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1-PROGRAMA DE COMERCIALIZACION
Cabdigo: 2422
2- CONTENIDOS MINIMOS?

Los contenidos minimos de la materia son:

El Marketing y sus Procesos. Estrategias de Comercializacion. EI comercio en
la era digital - E commerce . La Gestion de la Informacion de Marketing. Los
Mercados y los Consumidores. Productos de Consumo, Industriales y de
Servicios: sus Estrategias de Comercializacién. Segmentacion. Distribucion de
bienes y servicios. Precio: diferentes estrategias de fijacion. Comunicacion de
Bienes y Servicios: Publicidad, Promocion, Relaciones Publicas, Ventas
Personales. Posicionamiento. Servicio Post Venta.

El Marketing en la Sociedad: Responsabilidad Etica y Social.

3- CARGA HORARIA:

3.1 Carga Horaria total: 102

3.2 Carga Horaria Semanal: 6 hs

3.3 Carga horaria clases tedricas semanales: 4 hs.
3.4 Carga horaria clases practicas semanales: 2 hs.

4- SINTESIS DEL MARCO REFERENCIAL DEL PROGRAMA

= El propdésito de la asignatura es que el alumno a través de la aplicacion
de los conceptos dictados en la materia pueda tomar decisiones acerca
de distintas situaciones probleméticas relacionadas con la
comercializacion de productos y/o servicios.

= Se priorizardn, en lo posible, todos aquellos aspectos que estén
relacionados con la aplicacién en trabajos de campo.

= Las clases tedricas tendran una introduccion y objetivo que tiene ese
tema, luego un desarrollo, para cerrar con un resumen destacando
aspectos esenciales sobre lo expuesto.

Ubicacién de la asignatura en el curriculum de la carrera:

Esta asignatura pertenece de la rama de administracion. El contenido del curso
y su trabajo en campo es fundamental para que los alumnos adquieran
experiencia en el &mbito comercial, que le sirva de guia para poner en practica
métodos y técnicas de gestion mientras ejercen la profesion .

Metodologia del proceso de enseflanza-aprendizaje:

a) Objetivos
Se procurara alcanzar los siguientes objetivos:

v' Desarrollar en los alumnos un método de aprendizaje basado en la
investigacion, el razonamiento l6gico y el espiritu critico para que luego
lo puedan volcar en la practica

v Estimular el pensamiento creativo.
v/ Estimular la formacién de conceptos y el uso del razonamiento.




v' Alentar la participacion de los alumnos en el desarrollo de
las reuniones grupales e individuales

v" Promover el intercambio de opiniones entre docente y alumnos.

v' Lograr la coordinacién y complementacion de las clases teodricas y
practicas.

v' Alentar la iniciacion de los alumnos en la preparacion de pequefios
trabajos practicos, cuya metodologia seria lectura del mismo, con
aclaraciones conceptuales, definicion de lo que se pretende obtener. La
elaboracion puede ser grupal o individual, segun el criterio que adopte
cada profesor a cargo de la clase.

v' Coordinar el desarrollo de un caso integral (individual o grupal) que
tomen decisiones acerca de bienes, servicios, precios, marcas, medios
de transportes, etc. Se pretende que el alumno aplique todos los
conocimientos adquiridos en la materia para la toma de decisiones de
marketing.

v Efectuar una permanente evaluacion de los progresos logrados, a fin de
asegurar el maximo nivel de aprendizaje.

b) Caracteristicas

Las reuniones se llevaran a cabo bajo la conduccion del profesor o del auxiliar
docente, quienes cumplirdn fundamentalmente el rol de orientadores o guias
del proceso de ensefianza-aprendizaje.

Se trabajara sobre la base de algunas de las técnicas que se mencionan a
continuacion:

- Exposicion del docente.

- Exposicién combinada con debate

- Interrogatorios didacticos.

- Discusion y desarrollo de casos.

- Discusion guiada y puesta en coman.

- Lectura critica.

- Trabajos de investigacion.

- Otras, a criterio del profesor a cargo del curso.

Las mismas se iran combinando a fin de asegurar el mantenimiento del interés,
el mejor aprovechamiento del tiempo disponible, la integracion de los alumnos
entre si y de éstos con el equipo docente y la generacion de circunstancias
propicias para el intercambio de opiniones. Se promovera el trabajo grupal.

