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La presentacion efectuada por el Profesor Titular de la Cdtedra
Comercidlizacion |I, medidm‘e la cual eleva a consideracién del Cuérpo— el nuevo
Programa Andlitico, de Examen y Material Bibliogréfico de dicha asignaturg;
teniendo en cuenta lo discutido y acordado en el seno de la presente sesidn,

contando con el acuerdo undnime de los Consejeros presentes:

S

POR ELLO : -
EL H. CONSEJO DIRECTIVO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMIC AS
# En su Sesion Ordinaria de fecha 11 de junio de 2014 #

RESUELNME - - s s
Art. 1° Aprobar el nuevo Programa Andlitico, de Examen y Material

Bibliogrdfico de la asignatura Comercidlizacién I, para el Periodo
teetivo 2014, el que como Anexo, forma parle -iﬂ%@@f@ﬂ’:@ dela

presente.-

Art. 2° Hagase saber y archivese.-
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Universidad Nacional de Tueumdan
FACULTAD DE CIENCIAS ECON OMICAS

PROGRAMA DE ASIGNATURA
CICLO LECTIVO 2014

L. IDENTIFICACION DE LA ASIGNATURA

NOMBRE-

Comercializacion

Al4 (LAE)

| Licenciatura en Administracion de Empresas (

Obligatoria)

| (Plan 2014 LAE)

C—

Sexto Afio, 2do. cuatrimestre / 4° Afo —

PLAN DE ESTUDIOS

: 2 :
Primer Cuatrimestre :

1983 (LAE) — 2014 (LAE)

‘RESOLUGC-PROGRAMA =

;-PRECORRELATNAS s Los alumnos deberan tener aprobadas Comercialiiéb’iér%‘l y 15

o | (quince) materias mas. L
;QiRQS_REQ'U!ES_ETO_S T B

[CARGATORARA 537

Il. INTEGRANTES DE LA CATEDRA

DECANO

FACULTAD OE CIENCIAS ECONONGAS

CARGO T APELLIDO Y NOMBRE | DEDICACION | =V —
Prof. Titular | VIEJOBUENO, BENJAMIN |~ Exgices “benvisjo@yahoocom
Prof. Adjunto | RIOS, RAUL ERNESTO ~ Semi exclusiva rrios@capit.aladvisors.corn._ar
MONASIERID FERERIGO o~ n s e = =
g e IGNACIO Semi exclusiva federicomonasterio@gmail.com
Ayudante .
; Simpl
 Estudianti Sl
> 'TMF‘NEZ
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i, FUNDAMENTACION DE LA ASIGNATURA (Misién que cumple la materia dentro del
Plan de Estudios y la relacién y coordinacion de enfoques y conocimientos previos

con otras asignaturas)

a. Importancia de la Asignatura dentro del Pian de Estudios

En primer término la materia Comercializacion Il se enfoca en darles a los alumnos una
vision estratégica de la funcion de comercializacion en la empresa. Los conienidos de esta
parte de la materia permitiran a los alumnos desarrollar un enfogque estratégico de la
comercializacion, afianzando los conceptos basicos adquiridos y aplicandolos a empresas del
mundo real, tanto del medio local como internacional.

Se 'pretendé que el alumnc aplique todos los conocimientos adquiridos a través de una
vision estratégica para la toma de decisiones de marketing.

En un segundo termino la materia se enfoca en darle a los alumnos un profundo
conocimiento de la Investigacion de Mercado, permitiendoles aprender lo metodos, proceses y
herramientas que se utilizan en este campo y su aplicacion directa a la gestion de las
organizaciones, especialmente & la gestion de la funcion de comercializacion.

o b. Relacion de la Asignatura con el Perfil Profesional ;
El Licenciado en Administracién es un profesional capacitado tedrica y practicamente para
' tomar decisiones y asesorar a hivel gerencial, asi como para elaborar e implementar politicas,
L sistemas y procedimientos de administracion en las distintas areas funcionales de la

! erganizacion.

L= Asignatura Comercializacion |l le brinda al estudiante las herramientas necesarias para

: r analizar y planificar una estrategia de Marketing, como asf también un profundo
| conocimiento sobre la Investigacion de Mercados, que es una herramienta fundamental a la
hora de la toma de decisiones a nivel gerencial. :

o Ariculacion con las materias correlativas

Pre-correlativas: Comercializacién | y 15 (quince) materias mas.

