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1. Datos generales

Materia: MERCADEO Y VENTAS Nivel: 9
Cédigo: CTEO197 Distribucién de horas.
Paralelo: A ,. ”
Docencia | Practico Autdnomo: 0 |Total horas
Periodo : Septiembre-2018 a Febrero-2019
Profesor: CRESPO MARTINEZ PAUL ESTEBAN ostemas | autonomo
Correo ecrespo@uazuay.edu.ec
electrénico: 4 4
Premrequisitos:

Coédigo: CTE0057 Materia: DISENO DE PRODUCTOS
Cédigo: CTE0211 Materia: MICROECONOMIA

2. Descripcidn y objetivos de la materia

Mercadeo y ventas abarca las definiciones de marketing y sus necesidades, los pilares fundamentales y la identificacién de necesidades,
andlisis de matriz de crecimiento y participacién (BCG), el estudio de los entornos, la segmentacién, el posicionamiento y la introduccién a la
investigacion de mercados, manejo del departamento de ventas.

Mercadeo y ventas permite conocer las necesidades insatisfechas del mercado, identificar los segmentos a los que se debe promocionar los
productos y canalizar correctamente los recursos de las empresas para obtener el méximo de ventas de en cada sector que se analiza. En
una pequena empresa se puede realizar su propio plan de mercadeo.

Mercadeo y ventas se articula con las asignaturas de control de proyectos, evaluacion de proyectos, planeacién estratégica a la vez que
permite identificar las necesidades del mercado en el desarrollo e innovacién de productos en las diferentes tecnologias

3. Objetivos de Desarrollo Sostenible

4, Contenidos

1.1 2Qué es el marketing? Y Proceso de marketing

1.2 El mix del marketing bdsico: 4P

1.3 Orientaciones de las empresas hacia el mercado

1.4 Conocimiento del mercado y necesidades de los clientes
1.5 Planeacién del producto: Naturaleza y contenido de un plan de marketing
2.1 El marketing y el valor para el cliente

2.2 La planeacién estratégica corporativa y por division

2.3 La planeacién estratégica en las unidades de negocio
3.1 El sistema de datfos interno y la inteligencia de marketing
3.2 Andlisis del entorno de marketing: micro y macroentorno
3.3 El entorno demogrdfico
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4.1

El sistema y proceso de investigacion de mercados

4.2 Cdlculo de la productividad de marketing
4.3 Prondstico y medicion de la demanda

5.1 Creacién de valor, satisfacién y lealtad
5.2 Relaciones a corto, mediano y largo plazo
6.1 El comportamiento de compra del consumidor
6.2 Principales procesos psicolégicos

6.3 El proceso de decisiéon de compra

7.1 Compras corporativas

7.2 El proceso de compra y adquisiciones

7.3 Administracion de las relaciones B2B

8.1 Niveles de segmentacion de mercado

9.1 Diferencia entre productos y servicios

9.2 Atributos y caracteristicas de los productos
9.3 Funcionalidades

9.4 Ciclo de vida del producto

10.1 Importancia de la marca

10.2 Administracion de la marca

10.3 Estrategias de marca

1.1 Precio como factor estratégico

11.2 Estrategias de fijacion de precio

1.3 Adaptacién de precio

12.1 Canales de distribucion

12.2 Estrategias promocionales

12.3 ATL y BTL

12.4 Administracion de la venta minorista

12.5 Administracion de la venta mayorista

5. Sistema de Evaluacién

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia

Resultado de aprendizaje de la materia

ab. Hace uso conocimientos técnicos y de gestidon administrativa, financiera, comercial y de recursos humanos, en
dmbitos gerenciales y administrativos de la empresa

ap. Integra equipos de gestién de ventas, distribucion fisica y servicio al cliente

Evidencias

-Identificar las necesidades insatisfechas y planificar su comunicacién efectiva
a los segmentos involucrados

-Evaluacion escrita
-Foros, debates, chats y
otros

-Proyectos

-Resolucién de ejercicios,
Ccasos y ofros

-Trabajos prdcticos -
productos

-Desarrollar habilidades para tomar decisiones en base a equipos de ventas y
proyecciones de distribucién y atencion al cliente.

-Evaluacion escrita
-Foros, debates, chats y
otros

-Proyectos

-Resolucién de ejercicios,
Ccasos y ofros

-Trabajos prdcticos -
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Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia
Resultado de aprendizaje de la materia Evidencias

productos
aqg. Redliza aprendizaje continuo para generar emprendimiento e innovacién empresarial

-Reconocer los problemas y plantear soluciones acordes al entorno -Evaluacion escrita
empresarial, logrando un posicionamiento diferenciado. -Foros, debates, chats y
ofros
-Proyectos

-Resolucién de ejercicios,
Ccasos y ofros

-Trabajos prdcticos -
productos
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Desglose de evaluacién

Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cdlificacién Semana
evaluar
. Prueba sobre .
Evaluacion fundamentos del Introduccién al marketing APORTE 1 4 semana: 3 [01-OCT-
escrita . 18 al 06-OCT-18)
marketing
Exposicion sobre el tema
R?SC)'.U(.:'OH de El marketing y el valor Desarrollo de estrategias y Semana: 4 (09-OCT-
ejercicios, casos | para : APORTE 1 4
- s planes de marketing 18 al 13-OCT-18)
y ofros el cliente. Andlisis de un
caso empresarial.
Foros, debates, | Grupo focal sobre valor | Desarrollo de estrategias y APORTE 1 5 Semana: 5 (15-OCT-
chats y ofros de un producto planes de marketing 18 al 20-OCT-18)
Estudio de mercado.
Presentacién del . .
Trabajos profocolo de Invespgqqon de mercados y
o : : = prondstico de la demanda, Semana: 8 (05-NOV-
practicos - investigacion y los L : = APORTE 2 10
Recopilacion de informacion y 18 al 10-NOV-18)
productos resulfados de la s
. - - andlisis del entorno
investigacion de
mercado
. . Desarrollo de propios
TrolboJos Presentacion del productos, Identificacion de Semana: 12 (03-DIC-
practicos - concepto de productoy = APORTE 3 4
segmentos y seleccion del 18 al 08-DIC-18)
productos la marca propuesta
segmento meta
Trabajos Presentacion sobre la .
practicos - estrategia usada para la | Precio APORTE 3 2 semana: 13 (10-DIC-
T - 18 al 14-DIC-18)
productos fijacién del precio
Trabajos . L . ., .,
practicos - Vldeovpubhcﬂono y Comunlcgmon y Promgaon, APORTE 3 4 Semana: 15 (al )
material ATL/BTL Tendencias del marketing
productos
Andlsis de los mercados
industriales, Brand Equity,
Comunicacién y Promocion,
Creacion de valor para el
cliente, satisfaccion y lealtad,
Desarrollo de estrategias y
planes de marketing,
Desarrollo de propios
productos, Identificacion de
Proyectos Plan de marketing segmentos y seleccion del EXAMEN 20 Semana: 19 (al)
segmento meta, Infroduccién
al marketing, Investigacién de
mercados y prondstico de la
demanda, Mercados de
consumo y mercados
industriales, Precio,
Recopilacién de informacién y
andlisis del entorno,
Tendencias del marketing
Andlsis de los mercados
industriales, Brand Equity,
Comunicacién y Promocion,
Creacion de valor para el
cliente, satisfaccion y lealtad,
Desarrollo de estrategias y
planes de marketing,
Desarrollo de propios
Evaluacion Examen sobre todos los productos, Identificacion de
escrita contenidos revisados en | segmentos y seleccion del SUPLETORIO | 20 Semana: 21 (al)
el silabo segmento meta, Infroduccién
al marketing, Investigacién de
mercados y prondstico de la
demanda, Mercados de
consumo y mercados
industriales, Precio,
Recopilacién de informacién y
andlisis del entorno,
Tendencias del marketing
Metodologia

Criterios de evaluaciéon
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6. Referencias
Bibliografia base

Libros

Autor Editorial Titulo Anho ISBN

PHILIP KOTLER, GARY Pearson Educacion MARKETING 2012 978-607-32-1420-9
ARMSTRONG _ .

NARESH, K. MALHOTRA Pearson Educacion INVESTIGACION DE MERCADOS 2008 13:978-970-26-1185-1
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ARMSTRONG

Web

Autor Titulo Url

Cuevas-Casado Romero-  Ebsco http://search.ebscohost.com/login.aspxedirect=true&db=a?h&AN=82
Ferndndez 541904&site=ehost-live

Bhausaheb, Ithape Chatur, Ebsco http://search.ebscohost.com/login.aspxgdirect=true&db=a9%h&AN=84
Bhamare 605809 &site=ehost-live

Software

Revista

Bibliografia de apoyo

Libros
Autor Editorial Titulo Ano ISBN
KOTLER, PHILIP; BOWEN, PEARSON Marketing turistico 2011

JOHNT.; MAKENSA,
JAMES C.; GARCIA DE
MADARIAGA, JESUS;
FLORES ZAMORA, JAVIE

BENASSINI, MARCELA Pearson Educacion INTRODUCCION A LA INVESTIGACION DE 2009 978-970-26-1512-5
MERCADOS: ENFOQUE PARA AMERICA
. LATINA

Philip Kotler, México : Pearson Direccién de marketing 2012 978-6-07-321245-8
Autor ; Kevin Lane Keller,
Autor

Robert Dwyer, John F. McGraw-Hill Marketing industrial: conexién entre la 2007
Tanner estratedia, las relaciones y el aprendizaje
Web
Autor Titulo Url
Asociacion Americana de  American Marketing Association Www.ama.com
Marketing
No Indica Qualtrics Online Survey Platform http://www.qualtrics.com/
Software
Revista
Docente Director/Junta
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