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UNIVERSIDAD CATOLICA DE CUYO
SEDE SAN LUIS

Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales

Programa de Estudio de la Asignatura COMERCIALIZACION
correspondiente a la carrera Lic. Administracion / Contador
Publico, ciclo lectivo 2018, primer cuatrimestre

Profesor/a a Cargo: Lic. Ma. Antonieta Gil Vergés
Profesores adjuntos: Lic. Agustin Garro Pagella
Lic. Martin Miguel

Codigo de Asignatura:

1. Contenidos minimos del plan de estudios, segin HCSUCC y RES
ME

Concepto de marketing y comercializacion, esquema general. Analisis
de variables controlables y no controlables. Mix del Marketing:
Estrategia de producto. Estrategia de precio. Estrategia de distribucion.
Estrategia promocional. Marketing Social y sustentable. Ventaja
competitiva
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El marco de referencia y el esquema del programa.

Correlatividades: No tiene

Objetivo General del programa:

Brindar conceptos, herramientas teoricas - practicas y diferentes enfoques del
Marketing (Estratégico y Operativo).

Formar a los alumnos como verdaderos profesionales fomentando el trabajo
interdisciplinario y las competencias vitales para el desarrollo laboral, ya sea
en el ambito privado o publico.

Objetivos Especificos del programa: Que el alumno sea capaz de:
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Identificar las variables controlables y no controlables y actuar en
consecuencia de acuerdo a los lineamientos de la empresa en que se
desempeiie.

Comprender el proceso de implementacion de una Planificacion
Estratégica Comercial.

Lograr habilidades para disefiar un Plan Estratégico de Marketing.
Desarrollar capacidad de investigacion y posterior analisis de
informacion.

Familiarizarse con las herramientas del Marketing Mix (Producto-
Precio-Plaza-Promocion) y sus diferentes tipos de aplicacion de acuerdo
a las estrategias empresarias.

Analizar la importancia de la Responsabilidad Social Empresaria.
Brindar los fundamentos de las estrategias competitivas de marketing
basados en la creacidn de valor para los clientes.

Relacionar todos los conceptos y aplicarlos en casos practicos y de
analisis.

Justificacion de Temas:
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En la actualidad se estdn generando constantemente cambios, econdmicos,
sociales, tecnoldgicos entre otros, que modifican la realidad de las empresas.
Las personas y las organizaciones son cada vez mas exigentes al seleccionar
bienes y servicios, lo cual, unido al incremento de la competencia, provoca la
necesidad de que las empresas cuenten con profesionales que comprendan en
forma integral la realidad del sector en el esta inmersa, tomen conocimiento de
las caracteristicas de los consumidores, sus motivaciones, sus deseos, y lo
consideren como punto de partida para la estructuracion de planteamientos
comerciales rentables, que aporten una satisfaccidon mutua, tanto para la
empresa como para los consumidores.

Conocimientos y comportamientos esperados:

Que el alumno se forme como potencial profesional, ademas sea capaz de
desenvolverse en el plano comercial, conociendo las herramientas de gestion
de ventas, planificacion estratégica y tactica. Adquiriendo los conocimientos
necesarios para llevar adelante un emprendimiento personal o delegando
funciones en terceros profesionales.

Que el alumno aprenda a trabajar en equipos interdisciplinarios integrados por
diferentes profesionales de las Ciencias Econdmicas y sociales.

3. Unidades Didacticas
UNIDAD N° 1 — Introduccion a la Administracion de Empresas
1.1. Las Organizaciones.

1.1.2. Concepto. Caracteristicas. Clasificacion. Elementos. Espacio
Organizacional.

1.1.3. Las organizaciones y su medio ambiente externo: Tecnologico,
Econdmico, Social, Politico, Legal y Ecologico. Integracion de las
organizaciones y su contexto

1.2. La empresa.

1.2.1. Concepto y caracteristicas fundamentales.
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1.2.2. Localizacion. Elementos constitutivos de la empresa. Relaciones
con organismos Oficiales y Entidades.

1.2.3. Areas principales de la Organizacion: Definicion. Importancia.
Principales 4reas. Produccion, Comercializacion. Finanzas,
Recursos Humanos, Abastecimiento, Sistemas. Funciones y
subfunciones.

