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Requerimiento de tiempo del estudiante:
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https://drive.google.com/file/d/1rpAOeGVoDHPDO5b9gSSQuDCDJHtsTDUb/view?usp=share_link
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Contenidos

Fundamentos:

La asignatura Introduccion a la Comercializacion forma parte del area de Administracion y de
Sistemas y Tecnologias de la Informacién. Como integrante del &rea debe brindar los conocimientos
y herramientas para poder comprender la funcién que cumple dentro de la gestion de las
organizaciones.

Es esencial comprender la vinculacion de las estrategias y procesos comerciales dentro de las
actividades logisticas y su aporte a la cadena de valor. Es fundamental desarrollar un manejo del
lenguaje comercial, el cual permitird una comunicacién mas fluida dentro de los equipos
interdisciplinarios.

Contenidos Minimos:

Concepto de marketing. Cliente. Conducta del consumidor. Investigacion de mercado. Misidn.
Andlisis FODA. Estrategia. Cadena de valor. Ventaja competitiva. Estrategia. Posicionamiento.
Segmentacion de mercados. Politica de Precio, Producto, Comunicacion Integral de Marketing y
Canales de Comercializacion. Plan de negocios. Comercializacion internacional.

Competencias Generales:

Detectar y analizar situaciones probleméticas del campo profesional a fin de elaborar y proponer
alternativas de solucién

Elaborar, validar y aplicar modelos para el abordaje de la realidad y evaluar los resultados
Buscar, seleccionar, evaluar y utilizar la informacion actualizada y pertinente para la toma de
decisiones en el campo profesional

Utilizar tecnologias de informacion y comunicacion genéricas y especializadas en su campo como
soporte de su ejercicio profesional

Plantearse preguntas para la investigacion, el pensamiento 1dgico y analitico, el razonamiento y el
analisis critico

Tomar decisiones y realizar una gestion eficaz del tiempo

Asignar prioridades y trabajar en entornos de alta exigencia con la finalidad de brindar respuestas
oportunas y de calidad

Capacidad critica y autocritica

Capacidad de aprendizaje autonomo

Capacidad para encontrar nuevas ideas y soluciones

Capacidad para trabajar con iniciativa y espiritu emprendedor

Compromiso ético en el trabajo y motivacion por la calidad del trabajo

Capacidad para trabajar con otros en equipo con el objetivo de resolver problemas

Capacidad para negociar soluciones y acuerdos aceptables en situaciones profesionales
Flexibilidad para trabajar en entornos de diversidad

Capacidad para manejar efectivamente la comunicacion en su actuacidn profesional: habilidad para
la presentacion oral y escrita de trabajos, ideas e informes

Programa de Estudio (detalle unidades de aprendizaje):

UNIDAD 1: COMERCIALIZACION. CONCEPTO Y MIRADA DESDE LA LOGISTICA

1.  Concepto de comercializacion - marketing. Variables.

2 Evolucién y nuevas tendencias del marketing.

3.  Componentes dentro del plan de marketing y su participacion dentro del plan de negocios.

4 Relacidn entre la logistica y el marketing. Aportes de la logistica al marketing y del marketing




a la logistica.
5.  Responsabilidad social y marketing. La incidencia del marketing en el medio ambiente.

UNIDAD 2: INVESTIGACION Y ESTRATEGIA DE MARKETING

1.  Mercado. Concepto y clasificaciones.

2. Investigaciéon de mercado: concepto, funcion y proceso. Métodos de investigacion.

3. Analisis de las variables del macro entorno: ambiente econdmico, social, politico, legal,
psicosocial, competitivo. Aplicacién a la logistica.

4.  Planificacion estratégica de marketing: FODA. Cadena de valor. Modelo Canvas. Estrategias.
Logro de una ventaja competitiva.

UNIDAD 3: COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

1. Determinantes interpersonales y personales del comportamiento del consumidor. El proceso de
decision del consumidor.

2.  Segmentacion: concepto, bases y criterios de segmentacion.

3.  Posicionamiento: concepto e importancia. Mapas de posicionamiento.

UNIDAD 4: DESARROLLO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

1.  Producto: clasificacion, diferenciacion y calidad.

2. Componentes del producto. Marca. Tipos de marcas. Desarrollo de lineas de producto. Mezcla
de productos. Ciclo de vida del producto. Extension del ciclo de vida de un producto.

3.  Elrol del envase y embalaje en relacion al producto y su vinculacién con la logistica.

4.  Comercializacion de servicios: componentes. Satisfaccion de clientes. Establecer relaciones
con los clientes. Fidelizacion.

