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CARRERA ASIGNATURA
INGENIERIA INDUSTRIAL COMERCIALIZACION

PROGRAMA SINTETICO

DISENO CURRICULAR: 2002

ORDENANZA C.SUP. N°: 1024 e El sistema de Comercializacién y la

empresa

DEPARTAMENTO: E ialidad
specialida e Modelos de decision

BLOQUE: Tecnologias Basicas e El consumidor

. e Mercado. Demanda
APROBACION C A RES N°:

e Producto
DE LA CURRICULA X ELECTICVA e Precio
ANUAL X 1°" CUATRIMESTRE e Promocion y Publicidad

do
2" CUATRIMESTRE e Canales de Distribucion

NIVEL: Ill de la carrera e Fuerza de Venta

TOTAL DE HORAS: 96 (noventa y seis) | * Sistema de Control de la

Comercializacion

HORAS SEMANALES: 3 (tres) e La Funcién de Post-Venta

\ OBSERVACIONES \ e Sistemas de informacion

‘ OBJETIVOS DE LA ASIGNATURA

= Comprender los elementos basicos de todo lo relacionado con la
Comercializacion de los bienes y servicios generados por los distintos tipos de
empresas.

= Lograr una correcta compresion de los fundamentos del marketing, con el objetivo
de permitir al alumno desempenarse con fluidez en las areas comerciales de
empresas, instituciones o inclusive gestar un emprendimiento industrial, pudiendo
manejar las metodologias de investigacion, operacion y estrategia que se

requieren en la actualidad. Colaborar en la elaboracion de programas comerciales.
| VIGENCIA: 2002 IMPLEMENTACION: 2005 |
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EQUIPO DOCENTE

DIRECTOR DE CATEDRA:

Ing. Enzo Campana - Profesor Titular Ordinario
NUMERO DE DIVISIONES: 1 (una)

PROFESOR A CARGO DE CADA DIVISION:
Ing. Enzo Campana - Profesor Titular Ordinario

Ing. Pablo Giovannone — Jefe de Trabajos Practicos Interino

ARTICULACION CON OTRAS ASIGNATURAS

ASIGNATURAS O CONOCIMIENTOS CON QUE SE VINCULA:

La materia se articula con materias de la carrera de Ingenieria Industrial del
tipo estadistico, costos, sistemas de informacién y de comercio exterior.
La materia comercializacion se relaciona con todas las materias nombradas en
forma muy notable, nutriéndose de un fuerte componente estadistico, un importante
conocimiento de gestion y costos, asi como un profundo conocimiento de las areas
del comportamiento humano, para finalmente aportar material para las materias que

le suceden, tal el caso de Comercio Exterior

CORRELATIVAS PARA CURSAR:
CURSADA: 10-11-14 APROBADAS:1-4-5-7-8

CORRELATIVAS PARA RENDIR EXAMEN FINAL:
APROBADAS: 10 -11-14

OBSERVACIONES:
1- Analisis Matematico |
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4- Informatica |

5- Pensamiento Sistémico

7- Algebra y Geometria Analitica
8- Ingenieria y Sociedad

10- Administracion General

11- Probabilidad y Estadistica
14- Economia General
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PROGRAMA ANALITICO

BIBLIOGRAFIA GENERAL

RECOMENDADA:

Jean — Jacques Lambin — Marketing Estratégico - Mc Graw Hill - 1997

E. Campana — F. Gémez — Principios de mercadotecnia — El despertar -
EULP - 1999

Apuntes de la Catedra.

CD iterativo de la Catedra

Guia de Trabajos Practicos de la Catedra

COMPLEMENTARIA:

Kinnear y Taylor — Investigacion de mercados Un enfoque aplicado — Ed.
Mc Graw Hill —1981

Philip Kotler — Direccion de mercadotecnia — Editorial PHH - 1997

Alberto Wilensky — Marketing Estratégico — Editorial Tesis — 1996

Jean P. Sallenave — Gerencia y Planeacién estratégica — Editorial Norma —
1990

Florian Reyes — Marketing y venta de productos industriales — Editorial
Esic — 1995

Michael Porter - Estrategia competitiva — Editorial Cecsa - 1993

Torin Douglas — Guia completa de la publicidad — Editorial Hermman
Blume — 1995

Leon G. Schiffrman — Comportamiento del consumidor — Editorial PHH -
1991

Revista Gestion.