Es conveniente, que los alumnos concurran a las reuniones después de haber
efectuado una lectura critica y meditada de la bibliografia correspondiente, a
partir de las consignas formuladas por el docente al finalizar la reunidén anterior.

Partiendo de la premisa de que la asignatura es una unidad tedrico-practica, se
procurard en forma permanente la integracién de los conceptos adquiridos con
de aplicacion. Para ello, los alumnos deberan analizar los pequefios casos
ejercicios practicos provistos por el docente con anterioridad a su tratamiento
en clase, y el profesor efectuara una evaluacion semanal del caso integral
donde verifica el grado de avance del mismo



Una parte de los ejercicios y casos practicos sera motivo de trabajo individual
y/o grupal en las clases correspondientes. Otra parte sera destinada a
ejercitacion de los alumnos fuera de los horarios de clase.

5- OBJETIVO ESTRUCTURAL /FINAL DEL PROGRAMA

El objetivo fundamental de la materia consiste en que, al finalizar el curso, los
alumnos estén en condiciones de aplicar la mecénica del proceso de
registracion contable a todo tipo de operaciones, a efectos de confeccionar y
exponer un Plan Integral de Marketing.

Bésicamente, se espera que los alumnos logren:

Aplicar técnicas de estrategias de Precios a todo tipo de operaciones.
Formular planes de Publicidad y Promocién aptos para las necesidades
de diversas organizaciones.

Identificar las Oportunidades que brinda un Mercado

Aplicar técnicas de Comunicacion en Redes Sociales

Saber aplicar Valor Agregado para lograr una Ventaja Competitiva, al
producto o servicio que comercializa

Conocer los Canales de Distribucion mas aptos y eficaces para llevar el
producto al mercado.

Analizar a la Competencia, detectar aquellos Factores Externos que
pueden incidir en la toma decisiones

Determinar cual es el Mercado Meta mas beneficioso para su
organizacion, conociendo al detalle como piensa y que necesitan los
Clientes activos y potenciales.

Aplicar la metodologia mas apropiada para tener presencia en los
Medios de Comunicacién y a aquellas Personas que tengan alta
influencia en la comunidad, realizando diversas actividades que hagan
llegar al mercado un mensaje claro y efectivo que desea transmitir la
organizacion

Desarrollar en su totalidad un Plan de Marketing integral de la
organizacion

6- UNIDADES DIDACTICAS

Unidad 1: Panorama General del Marketing.

6.1- Contenidos tematicos:

Definicién de marketing. ElI concepto del intercambio. Dimensiones
El Marketing estratégico. El Marketing Operativo.

Diferencias entre las filosofias. Cambio de Paradigma en Marketing.
El enfoque de la organizacion.

El proceso de marketing. Como generar una Ventaja Competitiva

YVVVYY

6.2- Objetivos:
» Que el alumno pueda definir el concepto de marketing, analizar su

evoluciéon

6.3- Descripcion analitica de las actividades teoricas:
» Presentacion del tema y objetivos.



Exposicion oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliografica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

VVVVYY

6.4- Descripcidn analitica de las actividades précticas:

» Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

> Desarrollo grupal de casos de aplicacion de la guia de trabajos practicos.
» Discusion guiada.

6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros .Comercializacion. Bases Conceptuales 1ra Edicion.
UNLAM Editores. Capitulo 1

6.6 -Bibliografia de consulta:
» Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. 6ta Edicion. Thomson Editores. Capitulo
1

Unidad 2: Anélisis del Ambiente Externo

6.1- Contenidos tematicos:
» El ambiente externo del marketing.
» La comprensibn de este. Factores sociales, demograficos,
econdémicos, tecnoldgicos, competitivos, legales y politicos.

6.2- Objetivos:
» Que el alumno pueda comprender el ambiente externo que rodea a
una organizacion.

6.3- Descripcion analitica de las actividades tedricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicion oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliografica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

YVVVVYVYVYYVY

6.4- Descripcion analitica de las actividades préacticas:

» Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

» Desarrollo grupal de casos de aplicacion de la guia de trabajos practicos.
» Discusion guiada.

