Rendimiento académico (Art. 20 punto 11) OCA 15&Ptbrrespondiente a:
Asignatura: Elementos de Administracion de la Camadéizacion
Ciclo Académico: 2015

Método A Método B
Conceptos (sin descontar ausentes) (descontando ausentes)
Valores Absolutos Porcentual Valores Absolutgs cPwatual
Total %
Inscriptos
Ausentes %
Subtotal sin
ausentes
Promocionados % %
Pendientes de % %
Examen Final
Desaprobados % %
Pendientes de
Examen % %
Habilitante

Firma del responsabléadasignatura



| ANO: | 2016 |

1- Datos de la asignatura

| Nombre | ELEMENTOS DE ADMINISTRACION DE LA COMERCIALIZACION

| Codigo [491 |

Tipo (Marque con una X) Nivel (Marque con una X)
Obligatoria | X Grado X

Optativa Post-Grado

| Area curricular a la que pertenece | ADMINISTRACION

| Departamento| ADMINISTRACION

| Carreral/s | Contador Publico

Ciclo o afo de ubicacién en Cuarto Afio — Plan
la carreral/s

Carga horaria asignada en el Plan de Estudios:
Total 32
Semanal 4

Distribucion de la carga horaria (semanal) presgla los alumnos:
Tedricas Préacticas Tedrico - practicas
2 2




Relacién docente - alumnos:

Cantidad estimada de
alumnos inscriptos

Cantidad de docentes

Cantidad de comisiones

80

Profesores

Auxiliares

Tebricas

Practicas

Teobrico-Practicas

1

1

1

1

2- Composicion del equipo docentéVer instructivo):

N° Nombre y Apellido Titulo/s
1. Castro, Jorge Rubén (*) Dr. En Administracién de Empresas / Mg... En Cornadimacion
/ Contador Publico
2. Marchal, Ménica (*) Lic. En Administracion
3. Di lorio, Nuncia (*) Lic. En Administracion
4.
5.
6.
N° Cargo Dedicacion Caracter Cantidad de horas semanales dedicadas a: (*)
T|As| Adj | JTP|AL|A2|Ad|Bec| E | P | S | Reg.| Int. | Otros Docencia Investig.| Ext. Gest.
Frente a alumnos Totales
1. | X X X 2 2
2. X X 2 2
3. X X X 2 2
4.
5.
6.

(*) Los Docentes son, por afectacion de cargos emiinistracion de la Comercializacion.




Plan de trabajo del equipo docente

1. Obijetivos de la asignatura.

Los objetivos fundamentales de esta materia, son:

» Conocer los aspectos conceptuales basicos de krcializacion a través del examen de la naturadegortancia de esta
disciplina.

» Comprender el concepto y estructura del sistemaoa.

» Contar con elementos de juicio para ponderar lgee@mientos y exigencias que demanda la vigereah del sistema
comercial.

2. Enunciacién de la totalidad de los contenidos amelar en la asignatura.

PROGRAMA ANALITICO
Unidad Tematica 1: Introduccién

1.1.- Concepto de Comercializacion:Tipos de Conocimiento.- Aplicacion en Comerciadion.- Etapas Historicas de la
Comercializacion.-

1.2.- Distintas orientaciones Mercadolégicas deértgpresa: Concepto.-




1.3.- Variables del Sistema Comerci):Variables de Contexto; b) Variables de denisidpresarial.-

1.4.- Estructura Formal del Area Comerciatiterios de Organizacion.- Organizacién Magigi

Unidad Tematica 2: El Consumider

2.1.- Concepto de ConsumiddEl consumidor intermedio, final y de Institucés sin fines de lucro.- Modelos Basicos.-

2.2.- Modelos de ConsumidorAutores clasicos de Comercializacion.- Ejesagigicos.-

2.3.- Segmentacién Concepto.- Tipos de Segmentacion.- Merdddta.- Criterios para Segmentacion.-

Unidad Tematica 3: Investigacion de Mercado:

3.1.- Naturaleza y alcance de la InvestigacionMi¥cados: Concepto e importancia.- Aplicacion del métodentfico.-
Investigacion Exploratoria, Descriptiva y Causal.-

3.2.- Métodos Basicos de la Investigacion de MeysadViétodos Especificos y Estandarizados.-

3.3.- Procedimiento de la Investigaciéon de Meosad) Etapa I: Relevamiento de la Informacioh); Etapa II: Investigacion
propiamente dicha ; c) Etapa Ill: Analisis de Rexios.-

Unidad Tematica 4: Posicionamiento y Estrategia aditiva:

4.1 — Andlisis SectoriaFuerzas Competitivas — Barreras de Entrada -eBegide Salida — Ventajas Competitivas Sustentables

4.2.- Posicionamiento Concepto.- Creatividad aplicada al Posi@miento.-




4.3.- Estrategia de Guerra y de AlianZaserra: Defensiva; Ofensiva; De Flanqueo; De @illeer Alianzas: Vertical; Horizontal;
Oblicua.