Revista Mercado.
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DESARROLLO

UNIDAD TEMATICA 1: Comprension del concepto de mercadotecnia -

Introduccion y fundamentos

CONTENIDOS:
e Historia - Realidades del mundo actual
e Definiciones - Naturaleza y alcance de la funcién del marketing
e Conceptos - Analisis — Criterios
e Planeamiento estratégico - Planeacién corporativa - Como planificar
estratégicamente. La competitividad global - El proceso de planificacion -
Estrategias internas — Estrategias externas - Como preparar un plan de

marketing - Asignacién de recursos

TIEMPO ASIGNADO: 10 Hs

OBJETIVO DE LA UT:
Que el alumno comprenda los marcos conceptuales en los que se desenvuelven los

mercados.

MATERIALES CORRICULARES

Jean — Jacques Lambin — Marketing Estratégico - Mc Graw Hill - 1997
Revista Gestion

Revista Mercado

Cd iteractivo de céatedra

Apuntes de catedra
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UNIDAD TEMATICA 2: Analisis de oportunidades - Sistemas de informacién

CONTENIDOS:
e Actores internos - Microambiente - Empresa - Proveedores — Intermediarios —
Clientes Competidores
e Actores externos - Macroambiente - Ambiente demografico — Ambiente
economico Ambiente ecoldgico - Ambiente tecnolégico - Ambiente politico —
Ambiente cultural Ambiente personal (consumidor) - Ambiente institucional
(empresas y corporaciones)

e Medicion y prondsticos

TIEMPO ASIGNADO: 10 Hs.

OBJETIVOS DE LA UT:

Introducir al alumno en la metodologia de analisis de macroambientes y
microambientes, tendientes a construir un analisis de fortalezas y debilidades,
oportunidades y amenazas que permitan a las empresas subsistir en un entorno

cambiante y a veces impredecible.

MATERIALES CURRICULARES:
e Jean — Jacques Lambin — Marketing Estratégico - Mc Graw Hill - 1997
e Philip Kotler — Direccion de la mercadotecnia — Editorial PHH - 1997
e Alberto Wilesnsky — Marketing estratégico — Editorial Tesis — 1996
e Revista Gestion
e Revista Mercado
e Apuntes de catedra
e DC iteractivo de la catedra

e Guia de trabajos practicos de la catedra
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UNIDAD TEMATICA 3: Investigacion de mercados objetivos - Analisis de

oportunidades

CONTENIDOS:

Necesidades en el enfoque moderno de Marketing - Necesidades absolutas
y relativas, genéricas y derivadas, las necesidades segun Maslow - Analisis
de la demanda

Consumidor - Andlisis de influencias - Modelo de estimulo respuesta —
Modelo Psicolégico. Modelo socioldgico - Otros modelos - Analisis de la
compra organizaciones

Investigacion de mercado - Meétodos de investigacion y evaluacion
(encuestas)Estimacion de demanda actual - Estimacién de demanda futura
Segmentacién de mercados - Seleccidon de mercado meta

Diferenciacién y posicionamiento - Tipos de posicionamiento

TIEMPO ASIGNADO: 60 Hs

OBJETIVOS DE LA UT:

Introducir al alumno en el analisis del comportamiento del consumidor, de la

competencia y de su propia estructura, entrenandolo ademas para detectar

mercados potenciales definiendo sus necesidades especificas asi como su tamafio.

MATERIALES CURRICULARES:

Jean — Jacques Lambin — Marketing Estratégico - Mc Graw Hill - 1997

Philip Kotler — Direccion de la mercatodtecnia — Editorial PHH - 1997

Kinnear y Taylor — Investigacion de mercado un enfoque aplicado — Ed. Mc.
Graw Hill - 1981

Leon G. Schiffrman — Comportamiento del cosumidor — Editorial PHH — 1991
Alberto Wilensky — Marketing estratégico — Editorial Tesis — 1996

Revista gestion

Revista mercado

Apuntes de catedra
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DC iteractivo de la catedra

Guia de trabajos practicos de la catedra

UNIDAD TEMATICA 4: Estrategias de mercadotecnia. Estrategias de

crecimiento

CONTENIDOS:

Producto - Clasificacion de productos - Estrategias de diferenciacion de
productos - El proceso de generacidén e innovacién de productos - Ciclo de
vida del producto - Marca y empaque

Precio - Concepto - El precio como instrumento del marketing Importancia de
las decisiones de precio - Métodos de fijacion de precios - Estrategias y
politica de fijacion de precios - estrategia de precios psicolégicos

Canales de distribucién - Formas de organizacion de la distribucion comercial
— Logistica - El control del canal de distribucion - La calidad del servicio al
cliente - Marketing directo - Telemarketing — Franchising.

