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_..mu _mn_.._nu.n n_m §me_cao con _m mercadotecnia maB m:.._..ﬂnm__.._u enla nn:aﬂ:nnz_: na om_aﬁn_nw. n:e ao tiene um_.m uo_.u..sn_« w_ uo,e:o_m_ n_.a_._»n para’ a_.__e Sn__ou _n no..__.Em _o. a..h..n_ u,r, no.zsu:nz en :mq«na_mamu
fundamentales que las compaiiias y organizaciones necesitan para lograr sus objetivos. Es indispensable preparar al estudiante para que sea conocedor y nn:.._:mn_ow de cada uno de los pasos de la ciencia mercadolégica

Aportes tedricos

Aportes metodolégicos

Aporte a la comprension de los u«oa_o_ﬂﬁ del n!..._uo

profesional

Las técnicas de ventas provee al estudiante las bases e
4_39.:338 tedricos integrales, sobre la gestion
comercial de |as organizaciones, y las mezclas de
mercadotecnia, con el fin de cubrir las necesidades del
consumidor final.
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Identificar las herramientas, procesos, y métodos, para
aplicarlos en |la gestion de ventas idénea, de zonas y rutas
para los vendedores, para la creacion de una estrategia
comercial que permita la consecucion de los objetivos de las
organizaciones, que contribuyan a tomar decisiones

fundamentadas en la actividad profesional, personal.

Aplicar las principales estrategias y métodos comerciales, que
permitan el trabajo eficiente y eficaz del equipo de venitas yla

correcta administracion del departamento comercial, como -

solucion a problemas comerciales tales como la consecucidn
de los presupuestos de venta y la permanencia en m_ mercado
de las empresas.

La mm_a.:me_. :

técnicas comerciales.

ne'caracter multidisciplinario,
aplicandose en- _nn_& los campos de la
Mercadolecnia; que se enmarca dentro del aspecto
administrativo de Tas organizaciones, asf como de las
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Propésitos del aprendizaje del syllabus relacionados con el
campo de estudio y objetivos de la carrera:

CARRERA DE: LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA

Aportes al perfil de egreso: Capacidades integrales y/o competencias, logros o resultados de aprendizaje

Genéricas de la Universidad de Guayaquil

Especificas de la carrera

Logros de aprendizaje

Pretende que los estudiantes adquieran conocimientos y técnicas
que les permitan proponer estrategias desde la perspectiva
comercial de las organizaciones, que apoyen el logro de los
objetivos comerciales de una organizacién en un entorno
competitive y global.

Analiza, sistematiza y amplia la informacion en
la gestidn de ventas, desarrollando conjeturas
orientando el uso del conocimiento hacia la
aplicacidn practica de las ventas comerciales,
el cual integra equipos colaborativos,
mullidisciplinares y multi profesionales para el
disefio de estralegias comerciales.

» Elabora planes de marketing y toma de
decisiones estratégicas en todas las areas
relacionadas con la gestién de ventas y el
desarrollo de proyectos de marketing. Analiza
adecuadamente |a gestion integral del cliente y
entiende el comportamiento del consumidor.
Maneja la comunicacién integral de markeling:
publicidad, promocién, branding, merchandising,
relaciones publicas e imagen corporativa.

1.- Describe |as caracleristicas de los
diferentes tipos de venta.

2.- Describe con oprecision el perfil del
vendedor.

3.- Investiga aspeclos mercadologicos,
financieros y del talento humano en forma
sistematica.

4 .- Elabora planes estratégicos apropiados.
5.- Selecciona las técnicas de presentacion
de ventas con efectividad.

La asignatura capaz de analizar los pr de con
para impulso de las ventas y tomar decisiones sobre las
estrategias a disefiar e implementar fortaleciendo las habilidades
comunicacionales y de persuasion del estudiante.