UNIDAD 5: DETERMINACION DE PRECIO

1.  Concepto e importancia del precio.

2.  Condicionantes en la fijacion de precios: objetivos y politicas. Aspectos legales. Mercado y
competencia.

3.  Meétodos de fijacion de precios. Influencia de la logistica. Estrategias de precios.

4.  Alternativas estratégicas en la estimacion de honorarios profesionales.

UNIDAD 6: COMUNICACIONES INTEGRADAS

1.  Comunicacion. Alcances y objetivos. Su relacién con la segmentacion y el posicionamiento.

2. Mezcla de comunicacion: publicidad, promocion de ventas, venta personal, relaciones publicas
y marketing directo.

3. Uso de las redes sociales como comunicacion. Integracion a la estrategia comunicacional.

4.  Desarrollo de una mezcla de comunicacion efectiva.

UNIDAD 7: DISTRIBUCION

1.  Canales de comercializaciéon: concepto, funciones y seleccion.

2. Organizacién del canal. Sistemas verticales, horizontales e hibridos.

3.  Decisiones de disefio de canales de comercializacién. Determinacion de necesidades de
servicio, objetivos y restricciones. Diferentes alternativas y evaluacion. Canales de comercio
electrénico.

4.  Aporte de la logistica a la distribucion de los productos y servicios.

UNIDAD 8: MARKETING GLOBAL

1. Importancia del marketing global. Entorno del marketing internacional.
2. Integracién econémica multinacional. Acuerdos internacionales.




3.  Estrategias para ingresar a mercados extranjeros. Importacion y exportacion.

4.  Desarrollo de una estrategia de marketing internacional.

UNIDAD 9: ESTRATEGIA Y MARKETING

1.  El plan de marketing y las decisiones estratégicas.

2. Desarrollo de un plan de marketing: Andlisis de situacién. Formulacion de estrategias del
marketing-mix. Organizacién, implementacién y control de la estrategia comercial.

3.  Aporte de las estrategias comerciales a la creacion de valor de la organizacion.

4.  El Plan de Marketing y su vinculacion con el Plan de Negocios de una organizacion.




Metodologia

Objetivos y descripcion de estrategias pedagdgicas por unidad de aprendizaje:

UNIDAD 1: COMERCIALIZACION. CONCEPTO Y MIRADA DESDE LA LOGISTICA

OBJETIVOS

. Identificar el concepto de comercializaciéon dentro del proceso de gestion de las organizaciones
y de su evolucion a través del tiempo.

. Vincular el rol de la comercializacion con la logistica dentro de la cadena de valor de las
organizaciones.

. Analizar el rol de la responsabilidad en las organizaciones actuales y el aporte de la logistica.

ESTRATEGIAS PEDAGOGICA

. Dindmicas para vincular los conceptos de comercializacion y logistica.

. Establecer actividades de valor en una organizacion hipotética.

. Lecturas comprensivas sobre articulos que reflejen las gestiones actuales de las
organizaciones.

UNIDAD 2: INVESTIGACION Y ESTRATEGIA DE MARKETING

OBJETIVOS

. Distinguir el concepto de mercado desde sus diversos enfoques y concepciones.

. Determinar y analizar cémo las diversas variables del entorno inciden en la gestién de las
organizaciones y en la funcién logistica.

. Establecer y analizar los procesos de investigacion de mercado como medio de decisiones
comerciales.

METODOLOGIA DE ENSENANZA

. Mediante lecturas vincular la actualidad de la comercializaciéon dentro del proceso logistico.
. Realizar un andlisis de la importancia de la responsabilidad social y su impacto a futuro
mediante charlas de referente.

. Aplicar métodos de investigacion de mercado a un caso especifico como medio de
experimentar la utilizacion de herramientas de investigacion.

UNIDAD 3: COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

OBJETIVOS

. Distinguir y analizar las variables que determinan el comportamiento del consumidor y su
vinculacion con la produccion y la prestacion de servicios.

. Identificar y asociar las formas de dividir al mercado y su importancia en el momento de fijar
estrategias comerciales

. Observar la importancia del posicionamiento dentro del proceso comercial y analizar la
actualidad del concepto.

METODOLOGIA DE ENSENANZA

. Identificacion de las variables que influyen en el comportamiento del consumidor a partir de un
caso de la realidad.

. Aplicar criterios de segmentacién a productos y servicios propuestos.

. Indagar y definir sobre el posicionamiento de ciertos productos.

UNIDAD 4: DESARROLLO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS




OBJETIVOS

. Examinar los diversos componentes del producto y su relacion con los procesos de produccion.
. Asociar las variables del producto y de qué manera influyen en la logistica.

. Distinguir las diferencias entre las variables del producto y el servicio, y la aplicacion de
estrategias.

METODOLOGIA DE ENSENANZA

. Por medio de aplicaciones practicas se pretende aplicar estrategias de productos

. Generar discusion sobre la influencia de la logistica en la determinacion de las caracteristicas
del producto.

UNIDAD 5: DETERMINACION DE PRECIO

OBJETIVOS

. Relacionar la determinacion del precio con aspectos de mercados y de costos.

. Asociar efectos de decisiones logisticas en los precios.

. Identificar los diversos métodos de fijacién de precios y sus vinculaciones con la logistica.

METODOLOGIA DE ENSENANZA

. En base a ejercicios aplicar diversos casos de estructura de precios.

. Realizar un diagndstico de la vinculacion de las estrategias de precios con las estrategias de
las otras variables del Marketing.

. Identificar mediantes ejemplos el peso de las actividades logistica dentro del precio de los
productos.

UNIDAD 6: COMUNICACIONES INTEGRADAS

OBJETIVOS

. Vincular los medios de comunicacién con las estrategias comerciales.

. Identificar el rol de las redes sociales dentro de los procesos comerciales actuales.
. Asociar las estrategias comunicacionales con las funciones de logisticas.

METODOLOGIA DE ENSENANZA

. Analizar los procesos comunicacionales en la actualidad.

. Indagar sobre ejemplos de la realidad en la cual la logistica es parte del proceso
comunicacional.

UNIDAD 7: DISTRIBUCION
OBJETIVOS

. Examinar todas las estrategias de distribucién que existe y su vinculacion con la logistica.
. Distinguir la importancia del canal electrénico en éstos momentos y el protagonismo de la
logistica.

. Identificar las tendencias actuales en cuanto al desarrollo de canales.

Metodologia de Ensenanza

. Visita de referentes o bien de especialistas en la tematica que por medio de la transmisiéon de
su experiencia puedan mostrar a los estudiantes la importancia de un trabajo integrado entre
logistica y comercializacion.

. Proponer discusiones sobre el rol de la logistica en el crecimiento de la comercializacion.




. Aplicar decisiones comerciales de distribucién a un caso especifico.

UNIDAD 8: MARKETING GLOBAL

OBJETIVOS

. Determinar el entorno del comercio internacional y el desarrollo de la logistica

. Importancia y efecto de integraciones econdmicas multinacionales.

. Examinar los diversos tipos de estrategias comerciales internacionales que se desarrollan y su
impacto en la logistica.

METODOLOGIA

. Realizar lectura comprensiva de situaciones mundiales que afectan al comercio internacional.
. Realizar actividades que reflejen las condiciones que se deben cumplir a la hora de
comercializar a nivel externo.

UNIDAD 9: ESTRATEGIA Y MARKETING
OBJETIVOS

. Vincular todos los conceptos en un plan de marketing contextualizado en la realidad
imperante.

. Determinar las posibilidades de generacién de valor para la organizaciéon dentro de la actividad
comercial.

. Asociar las vinculaciones entre los aspectos comerciales y logisticos.

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS
. Relevamiento de una organizacion en la cual se analice y se aplique un plan de

comercializacion.
. Identificar y aplicar actividades que generen valor a la cadena de suministro.

Carga Horaria por unidad de aprendizaje:

Horas de Horas de Horas de
. Horas . actividades de || Horas de . .

Unidad tebricas trabajos formacion estudio trabajo Evaluaciones

eo practicos P auténomo

practica

UNDADL 2 || 2 3 | s J 3 | o |
UNDAD2[ 2 || 2 | 3 L4 0 4 | o |
UNDADS| 2 || 2 | 1 L s J 4 | o |
UNDAD4 2 || 2 | 3 | s 3 | 1 |
[UNIDADS| 2 || 2 | 3 L s J 3 | o |
[UNDADG 2 || 2 | 3 L s J 3 | o |
UNDADT7 2 || 2 3 | s 3 | 1 |
UNDADS| 3 | 1] 3 L s J 2 | o |
UNpaD9[ 1 | 1] 4 L s J 2 f 1 |




Programa de trabajos practicos y/o aplicaciones:

TRABAJO PRACTICOS

UNIDAD N°1

. Analizar a través de noticias y videos las diversas variables del contexto actual y el rol de la
logistica.