1.2.4. Las funciones (4reas) de la empresa.

UNIDAD N° 2 — Introduccion al Marketing.
2.1. Marketing: Concepto e Importancia.
2.1.1. Necesidades, Deseos y Demandas del Cliente.
2.1.2. Ofertas de mercado: Productos, servicios y experiencias.
2.1.3. Valor y Satisfaccion del cliente
2.1.4. Intercambio, Transacciones y Relaciones.
2.1.5. Mercado Meta, competencia y Segmentacion.
2.1.6. Marketing B2B / Marketing B2C

2.2. Enfoques comerciales. Produccion. Producto. Ventas. Marketing.
Marketing Social.

UNIDAD N° 3 — Analisis del Entorno y Comportamiento del Consumidor
3.1. Entorno del Marketing.

3.1.1. Micro Entorno: Proveedores — Empresa — Intermediarios — Clientes
— Competencia - Sustitutos — Publicos. Fortalezas y debilidades.

3.1.2. Macro Entorno, Tendencias e Impactos: Natural — Politico y social
— Tecnoldégico — Demografico — Economico — Socio Cultural.
Como responder ante el entorno de marketing

3.1.3. Diagnostico FODA

3.1.4. Mision, Vision y objetivos estratégicos.
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3.2. Comportamiento de Compra: Modelo.

3.2.1. Factores que lo afectan (culturales, sociales, personales, y
psicologicos)

3.2.2. Tipos de comportamientos en la decision de compra:
Comportamientos de compra complejo, reductor de la disonancia,
de compra habitual, que busqueda de variedad.

3.2.3. Etapas del Proceso de Decision de Compra: Reconocimiento de la
necesidad o problema. Busqueda de informacidén. Evaluacion de
alternativas. Decision de compra. Comportamiento después de la
compra.

3.2.4. El proceso de decision de compra de nuevos productos

UNIDAD N° 4 — Sistema de Informacion de Marketing, Segmentacion Del

4.1.

4.2.

4.3.

Mercado y Posicionamiento.

Administracion de la informacion de marketing para conocer a los
clientes:

4.1.1. Informacion de marketing y comprension de los clientes
4.1.2. Datos internos.

4.1.3. Investigacion de mercados: Definicion del problema y de los
objetivos de la investigacion. Obtencion de datos primarios y
secundarios. Aplicacion del plan de investigacion. Interpretacion e
informe de los hallazgos.

4.1.3. Investigacién de mercados en negocios pequefios y organizaciones
no lucrativas

Segmentacion: Concepto e Importancia.

4.2.1. Proceso de Segmentacion: Variables. Requisitos. Seleccion de
Segmentos.

Diferenciacion y Posicionamiento: Concepto e Importancia

4.3.1. Herramientas para la Diferenciacion Competitiva.
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4.3.2. Errores de Posicionamiento.
4.3.3. Eslogan.

UNIDAD N° S — El Marketing Mix

S5.1.

5.2.

5.3.

Estrategias de Producto - Servicio: Concepto, Niveles y Clasificacion.
Diferencias entre Bienes y Servicios. Organizaciones, personas, lugares e
ideas. Atributos. Decisiones del producto y responsabilidad social.

5.1.1. Ciclo de Vida del Producto: Etapas — Caracteristicas — Estrategias
— Limitaciones y utilidades.

5.1.2. Modelo de Servuccion.

5.1.3. Marca: Concepto e Importancia — Elementos que marcan -
Estrategias.

5.1.4. Empaque y Etiquetado.

Estrategias de Precio: Concepto del Precio para la Empresa y para el
Comprador.

5.2.1. Principales estrategias de fijacion de precios: basada en el valor
para el cliente, costos y competencia.

5.2.2. Factores internos y externos que afectan las decisiones de fijacion
de precios.

5.2.3. Estrategias de fijacion de precio: de nuevos productos, de una
mezcla de productos, de ajuste de precios.

5.2.4. Cambios de precio. Reacciones de los compradores
Estrategias de Distribucion

5.3.1. Naturaleza e importancia de los canales de marketing. Nimero de
niveles de canal.

5.3.2. Comportamiento y organizacion del canal: Sistemas verticales y
horizontales. Sistemas multicanal. Cambio de la organizacion de
canal.