6.5- Bibliografia Basica:
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» Rampello, Silvia y otros .Comercializacion. Bases Conceptuales lra
Edicion. UNLAM Editores. Capitulo 2

6.6- Bibliografia de consulta:
» Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. 6ta Edicion. Thomson Editores.
Capitulo 3

Departamento de Ciencias Econdmicas

PROGRAMA DE ASIGNATURA FORMULARIO N° 2

Unidad 3: Planeacion estratégica

6.1- Contenidos tematicos:

» Laimportancia de las estrategias. Plan de marketing.

» Definicion de la vision y mision de un negocio. Establecimiento de los
objetivos de un plan de marketing. Definicion del Mercado Meta.
Analisis situacional (FODA).

> Ventajas competitivas. Direcciones estratégicas (Matriz BCG, Matriz
de oportunidades estratégicas). Relaciéon entre las clases de producto,
ciclo de vida, necesidad de inversion y estrategia relacionada. Analisis
estructural de las fuerzas competitivas (Cruz de Porter).

» Mezcla del Marketing. Descripcion de la estrategia de marketing.
Diferencia entre Ventaja Competitiva y Ventaja Comparativa
Implementacion y seguimiento del plan de marketing.

6.2- Objetivos:
» Que el alumno pueda comprender la importancia de la planeacion
estratégica y conocer el esquema basico de un plan de marketing.

6.3- Descripcion analitica de las actividades tedricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicion oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliografica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

YVVVYVYYY

6.4- Descripcion analitica de las actividades practicas:

» Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

» Desarrollo grupal de casos de aplicacion de la guia de trabajos practicos.



» Discusion guiada.

6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros .Comercializacién. Bases Conceptuales 1ra
Edicion. UNLAM Editores Capitulo 5

6.6- Bibliografia de consulta:
» Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. 6ta Edicion. Thomson Editores.
Capitulo 2

Unidad 4: Conducta Del Consumidor

6.1- Contenidos tematicos:
» Toma de decisiones del consumidor. El inicio de los estudios de la
conducta del consumidor
» El proceso de toma de decisiones. Tipos de decisiones de compra y
nivel de participacién del consumidor.
» Factores que influyen en las decisiones de compra del consumidor.
Influencias Culturales, sociales, individuales, psicolégicas

6.2- Objetivos:
» Que el alumno pueda comprender como se comporta el consumidor,
y los elementos que integran el proceso de toma de decisiones.

6.3- Descripcion analitica de las actividades tedricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicion oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliogréfica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

YVVVVYVYYY

6.4- Descripcion analitica de las actividades practicas:

» Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

> Desarrollo grupal de casos de aplicacién de la guia de trabajos practicos.
» Discusion guiada.

6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros .Comercializacion. Bases Conceptuales 1ra
Edicién. UNLAM Editores. Capitulo 3

6.6- Bibliografia de consulta:
» Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. 6ta Edicion. Thomson Editores.
Capitulo 5
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PROGRAMA DE ASIGNATURA FORMULARIO N° 2

Unidad 5: Investigacion de mercados.

6.1- Contenidos tematicos:
» Introduccion a la Investigacion. Usos de la investigacion de mercado
Proceso de una Investigacion de Mercado.
» Objetivo de la Investigacion de Mercado Disefio de la Investigacion de
Mercado. Método de Investigacion

6.2- Objetivos:
» Que el alumno pueda explicar el concepto y los propésitos de un sistema
de apoyo a las decisiones y la investigacion de mercados.
» Que conozca los pasos y componentes de una investigacion de
mercados.

6.3- Descripcion analitica de las actividades tedricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicién oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliogréfica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

VVVYVYVVY

6.4- Descripcion analitica de las actividades practicas:

» Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

» Desarrollo grupal de casos de aplicacion de la guia de trabajos practicos.
» Discusion guiada.

6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros. Comercializacion. Bases Conceptuales 1lra
Edicion. UNLAM Editores. Capitulo 7

6.6- Bibliografia de consulta:
» Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. 6ta Edicion. Thomson Editores.
Capitulo 8

Unidad 6: La segmentacion de los mercados y los mercados meta

6.1- Contenidos tematicos:

» Segmentacion de mercados.

> Diferencia entre Diferenciacién y Segmentacién Macro segmentacion y
Microsegmentacion.

» Tipos de Segmentacion.

» Pasos para la segmentacién de un mercado.

> Bases para la segmentacion de mercados de consumo y de negocios La
importancia de la segmentacion de mercados.

» Requisitos para una segmentacion exitosa.
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> Definicion de Mercado Meta Estrategias para la seleccion de mercados
meta.