Comunicaciones - El proceso de comunicacion - Los cinco axiomas de la
comunicacion - Objetivos - Presupuesto - Decisiones con respecto a medios
— Medicién de la eficiencia - Promocion - Fuerza de venta - Relaciones

publicas

Fuerza de venta — Direccion y organizacion de la fuerza de venta — Proceso
de venta - Tamano y estructura de la fuerza de venta - Seleccion de

vendedores - Técnicas de motivaciéon - Desarrollo de recursos humanos

TIEMPO ASIGNADO: 50 Hs

OBJETIVOS DE LA UT:

Introducir al alumno en el manejo de las variables controlables que permiten

posicionar productos y servicios en el mercado.
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MATERIALES CURRICULARES:
e Jean — Jacques Lambin — Marketing Estratégico - Mc Graw Hill - 1997
¢ Phillip Kotler — Direccién de la mercadotecnia — Editorial PHH — 1997
e Michael Porter — Estrategia competitiva — Editorial Cecsa — 1993
e Torin Douglas — Guia completa de la publicidad — Editorial Hermman Blume — 1995
e Florian Reyes — Marketing y venta de productos industriales — Editorial Esic — 1995
e Revista Gestion
¢ Revista Mercado
e Apuntes de catedra
e DC iteractivo de la catedra

e Guia de trabajos practicos de la catedra

UNIDAD TEMATICA 5: Estrategia competitiva - Competencia - Como crecer

CONTENIDOS:
e Estrategia competitiva para lideres
e Estrategia competitiva para retadores

o Estrategia competitiva para seguidores

TIEMPO ASIGNADO: 10 Hs

OBJETIVOS DE LA UT:
Introducir al alumno en la comprensién y el manejo de las distintas metodologias

estratégica existentes en el mercado y propuestas por diversos autores.

MATERIALES CURRICULARES:
e Jean — Jacques Lambin — Marketing Estratégico - Mc Graw Hill - 1997

Plillip Kotler — Direccion de la mercadotecnia — Editorial PHH — 1997

E. Campana — F. Gédmez — Principios de la mercadotecnia — El despertar —
Editorial ULP — 1999

Alberto Wilensky — Marketing estratégico — Editorial tesis — 1996
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¢ Michael Porter — Estrategia competitiva — Editorial Cecsa — 1993

e Jean. P. Sallenave — Gerencia y planeacion estratégica — Editorial Norma —
1990

e Revista Gestion

e Revista Mercado

e Apuntes de catedra

e DC interactivo de la catedra

e Guia de trabajos practicos de la catedra

UNIDAD TEMATICA 6: Organizacién y control

CONTENIDOS:
e Organizacion interna — Organizacion en funcion a la mercadotecnia
e EI Plan de negocios - Control en funcién al plan anual - En funcién a la

rentabilidad. En funcién a la eficiencia — Control estratégico

TIEMPO ASIGNADO: 20 Hs

OBJETIVOS DE LA UT:
Introducir al alumno en el conocimiento, compresiéon y manejo de las herramientas

necesarias para realizar un plan de marketing y su posterior control.

MATERIALES CURRICULARES:

e Jean — Jacques Lambin — Marketing Estratégico - Mc Graw Hill - 1997

¢ Plillip Kotler — Direccion de la mercadotecnia — Editorial PHH — 1997

e E. Campana — F. Gomez - Principios de la mercadotecnia — El despertar —
Editorial ULP — 1999

e Michael Porter — Estrategia competitiva — Editorial Cecsa — 1993

e Jean. P. Sallenave — Gerencia y planeacion estratégica — Editorial Norma — 1990

e Alberto Wilensky — Marketing estratégico — Editorial tesis — 1996

e Revista Gestion
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e Apuntes de catedra
e DC iteractivo de la catedra

e Guia de trabajos practicos de la catedra
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PLANIFICACION DE CATEDRA

CRONOGRAMA

UNIDAD Y/O TEMA

ACTIVIDADES

TIEMPO (semanas)

Presentacion de la

Clase Expositiva

Recuperatorio

1
Materia &
1.1 Clase Expositiva Y2
1.2 Clase Expositiva 3
1.3 Clase Expositiva 3
1.4 Desarrollo de caso/Practica 3
2.1 Clase Expositiva 3
2.2 Desarrollo de Caso / Practica 4
2.3 Desarrollo de Caso / Practica 3
3.1 Clase Expositiva 20
3.2 Desarrollo de Caso / Practica 10
3.3 Desarrollo de Caso / Practica 10
3.4 Desarrollo de Caso / Practica 10
3.5 Desarrollo de Caso / Practica 10
4.1 Clase Expositiva 10
4.2 Clase Expositiva 10
4.3 Desarrollo de Caso / Practica 10
4.4 Desarrollo de Caso / Practica 10
4.5 Desarrollo de Caso / Practica 10
5.1 Clase Expositiva 4
5.2 Desarrollo de Caso / Practica 3
5.3 Desarrollo de Caso / Practica 3
6.1 Clase Expositiva 10
6.2 Desarrollo de Caso / Practica 8
1

1

Firma de Libretas

TOTAL: 160
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PLANIFICACION DE CATEDRA

METODOLOGIA DIDACTICA

El perfil de nuestro Ingeniero Tecnoldgico es: Un profesional creativo, con
capacidad para usar su razon con espiritu critico respecto a la realidad de nuestro
pais.