UNIDAD N°2

. Realizar actividades que permitan aplicar herramientas de investigacion de mercados.

. Comenzar a desarrollar el trabajo integrador, el plan de marketing, que es transversal a todas
las unidades y se realiza en base a una organizacion local.

UNIDAD N°3

. Analizar distintos tipos de consumidores mediante la experiencia propia de los estudiantes.

. Comenzar a definir los criterios de segmentacion y posicionamiento del Plan de Marketing.
UNIDAD N°4

. Proponer comparar diversos productos e identificar los diversos niveles y atributos del mismo.
. Desarrollar en el trabajo integrador las variables del producto y a partir de alli fijar las
estrategias correspondiente.

UNIDAD N°5

. Calcular precios de productos y servicios teniendo presente las diversas variables que influyen
en la determinacion y las posibilidades desde la logistica.

. Analizar los costos y los precios del o los productos definidos en el caso integrador.

UNIDAD N°6

. Mediante ejemplos graficos y de videos realizar una dindmica para identificar el proceso
comunicativo e identificar variaciones en los diversos formatos.

. Proponer alternativas comunicativas para los productos del caso integrador.

UNIDAD N°7

. Analizar diferencia y similitudes entre los procesos logisticos y la cadena de comercializacién a
través de un caso ejemplo.

. Generar estrategias dentro de la cadena de comercializacion para el caso analizado.

UNIDAD N°8

. Realizar dindmicas que permitan el andlisis de la situacion del mercado internacional y su
relacién con la logistica.

. Evaluar la posibilidad de desarrollo de mercado internacional del caso integrador.

UNIDAD N°9

. Presentacion escrita y oral del plan de marketing desarrollado a lo largo del cursado.

Bibliografia (Obligatoria y Complementaria):

. BALLOU, Ronald, Logistica. Administracion de la cadena de suministro, 52 ed., Pearson
Prentice Hall, 2004.

. BOONE & KURTZ, Marketing Contemporaneo, 152 ed., Cengage, México, 2012.

. CASTRO BERARDI, René, Marketing operacional de avanzada. Desarrollo de practicas en
América Latina, 12. ed., Edicion, 2010.

. Lamb, Charles W., Joseph F. Hair, Jr. y Carl McDanieMarketing 11e . Cengage, Mexico, 2011
. Lamb, Charles W, Joseph F. hair, Jr y Carl Mc Daniel, MKT. Marketing Cengage, Mexico, 2013
. KERIN, HARTLEY y RUDELIUS, Marketing, 112 ed., McGraw Hill, 2014

. SANTESMASES MESTRE, Miguel et all, Marketing. Conceptos y estrategias, 22 ed., Piramide,
Madrid, 2007.

. STERN et all, Canales de Comercializacion, Prentice Hall, 52. ed., Madrid, 1999.

. VAZQUEZ CASIELLES, Rodolfo y TRESPALACIOS GUTIERREZ, Juan, Estrategias de




Distribucion Comercial, Thomson, Madrid, 2006.

Metodologia de enseianza y aprendizaje:

El proceso de ensenanza aprendizaje a aplicar en la asignatura sera de caracter altamente
participativo, sin realizar una taxativa diferenciacion entre clases de teoria y clases de practica, sino
que todos los temas que se desarrollen tendran el caracter de ser tedrico-practicos. En el desarrollo
de las clases por parte del equipo de catedra, se tendra en cuenta tanto los conocimientos previos de
los estudiantes, asi como la realizacion de todas las relaciones necesarias para una correcta
integracion de los temas.

Se procurara el desarrollo de las capacidades de comprension lectora, resolucion de problemas y de
expresion oral y escrita. Se plantea por sobre todo el trabajo en equipo de los estudiantes, asi como
también de los docentes a cargo de la asignatura.

La aplicacion de los conocimientos se realizara por medio de la resolucién de las diversas practicas
de aprendizaje, privilegiando el analisis critico, asi como la integracion y vinculacion entre los
integrantes de cada equipo de trabajo y con los demas participes en el proceso de enseflanza
aprendizaje.

Se trabajara con material mediado pedagogicamente, utilizando power point cuyas diapositivas
estaran disponibles para los estudiantes antes del cursado de cada tema, tanto en fotocopiadora
como en la plataforma moodle, de modo tal que le sirva de base para el seqguimiento del desarrollo
de las clases. Se realizaran mapas conceptuales de inicio y de cierre de cada tema. Los primeros,
con la finalidad de ubicar al estudiante en el contexto de la asignatura y los segundos a modo de
conclusioén del tema desarrollado.

En cuanto a las clases en la modalidad virtual se realizara con una metodologia de aula invertida, en
la cual la clase sincrénica sera considerada como practica, en la cual se evaluara los conocimientos
y se desarrollara los contenidos en diversas estrategias de aplicacion del conocimiento.

RELACION INTERCATEDRA

Ademaés de la coordinacion necesaria de la catedra en el marco del Plan de Estudios de la Carrera,
se prevé realizar Proyectos Especificos con el fin de ejecutar acciones concretas para lograr una
integracion efectiva de los contenidos de las distintas asignaturas.

a.  Proyecto de Integracion Horizontal: Se realizara con las asignaturas del mismo afio y
cuatrimestre, con actividades que permitan lograr una mayor integraciéon de conocimientos por
parte de los estudiantes, realizando los aportes de acuerdo a los trabajos propuestos por la catedra.

1.  Administracion de operaciones I: Se desarrollara una actividad conjunta entre ambas catedras
que consistira en la resolucion de un trabajo que deberan realizar los alumnos enfocado a una
organizacion tanto de produccion como de servicio desarrollando teméaticas de ambas catedras. Esto
implicara desde clases y evaluaciones conjuntas.

b.  Proyecto de Integracion Vertical: Se prevé realizar actividades de integracion con las cuatro
asignaturas troncales, de modo de lograr un mejor desarrollo de las competencias en los estudiantes

1.  Logistica I: Cadena de Suministro: En este caso se prevé la participacion de la Catedra
Introduccion a la Comercializacion en la clase y demads actividades en las que se desarrolle el tema
de “Cadena de Valor”, de modo de realizar aportes de modo conjunto.

2.  Envases, Embalajes y Manejo de Materiales: En este caso se realizara exposicion de las
tematicas a desarrollar en la asignatura y vincularlas con los temas desarrollados.
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Dentro de la formacion profesional es necesario que desde los primeros momentos se pueda
transferir los conocimientos a situaciones reales; para ello se propone realizar trabajos de campo
dentro de la actividad productiva regional, en coordinacion con los integrantes de otras catedras, de
la Direccién de Carrera y de las Coordinaciones de Area de la Carrera, a la vez que con
organizaciones y demas actores involucrados, teniendo como eje la actuacion en territorio.

Sistema y criterios de evaluacion

Se contempla la exigencia de dos evaluaciones parciales con su instancia recuperatoria, en las
fechas que se establezcan en la programacion de la Facultad de Ciencias Econdmicas, en base a la
propuesta que realice la catedra.

La evaluacion, por medio de las diversas practicas de aprendizaje, es de caracter continuo, por lo
cual el estudiante debera asistir al menos al 70 % de la totalidad de las clases..

Requisitos para obtener la regularidad

Para alcanzar la condicién de alumno regular se debera cumplir:

. Asistencia al 70% de las clases presenciales.

. Aprobacion del 80 % de los trabajos practicos solicitados por la catedra.

. Aprobacion de los dos exdmenes parciales (pueden ser en modalidad escrita u oral). Existira la
posibilidad al final de cursado de la recuperacion de uno de ellos.

. Exposicion y Presentacion del Plan de Marketing realizado durante el cursado.

El alumno que no cumpla con los requisitos anteriores podra obtener la regularidad rindiendo un
examen integrador el que abarcara la totalidad de temas evaluados en clase (Ord. 18/03 CD y
modif.). Si no aprueba, quedara en condicién de libre.

Requisitos para aprobacion

. Alumno en condicién regular: rendira un examen final oral o escrito aprobando con un minimo
de 60 % de acuerdo a la ordenanza vigente (108/10) CS.
. Alumno libre: rendira un examen final escrito y oral, a su vez debera presentar y defender un
plan de marketing sobre un producto o servicio. Aprobando con un minimo de 60 % de acuerdo a la
ordenanza vigente (108/10) CS.
RESULTADO ESCALA NUMERICA ESCALA CONCEPTUAL

NOTA %
NO APROBADO 0 0%

1 de 1% a 12%

2 de 13% a 24%

3 de 25% a 35%

4 de 36% a 47%

5 de 48% a 59%
APROBADO 6 de 60% a 64%

7 de 65% a 74%

8 de 75% a 84%

9 de 85% a 94%

10 de 95% a 100%
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