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AsignaturaPLANIFICACION COMERCIAL
Ciclo Académico2013
Método A Método B
(sin descontar ausentes) (descontando ausentes)
Conceptos
Valores Absolutos Porcentuad Valores Absolutgs cBwatual

Total 35 100%
Inscriptos
Ausentes 03 8.57 %
Subtotal sin
ausentes
Promocionados 32 91.43 % 32 100%
Pendlente§ de 00 00% 00 00%
Examen Final
Desaprobados 03 8.57% 00 00%
Pendientes de
Examen 00 00% 00 00% _ _
Habilitante Firma del responsable de la asigaat
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1- Datos de la asignatura

| Nombre| PLANIFICACION COMERCIAL

[Codigo [ 750 |

Tipo (Marque con una X) Nivel (Marque con una X)
Obligatoria Grado X
Optativa X Post-Grado

| Area curricular a la que pertenece |

| Departamento| ADMINISTRACION

|Carrera/s| Lic. en Administracién, Contador Publico, Lic. enTurismo

Ciclo o afio de ubicacion en Lic. en Administracién (Ciclo de orientacién - 5to Afio); Contador Publico (Ciclo de orientacion -5to. Afo);
la carrerals Lic. en Turismo (Ciclo de orientacion - 5to. Afio)

Carga horaria asignada en el Plan de Estudios:
Total 64
Semana 04
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Distribucion de la carga horaria (semanal) presgiola los alumnos:

DE MAR DEL PLATA

INSTRUMENTO A
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Tedricas Préacticas Tedrico - practicas

32 32 64

Relacion docente - alumnos:
Cantidad estimada de Cantidad de docentes Cantidad de comisiones
alumnos inscriptos
Profesores Auxiliares Teoricas Préacticas Teolriceicas

35 01 00 01
2- Composicion del equipo docenté Ver instructivo):
N° | Nombre y Apellido Titulo/s
1. |Ricardo Daniel de Elorza Lic. en Marketing / Esp. en Adm. de

Negocios / Diplomatura en Marketing
industrial / Capacitacién Docente
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N° Cargo Dedicacién Carécter Cantidad de horasrs@lgmdedicadas a: (*)

T|As| Ad] | JTP| A1|A2 |Ad | Bec| E P S| Reg.| Int] Otros Docencia Investig.| Ext. Gest.
Frente a alumnos Totales

1. Libre 64 64

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.

(*) la suma de las horas Totale + Investig. + Ext: Gest. no puede superar la asignacion horaria delrgo docente.




e ANEXO I

) ) . ORDENANZA DE CONSEJO ACADEMICO N° 038/13
Universidad Nacional de

Mar del Plata
e INSTRUMENTO A
UNIVERSIDAD NACIONAL PLAN DE TRABAJO
DE MAR DEL PLATA DEL EQUIPO DOCENTE

3- Plan de trabajo del equipo docente

1. Objetivos de la asignatura.

Brindar al alumno conocimientos sobre los aspemtoseptuales basicos tedricos y practicos destauejon de una politica comercial
sustentada en la planificacion, manejar en unoptgyerativo los elementos comerciales que hacas adpectos centrales de los
recursos economicos para una eficiente relaciémesap — mercados.

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

PROGRAMA GENERAL ANALITICO

Unidad tematica |

Revision de contenidos vistos en Administracién da Comercializacion/ Comercializacion aplicada / Ementos de Adm. de la Comercializacion.
Conceptos sobre comercializacion. ElI marketingpempresa y en la Economia. El Marketing comoamaignta de andlisis. Analisis de las necesidades.
El Marketing como instrumento competitivo. ProdudBmncepto. Niveles de Producto. Mezcla de Produditarca. Ciclo de Vida del Producto. Las
etapas del proceso de desarrollo de nuevos pradusadisfaccion de las necesidades. Necesidaddasmnda. El estudio del comportamiento de los
consumidores. Los comportamientos de respuesteodgbrador. Métodos para la fijacion de preciosudlies de elasticidad. Respuesta a los cambios de
precio. Estructura de un Canal de Distribucion. éstsategias de cobertura del mercado. El markesirgtégico del distribuidoEonceptos. Naturaleza y
funcién de la comunicacion en Marketing. Relaci@ntas, Publicidad. Objetivos y Estrategia. Sistdmanformacion del mercado. Campo de accién de la
Investigacién de Mercados. Los métodos de previdgla demanda. Analisis de la Competitividad. Biésia de Ventajas.

Unidad tematica Il

La Planificacion Comercial

Estructura general de los planes de comercialimagtanes de comercializacion en grandes y pequafigsesas. Plan de comercializaciéon
para empresas orientas a mercados: B2C y B2B. tempma del plan de comercializacion. Principalesbf@mas y objeciones en la
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elaboracion de planes de comercializacion. Difgesny semejanzas en planes de negocios y plamasmicializacion. Cultura empresarial
local y regional (Mar del Plata y zona) ante langlaacion comercial. Cultura empresarial en emagsegrandes con una mirada orientada al
mercado. El rol de la Asociaciéon Argentina de Ménrgen la cultura empresarial. Presentacion degsd de comerciales exitosos.