Organiza, interpreta, construye y evalta el
conocimiento de forma criica, creativa e

r__z_mu_,mn_m_ para la toma de decisiones y la

[resolucion de problemas.Aplicando las
estrategias de ventas para una buena gestion
en el departamento comercial de ventas.

Maneja de forma eficiente |as aplicaciones y los
softwares en el campo de las ventas y de
mercadotecnia. » Disefia estrategias para la
construccién de promocion efectiva de las ventas y
evalua las actividades relacionadas al desarrollo,
innovacidn y lanzamiento de productos.« Desarrolla
capacidad de reflexidn critica analitica ante la realidad
de |os negocios en entarno competitivo global.

1.- Modifica su entorno proximo con ideas
crealivas.

2.- Obtiene informacién precisa en la
identificacion de sus clientes.

3.- Aplica sistematicamente la estrategia
ganar - ganar en los negocios.

4.- |dentifica las necesidades del
consumidor.

5.- Escoge los métodos de interaccion segun
los diferentes tipos de clientes. 6.-
Rebate objeciones con buenas
argumentaciones. v%
7.- Maneja correctament los cierres de ven

Se pretende que el estudiante fortalezca sus valores ciudadanos y
profesionales concientizando su compromiso ético, social y
humanista con la sociedad.
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Fortalece habilidades intra e interpersonales
con compromiso ético y conciencia ciudadana
frente a situaciones de gestion comercial y de
la mercadotecnia.

Gestiona las habilidades de la profesion con
creatividad y emprendimiento, potenciando su
habilidad en las ventas, siendo consciente de
la necesidad de procurar su aprendizaje en el
ambito comercial.

Armoniza lo tedrico-prdctico con habilidades y
actitudes éticas, para una buena gestidn comerciale®
Disefia y ejecuta acciones relativas a las técnicas de
ventas en las organizaciones con sdlidos fundamentos
humanisticos, sociales y éticos ante el consumidor,
cliente interno, y la comunidad en general.

e er——

|

Disefia e implementa estrategias de ventast
promocién en las empresas y oam:_mmnmc_,_mﬁ
con compromiso profesional, honestidad y
responsabilidad social.

Conocimientos

oresy actitudqjs
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Unidad # 1: Aspectos basicos de las ventas

Objetivo: Conocer los aspectos basicos de las ventas para su aplicacién en un efectivo cierre de ventas.

Métodos, técnicas e instrumentos en funcion de las actividades de organizacién del aprendizaje.

factores que afectan a las
ventas (externo)

GESPECII- FCAJ2017

factores que afectan a las
ventas (externo)
Presentacion de temas en
diapositivas.

preguntas panel.