6.2- Objetivos: Que el alumno pueda describir las caracteristicas de los
mercados y los segmentos meta. Que pueda realizar un proceso de
segmentacion. La importancia del posicionamiento en marketing

6.3- Descripcion analitica de las actividades teoricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicion oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comudn y debate grupal.

Indagacion bibliografica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

YVVVVVVY

6.4- Descripcion analitica de las actividades préacticas:

» Exposicidn de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

» Desarrollo grupal de casos de aplicacion de la guia de trabajos practicos.
» Discusion guiada.

6.5- Bibliografia Basica: Rampello, Silvia y otros .Comercializacion. Bases
Conceptuales 1ra Edicion. UNLAM Editores. Capitulo 6

6.6- Bibliografia de consulta: Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. 6ta Edicion.
Thomson Editores. Capitulo 7

Departamento de Ciencias Econdmicas

PROGRAMA DE ASIGNATURA FORMULARIO N° 2

Unidad 7: Producto

6.1- Contenidos tematicos:

Qué es un producto. Niveles de producto.

Clasificaciones de productos. Marca (Brand).

Empaque (Packaging). La etiqueta.

Proceso de desarrollo de nuevos productos. Caracteristicas del producto y
tasa de adopcion.

Difusion de nuevos productos. Ciclo de vida del producto. EI Modelo de
Kano. El Modelo completo y su evolucion

YV VVVYV

6.2- Objetivos:
» Que el alumno pueda definir los términos: producto y servicios, conocer
el proceso de desarrollo de productos nuevos y diferenciar entre
productos y servicios
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6.3- Descripcion analitica de las actividades tedricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicion oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliogréfica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

VVVYVYVY

6.4- Descripcion analitica de las actividades practicas:

» Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

» Desarrollo grupal de casos de aplicacién de la guia de trabajos practicos.
» Discusion guiada.

6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros. Comercializacion. Bases Conceptuales lra
Edicion. UNLAM Editores Capitulo 8

6.6- Bibliografia de consulta:
» Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. 6ta Edicibn. Thomson Editores.
Capitulos 9y 10

Unidad 8: Marketing de Servicios

6.1- Contenidos tematicos:

La importancia del marketing de servicios.

¢, Qué es un servicio? El sector de servicios en Argentina y el mundo.
¢,Que se compra cuando se compra un servicio?

Calidad en servicios. El modelo de brechas.

La mezcla de marketing en servicios. Vendiendo servicios.
Particularidades que hacen diferencia.

El poder de la marca y la trayectoria asociada. La relacion con los clientes
como base del servicio

YV VVVVY

6.2- Objetivos:
» Que el alumno conozca e interprete que el Marketing también es aplicable
a organizaciones de Servicio que pueden tener fines o no lucrativos.
» Sepa diferenciar entre bienes y servicios y como se mide la Calidad del
servicio.

6.3- Descripcion analitica de las actividades teoricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicion oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliografica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

VVVYVYVY

6.4- Descripcion analitica de las actividades practicas:

Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

Desarrollo grupal de casos de aplicacion de la guia de trabajos préacticos.
Discusion guiada

VVVY

10
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6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros .Comercializacion. Bases Conceptuales 1ra
Edicion. UNLAM Editores. Capitulo 9

6.6- Bibliografia de consulta:
» Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. 6ta Edicion. Thomson Editores.
Capitulo 11

Departamento de Ciencias Econdmicas

PROGRAMA DE ASIGNATURA FORMULARIO N° 2

Unidad 9: Posicionamiento

6.1- Contenidos tematicos:
» Concepto principal. Claves. Funcionamiento. Las leyes del
posicionamiento.

6.2- Objetivos:
» Que el alumno conozca la importancia de encontrar la manera de
apropiarse de una palabra en la mente del cliente.

6.3- Descripcion analitica de las actividades teoricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicién oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliografica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

VVVYYVYVY

6.4- Descripcion analitica de las actividades practicas:

» Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

» Desarrollo grupal de casos de aplicacion de la guia de trabajos practicos.
» Discusion guiada

6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros. Comercializacion. Bases Conceptuales 1ra
Edicion. UNLAM Editores. Capitulo 13

6.6- Bibliografia de consulta:
» Apunte de la catedra “Posicionamiento”

11
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Unidad 10: Canales de Distribucion

6.1- Contenidos tematicos:

Introduccion en Canales de Distribucion.

