemos cómo funciona el proceso de ventas. El proceso de ventas es mucho más que hablar con las personas que compran un producto. Hay investigación, planificación y seguimiento que considerar, además de la conversación de ventas. Tenemos siete pasos en el proceso de ventas. en cada paso, siga las indicaciones para preparar su venta.
Seleccione un producto que quisiera vender. Puede ser cualquiera, desde un lápiz hasta ganado y zapatillas Air Jordan. Asegúrese de seleccionar un producto del que usted sepa algo. ¿Cuál es su producto? 

__________________________________


Haga un dibujo de su producto:
Paso 1: Encuentre clientes y determine sus necesidades
¿Quién es su cliente?




¿Qué motiva a su cliente a comprar estos productos? (P. ej., Les gusta adelantarse a las tendencias populares).
Paso 2: Haga el contacto inicial
Es importante hacer que la primera reunión sea agradable. Puede ser útil usar datos importantes o el humor para disminuir la tensión. No obstante, es importante tener el interés de la persona a la que le hace la venta y llegar al objetivo rápidamente. 

Anote dos enunciados que podría usar al hacer contacto inicial con su cliente.

Paso 3: Identifique las necesidades específicas del cliente
Es importante conocer a su cliente y sus necesidades. Es importante hacer preguntas importantes a su cliente (P. ej.,: ¿Qué le gusta de su auto? ¿Qué funciones necesita que tenga su auto?). Las preguntas abiertas son las mejores. 

Elabore cuatro preguntas que podría hacerle a su cliente para identificar sus necesidades.




































Alineada con los siguientes estándares:
NRS.01; AGPE01.01; CCSS.RI.9-10.3; CCSS.SL.9-10.1; RST.9.10.1; RST.9.10.2; RST.9.10.4; RST.9.10.5; RST.9.10.6; RST.9.10.8; RST.9.10.9; WHST.9.10.7; WHST.9.10.9; MP3; MP6; AG-NR2; HS-LS2-6; HS-LS2-7
















Paso 5: Maneje las objeciones
Las objeciones son momentos en la conversación en el que el cliente muestra dudas o falta de interés en hacer potencialmente la compra. (P. ej., No quiero una camioneta).

Identifique dos objeciones que su cliente podría tener y cómo las respondería usted.
Paso 4: Haga la presentación de ventas
Este es el momento en el que usted comienza a hablar de su producto y de cómo cubrirá las necesidades de su cliente. 

¿Cuáles son las funciones del producto?





¿Cuáles son los beneficios del producto?






¿Cuánto éxito tuvo este producto?






¿Qué diferencia a su producto de los demás?















[image: ]



Paso 7: Seguimiento
En este momento, siempre es importante verificar para asegurarse de que su cliente quedó satisfecho con la compra y solucionar cualquier problema. Anote un enunciado que diría para seguir a su cliente después de la compra de su producto.




Paso 6: Cierre la venta
Este es el momento en el que usted solicita la compra y aclara todas las preguntas. ¿Cómo solicitaría la compra? 
















                 ¿Cuáles son las dos habilidades que 
                 aprendió de este proceso que aplicaría 
                 en su vida?








     ¿Cuál fue lo más desafiante de este proceso? 
     ¿Por qué?











RESPUESTA: Vender hacia el futuro Alineada con los siguientes estándares:
FFA.PL-A; FFA.PL-E; FFA.PG-J; FFA.CS-M; FFA.CS-N; CCSS.ELA.SL.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.4; MP1; MP3; MP5; MP6; CRP.02; CRP.04; CRP.08

Parte 1:
Instrucciones:
El hecho de vender y las ventas son componentes importantes en todas las industrias. Mire el video “Kristina Budris – SAE – Broadhead Arrowheads” para conocer cómo una miembro de la FFA aprende directamente sobre la industria de las ventas. El enlace del video es https://vimeo.com/300298569. Mientras mira el video, realice las siguientes actividades.¿Qué es una punta de flecha?
Una punta de flecha se usa en la industria de la arquería
¿Cómo es el avance de las obligaciones de Kristina? ¿Cómo logró tener más obligaciones?

· Registrar datos de las pruebas
· Trabajar en páginas de redes sociales
· Aprender a hablar a y con los clientes
· Llegar un seguimiento del inventario
· Cómo trabajar con distintas máquinas
· 
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Identifique tres formas en las que esta SAE benefició a Kristina.

 Quiere tomar un curso en negocios

 La ayudó a aprender cómo administrar un pequeño negocio

 Ahora quiere controlar la compañía
¿Cómo superó este desafío?
Primero, tendría que anotar lo que va a decir y luego hablar de lo que anotó con su empleador que le diría lo que piensa.

¿Cuál fue el mayor desafío de Kristina? 
Oratoria en público.
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