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1. Datos generales

Materia: GESTION COMERCIAL Y POSTVENTA (OPTATIVA)
Codigo: CTE0433

Créditos: 3

Nivel: 5

Paralelo: 5FIMA

Eje de formacion: OPTATIVAS

Periodo lectivo: PERIODO SEP/2014 - FEB/2015

Total de horas: 48

Profesor: CALLE CALLE JAIME MARCELO

Correo electronico: marcalle@uazuay.edu.ec

Prerrequisitos:
CTE0050 DINAMICA

2. Descripcion y objetivos de la materia

Gestion Comercial y Postventa permite al estudiante desarrollar los pasos necesarios para iniciar de
manera correcta una empresa y negocio en general y especialmente en el sector minero, tanto la parte
econdmica, de estudio de mercado, de personal y venta son pasos importantes que apoyan la gestion del
ingeniero en minas. Gerencia Empresarial también brinda el conocimiento de cémo medir el mercado
mediante la segmentacién y como promocionar y posicionar al producto o empresa en los mercados en los
que se quiere participar.

Gestion Comercial y Postventa trata de el plan de mercadeo: la segmentacién, el posicionamiento, la
investigacion, el analisis econdmico y de personal necesario para desarrollarse y crecer en la region.
Elaboracion y resolucién de casos y un proyecto final.

Gestién Comercial y Postventa es la base de la Gestion Administrativa que permite que la alcanzar una
empresa o negocio de manera que este sea eficiente, ya que uniendo los procesos se puede crear
empresas de diferente tamafio y a la vez aplicar en los diferentes departamentos que se presentan en la
industria automotriz.

Fecha Aprobacion:
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3. Contenidos

1. Introduccioén a la disciplina del Marketing

1.1. Definicion, historia y evolucion del Marketing (2 horas)

1.2. Ofertas del marketing y su enfoque: productos, servicios y experiencias (2 horas)
1.3. Cuatro pilares fundamentales de la filosofia del marketing (3 horas)
1.4. Andlisis de la matriz BCG (2 horas)

1.5. El entorno de marketing: analisis PEST (2 horas)

2. Segmentacién y posicionamiento

2.1. Segmentacién de mercado: concepto, importancia, variables y caracteristicas (3 horas)
2.2. Mercado meta: definicién de publico objetivo (2 horas)

2.3. Posicionamiento: concepto, importancia y estrategias (3 horas)
4.3. Lealtad y retencion de clientes (3 horas)

3. Investigacion de mercados

3.1. Introduccién a la investigacion de mercados (2 horas)

3.2. Definicion del problema en la investigacion de mercados (3 horas)
3.3. Disefio de la investigacion de mercados (3 horas)

4, Gestion Comercial

4.1. Administracién de la fuerza de ventas (4 horas)

4.2. Marketing de servicios y posventa (4 horas)

5. Plan de negocios

5.1. Componentes de un plan de negocios (6 horas)

5.2. Proyecto de elaboracion de un plan de negocios (4 horas)

4. Sistema de Evaluacion

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia

Resultado de aprendizaje de la materia Evidencias

ar. Aplica los preceptos de administracion y gestion empresarial para la implementacion vy
organizacion de servicentros automotrices y otras actividades econémicas vinculadas.

- Identificar las necesidades insatisfechas y planificar un estudio de |- Reactivos
mercado para saber como abordarlo.

as. Formula proyectos de aplicacion de los principios de gestion de calidad y de organizaciéon para
una empresa automotriz.

- Desarrollar un plan de negocios estructurado para las empresas del | - Proyectos
sector automotriz.
at. Trabaja en equipo y en grupos multidisciplinarios, tanto en areas productivas como
administrativas. )
- Reconocer los problemas y plantear soluciones acordes al entorno - Proyectos

empresarial, logrando un posicionamiento diferenciado.
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Desglose de Evaluacion

Evidencia Descripcion Contenidos Aporte Calificacion Fch.Aproximada
Evidencia Silabo Evaluar
Reactivos prueba de reactivos |[capitulo | APORTE | 10,00 Ultima semana de
febrero
Proyectos realizar un proyecto [capitulo 2y 3 APORTE Il 10,00 primera semana de
empresarial marzo
Proyectos Realizar un plan de [todos los capitulos APORTE Il 10,00 segunda semana
negocios de marzo
Reactivos prueba de recativos [|toda la materia EXAMEN 20,00 segunda semana
FINAL de marzo
Metodologia

Las clases seran magistrales, utilizando diapositivas, se realizaran trabajos grupales y se analizaran casos
y ejemplos de empresas de nuestro medio. Se estimulara la participacion activa de los  alumnos.

Criterios de Evaluacion

En todos los trabajos escritos (ensayos, avances de proyectos, el proyecto definitivo y las presentaciones
en Power Point) se evaluara la ortografia, la redaccion, la coherencia en la presentacién de las ideas y la
ausencia de copia textual.

Los ensayos consistiran de una introduccion en donde se describa la problematica objeto de estudio, el
desarrollo y discusion del tema, y una conclusion que dé cuenta de las reflexiones alcanzadas por el
estudiante. Debe existir una revision bibliografica que muestre la actualidad y pertinencia de lo tratado. Los
ensayos seran individuales.

Tanto en el proyecto que se realizard como en la exposicion oral, se evaluara la secuencia l6gica de las
secciones requeridas, la pertinencia del contenido y la construccion adecuada de la informacion por
seccion, el buen uso de las normas de redaccion cientifica y de los requerimientos de publicacion.

En la exposicion oral se evaluara el cumplimiento de las normas de un buen expositor, la fluidez en la
exposicion y el manejo adecuado de la audiencia. En la presentacién en Power Point se evaluara el buen
uso de las normas de preparacion de las diapositivas.

Tanto en las pruebas como en el examen final se evaluara el conocimiento tedrico del estudiante segun la
adecuada argumentacion a preguntas de razonamiento.

5. Textos y otras referencias

Libros

BIBLIOGRAFIA BASE

- Naresh, K. Malhotra.(2008). Investigacion de Mercados. México: Pearson Educacion. Universidad del
Azuay. UDA-BG 15168.

- Philip Kotler, Gary Armstrong.(2012). Marketing. México: Pearson Educacion. Universidad del Azuay.
UDA-BG 69145.

BIBLIOGRAFIA APOYO

- Douglas Hoffman, John Bateston.(2012). Marketing de servicios, conceptos, estrategias y casos.
México: Cengage Learning. A través del profesor.

- Nassir Sapag Chain.(2008). Preparacion y Evaluacion de Proyectos. México: McGraw Hill. Universidad
del Azuay. UDA-BG 68509.

- Ricardo Fernandez Valifias.(2009). Segmentacion de Mercados. México: McGraw Hill. A través del
profesor.

- Rodrigo Varela.(2001). Innovacion Empresarial. Colombia: Pearson Educacion. Universidad del Azuay.
UDA-BG 15171 -6.
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Web

BIBLIOGRAFIA APOYO

- Eduardo Macias, Esther Enriquez, Eduardo Zepeda. Obtenido de EBSCO:
http://search.ebscohost.com/login.aspx?direct=true&db=bth&AN=67089346&lang=es&site=ehost-live.
- Raul Nufiez, Marcela Pazos. Obtenido de EBSCO: http://search.ebscohost.com/login.aspx?
direct=true&db=bth&AN=87078523&lang=es&site=ehost-live.

Software

BIBLIOGRAFIA

Docente Director Junta

Fecha Aprobacion:

ENVIADO
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