Discrepancias en la distribucién. Sistemas de Distribucion.

Tipos de distribucion. Plan estratégico de canales de distribucion.
Clasificacion de los canales de distribucion.

Disefio de los canales de distribucion.

Canales de Servicios. Distribucion fisica de los productos y servicios.

YV VVYVY

6.2- Objetivos:
> Que el alumno pueda explicar que es un canal de distribucién, y porque
se necesitan intermediarios.
» Que pueda describir las distintas estructuras de canal, y las relaciones
entre los mismos.
» Que pueda interpretar la importancia del canal minorista.

6.3- Descripcion analitica de las actividades teoricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicion oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliografica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

VVVYVYVY

6.4- Descripcion analitica de las actividades préacticas:

» Exposicidn de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

» Desarrollo grupal de casos de aplicacion de la guia de trabajos practicos.
» Discusion guiada

6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros .Comercializacion. Bases Conceptuales 1lra
Edicion. UNLAM Editores. Capitulo 10

6.6- Bibliografia de consulta:
» Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. 6ta Edicion. Thomson Editores.
Capitulos 12y 13

Unidad 11 Comunicacion de Marketing

6.1- Contenidos tematicos:
» Mix de comunicaciéon, Publicidad, Promociones, Ventas Personales,
Relaciones Publicas, Metas de la Comunicacion, Factores que afectan
a la Comunicacion, Cliente, Producto, Método AIDA.

6.2- Objetivos:

» Que el alumno comprenda las distintas maneras de comunicar que tiene
una empresa dependiendo del tipo de cliente, mercado a cubrir, periodo
en que mas se consume el producto, frecuencia necesaria para asegurar
gue llegue el mensaje, costo asociado a la misma, etc.

6.3- Descripcion analitica de las actividades teoricas:
» Presentacion del tema y objetivos.
» Exposicion oral del docente.

12
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Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliogréfica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

VVVYY

6.4- Descripcion analitica de las actividades practicas:

» Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

» Desarrollo grupal de casos de aplicacién de la guia de trabajos practicos.
» Discusion guiada

6.5- Bibliografia:

» Lamb, C.; Hair J.; &Mc Daniel, C. (2002).Marketing. México: Thomson.
Kotler, P.; Armstrong, G. (1996). Mercadotecnia. Prentice Hall.
Lambin, J. & Jacques. (1993) Marketing Estratégico. Madrid: Mc Graw Hill.

Unidad 12: Marketing de Guerra

6.1- Contenidos tematicos:
» Conceptos principales. Sobre el campo de batalla.
» Defensa, superioridad y competencia.
» Guerra a la Defensiva.
» Guerra a la Ofensiva.
» Guerra de Flanqueos.
» Guerra de Guerrillas.

6.2-Objetivos:
» Que el alumno comprenda las distintas estrategias que se pueden aplicar
en un mercado competitivo de acuerdo al lugar que ocupe en ventas de
un mercado

6.3- Descripcion analitica de las actividades teoricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicion oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliografica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

VVVYVYVYVY

6.4- Descripcion analitica de las actividades practicas:

» Exposicién de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion teorica.

» Desarrollo grupal de casos de aplicacion de la guia de trabajos practicos.
» Discusion guiada

6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros. Comercializacion. Bases Conceptuales lra
Edicion. UNLAM Editores. Capitulo 16

6.6- Bibliografia de consulta:
» Apunte de la catedra de Marketing de Guerra

13
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Unidad 13: Publicidad y Promocién

6.1- Contenidos tematicos:

Definicion de Publicidad. Objetivos de publicidad

Tipos de publicidad.

El presupuesto de publicidad.

La estrategia de publicidad: el mensaje y los medios.

Tipos de medios. Plan de medios.

Evaluacion de la publicidad. Las agencias de publicidad.
Promocion de ventas.

Herramientas promocionales para consumidores y comerciantes.
Herramientas promocionales comerciales.

VVVVVVYVYYY

6.2- Objetivos:
» Que el alumno conozca e interprete el papel de la comunicacion en
marketing.
» Que pueda describir el proceso de comunicacion y sus componentes.
» Que conozca las herramientas de publicidad, promocion, relaciones
publicas y ventas personales.