Unidad tematica Il

La definicion de estrategia en la planificacion cowrcial

La estrategia y la planificacion comercial. Coherarentre lo estratégico y lo operativo. Tipos déradegias que orientan el plan de
comercializacion: Estrategias de desarrollo. Bsgias ofensivas. Estrategias defensivas. Esteategi océanos azules. Estrategias en océanos
rojos. Estrategias genéricas. Estrategias derant&g. Introduccion al marketing Lateral.

Unidad tematica IV

Contenidos de un plan de comercializacion

Estructura de planes especificos de comercialinae€impresas comerciales orientas al consumidok; finapresas orientadas al consumidor
industrial, la planificacion comercial en negoamsoristas. Importancia de la auditoria extermaaligis del atractivo de entorno. Importancia
de la auditoria interna: analisis de la compettd de la empresa. El rol que ocupa la definidéma estrategia. Estructura vy lugar de los
contenidos operativos en la planificacion comerdthlformato propuesto por la asociacion argenti@anarketing: Diagnostico, Pronadstico,
Objetivos, Acciones, Resultados potenciales y seale

Unidad tematica V

Objetivos y programas de accién en la planificaciénomercial

Definicion de objetivos comerciales y no comercdada los planes de marketing. Fijacion de objett@stro de la estructura empresarial.
Roles y definiciones de objetivos: Contadores, Adstiadores, Accionistas stakeholdersCaracteristicas de los objetivos, alineacion y
coherencia de los objetivos con la estrategia dardalo. Relacion entre la  fijacion de objetivota cuota de mercado. Relacion entre los
objetivos y los programas del mix de comerciali@aci
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Unidad tematica VI

Disefo del programa de comercializacion

Los temas operativos dentro de la planificacion emml. Relacién y coherencia entro los objetivBlsanalisis estratégico y el desarrollo de
programas de comercializacion. Definicion de laagsgia de Productos — Servicios, Precios, Distion - Logistica y Comunicacion y su
programa de accién dentro del plan. Tiempos deuején de los programas operativos. Trazabilidadpten comercial: Diagnéstico,
Prondstico, Objetivos, Acciones, Resultados potdesiy reales. Programas de accion alternative®rios para elegir una opcidon operativa.
Negociacion del presupuesto del plan de comeraizbn.

Unidad tematica VII

Métricas para la gestion de la planificacion de cosrcial.

Medicion de la actividad de comercializacion. Cqtoey empleo de las métricas. Estructura y elensedéb esquema de métricas. Objetivo
del desarrollo de métricas. Proceso de seleccignélacas. Tipos de métricas: Métricas generaléarga de comercializacion, Métricas de
rentabilidad, Métricas de eficiencia y eficaciaétiicas de mercados y de clientes, Métricas dellisién y ventas, Métricas de producto y
precios, Meétricas de publicidad y promocion y Nbgis de marketing digital. EI concepto multiplioadde ventas. Estimacion de la
contribucién de los planes de comercializacion.

Unidad tematica VI

Andlisis de vulnerabilidad y la planificacién decontingencias

Métodos de prueba de robustez de un plan de caatizacion. Distintos tipos de analisis de la plaai€ion comercial: Adecuacion,
Vulnerabilidad, Validez, Consistencia, PosibitideResultados Potenciales. Planificacion de uligenc
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3. Bibliografia (basica y complementaria).

Basica
» Direccion de Marketing: Gestion estratégica y aprea del mercado. Lambin — Gallucci y Sicurellda2Edicion. Edit. Mc Graw Hill.
2008

* El Plan de Marketing. Guia de referencia. MariamkBNVood. Edit. Prentice Hall. Edic. 2003
* Finanzas para el marketing y las ventas. Josaige Estava. Editorial ESIC 2013

» Direccion y Organizacion Comercial y de Ventas tgod emifio Aguirre.. Editorial ESIC 2013

* EI ROI como métrica de la eficacia del marketingldDlo a través de métodos cuantitatividablo J. loéz —Tenorio y otros. Editorial
ESIC 2013

» Meétricas del Marketing. Alejandro Dominguez Donc8llvia Gutierrez, editorial ESIC.2008

» La estrategia de océanos azules. “Como desarwllauevo mercado en donde la competencia no tieperiancia”. Chan Kim.
Editorial Norma Edicion 2005.

« Direccion de Mercadotecnia, Philip Kotler, Prentidall, 82 Edicion.

* Retail Marketing. El nuevo marketing para el negauinorista. Ruben Rico- Evaristo Doria. PrentialHsegunda Edicion. 2005.

* Marketing Industrial. F. Robert Dwyer — John F. ian McGraw Hill, 32 Edicion.

» Politica de Precios, Kent B. Monroe, McGraw-Hi#,Hdicion.

* El Proceso Estratégico, Henry Mintzberg-James Bgiaimn, Prentice-Hall, 32 Edicion.

 Strategy Safari, Henry Mintzberg-Bruce Ahlstrandelth Lampel, Free Pres§. Edition.

» Estrategia Empresaria, Arnoldo C. Hax y otros (cikecn), EI Ateneo, McGraw Hill, 32 Edicidn.

e Administracion Estratégica, Fred David, PrenticdkH& Edicion.

