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OBJETIVOS
Brindar al alumno los fundamentos, conceptos y técnicas bésicas para la gestién comercial en las

organizaciones.

El objetivo es presentar un vision general de la gestién comercial identificando los principales aspectos de la
gestién de fomra tal que permita la posterior profundizacién en los aspectos que el alumno o ingeniero quiera o
deba desarrollar.

Brindar herramientas para la elaboracion del Plan de Negocios, con énfasis en aspectos como: requerimientos

de mercado, ventajas competitivas, canales y comunicacion comercial.
CONTENIDOS MINIMOS

PROGRAMA SINTETICO
1) Fundamentos de comercializacién: Conceptos basicos. Enfoques y filosofias. Objetivos. Macro Ambiente,

microambiente. Proceso de Administracion de Marketing. Necesidades, deseos, demandas, productos. Decision
de compra.

2) Planeacion estratégica y planeacion de mercadotecnia: Beneficios de la planeacion. Implementacion en las
organizaciones. Misién, objetivos y metas. Cartera de negocios. Estrategias. Plan de comercializacion.
Presupuesto de marketing.

3) Investigacion de mercado: Necesidades de informacion. Informes de mercadotecnia. Informaciéon de mercado.
Proceso de investigacion. Analisis de la informacion. Distribucion de la informacion.

4) Segmentacion y seleccidon de mercado. Variables de Segmentacién. Seleccién de Segmento Meta. Atractividad
de segmentos, informacién necesaria.

5) Posicionamiento: Fundamentos. Posicionamiento real y deseado. posicionamiento corporativo y de

marca. Variables y valores. Oportunidades de Mercado.

6) Productos, marcas, empaque: Producto basico real y aumentado. Clasificacién de productos. Marcas.
Adopcién de marcas. Empaque. Etiquetas. Servicio al cliente. Lineas de productos. Productos nuevos. Ciclo de
vida de los productos. Estrategias.

7) Canales de distribucion: Naturaleza de los canales de distribucion. Intermediarios. Funciones. Niveles.
Conducta y organizacion del canal. Disefio del canal. Administracion del canal. Distribucion fisica. Marketing
Directo.

8) Precio: Fijacidn de precios. Factores internos y factores externos. Precios basados en el costo., en el
comprador, en la competencia. Matriz de costos. Relacién precio demanda. Productos nuevos, mezcla de

productos. Ajuste y cambios de precios.

2de9



9122 - Comercializacion PLANIFICACIONES Actualizacién: 1°C/2018

9) Comunicacion: Publicidad, Promocién, Prensa, Publicidad no Paga. Audiencia meta, respuesta buscada,
eleccion de mensaje, medio. Desarrollo de una campaia publicitaria. Mezcla promocional. Estrategias de
mercado.

10) Marketing de Servicios. Servuccion, Particularidades del Marketing de Servicios. Capacidad. Nivel de
Servicio. Calidad del Servicio. Definicion de la prestacion de servicios. Personal de Contacto. Soporte e
Infraestructura.

11) Mercados institucionales Naturaleza y caracteristicas. Clasificaciones. Imagen. Planeacién y control.

Instituciones benéficas

PROGRAMA ANALITICO

1.Fundamenteos de Comercializacion

Objetivos de un sistema de comercializacion.

Rol dentro de la Organizacién, relevancia, historia de la Gestion Comercial.

Macroambiente: Entorno, influencias, consideraciones. Variables relevantes.

Microambiente: Particularidades de ambiente cercano a la gestidn: sector econémico, formato de las cadenas de
valor, estructura de mercados de consumo.

Proceso de Adminsitracion de Marketing. Rol en la empresa, articulacion con Ventas, Coemrcial, Servicio al
Cliente. Visién Integral

Mercado, definicion. Necesidad y Deseo. Demanda

2. Planeamiento Estratégico
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Relacién del planeamiento corporativo con la estrategia comercial, qué le pide la empresa a la "Gestion
Comercial" en su conjunto.

DEsarrollo de Mercados y de Productos

Conocimiento de mercados

Portafolio de productos: Volumen y Ventas

Estrategia Comercial: Valor de la Marca. Estretegias Genéricas

Posiciones Competitivas: Lider, Seguidor, Flanqueador, Operador de Nichos.

3 Investigacion de Mercados

IMposrtancia de investigacion. Cuando se necesita. Qué se investiga?

Investigaciones prospectivas (Que puede pasar?)