La formacion del Licenciado en Administracion debe entenderse como un proceso
continuo y constante de aprendizaje, facilitando la aplicacion de nuevos conocimientos a la

| realidad organizacional.
o SIMENEZ
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_© ™ "Aniclifacin &n materias del mismo 370

Descripcidn: Seminario, Formulacién y Evaluacion de Proyectos y Optativa |

Comercializacién [l siendo una materia del sexto y ultimo afio de la carrera se
= e . z 2 y PRy
compiementa con la otras materias del-mismo afio brindando alumno una visién global de la |
‘eairrera y dandole las herramientas necesarias para su insercién laboral. '

di. _Articulacion con materias de otros afos

De afios anteriores:

; - .
El alumno, mediante la adquisicion de conocimientos de Marketing, complementa su

| formacion profesional, se relaciona y desarrolia las habilidades Y destrezas en el analisis de

 £asos reales del mundo de los negocios.

-

£
. OBJETIVOS DE LA ASIGNATURA
8 a. enerales (Relacionados con el desarrollo global del alumno) &
¢ Continuar el desarrollo en el aiumnd la cultura del Marketing, disciplina imprescindible |
- en todos los profesionales y actividades de hoy.
-~ » Obtener una vision general de la Funcién de Comercializacion, y de las formas de
conseguir y aplicar fa informacién necesaria para el proceso de toma de decisiones
e estrategico. ;

« #-.Proveer un marco teérico general que permita al alumno desarrollar una visién
estrategica del Marketing, afianzando los conocimientos previamente adquiridos.

» Proveer un marco teérico y conocimientos de aplicacion practica que permitan al

~ alumno comprender y aplicar las herramientas de Ia Investigacion de Mercados.

¢ . Dar al alumno una idea definida de las particularidades del Marketing de Servicios.

e Capacitar a los alumnos en las estrategias de Comercializacién Internacional que son

de aplicacion diaria en el mundo de negocios actual.

e Propiciar la integracion de las herramientas conceptuales y précticas con otras
disciplinas. : :
Mediante la Simulacion de Marketing Estratégico dar al alumno la posibilidad de aplicar
todo lo aprendido en un entorno competitivo y a traves de un trabajo en grupo que
desarrolle sus habilidades profesionales.

s e b a
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acion al segmento de conocimiento gue compete a

la materia)

» Aplicacion de los conceptos para la toma de decisiones estratégica en la organizacion..

* ldentificar y distinguir las caracteristicas propias de la Gestion Operativa y de la |
Gestién de Analisis del Marketing, asi como las herramientas particulares que cada una
usa.

e Analizar, generar y aplicar estrategias de Comercializacion para Servicios.

* Analizar, generar y aplicar estrategias de Comercializacion Internacional.

e Conocer, entender y aplicar las herramientas de Investigacion de Mercados y su valor
como fuente de informacion para la toma de decisiones esiratégica. :

= Mediante la Simulacion de Marketing Estratégico que el alumno utilice y comprenda la
interrelacion entre las variables de marketing, el entorno Y que sea capaz de utilizar
adecuadamente las investigaciones de mercado.

¥ CONTENIDOS Y HABILIDADES

f a. Comtenidos Conceptuales vy Procedimentales (Conceptuales: hechos. datos,
conceplos, caracieristicas,"®tc. Procedimentales: registrar, conciliar, ajuste por
inflacién etc.)

Srtados

-Contenidos:
¢ Elpapel de la investigacién de mercados en la gerencia de mercadeo.
¢ Elproceso de investigacién de mercados.
» Disefio de la investigacion y fuentes de datos.
Disefios causales.”
Fundamentos del muestreo.
Procesamiento de datos.
e Analisis univariado y multivariado de datos.
* Informe sobre la investigacion de mercados.

Contenidos:

Gestion de andlisis.

Gestion Operativa.

Modelos de analisis estratégico.

Desarrollo de ventajas competitivas.

¢ Posicionamiento en el mercado.
ana SuedEQTMUlacion del Plan Estratégico.

i

CORRERCHS
_f"“\\
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esas de servicios

Con’temdcs

Particularidades de la gestiénde empresas de servicios.

« FEcuaciones a considerar para lograr presentaciones de servicios de exitosas.
» Herramientas para el logro de la satisfaccion total de los clientes.

» La creacion de los servicios de impacto en el futuro.

Contenidoé:

- = Concepto. Método. Soporte. Objetivos. Requisitos y comunicacion.
~ & Metodologia. Contenido y caracteristicas. :
= Creacion de bases de datos para utilizar en marketing. re

Contenidos:

[. Marketing estratégico global.
li. Ambiente global de comercializacion.

b. Habilidades Procedimentales (analizar, interpretar, comparar, disefar, .
relacionar, buscar, explicar, elaborar, redactar, disefiar, resolver. utllizar etc)

En la materia Comercializacion Il se usa el método de casos, que es una forma de
| instruccion que se apoya en la discusion para producir un intercambio de diferentes ideas,
puntos de vista, experiencias, etc. Lo que se pretende es aumentar el interés del estudiante
haciendo de el un participante activo.

Desde el cursado de 2011 también se utiliza una SIMULACION DE MARKETING
ESTRATEGICO online, que divide a los alumnos en grupos de entre 4 y 8 participantes y les
asigna una empresa a cada grupo distribuyéndolas en industrias y compitiendo con otros
grupes en un mercado de simulacién. Esta herramienta les permite a los alumnos aprender
 aplicando les conocimientos previamente adquiridos y les brinda una idea de como se
comporta el mercado realmente, de como sus acciones lo modiﬁcan y de cémo las acciones
- de los competidores los afectan.

M Se.pretende también que desarrolle habilidades adicionales en:

J(;G;"" CU"‘ ANTC lfﬁ-' wewgz  © Habilidades y destrezas para la comunicacion tanto oral como escrita
= 1o ATNE R

o ECANMG
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Capacidad para identificar, plantear y resolver problemas
Capacidad de aplicar los conocimientos en la practica.
Capacidad para organizar y planificar el tiempo.
Habilidades en el uso de las tecnologias de la informacion y de Ia comunicacion.
Capacidad de investigacién -
Capasidad de trabajar en equipo

- Habilidades Actitudinales (Valores

vilidade _ : =S y actitudes. Ej. mostrar interés, disposicion.
responsabilidad, tolerancia, conducta ética: apreciar, valorar, aceptar,
_respetar, etc.) ; ‘ : :

Ser un profesional en Administracion implica la asuncién de una determinada ética, de

valores, ideologia y rasgos culturales distintivos que permitan realizar un examen permanente
de los factores externos econémicos, politicos, sociales, tecnolé

r.:m_:;anizaciones, pueden representar oportunidades y amenazas.

gicos y naturales que, para las

Por esas razones, en esta asignatura se propician valores y actitudes en nuestros

alumnos, en donde se destacan: responsabilidad, capacidad para trabajar con otros, iniciativa

’mﬂ

los companeros dentro del trabajo en equipo para investigar los casos propuestos.
| :

@ £ Su sentido mas dinamico y creativo, tolerancia, puntualidad, y respeto por las opiniones de

V]. BIBLIOGRAFIA

_a. Bibliografia basica

¢ Kinnear y Taylor: Investigacion de Mercados, 4° Edicion, McGraw Hill.
 Philip Kotler: Direccién de Mercadotecnia, 7° Edicién, Prentice Hall.

Harvard Business School.

* Jean-Jaques Lambin: Marketing Estratégico, 2° Edicién, McGraw Hill.
e Qgilvy y Mather: Dataconsuilt.

» Philip Kotler: Notas técnicas del Instituto de Estudios Superiores de la Empresa de la

__b. Bibliografia complementaria

* Aakery Day: Investigacion de Mercados, 3° Edicién, McGraw Hill.
e Stanton, Etzel Y Walter: Fundamentos de Marketing. McGraw Hill.
e Colaiacovo: Canales de Cemercializacién Internacional, Ediciones Macchi.

cr 1008 LSS ANTONIO JIMFNET

DECANO

“ioTAD I GIENTAS ECONOMSAS
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VI METODOLOGIA

a. Metodolog}a de ensenanza (clases expositivas, teéricas, pract:cas teérico-

‘practicas, aula virtual, trabajo en grupo, simulaciones; monografias talleres
método de casos, ejercicios etc.)