» LaPromesa de la Marca. Alberto Wilenky. 4ta. EificiTemas. 2005.

» Marketing Estratégico. Alberto Wilenky. 4ta. Ediciolremas. 2005.

e Clinica Empresaria, Gerardo Saporosi, Ed. Macéhgdicion.
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* Analisis del Entorno Econémico de los NegocioseMs O’Kean, McGraw-Hill, 12 Edicion.
» Marketing Avanzado, Alberto Levy, Granica, 32 Editi

» Brands. 45 afos difundiendo las buenas practidasal&eting. Asociacion Argentina de Marketing.2012

Complementaria por unidad

Unidad tematica | Revision de contenidos vistodministracion de la Comercializacion
5. Direccién de Mercadotecnia, Philip Kotler, Prentitall, 82 Edicion.

Unidad temética Il La Planificacién Comercial

» Direccion de Marketing: Gestion estratégica y aprea del mercado. Lambin — Gallucci y Sicurellda2Edicion. Edit. Mc Graw Hill.

2008

* El Plan de Marketing. Guia de referencia. MariamkBNVood. Edit. Prentice Hall. Edic. 2003

* Marketing Industrial. F. Robert Dwyer — John F. ian McGraw Hill, 32 Edicion.

Unidad tematica lll La definicién de estrategid@planificacion comercial

» Direccion de Marketing: Gestion estratégica y aprea del mercado. Lambin — Gallucci y Sicurellda2Edicion. Edit. Mc Graw Hill.

2008

* El Plan de Marketing. Guia de referencia. MariamkBNood. Edit. Prentice Hall. Edic. 2003

» La estrategia de océanos azules. “Como desarwllauevo mercado en donde la competencia no tieperiancia”. Chan Kim.

Editorial Norma Edicién 2005.
 Strategy Safari, Henry Mintzberg-Bruce Ahlstrandelth Lampel, Free Pres§. Edition.

» Estrategia Empresaria, Arnoldo C. Hax y otros (cikecn), EI Ateneo, McGraw Hill, 32 Edicidn.
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Andlisis del Entorno Econdmico de los Negocios¢Jds O’Kean, McGraw-Hill, 12 Edicién.

Unidad tematica IV Contenidos de un plan de corakzacion

El Plan de Marketing. Guia de referencia. MariamkBNVood. Edit. Prentice Hall. Edic. 2003
Marketing Industrial. F. Robert Dwyer — John F. ia@an McGraw Hill, 32 Edicion.

Unidad tematicaV  Objetivos y programas de aceidta planificacion comercial

Direccion de Marketing: Gestion estratégica y apea del mercado. Lambin — Gallucci y Sicurellda2Edicion. Edit. Mc Graw Hill.
2008

El Plan de Marketing. Guia de referencia. MariamkBNVood. Edit. Prentice Hall. Edic. 2003

Retail Marketing. El nuevo marketing para el negauinorista. Ruben Rico- Evaristo Doria. Prenticdl HSegunda Edicion. 2005

Unidad tematica VI Disefio del programa de comézeieion

Direccion de Marketing: Gestion estratégica y apea del mercado. Lambin — Gallucci y Sicurellda2Edicion. Edit. Mc Graw Hill.
2008

El Plan de Marketing. Guia de referencia. MariamkBNood. Edit. Prentice Hall. Edic. 2003

El Proceso Estratégico, Henry Mintzberg-James Bgiamn, Prentice-Hall, 32 Edicion.

Unidad tematica VIl Métricas para la gestionaelanificacion de comercial.

Métricas del Marketing. Alejandro Dominguez Donc8ilvia Gutierrez, editorial ESIC.2008

Unidad tematica VIII Analisis de vulnerabilidgda planificacion de contingencias

Direccion de Marketing: Gestion estratégica y apea del mercado. Lambin — Gallucci y Sicurellda2Edicion. Edit. Mc Graw Hill.
2008

El Plan de Marketing. Guia de referencia. MariamkBNVood. Edit. Prentice Hall. Edic. 2003

Marketing Avanzado, Alberto Levy, Granica, 32 EdITi

10
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4. Descripcion de Actividades de aprendizaje.

» Tareas de investigacionlos alumnos tendran que realizar distintos retéeatos de la organizacion que hayan elegido pi&zar su
trabajo de campo, estas actividades implica evanes de las acciones comerciales que tiene laesapry determinar cuales dan
resultados y cuales no, indicando un analisis ge#sa de dicho diagndstico.

» Elaboracién de Proyectos Los estudiantes deberan de acuerdo a un protesthblecido por la catedra, realizar informesasetes
para ir elaborando en forma escrita la preparadéndocumento “ Plan Comercial”, formulando en @lids los elementos y
herramientas utilizadas en la elaboracion del diatico, asi como también la elaboracion de un pparativo tactico de acuerdo a las
posibilidades de recursos humanos y recursos edoogiimancieros que ellos mismos hayan relevado.

* Presentacion de informes y exposicion final Los alumnos deberan prepara una vez finalizadaldboecion del plan de
comercializacién de la empresa elegida, una ptasién oral de exposicion frente a los demas iatggs ( alumnos) que cursaron la
asignatura, en donde expondran los pasos que fagaiendo, la utilizacion de herramientas y lderéntes etapas que dieron posibles
soluciones a los problemas que encontraron enarageesa u organizacion elegida objeto de la asigmat

11
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5. Cronograma de contenidos, actividades y evaluasione

TEORIA -PRACTICA

Presentacion de la Materia. Pautas de trab&rplicacion de los aspectos tedricos y los aspeotasticos que hacen a
materia. Conformacion de grupos y eleccion de esagrepara el trabajo final. Explicacién de los coidies de la materid

-

Semana l [Modalidad de trabajo en clases. Revisién de cotsnique hacen a los temas vistos en materias: Agtraition de |3
comercializacion (Lic. Administracion), Elementos k& Administracion de la comercializacion (Contddocomercializaciof
aplicada (Lic. Turismo)

Revision de contenidos que hacen a los temassvistanaterias Administracion de la comercializa¢ldn. Administracion)

Semana 2 |Elementos de la Administracion de la comerciali@aqiContador) y comercializacion aplicada (Lic. i$oro). Explicacion d
empresas Yy productos objetivos de la planificaad@Odmercial, exposicion de alumnos. Ildeas y debstdse mercado
Realizacion de tp integrador 1

Semana 3 |Unidad Il la planificacion comercial. Explicacioe tbs distintos modelos de planificacion comereeljsion del tp 1.

Semana 4 |Unidad Il La definicion de estrategia en la plaation comercial
Exposicion, debates, trabajo con bibliografia.

Aplicacion de contenidos unidad 11l y avancespcas y reales de la planificacion comercial aernpresa, productos o

Semana 5 o . g
servicio elegido (trabajo final)

Semana 6 Unidad IV Contenidos de un plan de comercializacién
Exposicion, debates, trabajo con bibliografia. Raalon de tp integrador 2

Semana 8 |Unidad V Objetivos y programas de accion en laifia@tion comercial

Exposicién, debates, trabajo con bibliografia.

12
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Aplicacion de contenidos unidad V y avances peastly reales de la planificacion comercial denfgeesa, productos o
Semana 9 " ) e .
servicio elegido (trabajo final) Reak#n de tp integrador 3
Unidad VI Disefio del programa de comercializacion
Semana 10 .y . o .
Exposicion, debates, trabajo con bibliografia.
Semana 11| Aplicacion de contenidos unidad VIy avances pcasty reales de la planificacion comercial derfgresa, productos o
servicio elegido ( trabajo final)
Semana 12| Unidad VIl Métricas para la gestion de la planifigen de comercial.
Exposicién, debates, trabajo con bibliografia.
Semana 13| Aplicacion de contenidos unidad VIl y avances pcas y reales de la planificacion comercial dergresa, productos o
servicio elegido ( trabajo final)
Semana 14| Unidad VIl Andlisis de vulnerabilidad y la plai@&cién de contingencias
Exposicién, debates, trabajo con bibliografia. Raalon de tp integrador 4
Aplicacion de contenidos unidad VIII y avancescticbs y reales de la planificacion comercial aernpresa, productos o
Semana 15 " . -
servicio elegido (trabajo final)
Semana 16

Exposicidn del trabajo final. Presentacion de qdpo

13
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6. Procesos de intervencion pedagogica.

Clase magistral Se dictaran al inicio de cada unidad tematica parientar a los alumnos en tema y ademas paisardes conceptos y
herramientas que seran necesarios para la elabom@eisu planificacion comercial.

Taller - Grupo operativo: Se completara las actividades de aprendizaje @bajty practico grupales orientativos en la aplaaaile
herramientas que seran necesarias para la elaloali plan de comercializacion.

Trabajo de campa Toda la elaboracion del trabajo final esta dedhica una empresa real de la ciudad de Mar del, Ristia implica que los
alumnos tengan entrevistas con los responsabléseds comerciales de las distintas empresas, agetos planes de comercializacion.

7. Evaluacion

1. REGIMEN DE PROMOCION

Esta materia contara con los siguientes requisitgsrobar:
a) 4 trabajos practicos integradores

b) Un plan de marketing orientado a empresas locales
c) Asistencia a clases y trabajos practicos

14
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Sobre esto dos requisitos se elabora el siguiegtamento de cursada:
1- HABILITACION DE LA MATERIA:

* Plan de marketing: debera ser presentado hasta prinhera fecha de final, posterior a esta fechallehno perdera la condicion de
habilitacion.
* Asistencia y TP: el alumno debera tener como mireh#b % de la asistencia general. (tedrico + palkt

2- PROMOCION DE LA MATERIA:
» Plan de marketing: debera ser presentado y expeesta Ultima clase habilitada segun calendarialé@wéco vigente, posterior a esta
fecha el alumno perdera la condicidon de promocion.
Asistencia y TP: el alumno debera tener como mirehib% de la asistencia general. (tedrico + prakt

3- PLAN DE MARKETING :

* El plan de marketing debe indefectiblemente sdyogtalo durante la cursada, no se acepta que elonsisenpresentado sin orientacion
y/o grado de supervision de la catedra, el no cummghto de este requisito pone al alumno en coédide desaprobado.

2. CONTENIDO DE LOS TRABAJOS PRACTICOS

Los trabajos practicos consistirdn en el anatisisasos de empresas del ambito local y nacimmabién se analizaran casos de nivel
mundial, debidamente seleccionados y compradoseadidades locales.

3. MODALIDAD DEL DESARROLLO DE LOS TRABAJOS PRACTICOS

Los trabajos practicos se desarrollaran en fagyrapal.

15
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Habra dos tipos de TP:

1- Trabajos de fijacién de contenidos, los mismo aéizaran en el horario de la practica definidoldita no son trabajos para preparar
de una clase para la otra, para poder realizamlesios el estudiante debera indefectiblemente hedtado presente en la teoria y
haber leido el material bibliografico.

2- Trabajos sobre casos en los que los estudiantandaglicar los conocimientos a modo de competengaaa la resolucion de los
mismos, los alumnos tendran que usar la  maathlae rol play, como consultores y clientes, exgmhd el caso y las posibles
soluciones

4. TRABAJO FINAL PLAN DE MARKETING

El trabajo final se debera realizar sobre una esapte Bienes y servicios, sin excepcion.

Los avances del trabajo Final debe ser presemiadorma semanal, segun cronograma de clastireha o el grupo de alumnos
gue no reunan estos requisitos perderan la cupadao cumplir con el misma@ste requisito es esencial ya que los alumnassitan
indefectiblemente un monitoreo de los elemento igtegraran dicho plan de marketing, como asi tamhiéorear y aconsejar por
parte del equipo docente para que no se comentaee

NOTA

Los alumnos que no lleguen con la finalizaciontdabajo “plan de marketing”, pero a su vez hayampmlido con los requisitos de cursada,
quedaran_habilitadog la nota final se pasara en los llamados de d8)atuando se cumpla formalmente con la entregalde| previa
inscripcion en el llamado para cual el alumnos @uédma con los requisitos finales de esta materia.

16
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La nota final de la asignatura surgira del promedio de las evaluaciones que se detallan en el cuadro siguiente:

Ponderaciéon

Notas
Nota individual presentacion grt 25 %
Nota Grupe 25 %
Trabajo de Campo 25 %
25 %

Nota individual aspectos adquiridos en la ma

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

9. Justificacién — (optativo)
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INFORME ASIGNATURA OPTATIVA PLANIFICACION COMERCIAL — ciclo lectivo 2013
Por la presente se eleva Informe sobre las datiés llevadas a cabo en la asignatura Planificacidercial ciclo lectivo 2013.

Cantidad de alumnos por carrera:

Lic. en Administracion 10 alumnos
Contador Publico 18 alumnos
Lic. en Turismo 04 alumnos

Total de alumnos que finalizaron la asignatura 32lamnos
Total de alumnos que iniciaron la cursada 35 aliamno

Actividades realizadas en el cuatrimestre

La Asignatura propone como requisito de aprobalzdealizacion de un plan estratégico de markepagg ello los alumnos deben realizar el
mismo sobre la base de una empresa con carac&sigeograficas locales, dentro del ambito privadblico y con caracteristicas comerciales
o sin fines de lucro, dentro de estas propuestwsilmnos deben asegurarse elegir empresa u zagmmes donde no presente dificultad
conseguir datos para la realizacion del plan égjied de marketing.

El objetivo de estos requisitos es que los alunmeakcen trabajos de campo en las distintas orgaimnes de la ciudad de Mar del Plata, asi
como también otras localidades vinculadas a lomahs, con el objetivo de tomar conocimiento deekdidad comercial que tienen las
empresas que se desarrollan en ambitos altamenigetitivos.
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Sobre la base de la seleccion se trabajo con umaforpropuesto a los alumnos a modo de orientgedmla confeccion de un plan estratégico
de marketing, dicho modelo se asemeja al formaipymsto por la Asociacion Argentina de Marketing.eemismo los alumnos encuentran
una guia que plantea las siguientes areas dedrabaj

Unidad de negocios en la cual se encuentra
Justiticacion del plan de marketing

Analisis y diagnostico

Pronosticos

Formulacion estrategica

Objetivos generales del plan de marketing
Estrategia de desarrollo elegida
Planteamiento de objetivos

. Utilizacion de herramientas

10.Analisis y estrategia de segmentacion de mercados
11.Mix de marketing plan operativo
12.Pronsotico de ventas

13.Presupuesto comercial

14.Analisis economico financiero

15.Plan de seguimiento

16.Coclusiones y recomendaciones

vCoNoRWNE

Dentro de esta propuesta los alumnos realizarareplastratégicos de marketing de los siguientessybempresas:

1- Bienes de consumo masivo - No alimenticios
Empresas: Sweaters Motecarlos (Mar del Plata)/Cali (Mar del Plata)
2- Bienes de consumo masivo - Alimenticios
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Empresas: Nutrivian (viandas celiacos — Mar delaplagranja Zampatti (Mar del Plata)
3- Turismo

Empresas: hotel Sur (San Clemente del Tuyu) / Rexmges (Mar del Plata)
4- Bienes Industriales
Empresas: Alianza Semillas (Mar del Plata) / /Adag®emillas Nutrisum (Mar del Plata)
5- Saludy belleza
Empresas: SPA Hotel Republica (Mar del Plata)/ MBaries Centro de Estética ( Mar del Plata)
6- Retall
Empresas: Pego te pego vinilos decorativos (MEP@d¢a)
7-Servicios
Empresas: Alito Restaurant (Mar del Plata)