Realidad que nos muestra un subdesarrollo, que es consecuencia de la
creciente dependencia con los centros de poder, tanto econdémicos como del
conocimiento.

Teniendo en cuenta el perfil de profesional definido como obijetivo, es que se
entiende que el proceso de ensefianza y aprendizaje debe encararse de manera de
lograr que:

1. El alumno aprenda a estudiar, a pensar, a analizar y resolver los problemas que
presenta la realidad.

2. El alumno, como persona y ser humano integrante de una comunidad que
pretende desarrollarse en los mas diversos aspectos, debe desarrollar una
personalidad sensible y atenta a los problemas de su entorno.

Para el primer objetivo hay que poner énfasis en la adquisicion, por parte del
alumno, de métodos de analisis y resolucion por sobre la mera acumulacion de
conocimientos, pero teniendo en claro que estos ultimos deben ser dados como las
imprescindibles herramientas que permitan llegar a las soluciones de los problemas
que se planteen. .

El otro aspecto formativo requiere la posibilidad de que la Universidad
permita al alumno un verdadero contacto con la problematica socio-econdmico-
politica , a través de una accién clara que posibilite el analisis de la misma. Esto es
lo que se debe implementar en coordinacion con las restantes materias del area,

desde el punto de vista curricular, como asimismo mediante tareas de extension.
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El proceso de enseinanza y aprendizaje

Se propone: Clases teorico-practica durante toda la carga horaria de la
asignatura, rompiendo la dicotomia de clases teodricas y clases practicas, a traves
de:

e Exposicion del docente para la introduccion del tema.

e Practica de taller entre alumnos y entre alumnos y docentes.

¢ Reuniones en sala de video a los efectos de VER lo que decimos que pasa en la
realidad.

e Hacer trabajos de campo que permitan al alumno conocer las realidades del
mercado a través de distintas propuestas de investigacidén asi como de oferta de
satisfactores al mismo.

e Lectura de bibliografia y conclusiones sobre la misma a los efectos de su
discusién en clase.

Esta metodologia serda complementada con clases magistrales para ciertos
temas puntuales, entendidas no como la tradicional exposicion unidireccional del
docente, sino como la transmisidon de conocimientos y experiencias de algun
especialista y que dé lugar al intercambio de ideas y a la participacion del alumno.

La aplicacién de la metodologia propuesta nos conducira a mejorar las aptitudes
y actitudes del alumno al ampliar sus conocimientos y su comportamiento ante los

problemas que se planteen.

EVALUACION

La metodologia de evaluacion no solo debe contemplar la cantidad de
conocimientos adquiridos, sino también la forma en que fueron asimilados,
procesados y usados en la practica, como asi también la participacion,
responsabilidad y actitud que el alumno manifiesta.

Es necesario diagnosticar los conocimientos de los alumnos, y controlar la
metodologia empleada, esto es, velocidad en que la informacion es brindada y

asimilada, auto evaluar la propia capacidad pedagdgica al ser motor de los
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incentivos que provoque en el alumnado, siendo este un proceso de retro

alimentacion de la metodologia propuesta.

De lo dicho se desprende que la Evaluaciéon debe ser continua en lo que hace
a un seguimiento del proceso de asimilacion de los conocimientos adquiridos.
Obviamente, la puesta en practica de este sistema requiere del uso intensivo del
tiempo establecido para el dictado de clases dentro del ciclo previsto.

Se ha confeccionado una planificacion de la ejecucion del programa analitico
desarrollado por la catedra a partir de los contenidos minimos establecidos en la
Ordenanza N° 741 a los efectos de su realizacion y posterior control de
realimentacion, que servira de ajuste para las posteriores control de realimentacion,

que servira de ajuste para las posteriores planificaciones.

RECURSOS AUXILIARES NECESARIOS

En el desarrollo de las clases se utilizan videos y retroproyectores para la
presentacion de transparencias; pizarra y rotafolios.
e Guia de trabajos practicos en donde estaran editados los casos de estudio.
e Material multimedia con simulacion de casos
e Folletos, fotografias, y documentacién técnica que se utiliza en las

organizaciones a fin de introducir al alumno en la mecanica de la actividad.