Investigaciones de tendencias (Qué esta pasando?)
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Investigaciones de desempefio (resultados de campafas, de comerciales, etc.)
Investigaciones exploratorias (relacion entre variables, identificacion de causas, conjoint analysis)
Auditorias de Mercado

Método: Investigaciones cuantitativas y cualitativas

4. Segemntacion

Mercado, como se comporta. Heterogeneidades y su tratamiento

Concepto de Segmento: caracteristicas esenciales.

Cuantificacion de Segementos, su valor.

Segmentacion demograficas: fuentes de datos

Segmentacién psicograficas, su valor

Segmentacion por estilo de vida y orientacién a consumo/compra . Para qué se usan? cuando? conqué
cuidados?
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Segmentacion Vincular.

5. Posicionamiento

Concepto genérico de Posicionamiento

Su funcién en el marketing. Su valor para la empresa y para la definicion de estrategias.
Variables de Posicionamiento, diferenciacion, escalas cualitativas

Valores

Aplicacidn del concepto a la corporacidn, a la familia de productos, a una marca, a un producto.
6. Producto.

Definicién y clasificacion de productos.

Concepto de linea de productos. Packaging.Extension de Linea

Niveles de Producto

Ciclo de vida de un producto y estrategias de comercializacion asociadas.

Marca. Conceptos generales

7 Canales

Concepto de canales en la economia, Cadena de valor

Funciones de los intermediarios. Razon de ser de los mismos

Tipos de canales

Gestién de canales
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Estrategias frente a canales de Distribucion

Segemntacién de canales y Disefio

Manejo de Conflicto en distribucion comercial

Nuevos canales: utilizacion de web y nuevas tecnologias.

Marketing de Entrada y de Compra

8. Precio.

Concepto de precio, Inmportancia en el posicionamiento de un producto, valor de intercambio: riesgo percibido
Mecanismos de Fijacion de Precios

Manejo de descuentos y promociones

9. Comunicacion.

Proceso de comunicacién. Percepcion, Atencion, y recordacion selectiva.

Elaboracion de mensajes, objetivos de la comunicacion.

Seleccion de medios de comunciacion
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Importancia de la elaboracién del posicionamiento en la campafia publicitario

Rol de la Agencia de Publicidad, como se gestiona. Brief publicitario.

Indicadores de eficacia en las campaias.

10.Marketing de Servicios

Relevancia en la economia y en la gestion de Marketing. Definicién de servicios. Caracteristicas.
Como se gestionan las particularidades de los servicios. Posibilidad de diferenciacion.
Produccion de servicios: Infraestructura, soporte y personal de contacto.

Interrelacién entre elementos del servicios

Servicio central y periférico

Problema de la Capacidad de servicio

Problema del Nivel de Servicio

Problema de la Calidad de Servicio

Gestion de participacién de cliente

Nuevas tecnologias.

11. Institucionales y Orgnaizacional

Particularidades, gestién de marketing a organizaciones. Partnership, segmentacion y posicionamiento.
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Proceso de Ventas

12. Temas adicionales: Marketing Directo, Merchandising, CRM, Uso de Nuevas tecnologias.

BIBLIOGRAFIA

- "Fundamentos de Mercadotecnia" - Philip Kotler.
- "Marketing Estratégico" - J. Lambin
- "Posicionamiento” - Al Ries y Jack Trout

- "Marketing de Guerra"- Al Ries y Jack Trout

REGIMEN DE CURSADA

Metodologia de ensefianza
- - Plan de lecturas previo a cada clase.

- Presentacién de aspectos relevantes de cada tema.

- Trabajo de cada tema en grupos de 8 alumnos guiados por un docente.

- Se elabora una presentacion final del Caso de Negocio con las actividades desarrolladas durante el curso,
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cuantificado y analizado en conjunto,

- Se cuenta con invitados especiales, que estan trabajando en diversos actividades que hacen al aspecto

netamente practico del Marketing.

- Desarrollo de Casos

Modalidad de Evaluacién Parcial
La materia se aprueba con:

-la asistencia de los alumnos regulares, (75%)
- aprobacion de 2 parciales, el segundo de caracter integrador.

- trabajo practico de cada equipo.
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CALENDARIO DE CLASES

Semana

Temas de teoria

Resolucién
de problemas

Laboratorio

Otro tipo

Fecha entrega
Informe TP

Bibliografia
basica

<1>
09/03 al 14/03

Presentacion

de la materia.

Marketing
Intuitivo
<2> Conceptos TP. Ej 1, Jacques Lambin - Alberto Wilensky -
16/03 al 21/03 Levitt
Basicos de Elaboracién de
Marketing. