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I1.MISION Y VISION DE LA UPC

Mision: Formar lideres integros e innovadores con vision global para que transformen el PerU.

Visién: Ser lider en la educacion superior por su excelencia académicay su capacidad de innovacion.

[11. INTRODUCCION

El curso de Direccién Comercial y de Marketing, es una asignatura de especialidad de caracter tedrico-practico
dirigido alos estudiantes de décimo ciclo de la carrera de Administracion y Marketing.

Este curso integra los conocimientos y habilidades adquiridos por el alumno alo largo de su carrera, en forma
aplicativa por medio del método de casos de estudio. El presente curso desarrolla la competencia general de
pensamiento critico en nivel 3 dado que explora problemas del mercado para formular conclusiones solidamente
justificadas y desarrolla también la competencia especifica de andlisis del mercado en nivel 3, al realizar un
andlisis de las oportunidades que brinda el entorno, elaborar un diagnéstico, plantear objetivos y estrategias de
marketing que desarrollen valor ala marca, productos o servicios que ofrece la organizacion.

Esta asignatura busca desarrollar capacidades de orientacion gerencial y enfoque analitico centrado en las
principales decisiones de la Gerencia Comercial para alcanzar objetivos corporativos en armonia con los
recursos y capacidades de la empresa.

IV. LOGRO (S) DEL CURSO

Al finalizar el curso € alumno contrasta diversas situaciones que se presentan en la practica profesional de la
direccién comercia y de marketing, através de la discusion de casos de estudio reales: lo que le permite juzgar
y discriminar los criterios utilizados en la decision y los diversos rumbos aternativos de solucion.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD NO: 1 Introduccién al método del caso: andlisisy resolucién de problemas prudenciales

LOGRO
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Al finalizar la unidad el alumno contrasta el método del caso frente a otros mecanismos de aprendizaje, 1o que le
permite discriminar |os pasos de resolucion de problemas prudenciales.

TEMARIO
Sesion 1
Departamento comercial y de marketing: espectro de decisiones.
Habilidades directivas relevantes en la direccion comercial.
Lineamientos generales de estrategia.
Introduccion a método del caso: resolucidn de problemas prudenciales.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 01

UNIDAD N°: 2 Toma de decisiones en la direccion comercial y de marketing

LOGRO
Al finalizar launidad el alumno critica las diversas situaciones a las que sera enfrentado, siguiendo |a secuencia ldgica
de resolucion de los problemas prudenciales.

TEMARIO
Estrategia comercial y segmentacion de mercados.
Impacto financiero de las decisiones comerciales.
Manejo del persona y fuerza de ventas: resolucion de diferenciasy conflictos
Negociacion con distribuidores y otros elementos del canal.
Estrategiay portafolio de marcas bajo entornos de complejidad.
Lanzamiento de nuevos productos: uso de investigacion y soporte de [+D.
Andlisis de oportunidades en entornos complejos: alianzas estratégicas.
Expansion internacional y desarrollo de nuevos mercados.
Trampas de crecimiento: canibalizacién y erosion de ventas.
Contraccion de mercados y ciclo de vida en declive.
Impacto de decisiones comerciales bajo fusiones y adquisiciones.
Gestion de crisis de imagen.
Conflictos éticosy legales.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana02 al4

VI.METODOLOGIA

La metodologia a utilizar consistird en el uso y resolucién de casos con la aplicacion de los conocimientos
adquiridos alo largo de la carrera. Durante €l curso se incluyen dinamicas y otros mecanismos vivenciales de
aprendizaje, con €l fin de reforzar las habilidades directivas caracteristicas de un g ecutivo con nivel gerencial,
dentro de una estructura comercial o de marketing. Ademas se evaluara mediante précticas, controles de lectura,
evaluacion parcia y final, €l logro de aprendizaje y el desarrollo de la competencia.



VIl. EVALUACION

FORMULA
25% (CC1) + 25% (EA1) + 12.5% (PA1) + 12.5% (TB1) + 25% (EB1)

TIPO DE NOTA PESO %
CC - PROMEDIO DE CONTROLES 25
EA - EVALUACION PARCIAL 25
PA - PARTICIPACION 12.50
TB - TRABAJO 12.50
EB - EVALUACION FINAL 25
VIlII. CRONOGRAMA
TIPO DE DESCRIPCION NOTA | NUM.DE | FECHA OBSERVACION RECUPERABLE
PRUEBA PRUEBA
CC PROMEDIO DE 1 Sem 15 Segun rabrica entregada| NO
CONTROLES por el profesor
EA EVALUACION PARCIAL |1 Sem8 Evaltalo visto delasem|S
1 hastalasem 7
PA PARTICIPACION 1 Sem 15 Evalla la participacion|NO
del alumno en todas las
sesiones
B TRABAJO 1 Sem 15 Segun rudbrica entregada|NO
por el profesor
EB EVALUACION FINAL 1 Sem 16 Eval(a todo lo visto en|Si
el curso
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