; aclividades del texto gula
conclusiones

o

Contenidos: Componentes de docencia. Tiempo de Escenarios en funcién de
Conocimientos a Componentes de practicas de c as i g aprendizaje los ambientes de Recursos didécticos.
desarrollar. Actividades de aplicacion y experimentacion | ~°MPonentes e apren zaje aprendizaje.
Actividades de auténomo.
aprendizaje asistidopor | - ieaisosiaborstive de los aprendizajes.
el profesor. p =
_a_aon:nh_o:_mu tame, . - Invesligacion en la Web de de
. presentacién en Lectura: Actividad para Refuerzo de temas con . y :
El producto, y su definicion ; i : 3 otros autores en base a la s 6H Aulico y virtual. Pizarmra, marcadores, proyector, PC.
diapositivas, discucion, refuerzo de temas (Lel actividades del texto guia
i definicion del producto.
conclusiones
. Revision tema anterior. Investigacién en la Web de una
Tipos de productos y su Clase magistral, de los o empresa e idenlificar su Refuerzo de temas con i i :
ciclo de vida lipos de productos y su Analisis de caso, panel. metodologia de Planificacion de|  actividades del texto gufa " Aulico y virtual. Plzarma, marcadores, proyector, PC.
ciclo de vida. aclividades.
Revision tema anterior.
El cliente o consumidor, _aqﬂﬂﬂmﬂﬂﬂ aﬂ_.n_,““_m 9 Investigacion en la Web,
sus necesidades, FedEaTdadas 3c.=<mn_,_ &n Taller: Actividad para identificar teorias adicionales Refuerzo de temas con 6H Kiilisa witial Pisaia marcadeien sroiactor. PE
motivacion y perfil del perfl del n_oamc-:_ dor y refuerzo de temas existentes sobre Técnicas de actividades del texlo gula y ' g + proyectar, FL.
cansumdar, Presentacion de temas en Vs
diapositivas.
Revision, al lema anterior.
Introduccian al nuevo tema, Invesligacion en la Web,
El proceso de la el proceso de la identificar en las Estrategias de . I
administracion de ventas y | administracidn de ventas y Taller: Aclividad para promocion de las empresas, Refuerzo de temas con : T S .
factores que afectan a las | factores que afectan a las refuerzo de temas cuales son los motivadores de actividades del texto guia o W h.c__.no. .x ¥ _u_nm:,_.m_ mAFEAdores; procloe, B8
ventas (interno) ventas (interno) compra a los que apelan las 4 !
Presentacion de temas en empresas. 2
diapositivas. : \
Revisidn, al tema anterior.
Introduccion al nuevo tema,
maa_ﬂ_gm__m_mﬁmﬂwmoamﬂwﬂﬁmm mna__h_m"u«wﬂwmwoamﬂ_mmsﬁm Anidligia del o, resblugion Ohservacion deim viden. Refuerzo de lemas con N 5
Y y de cuestionario de Elaboracion de analisis y 4H Aulico yvirtual. - Pizarra, marcadores, proyector, PC.
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CARRERA DE: LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA

EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES UNIDAD # 1

Sistema de evaluacién de los aprendizajes en funcién de:

Actividades.

Gestion formativa 30%

a) Trabajo participativo en clase,
b) Reportes de talleres y equipos colaborativos,

c) Controles de lectura,

d) Otros: (Detallar)

Gestion practica y auténoma 30%

a) Exposiciones individuales y grupales,

b) Demostracién de uso directo de los acervos bibliotecarios o en red,
c) Trabajo de laboratorio, talleres, seminarios,

d) Ejercicios Orales y Escritos de técnica juridica,

e) Practicas Diversas, incluyendo la de los laboratorios,

f) Trabajos de Campo,

_B Trabajos individuales de lectura, analisis y aplicacion,

h) Uso creativo y orientado de nuevas TICs y la multimedia,

i) Lectura critica y andlisis comparado de casos,

j) Asistencia y reporte de Eventos académicos.

k) Otros: (Detallar)

Acreditacion y validacion 40%

la) Examenes orales y escritos tedricos,
b) Examenes orales y escritos practicos,

c) Sustentacion de proyectos de investigacion y casos practicos.

d) Otros: (Detallar)

GESPECU - FCA/2017
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CARRERA DE: LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA

Unidad # 2: Organizacién de las ventas

Objetivo: Analizar las diferentes organizaciones de ventas, que permita optimizar recursos y ser eficientes en el campo comercial.

Métodos, técnicas e instrumentos en funcién de las actividades de organizacién del aprendizaje.
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Contenidos: Componentes de docencia. Tiempo de Escenarios en funcién de
Conocimientos a Componentes de practicas de los ambientes de Recursos didacticos.
desarrollar Componentes de aprendizaje| aprendizaje. rendiz
. Actividades de Kadifi s a aplicacién y experimentacion st adin aprendizaje.
c i .
aprendizaje asistido por ey .caces co de los aprendizajes.
aprendizaje colaborativo.
el profesor.
Revision tema anterior,
Introduccion al nuevo tema,
Departamento de ventas planificacion en el Taller: Actlividad para Investigacion en la Web en Refuerzo de temas con 4H Auli irtual Pizan . tor. PC
y su planificacion departamento de ventas, refuerzo de temas base a la definicidon del tema. actividades del texto guia IO YT, 12BTR MAITAdOes, prayeeior ki
Presentacion de lemas en
diapositivas.
Revision tema anterior,
Organzacion de las _:_R_a:oo__o: al nuevo tema, i ; Estudio de las rulas y visitas de
ventas, rutas y visitas de drgnzacion de Ias veniss, Taller: Actividad para venltas en las empresas para la Refusizn ge tamas con 6H Aulico y virtual Pizarrra, marcadores, proyector, PC
! e rutas y visitas de ventas. refuerzo de temas L6 labann actividades del texto guia : ' ' T
o ' Presentacién de temas en q '
diapositiva.
Revision tema anterior.
Administracion de las _aqmmﬁﬂ__mﬂmmh_mﬂhm%mo_wmm_.am_
relaciones con los 2 : ) . Estudio de caso real de la 3
2 g relaciones con los clientes, Taller: Actividad para e o Refuerzo de temas con " . . 2
clientes, marketing ? ; administracion de las i : 6H Aulico, real y virtual. Pizarrra, marcadores, proyector, PC.
S markeling masivo y refuerzo de temas Faianibnas san los Allentas actividades del texlo guia gt
i n_.ﬁnw___ lizad 9 marketing individualizado. ' ;
nayICun zade. Presentacion de temas en ;
diapositivas. :
Revision tema anterior. :
Ciclo de administracién _snon_cno_u: al :cm:n_u tema, 2 g Investigacidn en la Web, sobre 2 {
de las relaciones con los Glcio e administaciin 2o Taliec:Aclvidad pa el ciclo de administracion de las RELEr=0.08 amas con 6H - Aulico y virtual ; Pizarra, marcadores, proyector, PC
lient las relaciones con los refuerzo de temas relacicnias pon los ol stes aclividades del texto guia g - f N : ! R
SN clientes. Presentacion de ‘ aui Tl
temas en diapositivas. \.




UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

Univernislad de Gy sl

FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE: LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA

EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES UNIDAD # 2

Sistema de evaluacién de los aprendizajes en funcién de:

Actividades.

Gestion formativa 30%

a) Trabajo participative en clase,
b) Reportes de talleres y equipos colaborativos,

c) Controles de lectura,

d) Otros: (Detallar)

Gestién practica y auténoma 30%

a) Exposiciones individuales y grupales,

b) Demostracién de uso directo de los acervos bibliotecarios o en red,
c) Trabajo de laboratorio, talleres, seminarios,

d) Ejercicios Orales y Escritos de técnica juridica,

e) Practicas Diversas, incluyendo la de los laboratorios,

|f) Trabajos de Campo,

g) Trabajos individuales de lectura, analisis y aplicacién,

h) Uso creativo y orientado de nuevas TICs y la multimedia,

i) Lectura critica y andlisis comparado de casos,

i) Asistencia y reporte de Eventos académicos.

k) Otros: (Detallar)

Acreditacion y validacion 40%

a) Examenes orales y escritos teéricos,
b) Examenes orales y escritos practicos,

c) Sustentacion de proyectos de investigacion y casos practicos.

d) Otros: (Detallar)

GESPECU - FCA/2017
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CARRERA DE: LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA

Unidad # 3: Proceso de |a negociacién comercial

Obijetivo: Aplicar el proceso de la negociacion comercial, para lograr los objetivos de la organizaciones.

Contenidos:
Conocimientos a
desarrollar.

Métodos, técnicas e instrumentos en funcion de las actividades de organizacién del aprendizaje.

Componentes de docencia.

Actividades de
aprendizaje asistido por
el profesor.

Actividades de
aprendizaje colaborativo.

Componentes de practicas de
aplicacién y experimentacion
de los aprendizajes.

Componentes de aprendizaje
auténomo.

Tiempo de
aprendizaje.

Escenarios en funcién de
los ambientes de
aprendizaje.

Recursos didacticos.

Introduccién, etapa
inicial, apertura,
presentacion y
demostracion del
producto

Revision tema anterior.
Introduccion al nuevo tema,
introduccion, etapa inicial,

apertura, presentacion y
demostracion del producto
Presentacion de temas en

diapositivas, clase
magistral.

Taller: Actividad para
refuerzo de temas

Refuerzo de temas con
actividades del texto gula

Presentacion y demoslracién
de un producto.

4H

Aulico, real y virtual.

Pizarrra, marcadores, proyector, PC.

Tratamiento de las
objeciones, y cierre.

Revision tema anterior,
Introduccion al nuevo tema,
tratamiento de las
objeciones, y cierre.
Presenlacion de temas en
diapositivas, clase
magistral.

Taller: Actividad para
refuerzo de temas

Medir y evaluar los resullados
de las objeciones y cierre en
una venta,

Refuerzo de temas con
aclividades del texto guia

6H

Aulico y virtual.

Pizarrra, marcadores, proyector, PC.

Evaluacién del proceso
de la negociacion
comercial.

Revision tlema anterior.
Introduccion al nuevo tema,
evaluacion del proceso de

la negociacion comercial,
presentacion de temas en
diapositivas.

Taller: Aclividad para
refuerzo de temas

Medir y evaluar los resultados
de la evaluacion de proceso de
la negociacidn comercial,

Refuerzo de temas con
aclividades del texlo gula

6H

Aulico y virtual.

Pizarrra, marcadores, proyector, PC.

Taller sobre las
objeciones de cierre y
evaluacion de los
procesos de la
negociacién comercial
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Taller sobre las objeciones
de cierre y evaluacién de
los procesos de la
negociacion comercial

Taller: Actividad para
refuerzo de temas

Refuerzo de temas con
actividades del texto guia

Medir y evaluar los resultados
del taller.

B6H

Aulico w..c._._ﬂwcmr

W

Pizarrra, marcadores, proyector, PC.
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FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE: LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA

EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES UNIDAD # 3

Sistema de evaluacion de los aprendizajes en funcién de:

Actividades.

Gestion formativa 30%

a) Trabajo participative en clase,
b) Reportes de talleres y equipos colaborativos,

c) Controles de lectura,

d) Otros: (Detallar)

Gestidn practica y auténoma 30%

a) Exposiciones individuales y grupales,

b) Demostracién de uso directo de los acervos bibliotecarios o en red,
c) Trabajo de laboratorio, talleres, seminarios,

d) Ejercicios Orales y Escritos de técnica juridica,

e) Practicas Diversas, incluyendo la de los laboratorios,

f) Trabajos de Campo,

g) Trabajos individuales de lectura, analisis y aplicacién,

h) Uso creativo y orientado de nuevas TICs y la multimedia,

i) Lectura critica y analisis comparado de casos,

i) Asistencia y reporte de Eventos académicos.

k) Otros: (Detallar)

Acreditacion y validacion 40%

a) Examenes orales y escritos tedricos,
ru_ Examenes orales y escritos practicos,

c) Sustentacion de proyectos de investigacion y casos practicos.

d) Otros: (Detallar)

GESPECU - FCA/f2017
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FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE: LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA

Unidad # 4: Técnicas de ventas

Objetivo: Aplicar las técnicas de ventas, para lograr los objetivos de la Gestién Comercial

Métodos, técnicas e instrumentos en funcién de las actividades de organizacién del aprendizaje.