Unidad Tematica 5: Planificacion de Marketing

5.1.- Concepto e Importancia de la PlanificacidPlaneamiento Estratégico, tactico y operativéaniffcacion en el Corto y el
Largo Plazo.-

5.2.- Proceso de PlanificacionDeterminacion de objetivos. Formulaciénien. Prondstico de Demanda. Presupuesto.-

Unidad Tematica 6: Estrategia de Producto

6.1.- Concepto y caracteristicas del ProduEtementos componentes (Producto en si mismovaden Marca).- Submezcla
Estratégica de Productos (Mix Productos).-

6.2.- Ciclo de Vida del ProductoConcepto.- Distintas Etapas.- Estrategia Coileen cada etapa del Ciclo de Vida.- Andlisis
critico del concepto.-

6.3.- Politicas de ProductBenetracion.- Desarrollo de Productos.- Desarralle Mercados.- Diversificacion.- Innovacion.-
Obsolescencia Planeada.-

6.4 — Matriz BCG.



Unidad Tematica 7: Estrategia de Precio:

7.1.- Decisiones estratégicas sobre Preci@sncepto. Importancia. Limitaciones: a) Compei ; b) Estado ; c) Otras.-

7.2.- Métodos de Fijacion de PrecidSrientados hacia: a) Costos.- b) Demanda.-othg&tencia.-

7.3.- Estrategias de Preci@) Precios de Penetracion; b) Precios Maxig)sPrecios Sostén: Programa de Compras y Rnagra
de Subsidios.-

Unidad Tematica 8: Estrateqgia de Distribucion:

8.1.- Logistica ComerciaNaturaleza e importancia. Componentes.

8.2.- Distribucion Fisica Concepto. Objetivos. Elementos Compaoegent

8.3.- Canales de DistribucibnConcepto. Objetivos. Tipos de Canalesitefios para seleccion de Canales de Distribbucio
Grado de Exposicién al Mercado.-

8.4.- Otras formas de Ventagenta Personal. Marketing Directo. Bases @B Network. Franquicias. Aplicacion de la
Segmentacion.-

Unidad Tematica 9: Estrategia de Impulsion:

9.1.- Politica de Impulsién a) Promocion; b) Publicidad ; c) Propatmnd) Fuerza de Ventas; e) Otros.- Mezcla Proomadi-

9.2.- Promocidn a) Para el Consumidor Final ; b) Dirigidalntermediario ; c) Dirigida a la Fuerza de Yén-



9.3.- Publicidad: Seleccion de Medios y Mensajes.- Determinacioh Rlesupuesto Publicitario.- Medicion de la eficia
publicitaria.-

3. Bibliografia (basica y complementaria).

BASICA:

Kotler y Armstrong | Fundamentos de Mercadotecnia Edition 1991
Prentice Hall

Braidot, Néstor Marketing Total Ediciones Macchi 929

TEMATICA:

Unidad 1:

| Kliksberg, Bernardo| El Pensamiento Organizativo

Unidad 02:

Castro, Jorge Los Doce Ejes Estratégicos Editbtéatin 1999

Castro, Jorge pMicroeconomia y Estrategi&n etapa de

Castro, José Empresarial Edicion

Schiffman y Kanuk | Comportamiento del Consumidor nBce Hall 1991

Unidad 03:

| Aaker y Day | Investigacion de Mercados | Mc Graw Hill [1994 |




Unidad 04:

Ries y Trout Posicionamiento Mc Graw Hill 1982
Ries y Trout La Guerra de la Mercadotecnia Mc Glrhllv 1986
Porter, Michael Estrategia Competitiva Editorial 1987
Continental
Porter, Michael Ventaja Competitiva Editorial 1998
Continental
Unidad 05:
Ackoff, Russell Un concepto de Planificacion |&eliciones Limusa
Empresa
Steiner, George Planificacion de la Alta Direccio 2| Ediciones
tomos) Universidad de
Navarra S.A.
Bangs, David La guia de Planificacion del Mercado dicienes Macchi| 1994
Luther, William El Plan de Mercadeo Editorial Norma 1982
Unidad 06:

Bogo, Héctor

Decisiones sobre Productos y Nu
Productos

N° 49

c@osidernos UADE




Unidad 07:

De Velasco, Emilio | ElI Precio — Variable Estratégidal Mc Graw Hill 1994
Marketing

Unidad 08:

Orlando y Gonzélez| Distribucion y Marketing EdigésnMacchi | 1993

Paz, Hugo Canales de Distribucion Ediciones 1998
Universo

Bogo, Héctor Canales de Distribucion Cuadernos UADE
N° 46

Unidad 09:

Ring, Jim La Publicidad a Debate Ediciones Folig 9419

Clark, Eric Los Creadores de Consumo Editorial 1989
Sudamericana

Key, Wilson Bryan | Seduccion Subliminal Vergara Aba 1991

4. Descripcion de Actividades de aprendizaje.

» Los alumnos efectuaran una serie de trabajos podctobre los distintos productos o servicios der@o a lo
establecido por la catedra.