6.3- Descripcion analitica de las actividades tedricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicién oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliogréfica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

VVVYVYVVY

6.4- Descripcion analitica de las actividades practicas:

» Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

» Desarrollo grupal de casos de aplicacién de la guia de trabajos practicos.
» Discusion guiada

6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros. Comercializacion. Bases Conceptuales 1lra
Edicién. UNLAM Editores. Capitulo 11

6.6- Bibliografia de consulta:
» Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. 6ta Edicion. Thomson Editores.
Capitulos 14, 15y 16

Unidad 14: Marketing uno auno y de Relaciones

6.1- Contenidos tematicos:
» Concepto de Marketing Relacional.
> Internet como herramienta para el Marketing Relacional. Estrategia
Relacional.
» Etapas de desarrollo de la relacion.
» Ventas por Relaciones. PNL y el Marketing Relacional. Programa de
Direccion de Relaciones.
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» Pasos para establecer un programa de Direccion de Relaciones.
Conclusiones

6.2- Objetivos:
» Que el alumno comprenda las distintas conozca las nuevas tendencias
en marketing para llegar al cliente de manera efectiva y precisa.

6.3- Descripcion analitica de las actividades tedricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicion oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliogréfica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

VVVYVYVY

6.4- Descripcion analitica de las actividades practicas:

Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

Desarrollo de caso base con correlacion teorica.

Desarrollo grupal de casos de aplicacién de la guia de trabajos practicos.
Discusion guiada

\4

YV VYV

6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros. Comercializacion. Bases Conceptuales lra
Edicion. UNLAM Editores. Capitulo 17

6.6- Bibliografia de consulta:
» Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. 6ta Edicibn. Thomson Editores.
Capitulo 20

Unidad 15: Ventas Personales y Relaciones Publicas

6.1- Contenidos tematicos:
» ¢Qué es laventa?
» Pasos necesarios para efectuar una venta.
» Pasos para mejorar la autoimagen.
» El proceso de la venta activa.
» El proceso de la venta reactiva

Departamento de Ciencias Econdmicas

PROGRAMA DE ASIGNATURA FORMULARIO N° 2
» Reglas. Necesidades y Motivos del Consumidor Final.
» El Proceso de Venta Telefdnica.
» Pasos para Venta Telefonica.

6.2- Objetivos:
» Que el alumno conozca e interprete otro modo de comunicacion en
marketing para llegar directo al cliente.

6.3- Descripcion analitica de las actividades teoricas:
» Presentaciéon del tema y objetivos.

» Exposicion oral del docente.

» Presentacién de interrogantes.

15
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» Discusion guiada.

» Puesta en comun y debate grupal.

» Indagacion bibliografica.

» Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

6.4- Descripcion analitica de las actividades préacticas:

» Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion teodrica.

» Desarrollo grupal de casos de aplicacion de la guia de trabajos practicos.
» Discusion guiada

6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros. Comercializacion. Bases Conceptuales lra
Edicion. UNLAM Editores. Capitulo 12

6.6-Bibliografia de consulta:
» Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. 6ta Edicibn. Thomson Editores.
Capitulos 14, 15y 16

Unidad 16: Precio

6.1- Contenidos tematicos:

Relacion entre Precio y Valor.

Precios absolutos y precios relativos. La legalidad en los precios.

Planificar Precios en contextos inflacionarios.

La estrategia en la fijacion de precios. Objetivos de la fijacién de precios.
Diferentes enfoques estratégicos.

El orden necesario en la fijacién de precios.

El precio dinamico: tacticas de afinacién. Tacticas para contextos
inflacionarios o de crisis.

VV VVVY

6.2- Objetivos:
» Que el alumno pueda comprender y discutir la importancia y las
estrategias de fijacion de precios.
» Que conozca todos los factores que influyen al fijar el precio de un
producto o servicio

6.3- Descripcion analitica de las actividades tedricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicién oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliografica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

VVVVVVY

6.4- Descripcion analitica de las actividades practicas:

» Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

» Desarrollo grupal de casos de aplicacion de la guia de trabajos practicos.
» Discusion guiada

6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros. Comercializacion. Bases Conceptuales lra
Edicion. UNLAM Editores. Capitulo 14

6.6- Bibliografia de consulta:
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» Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. bta Edicion. Thomson Editores.
Capitulos 17y 18

Unidad 17: Neuromarketing y las Nuevas Tendencias

6.1- Contenidos tematicos:

Que son la Neurociencia, la Neuroeconomia y el Neuromarketing. Los
limites de la investigacion y aplicacion.