5.3.3. Diseno de canal
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5.3.4. Administracion del canal

5.3.5. Naturaleza e importancia de la logistica de marketing. Venta al
Menudeo.

5.3.6. E- Commerce
5.4. Estrategias de Promocion y Publicidad:
5.4.1. Comunicacion de marketing integrada

5.4.2. Desarrollo del Programa de comunicaciones y promocion integral
eficaz: Publico meta. Objetivos. Mensaje. Medios de difusion.
Fuente. Presupuesto. Retroalimentacion.

5.4.3. Estrategias de la mezcla de promocién: empuje, atraccion
5.4.4. Comunicacion con responsabilidad social

5.4.5. Publicidad y relaciones publicas

5.4.6. Ventas personales y promocion de ventas

5.4.6. Marketing directo y marketing on line (Publicidad y promocién en
internet: paginas y redes)

UNIDAD N° 6 — El Marketing Sustentable
6.1. Marketing sustentable: €tica y responsabilidad social. Acciones.
6.2. Responsabilidad Social Empresaria.

6.3. Las Empresas de triple impacto: Elementos diferenciadores en las nuevas
tipologias de consumo.

UNIDAD N° 7: Ventaja competitiva

7.1. Estrategias competitivas. Modelos de estrategia de marketing. Estrategias
competitivas basicas. Posiciones competitivas

7.1.1. Estrategias del lider del mercado, de retador, de seguidor, de
especialista en nichos.

Cronograma Temporal de Actividades
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” VNIVERSIDAD

. . . Semanas
Contenidos - Evaluaciones - Actividades

2 3 45 6 7 8 9 10 11 12 13 14

UNIDAD N° 1: Introduccion a la
Administracion de Empresas

UNIDAD N° 2: Introduccion al Marketing X

UNIDAD N° 3: Analisis del Entorno y
Comportamiento del Consumidor

UNIDAD N° 4: Sistema de Informacion de
Marketing - Segmentacion del Mercado y X
Posicionamiento

1° Instancia de evaluacion tedrica (Parcial) -
Fecha: Sabado 12 de mayo

UNIDAD N° 5: El Producto / Servicio. Ciclo de
Vida del Producto. — Modelo de Servuccion. X
Marcas. Empaque y Etiquetado

Recuperatorio de la 1° Instancia de
evaluacion tedrica (Parcial) - X

Fecha: Sabado 19 de mayo
UNIDAD N° 5: Precio X
UNIDAD N° 5: Distribucion X
UNIDAD N° 5: Promocion X

2° Instancia de evaluacion tedrica (Parcial)
Fecha: Sabado 9 de junio

UNIDAD N° 6: El Marketing Sustentable X
UNIDAD N° 7: Ventaja competitiva X

Recuperatorio de la 2° Instancia de
evaluacion teorica (Parcial) - X
Fecha: Sabado 16 de junio

Clase de consulta para el trabajo Practico

. X
Final y examen Global Integrador
Examen Global Integrador X
Fecha: Sabado 23 de junio
Exposicion del Trabajo Practico Final X | X




[ESEEINIF  Universidad Catélica de Cuyo Sede San Luis — Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales

Programas Afio Académico 2018

Exposicion del Trabajo Practico Final

Entregas de notas y firmas de libretas

Metodologia de la Ensefianza:

El dictado de la materia esta organizado de modo que los alumnos puedan
alternar los conocimientos tedricos, y posteriormente desarrollar casos
practicos de aplicacion que le permitan fijar conocimientos. Los alumnos, en
forma grupal seleccionaran una empresa del medio o bien un emprendimiento
a crear para aplicar practicamente los conceptos teoricos.

Esta asignatura permite entender las diferentes opciones a poder ejecutar en un
mercado y debatir la justificacion correspondiente mediante la asimilacion de
conceptos tedricos que permitiran validar sus posturas.

La intencion del equipo docente no es solo abordar la metodologia de la
ensefianza de conceptos tedricos y practicos, sino también fomentar el trabajo
en equipo, el compromiso, el respeto, la responsabilidad y demas
competencias necesarias para el mercado laboral.

4. Evaluacion y promocion:

La evaluacion consistira en 2 (dos) examenes parciales teoricos y 1 (un)
Trabajo Practico Integrador grupal.

Instancias de Evaluacion teorica:

Habra 2 (dos) instancia de evaluacion tedrica (examenes parciales). Las cuales
tendran dos recuperatorios cada una:

(1°) un recuperatorio propiamente dicho, en caso de no aprobar o ausentarse,
el alumno pasaréd a la proxima instancia (2°) la cual se tratard de un examen
global-integrador a realizarse al final del cuatrimestre.

Instancia de Evaluacion practica:

La evaluacion préctica tratard de un Trabajo Préctico Integrador (TPI) grupal
que se ird completando gradualmente a medida que avancen las unidades
didacticas. El mismo consistira en aplicar los contenidos tedricos aprendidos a
un caso de una empresa del medio o bien a un emprendimiento a crear.
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Al final el cuatrimestre se hard una exposicién oral grupal del trabajo con
caracter evaluativo. La misma llevard una nota minima, que debera ser de 7
(siete) puntos para el alumno que aplique a la promocién y, de 6 (seis) puntos
a la regularidad de la materia. No tendré posibilidad de recuperacion.

Para acceder a la exposicion oral, el alumno deberd haber aprobado las
instancias de evaluacion tedricas.

Los criterios de evaluacién en ambas instancias serdn: Participacion en clase /
Atencidén y conducta / Examenes Parciales / Trabajo Practico Integrador /
Interés por la materia.

Promocion y Regularidad:

La evaluacion de la materia se rige por Capitulo V de la Ordenanza
Universitaria N°122 — C.S. 2018

Examen final bajo la condicion de alumno regular.

La modalidad del examen final serd oral, en presencia del tribunal
examinador, constituido por 2 (dos) o mas docentes.

Bibliografia:
1. Basica

- Eiglier, P. y Langeard, E.; “Servuccion. El Marketing de Servicios”. Edicion
Espafiola. Mc Graw Hill/Internacional de Espafna. Madrid.

- Kotler, Philip y Armstrong, Gary; “Marketing”. Decimocuarta edicion.
PEARSON EDUCACION. México. 2012

- KOTLER, PHILIP; “Direccién de Marketing” Edicion del Milenio. Prentice
Hall. México. 2001.

- Larocca, Héctor - Fainstein, Héctor - Barcos, Santiago J. - Narvéez, Jorge L.
- Nunez, Graciela A; ";QUE ES ADMINISTRACION - Las
Organizaciones del Futuro". 2° Edicion-Ediciones Macchi.

- Wilensky, Alberto; “La Promesa De La Marca”. Temas Grupo Editorial. .

- Apuntes desarrollados por la Catedra.

D
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2. Complementaria
Aaker, David; “Gestion Del Valor De La Marca”. Ediciones Diaz de Santos.

Ferré Trenzano, Jos¢ Maria; “La Promocion de Ventas y El Merchandising”.
Editorial Oceéano..

Fresco, Juan Carlos; “Marketing Desde El Punto De Venta — Merchandising”.
Ediciones Macchi.

Mccarthy E. Jerome; “Basic Marketing: Comercializacién”. Editorial El
Ateneo.

Orlando, Juan J. Y Gonzélez, Daniel E.; “Distribucion y Marketing”.
Ediciones Macchi.

5. Actividad del Cuerpo docente de la catedra

Apellido

Profesor Titular: Gil Vergeés,

Nombres

Maria Antonieta

Profesor Asociado: Garro Pagella, Agustin
Miguel, Martin
Profesor Adjunto: -

Jefe de Trabajos Practicos: §

Ayudante Diplomado: -

Auxiliar Alumno Ad-honorem E

Reuniones de Catedra:

En forma periddica se realizardn encuentros pautados y constantes y continuos
intercambios de ideas y opiniones para el logro de los objetivos trazados.
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Firma del Profesor a Cargo:

Aclaracion de Firma: M. Antonieta Gil Vergés

Fecha: Abril de 2018
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