Escenarios en funcién de

capacitacion de las
fuerzas de ventas

GESPECU - FCA/2017

capacitacion de las fuerzas
de ventas Presentacion de
temas en diapositiva.

refuerzo de temas

empresa

actividades del texto guia

2

Contenidos: Componentes de docencia. Tiempo de
Conocimientos a Componentes de practicas de los ambientes de Recursos didacticos.
desiricas Componentes de aprendizaje| aprendizaje. diz
ar. Actividades de aplicacion y experimentacion aprendizaje.
Actividades de de | di auténomo,
aprendizaje asistido por e los aprendizajes.
aprendizaje colaborative.
el profesor.
Revisién tema anterior.
Introduccion al nuevo tema
Métodos de ventas (venta ! o : 3
a distancia mqwo_n:m_ métodos de venlas (venta a Taller: Actividad para Elaboracion de estrategias, Refuerzo de temas con 6H Aulico. real v virual Pizarrra. marcadores. provector. PC
E_.."hm: 4 distancia, personal, refuerzo de temas para lograr una venta efectiva. aclividades del texto guia ! Y : .  proyaciar, :
Ly multinivel} Presentacion de
termas en diapositivas.
Revision tema anterior.
Localizacién, 5:318@ al 3:.m_,._o “.m ma, )
localizacion, calificacién, ) - Medir y evaluar los resultados
calificacion, ) i Taller: Actividad para : : Refuerzo de temas con : . ;
acercamiento, y servicio de de un acercamiento efectivo del g ¥ 4H Aulico y virtual. Pizarrra, marcadores, proyector, PC.
acercamiento, y servicio tencion al client refuerzo de temas cio al ol aclividades del texto guia
do atenicién sl clionts atencion al cliente. servicio al cliente.
* | Presentacion de temas en
diapositivas
Revision tema anterior.
Evendecar, Mﬁwﬂﬁwﬂww M_mﬂh_w_ﬂw_.%ﬂmmm_ Medir y evaluar las
EAractarinticas personales y aptitudes para Taller: Actividad pae caracteristicas personales del Reficrode lempg o 4H Aulico y virtual, Pizarra, marcadores, proyector, PC.
personales y aptitudes las vantas Presantacién da refuerzo de lemas vandedor actividades del texto guia / \
para las ventas temas en diapositivas,
clase magistral.
Revision tema anterior. :
Tipos de:vendedores, y _nﬁﬂww“om% ”mm_,“a:m:%h_.omm_mﬂam_ Taller: Aclividad para Mladir v avalusr los sultados Refuerzo de temas con : ; i T f
P i prel p de los vendedores de una BH Aulico y virtual. Pizarrra, marcadores, proyector, PC.
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FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE: LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA

EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES UNIDAD # 4

Sistema de evaluacion de los aprendizajes en funcion de:

Actividades.

Gestion formativa 30%

a) Trabajo participative en clase,
b) Reportes de talleres y equipos colaborativos,

c) Controles de lectura,

d) Otros: (Detallar)

Gestion practica y auténoma 30%

a) Exposiciones individuales y grupales,

b) Demostracién de uso directo de los acervos bibliotecarios o en red,
c) Trabajo de laboratorio, talleres, seminarios,

d) Ejercicios Orales y Escritos de técnica juridica,

e) Practicas Diversas, incluyendo la de los laboratorios,

f) Trabajos de Campo,

g) Trabajos individuales de lectura, analisis y aplicacion,

h) Uso creativo y orientado de nuevas TICs y la multimedia,

i) Lectura critica y analisis comparado de casos,

i) Asistencia y reporte de Eventos académicos.

k) Otros: (Detallar)

Acreditacion y validacion 40%

a) Examenes orales y escritos tedricos,
b) Examenes orales y escritos practicos,

c) Sustentacién de proyectos de investigacion y casos practicos.

d) Otros: (Detallar)
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No Titulo de la obra. Existencia en biblioteca. Numero de ejemplares.
1 TECNICAS DE VENTAS, Maria Elizabeth Navarro Mejia. 1da. Edicion. México. NO
2 VENTAS CONSTRUYENDO SOCIEDADES, Barton A. Weitz, Stephen B. Castleberry, John F. Tanner, Jr. 5ta. Edicién, MC GRAW HILL NO
3 ADMINISTRACION DE VENTAS, Eugene M. Johnson, David L. Kurtz, Eberhard E. Scheuing. 2da Edicién. MC GRAW HILL NO
No Direccién electronica / URL
1
2
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