El Neuromarketing da respuesta.

Mapear el cerebro humano para vender.

Aplicaciones puntuales del Neuromarketing. Biofeedback.

El impacto de la serotonina en la conducta de compra.

>
>
>
>
>
» Neuromarketing en el punto de venta.

6.2- Objetivos:

» Que el alumno comprenda como son los procesos de compra de un

consumidor, con sus elecciones, preferencias, actitudes, reacciones, impulsos y
deméas parametros de comportamiento que son derivados de su estructura
psicoldgica.

6.3- Descripcion analitica de las actividades teoricas:

VVVYVYVY

Presentacion del tema y objetivos.

Exposicion oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliografica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

6.4- Descripcion analitica de las actividades préacticas:

YV VY

Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

Desarrollo grupal de casos de aplicacion de la guia de trabajos préacticos.
Discusion guiada

6.5- Bibliografia Basica:

» Rampello, Silvia y otros. Comercializacion. Bases Conceptuales 1ra
Edicion. UNLAM Editores. Capitulo 18

Departamento de Ciencias Economicas

PROGRAMA DE ASIGNATURA FORMULARIO N° 2

Unidad 18: E-Commerce

6.1-Contenidos temaéticos:

> Internet y comercio electronico: la realidad en la segunda década del
nuevo siglo.

» ¢Qué pasa en nuestros dias por la web?

» Cuanto se hacia y cuanto se hace. Historia y evolucidén de la “worldwide
web”.

> El salto a la masividad y la generacion de negocios.

» Replanteo de estrategias. Creaciéon de valor: el comercio electrénico. La
importancia de los “e-marketplaces.

17
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» Marketing en Internet: aplicando estrategias de comunicacion.
Herramientas y recursos del e-marketing.
» Las 4 P del e-marketing. Marketing en Redes Sociales.

6.2- Objetivos:
» Que el alumno comprenda la importancia del comercio electrénico. Que
pueda analizar y aplicar estrategias entre empresas.
» Que conozca las nuevas tendencias en marketing.

6.3- Descripcion analitica de las actividades tedricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicion oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliogréfica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

VVVYVYVY

6.4- Descripcion analitica de las actividades practicas:

» Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

» Desarrollo de caso base con correlacion tedrica.

» Desarrollo grupal de casos de aplicacién de la guia de trabajos practicos.
» Discusion guiada

6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros. Comercializacion. Bases Conceptuales 1ra
Edicion. UNLAM Editores. Capitulo 15

6.6- Bibliografia de consulta:
» Apunte de la catedra de E- Commerce

Unidad 19: Marketing de negocio a negocio

6.1- Contenidos tematicos:

¢ Qué es el marketing de negocio a negocio?

Categorias principales de los clientes de negocio a negocio. Principales
Caracteristicas Comparacion de los mercados de negocio con los de
consumo. T

ipos de situaciones de compra.

Tipos de Productos de compra de Negocio a Negocio. Composicion y
Funciones del Centro de Compras.

El proceso de compra en organizaciones.

Fuerzas que influyen en la decision de compra

\ %

VV VYV

6.2- Objetivos:
» Que el alumno pueda describir el intercambio entre organizaciones,
analizar el papel del marketing en este proceso e identificar los actores
intervinientes

6.3- Descripcion analitica de las actividades tedricas:
Presentacion del tema y objetivos.

Exposicion oral del docente.

Presentacion de interrogantes.

Discusion guiada.

Puesta en comun y debate grupal.

Indagacion bibliografica.

Interrogatorios didacticos sobre el material de lectura.

YVVVVYVYVYYVY
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6.4- Descripcion analitica de las actividades practicas:

Exposicion de la sintesis conceptual del tema.

Desarrollo de caso base con correlacion teorica.