Comercializacion Il es una materia tedrico-practica.

Las clases tedricas se dictan dos veces por semana (lunes y miércoles) y las practicas
una vez (jueves). Tanto en las clases tedricas como en las practicas, se busca que los
alumnos tengan una conducta activa como paso necesario para su aprobacidn.

En las clases practicas, se trabaja inicialmente con el Método de Casos, prlnCJpalmente y
en con la elaboracion y discusion de Propuestas y/o Proyectos, Resolucion de
; Intercambio y Explicacion de Resultados. -

 Desde el cursado de 2011 también se utiiza durante las clases practicas la
SIHI.H.ACI‘:)N DE MARKETING ESTRATEGICO MARKSTRAT online, que divide a los 5

alwnnos en grupos de entre 4 y 8 participantes y les asigna una empresa a cada grupo

! d:stnbuyendolas en industrias y compitiendo con otros grupos en un mercado de simulacion.

En cada clase los equipos analizan los resultados obtenidos en las sesiones anteriores,
discuten su estrategia de marketing y toman las decisiones necesarias para implementarlas,

siempre contando con la ayuda de los profesores.

b Recursos Didacticos (libros, articulos, plzarra proyecto.rl PC software, videos,
_graficos, imagenes, juegos etc.) ;

12 QECAND
SAQULTAD DE CIENCY

A

% ECONO ChS

Los Libros “Marketing estratégico” de Jean-Jaques Lambin e “Investigacion de Mercado”
de Kinnear y Taylor son los libros de cabecera en cuanto a bibliografia.

Como recursos didacticos, tanto en las clases tedricas como en las practicas, se usa en
primer lugar la pizarra, ademas se proyectan diapositivas con animaciones en PowerPoint,
videos cortos e imagenes.

‘Se utiliza el Aula Virtual proporcionada por la UNT, con la plataforma Moodle, y los
alumnos inscriptos en la materia se inscriben también en el sitio, y desde alli se administra el
listado de alumnos, se crean grupos de trabajo, se envian mensajes individuales y grupales;
se suben los resimenes de las clases teoricas, material de lectura, videos y links a sitios de |
interés. Se habilitan fores.
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Finalmente utiliza el SIMULADOR DE MARKETING ESTRATEGICO MARKSTRAT como
recurso didactico para las clases practicas. Este simulador es reconocido mundialmente
como el mejor cuando de Marketing Estratégico se habla y es utilizado en 8 de las 10+
mejores universidades del mundo. En nuestro pais son apenas un puiado los cursos en

los que se dicta, siende en su mayona cursos de posgrado, no de grado como nuestra
asignatura.

Vill.  EVALUACION

a. Régimen de Aprobacion (s/ ars-11y 12 Reg. Académico)

&t alumno puede optar por rendir el examen de la materia en cualquier llamado del |

| Cionograma anual de la Facultad, en condicion de alumno libre; o cursar la materia en la
modalidad promocional que ofrece la Catedra.

= b. Momentos de Evaluacion (inicial, parcial, final)

Comercializacion Il es una materia tedrico-practica, esto implica la Asistencia Obligatoria
de los alumnos a las clases tedricas y a las practicas (75% de asistencia), en las que deberan
participar en forma activa, tante en las clases presenciales como en el Aula Virtual.

La aprobacion de la materia bajo régimen promocional, estaréd sujeta a las siguientes
condiciones:

Aprobar los 3 (ires) parciales con una nota minima de 6 (seis) puntos, en cada uno.

Acceder a una unica recuperacion de parcial, que tendra lugar luego de rendidos los 3
(tres) parciales, en fecha y lugar a determinar.

La calificacion obtenida en el examen recuperatorio reemplazara a la nota menor a 6
(seis) que se hubiera obtenido en el parcial recuperado.

Sélo podré recuperarse 1‘(un) parcial.

. c"’"""Nﬂétédb!é’i}’ié"déE\?‘a’ldécién (escrita, oral, presencial, virtual, tedrica, précﬁc’a'
.tedrico-practica, individual, grupal, informe o monografia). .

Para cat’cular la nota final se promedian las notas de los 3 (tres) examenes parmales mas
las notas correspondientes a los Casos Practicos y la Simulacion desarrollados.
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