Total de trabajos realizados: 12 Planes Estratégisade Marketing

De la modalidad de trabajo docente: se realizalases de introduccion de cada unidad, se fue pdafando para aquellas que carreras que
carecian conceptos tedricos en comercializacianpiten se complementaba las clases con la realizatgdtrabajos practicos que eran
orientativos para completar la estructura del jtabaal, es decir no eran trabajos practicos geitbn de contenidos, si no que eran para que
los alumnos una vez cursada la introduccion te@it@s temas, pensaran y reflexionaran sobre lghjsade campo que estaban llevando a
cabo.

De acuerdo a los temas criticos del plan estraiédgcmarketing se presentaban casos expuestos &rdmios Mercurio de la Asociacién
Argentina de Marketing ( 2010-2011-2012), los misrfweron:

Caso Megaflex

Caso Cie Medios

Caso Medife

Caso Drimer Chocolates
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La presentacidén de los casos y su analisis fuereseptados para ilustrar los ten@aso Megaflex(diagndstico y prondsticof;aso Cie
medios(estrategias de segmentacion de mercadasp Medife(Estrategia, Posicionamiento, comunicacion y ihstion) y elCaso Drimer
chocolates (estrategias de desarrollo, imuelesn marketing y marketing operativo)

En cada clase los alumnos mostraban avances yltamsaobre los avances de la guia orientativa lpacanfeccion del plan estratégico de
marketing, también se complemento la teoria yaddajo con bibliografia de comercializacion y planndarketing, los autores seleccionados
fueron:

1.

2.
3.
4.

Direccion de Marketing: Gestion estratégica y aprea del mercado. Lambin — Gallucci y Sicurellda2Edicion. Edit. Mc Graw Hill.
2008

El Plan de Marketing. Guia de referencia. MariamkBNVood. Edit. Prentice Hall. Edic. 2003

Métricas del Marketing. Alejandro Dominguez Donc8ilvia Gutierrez, editorial ESIC.2008

La estrategia de océanos azules. “Como desarurilauevo mercado en donde la competencia no tieperiancia”. Chan Kim.
Editorial Norma Edicion 2005.

También se trabajé con métricas de andlisis pagagda plan tuviera un sustento cuantitativo, leipales métricas de trabajo fueron:

>

>

>

Métricas Financieras, de contribucion del marketswgobjetivo es determinar la eficiencia de laamion que la empresa dedica al area
de marketing.

Métricas de clientes, mercado y valor de marcalgetivo es ayudar a la empresa a comprender (Esiades del mercado y de sus
clientes.

Métricas de Ventas : su objetivo es determinafitdeacia del sistema de ventas de la empresa,ipentio medir el funcionamiento de
vendedores, responsables de equipos de ventastories

Métricas de Distribucion: el objetivo de estas nméat es determinar la eficiencia en la gestiérpdetos de ventas, categorias |,
merchandising, cobertura de mercado y todo lo igne fgue ver con el trade marketing.

Métricas de Productos ( servicios ) y Precios:lgetivo es determinar la eficiencia de los prodsugervicios, lineas y categorias que la
empresa comercializa.
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» Métricas de Comunicacion: su objetivo es deternlmeficiencia de la estrategia comunicacional emmtiada en el plan de marketing

El dia 11 de diciembre los alumnos expusieronrsimjos a modo de exposicion final, con preseneitodos sus compafieros, dentro de dicha
exposicion cada grupo conformo un total de 10 slmmtando el trabajo realizado donde se mosttasosiguientes puntos criticos:

a- Empresa

b- Justificacion del plan de marketing ( analisis dertunidades y amenazas en ambitos competitivos)

c- Analisis, diagndstico y pronostico

d- Eleccion de la estrategia de desarrollo

e- Plan de marketing operativo

f- Pronsotico de ventas

g- Presupuesto comercial

h- Analisis economico financiero

I- Plan de seguimiento

j- Coclusiones y recomendaciones

También se les solcito que mencionaran las difidels reales con las que cada grupo se encont@adenetapa del desarrollo de los planes
estratégicos de marketing, dentro de estas sitvegies alumnos manifestaron las siguientes difidek:

» Desorganizacién en las empresas
* Ocultamiento de informacién cuantitativa comercial
* Poco interés en los proceso de comercializacion

Dentro de estos aspectos los trabajos que se \aéeotados fueron en 50% de la totalidad de Idmjos presentados, la idea de la asignatura
es demostrar la dificultad con la que se puede rdgramolos futuros profesionales en las organizasoan las cuales se desarrollaran,

22



e ANEXO I

) ) . ORDENANZA DE CONSEJO ACADEMICO N° 038/13
Universidad Nacional de

Mar del Plata
e INSTRUMENTO A
UNIVERSIDAD NACIONAL PLAN DE TRABAJO
DE MAR DEL PLATA DEL EQUIPO DOCENTE

entendiendo y conociendo la brechas existentes knitleal y los real, y la forma que deberan sortada vez que se encuentren con situacion
de similares caracteristicas.

