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1. Datos generales
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Docencia | Practico Autdnomo: 0 |Total horas
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Correo jvera@uazuay.edu.ec
electrénico: 4 4
Premrequisitos:

Codigo: FAD0050 Materia: GERENCIA DE VENTAS

2. Descripcidn y objetivos de la materia

Aspiramos a cubrir algunas herramientas especificas relacionadas a la comprensién y aplicacién de las principales técnicas y métodos de la
gestién social de redes de marketing en la solucién de problemas que se presentan mds frecuentemente en el entorno comercial complejo,
globalizado y competitivo.

La asignatura comprende las actividades que se desarrollan en el drea de la creacién de capital social en una organizacién empresarial en
sus aspectos especificos, con el manejo adecuado de la informacién de la empresa y del mercado para la revision exhaustiva de todas las
acciones comerciales y su posterior propuesta de mejora de la red social que soporta la gestion de mercado de la empresa.

Con el curriculo de la carrera se articula con todas las materias, ya que el marketing relacional apoya a entender a cada uno de los actores
en la relaciones personales y empresariales.

3. Objetivos de Desarrollo Sostenible

4, Contenidos

1.1 Introduccién al Marketing Relacional

1.2 Escuelas representativas del Marketing Relacional

1.3 Del mercado fransaccional al mercado relacional

1.3 La evlolucion del Marketing de Servicios

2.1 La relacién como fundamento esencial del Marketin Relacional

2.2 Caracteristicas del Marqueting Relacional: Interactividad, direccionalidad, memoria

2.4 Caracteristicas del Marketing Relacional:receptividad, airentacién al clientem participacion
2.5 Los seis principios del Marketing Relacional: informacién, inversion, individualizacion

2.6 Los seis principios del Marketing Relacional: interaccién, integracion, intencién.

3.1 El valor del esfuerzo: producto-marca/servicio/precio/reducir necesidades/reducir inseguridades
3.2 El valor del cliente
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3.2 La Pirdmide de clientes

3.3. Andlisis de caso de éxito: como se mide el valor del cliente
3.4 Errores tipicos en la implementacién del Marketing Relacional
3.5 Estrategias de relacién para ganar y mantener clientes

4.1 Estrategias Organizacionales

4.2 Estrategias Comerciales

4.3 Desarrollo Talento Humano (endomarketing)

4.4 Relacién con el cliente

4.5 Los momentos de la verdad

5.1 Las 5 dreas del Marketing Relacionall

5.2 Herramientas fundamentales del Marketing Relacional

53 Andalisis de casos de éxitos campanas de markteing relacinal
6.1 Defiinicon del CRM

6.2 Diferencia entre el CRM y el Marketing Relacional

6.3 Arquitectura del CRM y drea invoucradas

6.4 Errores Tipicos del concepto del CRM

6.5 CRM andliitica, colabortivo y onmicanal

6.6 Indicadores de mediciéon y evaluacion

5. Sistema de Evaluacién

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia
Resultado de aprendizaje de la materia

Evidencias

ab. Estudiar y comprender las necesidades sociales, culturales y empresariales de la sociedad.

-Aplicar los modelos de Andlisis Psicolégico del comportamiento del
consumidor

as. Manejar de forma eficiente las aplicaciones de Software en el campo del Marketing.

-Evaluacion escrita
-Investigaciones
-Resolucién de ejercicios,
Ccasos y ofros

-Manejar adecuadamente la gestion integral del cliente

-Evaluacion escrita
-Investigaciones
-Resolucién de ejercicios,
Ccasos y ofros
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Desglose de evaluacién

Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cdlificacién Semana
evaluar
Historia - Origenes 'y
. . Evaluacion de los Evoloucion del Marketing Semana: 4 (30-SEP-19
Investigaciones capitulos 1y 2 Relacional, Marketing APORTE 10 al 05-OCT-19)
relacional
Resolucion de . Empresa orientada al Cliente , .
ejercicios, casos Evaluacion de los Rentabilidad de Fidelizar al APORTE 10 semana: 10 (11-NOV-
capitulo 3y 4 : : . 19 al 13-NOV-19)
y ofros cliente: Valor del cliente
Resolucion de . . E.I CRM ou’romohgoaon dela Semana: 19-20 (12-
S Evaluacion de capitulos 5| filosofia empresarial, Modelo
ejercicios, casos . APORTE 10 01-2020 al 18-01-
yé Conceptual del Marketing
y ofros . 2020)
Relacional
El CRM automatizacion de la
filosofia empresarial, Empresa
orientfada al Cliente , Historia -
Origenes y Evoloucion del
Evaluacion Evaluacion de todos los | Marketing Relacional, .
escrita temas de la catedra. Marketing relacional, Modelo EXAMEN 20 semana: 20 (al)
Conceptual del Marketing
Relacional , Rentabilidad de
Fidelizar al cliente: Valor del
cliente
El CRM automatizaciéon de la
filosofia empresarial, Empresa
orientada al Cliente , Historia -
Origenes y Evoloucion del
Evaluacion Evaluacion de todos los | Marketing Relacional, .
escrita temas de la catedra. Marketing relacional, Modelo SUPLETORIO 120 Semana: 21 (al)
Conceptual del Marketing
Relacional , Rentabilidad de
Fidelizar al cliente: Valor del
cliente
Metodologia
Criterios de evaluacién
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