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Unidad de aprendizaje: Direccion Estratégica Comercial
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Propésito de la unidad de aprendizaje: Disefia planes de direccidn y gestion comercial con base en las condiciones del mercado, la empresa y el consumidor.

PRIMER PARCIAL

Nombre y nimero de la(s) unidad(es) temética(s): | La Planeacién Estratégica Comercial

Propdsito(s) Especifico(s): Disefia estrategias comerciales con base a los recursos y elementos de la organizacion.

EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES

CLAVE

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE MATERIALES DIDACTICOS DISPONIBLES e
1 | 1.1 Definicion de estrategia, Elaboracion por equipo de un cuadro sindptico | Cuadro sinéptico, considerando  10% | https://www.repositoriodigital.ipn.mx/ | 3B,
1.1.1 Planeacion estratégica. acerca de la Planeacion Estratégica. De 1.ldentificar los elementos mas 6C,
manera individual. importantes de la planeacién | Programa el Socio 8B
estratégica.
2 | 1.1.2 Modelos de la planeacién estratégica. 2. Marcado la relacién existente | Pelicula Amor por Contrato
entre los elementos.
3. Debe hacer uso de las TIC's.
3 | 1.2 Implementacién estratégica. 4. Marcar la referencia
bibliografica de apoyo.
4 | 1.2.1 Definicibn y objetivo de direccion
estratégica. Lectura de diversos capitulos del libro | Reporte de la lectura. 15%
1.2.2 Aspectos, naturaleza e importancia sobre | designado por el Docente. De manera individual
direccion y gestion estratégica.
o ) Resolucién en equipo de la Practica No.l | Reporte escrito y presentacion del
Evaluacion primer parcial “Planeacion Estratégica Comercial”. desarrollo de la practica No. 1 con las
5 siguientes caracteristicas.  35%

1.Andlisis de la situacion actual
de la organizacion.

2. Disefio de estrategias
planeacién comercial.

3. Un minimo de 3 y un maximo

de



https://www.repositoriodigital.ipn.mx/

Desarrollo escrito del primer avance del
protocolo proporcionado por el docente a
desarrollar en a una empresa real. Actividad en
Equipo.

de 5 cuatrtillas.
4. Elaborado bajo los criterios
propios del equipo de trabajo.
5. Contener una conclusién.

Avance escrito de los puntos indicados
por el docente del protocolo a
desarrollar en el area comercial de una
empresa existente. 40%

SEGUNDO PARCIAL

Nombre y niumero de la(s) unidad(es) tematica(s): Il La implementacién Estratégica Comercial

Propdsito(s) Especifico(s): Aplica estrategias comerciales con base en el entorno en que se encuentra la organizacion.

EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES

CLAVE

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE MATERIALES DIDACTICOS DISPONIBLES | BIBLIO-
GRAFICA
6 | 2.1 Gestion Estratégica publica y privada: Elaboracion en equipo de cuadro comparativo acerca | Cuadro comparativo 15% https://www.repositoriodigital.ipn.mx/ | 1B
definicion y alcances de las estrategias comerciales. 1. Debe de estar redactado bajo los 8B
2.1.1 Delegacion de responsabilidades de criterios del equipo. 9C
gestion 2. Se deben  comparar las
y caracteristicas de cada estrategia
2.1.2 Claves de la Gestion en el entorno comercial
Competitivo . 3. Marcar la referencia bibliografica
2.1.3 Fases del Control de Gestion: inicial, de apoyo.
simultanea, puesta en marcha de previsiones, 4. Debe utilizar las TIC’s.
presupuesto.
Realizacion de las matrices de manera individual, | Presentacion de cada una de las matrices
7 | 2.2 La Competencia analisis del entorno. aplicacion a casos practicos. solicitadas. 35%

2.2.1 Analisis competitivo actual

2.2.2 Analisis competitivo de Michael Porter
2.2.3 Matriz RMG: Analisis e implementacion.
2.2.4 Determinacion de puntos criticos

2.2.5 Estrategia de actuacion frente a la
competencia

Realizacion por equipos del desarrollo de la Préactica
No. 2: “La implementacién de Ila estrategia
comercial’, con la finalidad de aplicar las estrategias
formuladas en la practica 1 considerando el entorno
de la organizacion.