El dia 18 de diciembre se realiz6 a cada grup@end particular la devolucion basada en cada udosdaspectos tratado y los puntos criticos
mencionados anteriormente, en dicha entrevistassexplico como fue la evaluacion y se fueron chagdo cada tema y la devolucion, asi
como también la asignacion de la nota. Las caiatiters de la entrevista consistié en mostradailla de evaluacién que muestra de los
siguientes items a evaluar:

Unidad de negocios en la cual se encuentra (1-5p)
Justiticacion del plan de marketing (1-10p)
Analisis y diagnostico (1-10p)

Formulacion estrategica (1-5p)

Objetivos generales del plan de marketing (1-5p)
Estrategia de desarrollo elegida (1-10p)
Planteamiento de objetivos (1-5p)

Utilizacion de herramientas (1-5p)

Analisis y estrategia de segmentacion de mercddady)
Mix de marketing plan operativo (1-10p)
Presupuesto comercial (1-10p)

Andlisis economico financiero (1-10p)

Plan de seguimiento (1-5p)

De lo expuesto me encuentro altamente satisfechalkctvabajo realizado por los alumnos, si bierhaaealizado una encuesta por mi parte
creo que hay muchas cosas por mejorar, creo queifaspales aspectos son:
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1- Que los alumnos realicen lecturas mas profundamakerial bibliogréafico

2- Trabajar fuertemente las aspectos que hacen atémptros cuantitativos del plan estratégico déetiag
3- Trabajar con mayor énfasis aspectos que hacerliadas de accién dentro de un marketing operativo.
4- Pedido por los alumnos presentar mas casos “ psemercurios” de la Asociacion Argentina de Markgti

Desde ya muchas gracias por la posibilidad de janba este departamento un afilo mas y quedo aeraeahsposicion.

Saludo atte.

Ricardo de Elorza
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INSTRUCTIVO
Observaciones:

1. Esta planilla se debe completar por asignatura.
2. Todos los docentes que integren la catedra debet#itarse de lo enunciado en esta Planilla.
3. Lainformacion consignada sera certificada poalasridades correspondientes.
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2- Composicion del equipo docente

En la Planilla | se debera completar para cadgiatde de la catedra los siguientes datos:

- Apellido y Nombre
- Los titulos de grado y post-grado
- Marcar con una X el cargo correspondiente:
T (Titular)-
As (Asociado)
Adj (Adjunto)
JTP (Jefe de Trabajos Practicos)
Al (Ayudante de primera)
A2 (Ayudante de segunda)
Ads (Adscripto a la docencia)
Bec (Becario)
- Marcar con una X la dedicacién correspondiente:
E (Exclusiva)
P (Parcial)
S (Simple)
- Marcar con una X el caracter de su designacion:
Reg (Regular)
Int (Interino)
Otros: Especificar si es: Libre/ Contratado/ Panvamio o alguna otra modalidad

Instructivo
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- Cantidad de horas semanale$:
Docencia: Frente a alumnos
(Consignar las horas presenciales con los aluntoosjderando: toma de examenes, clases de corenthayistas, otras
modalidades).

Totales
(Consignar, en promedio semanal, las horas dedicaties actividades docentes de la asignatura,daiao: preparacion de clases,
materiales, préacticos, otras modalidades)

Invest.(Investigacion)/ Ext.(Extension) y/o GediGestion).
(Consignar, en promedio semanal, las horas dediaatiss mencionadas actividades, a lo largo deddbade la asignatura).

(*) Se respetaran los reglamentos internos de Jadi#ad Académica que establezcan normativas en tstas.

3- Plan de trabajo del equipo docente

1.-Objetivos del curso:Deberan ser formulados en funcion de los propésiegormacion del plan de estudios, area curricwé de los
sectores de formacion privilegiados en el cursoaWaz finalizado el curso, los alumnos deben ecidemiveles de logro aceptables en cada
uno de ellos.
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4.- Descripcion de Actividades de aprendizajeéSe denomina aonjunto de tareas que deben realizar los alumnelgcsionadas y disefiadas

didacticamente, cuya resolucion implica la utilidacde saberes y habilidades. A continuacion seneian algunos de los tipos de actividades
posibles:

* resolucion de problemas, por ejemplo: precisas konsecuencias posibles que podran derivarsesdmiese distintos tipos de decisiones;
predecir lo que acontecera en una situacion dadsesnodifican determinados factores que la definan.

* elaboracion de ensayos, monografias, proyectosenplo: preparar informes técnicos de rigor; edadr sintesis sobre diversas lineas de
pensamiento en relacion con algun asunto contrade@ry formular los propios puntos de vista debidatadundamentados; efectuar analisis
criticos fundados a partir del conocimiento de temilps obtenidos en investigaciones realizadasesabrmismo problema.

* tareas de investigacion, por ejemplo: aplicartoaologias y procedimientos de investigacion addosa las caracteristicas del objeto de
analisis y a lo que se procura descubrir; formudpotesis para explicar hechos, fendmenos y proplanmetodologia de la investigacion mas
pertinente para su comprobacion .