5. Cronograma de contenidos, actividades y evaluasione

Primer Bimestre a dictarse en el primer cuatrineestr

APES CONSIGNAS VIRTUALES

SEM. FECHA TEMA fecha

[imite de

23/03 TEORICO
1 Introduccién-
1.2.- Distintas
orientaciones

Mercadoldgicas de I

Empresa: Concepto

2 El Consumidar
Segmentacién
30/03 TEORICO
3
Investigacién de
Mercado
4
Modelo de Porter-

Estrategia Competiti

06/04 5

Planificacion de

Marketing
Caso: INTEGRADONR

fecha
[imite de
entrega

6
TEORICO/ Practico

TEMA
entrega

ACT.PED. EVAL

Unidad 6 Producto




Estrategia de Produc|

Consignas virtuales

18/04
05 20/04 ) 7 fecha ACT.PED. EVAL
TEORICO/ Practicof limite de Unidad 7 Precio
Estrategia de Preci@ entrega Consignas virtuales
25/04
06 27/04 8 fecha ACT.PED. EVAL
TEORICO/Practico j limite de Unidad 8 Distribucion
Estrategia de entrega Consignas virtuales
Distribucion 02/05
07 04/05 ) 9 fecha
TEORICO/Préctico j limite de ACT.PED. EVAL(Opcional)
Practico Comunicacidh entrega Unidad 9 Comunicacién
06/05 Consignas virtuales
08 11/05 Examen Parcial
09 27/05 Examen Recuperato




6. Procesos de intervencion pedagdgica.
» Clases Teorico / Practica dictadas por los docentes

En el presente ciclo lectivo, durante el dictadd ldeasignatura en el primer cuatrimestre, se pmepolases tedrico practicas
presenciales 3 ( tres) horas y 1 ( una ) horaaliraemanal.

Durante las clases virtuales se contara con lasigiaas de las APES y Tutorial en linea , en fechargrios a establecer en forma con
junta con los estudiantes.

7. Evaluacion

Las actividades pedagogicas seran tres (3), sddamaluar, no con nota, sino con concepto “apmwbad‘desaprobado” y se deben
aprobar dos de ellas. Para los casos en que tlodiaades, por razones debidamente justificadagiayan podido cumplir con la
totalidad del 50% de las Apes antes establecidpsesgan una Ape aprobada, la catedra otorga uwaadtopcional , a efectos de
posibilitar el cumplimiento de la condicién paramiocion.

PARCIAL: Los alumnos tendran, durante el bimestre una esialug@arcial tedrica y practica. Tendran una ddramaxima de
dos horas y media de reloj. Tendra un recuperatptgonota de éste reemplazara la del parcial.

ACTIVIDADES PEDAGOGICAS: Las actividades pedagogicas (Trabajos Practicosgrde ser aprobadas (con enfoque
conceptual y no calificador)

Detalle de las 3 actividades pedagogicas:
1) Producto

2) Precio
3) Distribucién e Impulsion



La fecha de presentacion de las mismas sera inflarpr@viamente a los alumnos.
EXAMEN FINAL DE CURSADO: Estaran habilitados para rendir el examen finaludeado, los estudiantes que:

1. Hayan aprobado el parcial con nota inferior a 6.

Este examen ser& oral, y en €l se evaluaran lderados totales del programa.

NOTA ACLARATORIA : Los alumnos que no hayan aprobado el parcialre@iperatorio, deben recursar la materia.



Los estudiantes que accedan a cursar la asigrthttaate el primer cuatrimestre, de no aprobar,autsgm acceder al cursado durante el
segundo bimestre del afio 2016.

Para las fechas de finales, se respetara el samagestablecido por Secretaria Académica, a piftidictado de la asignatura
durante el segundo cuatrimestre.

Régimen de Promocion
Promocionara el alumno que haya aprobado el par@alrecuperatorio, logrando una de seis (6) Q h&d& aprobado al menos,

el 50 % de los trabajos practicos instrumentados.

8. Asignacion y distribucion de tareas de cada unloslantegrantes del equipo docente.

El profesor Titular dictara los aspectos teoricos.

La Ayudante de Trabajos Practicos dictara los méssmo