Reporte por escrito y exposiciéon del
desarrollo de la practica No. 2.  25%
1. El desarrollo de la estrategia
comercial implementada

2. Debe desarrollar las téacticas
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2.3 Establecimiento de
Comerciales

2.3.1 Nivel de innovacién en la compafiia
2.3.2 Atencidn al cliente

2.3.3 Estrategia de comunicacion de la
compafiia (externa e interna)

Estrategias

2.3.4 Infraestructura inadecuada
2.3.5 Desconocimiento del cliente
2.3.6 Estrategia de fijacion de precios
2.3.7 Capacidad de cambio

2.3.8 Fidelidad del cliente Nivel de
posicionamiento.

Evaluacion segundo parcial

Desarrollo escrito del segundo avance del
protocolo proporcionado por el docente a
desarrollar en a una empresa real. Actividad en
Equipo.

necesarias para la
implementacion de las
estrategias.

3. Debera contener una conclusion.

Avance escrito de los puntos indicados
por el docente del protocolo a
desarrollar en el &rea comercial de una
empresa existente. 35%

TERCER PARCIAL

Nombre y nimero de la(s) unidad(es) tematica(s):

lll La Evaluacion de la Estratégica Comercial

Propdsito(s) Especifico(s): Evalla estrategias comerciales con base en la informacion del entorno de la empresa.

EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES

CLAVE

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE MATERIALES DIDACTICOS DISPONIBLES | BIBLIO-
GRAFICA
11 | 3.1 El control estratégico comercial. Resolucion en equipo de ejercicios practicos sobre | Ejercicios practicos 30% https://www.repositoriodigital.ipn.mx/ | 1B
3.1.1 Andlisis de los avances de Ila | lasrazones financieras. 1. Exactitud de calculos. 8B
competencia. 2. Correcta interpretacion de los 9C
3.1.2 Descripcién de los clientes claves: Key resultados. o
3. Marcar la referencia bibliografica de
Account Management (KAM). apoyo
3.1.3 Anql!s!s de la ventaja competitiva 4. Debe utilizar las TIC's.
3.1.4 Andlisis de la Cadena de Suministro.
3.1.5Andlisis de la estrategia de precios.
12 | 3.2 Andlisis financiero de la empresa y la | Realizacion por equipos del desarrollo de la Practica | Reporte escrito del desarrollo de la practica

estrategia

3.2.1 Andlisis de los estados financieros
3.2.2 Aplicacion de las razones financieras
3.2.3 Valor presente neto (VPN)

3.2.4 Tasa interna de retorno (TIR)

No. 3: “La evaluacion de la estrategia comercial”, con
la finalidad de evaluar las estrategias implementadas
con la integracion de las practicas 1y 2. En equipo

No. 3, considerando: 30%
1. La evaluacion de la aplicacion de
las estrategias formuladas.
2. Debe desarrollar las tacticas
necesarias para la implementacion
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14

15

3.3 Evaluacion de la estrategia comercial

3.3.1 Compatibilidad del ambiente interno y
externo

3.3.2 Andlisis de los recursos disponibles

3.3.3 Andlisis del tiempo de realizacién

3.3.4 Administracién de riesgos

3.4 Programa de contingencia

Evaluacion tercer parcial

Evaluacion tercer parcial

Desarrollo escrito y presentacion del tercer
avance del protocolo proporcionado por el
docente a desarrollar en a una empresa real.
Actividad en Equipo.

de las estrategias.
3. La integracion de las préacticas 1y
2.
4. Debera contener una conclusién.
e Exposicion del desarrollo de practica
No. 3.
Utilizando las TIC, considerando el material
utilizado, originalidad, veracidad de la
informacién y dominio del tema

Avance y presentacion de la totalidad
del protocolo a desarrollar en el area
comercial de una empresa existente.
40%
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