* resolucion de guias de estudio, por ejemplo: figar inconsistencias, limitaciones en los argunessngostenidos por algun autor, y plantear
puntos de vista alternativos, descifrar el sigriflo de diversas formas de informacién presentagagraficos, tablas, cuadros, etc. para

expresar tendencias, relaciones, etc.

* otros

6.- Procesos de intervencion pedagogic&e denomina al desarrollo de modos de accion deogme faciliten el proceso de aprendizaje. A
continuacion se enuncian las modalidades mas atiéz:

1.Clase magistralConjunto de sesiones organizadas centralmentespdocente para el desarrollo de tematicas insefitmente tratadas en
la bibliografia, 6 de un alto nivel de complejidadque requieren un tratamiento interdisciplinari®u objetivo es que los alumnos adquieran
informacion dificil de localizar, establecer relacies de alta complejidad, etc.
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2.- Sesiones de discusidipequenos grupos 12-15): para profundizar o comsid alguna tematica cuyo contenido sea controbttié para
facilitar el intercambio de puntos de vista; 6 pdazilitar una mejor comprension del contenido gaaice de ciertas probleméticas claves.

3.- Seminarios (grupos entre 15-20) sesiones organizadas patsagéhmiento grupal en profundidad de una probleigg@b teméatica relevante
para la formacién del alumno, sea por su nivel deplejidad o por el pluralismo de Gpticas de abgedeuyo aporte orientara algun tipo o
tipos de alternativas de solucion.

4.- Trabajo de laboratorio/taller Encuentros organizados por el docente para pligib a los alumnos la manipulacion de materiales,
elementos, aparatos, instrumentos, equipos, conagidb de hipétesis, observacion de comportamieespgecificos, para obtener e interpretar
datos desde perspectivas tedricas y/o generacigrudeos procedimientos.

5.- Taller - Grupo operativo:Encuentros organizados por el docente en tornma doble tarea, de aprendizaje y de resolucion mdlpmas
para que los alumnos en la conjuncidn teoria-piGaectiborden su solucion.

6.- Trabajo de camppconjunto de horas destinadas a actividades atefase en ambitos especificos de la realidad, adfnobtener
informacion acerca de cuestiones de interés; vigndeterminadas situaciones creadas al efecto;rapeaberes aprendidos, lo que
posibilitara al alumno entender mejor como acceadema realidad dada desde perspectivas diversamtac el ejercicio de las funciones que
se desempeiiaran al obtener el titulo.

7.- Pasantias Conjunto de horas destinadas a posibilitar el @sx a determinados escenarios reales, para pon@ra&stica competencias que
se requerirdn para actuar idéneamente en el campdepional, posibilitando al alumno disponer de w@gs elementos de juicio sobre las
caracteristicas de su eleccion universitaria.
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8.- Trabajo de investigacionConjunto de horas diagramadas a fin de proveasramidades para familiarizarse con los modos ofieos de
explorar una realidad dada; comprobar hipétesiear originales formas de abordar algan problema.

9.- Estudio de casosConjunto de sesiones organizadas en torno a sinas especialmente seleccionadas de la realidad failitar la
comprension,, de como transferir la informaciorag tompetencias aprendidas y/o facilitar a los alomvivenciar situaciones similares a las
que podrian obtenerse en situaciones reales, adénbrindarle posibilidades concretas de integraoria y practica y capacidad de
interpretacion y de actuacion ante circunstanciagersas.

10.- Sesiones de aprendizaje individual - grupghra posibilitar la resolucion de ejercicios, iendo acceso a materiales complementarios de
estudio, asesoramiento sobre lo que fuere requesddiiin necesidades de los estudiantes y orientassbodoldgica de auto y co - aprendizaje,
en las horas asignadas a tal efecto.

11. Tutorias: encuentros de asesoramiento y orientacion en tarapa situacion de aprendizaje 6 en aquellastinsibtnes que lo prevén en la
conformacion de itinerarios curriculares segun recesidades e intereses demandadas por el alumno.

12.- Otras

7.- Evaluacion: Enunciar los requisitos(a), criterios(b) y tipo¥@le evaluacion a utilizar.

a.- Requisitos de aprobaciéndescripcion de las condiciones exigidas (promoalp con examen final, presentacién de proyectts) e
congruentes con los criterios acordados.

b.- Criterios de evaluacionrepresentan aspectos de lo actuado por los eafiids que se juzguen de interés considerar, paonpe la
originalidad, la exactitud, la suficiencia, la adescion, la relevancia, etc.

c.- Descripcion de las situaciones de pruebas a utilipara la evaluacién continua ¥inal. La situacion de prueba es un conjunto especifico
de tareas que integran teoria y practica y paraaugsolucion se requiere un adecuado manejo e riaté@n de saberes. Las situaciones de
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prueba pueden ser: de respuesta multiple, de resauabierta, cuestionarios, resolucién de situae® problematicas reales y/o simuladas,
otras.

8.- Asignacion y distribucion de tareas de cada unde los integrantes del equipo docenteSe enunciaran las actividades que deberan
cumplir los docentes. Incluir, si correspondieaatividades de formacion de recursos humanos taes: coordinador y/o responsable de
cursos, seminarios, talleres de formacion del eguipcente (area o inter-area).

Instructivo



