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A. REQUISITOS PARA EL CURSADO

1. Hay requerimientos previos para cursar la asignatura de haber cursado Introduccion a la

administracion.

2. Conocimientos de Idiomas: es recomendable el manejo del inglés para la lectura de
articulos y uso de internet.

3. Manejo de utilitarios de computacién: es necesario el manejo de Word, Excel, Power Point

e Internet.

B. DESCRIPTORES Y LOGROS A ALCANZAR

Logros a alcanzar

a. Comprender los conceptos y problemdticas centrales del proceso de marketing.
b. Interpretar la funcién de marketing como una herramienta de creacion de valor
y competitividad para las organizaciones. '

c. Adquirir el lenguaje y los saberes necesarios para interactuac con el personal

gerencial de la organizacion, respecto a temas vinculados con la tematica.
d. Relacionar los contenidos de la funcion comercial con la estrategia general de

la empresa.
e. Aplicar las herramientas de la comercializacién a tematicas especificas de la

logistica.

Descriptores Habilidades Actitudes

Concepto de|a. Reconocer e identificar las variables |S¢  espera que al
marketing. Clientes. | de la comercializacién como parte de la finalizar el dictado de
Conducta del| generacion de valor de las organizaciones. [la .asignatura, el
consumidor. b. Conocer las  estrategias  de|estudiante:
Investigacion de [comercializacion dentro del proceso
mercado. Mision. | jogistico como una vinculacion con la A. Posea CLLE
Analisis Foda. | planificacion de la organizacién. vision  critica  del
Estrategia. Cadena de|c Aplicar conocimientos estadisticos |contexto  que e
valor. Ventaja | dentro del marco de la investigacion de|permita analizar las
e mercados. oportunidades que le
Posicionamiento. d. Desarrollar habilidades de
Segmentacién de | diagnéstico y de gestién para con las o
mercados. Politica de|probleméaticas  medio  ambientales 8. Des‘arrolle una
Precio. Producto. | relacionadas con los productos y servicios vision  critica  que
Comunicacién integral | comercializados. estimule la
de Marketing y Canales | g, Identificar y resolver situaciones | participacion
de  comercializacion. [ adversas con una vision sistémica Y|constructiva, basada
Plan . de  negocios. | contextualizada. en principios éticos.

Comercializacion
internacional,

estrategias de
marco del

f. Aplicar
comercializacién dentro del

C. Reflexione
sobre su compromiso
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desarrollo de la carrera profesional. profesional con la
g. Valorar y reconocer las relaciones |sociedad.

entre el area comercial y las actividades
logisticas.

OBJETIVO FINAL

Lograr que el estudiante identifique, relacione y aplique los procesos de
comercializacion en la logistica con el propositc de generar valor para las
organizaciones, asumiendo una actitud critica y profesional en un marco de

responsabilidad social.

PROGRAMA DE LA ASIGNATURA
UNIDAD 1: COMERCIALIZACION. CONCEPTO Y MIRADA DESDE LA LOGISTICA

1. Concepto de comercializacién - 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. Relacién 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 medioc ambiente.

UNIDAD 2: INVESTIGACION Y ESTRATEGIA DE MARKETING

1. Mercado. Concepto y clasificaciones.

2. investigacién de mercado: concepto, funcién y proceso. Métodos de investigacion.

3. Andlisis de las variables del macro entorno: ambiente econdmico, social, politico, legal,

psicosocial, competitivo. Aplicacion a la logistica.
4. Planificacién estratégica de marketing: FODA. Cadena de valor. Modelo Canvas.

Estrategias. Logro de una ventaja competitiva.

UNIDAD 3: COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
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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, diferenciacién y calidad. -
2. Componentes del producto. Marca. Tipos de marcas. Desarrollo de lineas de producto.

Mezcla de productos. Ciclo de vida del producto. Extensidon del ciclo de vida de un

producto.

3. El rol del envase y embalaje en relacién al producto y su vinculacién con |a logistica.

4. Comercializacién 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 vy politicas. Aspectos legales.

Mercado y competencia. :

3. Métodos 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. Comunicacién. Alcances y objetivos. 5u relacién con la segmentacién y el

posicionamiento.

2. Mezcla de comunicacién: publicidad, promocién de ventas, venta personal, relaciones

publicas y marketing directo.

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

4. Desarrollo de una mezcla de comunicacion efectiva.

UNIDAD 7: DISTRIBUCION
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1. Canales de comercializacion: concepto, funciones y seleccién.
2. Organizacion del canal. Sistemas verticales, horizontales e hibridos.
3. Decisiones de disefio de canales de comercializacion. Determinacidn de necesidades de

servicio, objetivos y restricciones. Diferentes alternativas y evaluacién. Canales de

comercio electronico.

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

UNIDAD 8: MARKETING GLOBAL

Importancia del marketing global. Entorno del marketing internacional.

Integracion econdmica multinacional. Acuerdos internacionales.

Estrategias para ingresar a mercados extranjeros. Importacién y exportacion.

A& woN P

Desarrollo de una estrategia de marketing internacional.

UNIDAD 9: ESTRATEGIA Y MARKETING

1. El plan de marketing y las decisiones estrategicas.

7. Desarrollo de un plan de marketing: Analisis de situacion. Formulacion de estrategias
del marketing-mix. Organizacion, implementagion y control de la estrategia comercial.

3. Aporte de las estrategias comerciales a la creacién de valor de la organizacion. Cadena

de valor. Modelo Canvas. .

4. €l Plan de Marketing y su vinculacién con el Plan de Negocios de una organizacion.

METODOLOGIA DE TRABAIO

El proceso de ensefianza aprendizaje a aplicar en la asignatura serd de caracter altamente
participativo, sin realizar una taxativa diferenciacidén 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 cétedra, se tendra en
cuenta tanto los conocimientos previos de los estudiantes, asi como la realizacién de todas
las relaciones necesarias para una correcta integracién de los temas.

Se procurara el desarrollo de las capacidades de comprensién lectora, resolucion de
problemas y de expresién 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 aplicacién de los conocimientos se realizard por medio de [a resolucién de las diversas
practicas de aprendizaje, privilegiando el analisis critico, asi como la integracion y
vinculacién entre los integrantes de cada equipo de trabajo y con los demas participes en
el proceso de ensefianza aprendizaje.
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Se trabajaréd con material mediado pedagdgicamente, 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
seguimiento del desarrollo de las clases. Se realizardn 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 conclusion del tema desarroliado. Se prevé el
desarrollo de un sitioc web o blog para la catedra con la participacién activa de docentes y

estudiantes.

RELACIONES INTERCATEDRAS

Ademas 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 Integracién Horizontal: Se realizara con las asignaturas del mismo afio
y cuatrimestre, con actividades que permitan lograr una mayor integracion de
conocimientos por parte de los estudiantes, realizando los aportes de acuerdo a los

trabajos propuestos por la catedra.

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

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

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 coordinacién con los
integrantes de otras cdtedras, de la Direccién de Carrera y de las Coordinaciones de Area
de la Carrera, a la vez que con organizaciones y demds actores involucrados, teniendo

como eje la actuacidn en territorio.
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CRITERIO DE EVALUACION

Para alcanzar la condicién de alumno regular se deberéa cumplir:

Asistencia al 70% de las clases presenciales.

Aprobacion del 80 % de los trabajos practicos solicitados por la catedra.
Aprobacion de los dos examenes parciales. Existira la posibilidad al final de cursado
de la recuperacion de uno de ellos.

Exposicién 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, quedard en condicion de libre.

APROBACION DE LA MATERIA

¢ Alumno en condicién regular: rendird un examen final oral o escrito aprobando con un
minimo de 60 % de acuerdo a la ordenanza vigente (108/10) Cs.

e Alumno libre: rendird un examen final esc:{ito 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.

SISTEMA DE CALIFICACION FINAL .

a) En el caso de los alumnos regulares la nota final sera la obtenida en el examen final.

b) En el cas

o de los alumnos libres la ponderacién de la nota final resultard de la merituacién de la

instancia habilitante y del examen final, realizando un promedio de las notas obtenidas, del cual
surgird la calificacién final.

c} Se califica el examen final segun la siguiente escala de calificaciones {Ord. N® 108/10 CS).

ESCALA NUMERICA ESCALA CONCEPTUAL
RESULTADO
NOTA %
NO APROBADO 0 0%
1 de 1% 2 12%
2 de 13% a 24%
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3 de 25% a 35%
4 de 36% a 47%
5 de 48% a 59%
6 de 60% a 64%
7 de 65% a 74%
APROBADO 8 de 75% a 84%
9 de 85% a 94%
10 de 5% a 100%

NOTA: cuando la primera (1'} cifra decimal, en la escala porcentual, sea de CINCO {5)
o mis, se aproximard al valor entero inmediato superior.

y1l
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