Desarrollo grupal de casos de aplicacion de la guia de trabajos practicos.
Discusion guiada

YV VY

6.5- Bibliografia Basica:
» Rampello, Silvia y otros. Comercializacion. Bases Conceptuales lra
Edicion. UNLAM Editores. Capitulo 4

6.6- Bibliografia de consulta:
» Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. 6ta Edicibn. Thomson Editores.
Capitulo 6

8- DISTRIBUCION DIACRONICA DE CONTENIDOS, ACTIVIDADES Y
EVALUACIONES

GANTT
Contenidos / Actividades /
Evaluaciones / SEMANAS

1 P B A b b I 8 0 1011 2 A3 (14 [15

Unidad 1

Unidad 2

Unidad 3

Unidad 4

Unidad 5

Unidad 6

Unidad 7

Unidad 8

ler.  Eval.
Parcial

Unidad 9

Unidad 10

Unidad 11 v
12

Unidad 13

Unidad 14

Unidad 15

Unidad 16

Unidad 17

Unidad 18

Unidad 19

Entrega de
TP

2da. Eval.
Parcial

Examen
Recup.

Firma de
Actas

[1 Se incorpora la carga horaria equivalente a una semana de clase con el
propésito de profundizar en actividades aplicadas
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9- EVALUACION Y PROMOCION

La materia contempla dos evaluaciones parciales y la posibilidad de una instancia
recuperatoria.
Los examenes parciales se calificaran en una escala de 1 a 10 puntos. El correlato
de la evaluacion con el signo de calificacion sera del siguiente modo:

- Calificacion de reprobado: signo de aprobacion de 1 a 3.

- Calificacion de cursada: signo de aprobacion de 4 a 6.

- Calificacion de promocionado: signo de aprobacion de 7 a 10.

La calificacion asignada al examen recuperatorio reemplaza y anula, a todos los
efectos, a la obtenida en el examen parcial que se recupera.

A los fines de conformar la nota final, los examenes parciales se promedian,
teniendo el segundo parcial caracter de integrador. Esto significa que el alumno
que apruebe el primer parcial con nota de 4, 5 o 6 puntos, y obtenga en el
segundo parcial una calificacion igual o superior a 10, 9 u 8 respectivamente,
aprobard por promocién la asignatura, pues su promedio sera igual o superior a 7
puntos; no asi a la inversa.

Es decir que, para aprobar por promocion la asignatura, el segundo parcial debera
tener una calificacion de 7 o mas puntos y el promedio de ambos examenes
debera ser igual o superior a 7 puntos.

Se disponen cuatro estados académicos posibles en referencia a la calificacion de
un alumno sobre la cursada de una asignatura:
- Promocionada: cuando el alumno obtenga como calificacién final entre 7 y
10 puntos.
- Cursada: cuando el alumno obtenga entre 4 y 6 puntos como calificacién
final.
El alumno que culmine la materia en condicion de cursada, deber& aprobar
el examen final para tener la asignatura como aprobada. Dispondra de
cinco turnos consecutivos en condicion de regular y podra presentarse
hasta tres veces para rendirlo. Dicho examen se aprueba con nota de 4
puntos o superior. Extinguido el plazo la asignatura debera cursarse
nuevamente, pasando su condicion de cursada a reprobada.
- Reprobada: cuando el alumno obtenga como calificaciéon final de 1 a 3
puntos.
- Ausente: cuando el alumno no tenga calificacibn en alguno de los
examenes 0 su recuperatorio.
Se requiere una asistencia a clases no menor al 75 % sobre el cronograma
de clases. El incumplimiento de este requisito coloca al alumno, en relacion
con la asignatura, en condicion de ausente.

10- BIBLIOGRAFIA GENERAL

BIBLIOGRAFIA BASICA

[0 Rampello, Silvia y otros .Comercializacion. Bases Conceptuales 1ra
Edicion. UNLAM Editores.

BIBLIOGRAFIADE CONSULTA

|

Lamb, Hair, Mc. Daniel- Marketing. 6ta Edicion. Thomson Editores.

0  Apuntes de céatedra: E-commerce; Marketing de guerra; Ventas
Personales y Posicionamiento.

0 Ries, Trout. Posicionamiento. Ed. Mc. Graw Hill

[0  Braidot, Nestor. Los que venden. Ed. Macchi
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11- EVALUACION DE LOS DOCENTES DE LA CATEDRA

La evaluaciéon de los docentes de la catedra se realizard& de acuerdo al
procedimiento establecido por la Disposicion H.C.D.C.E. N° 020/2018.

El contenido del presente Formulario sera tratado segun lo
establecido en la Disposicion D.D.C.E. N° 004/2005.

Firma del Profesor a Cargo:

Aclaracion de Firma: Mg. Rampello Silvia
Fecha: / /
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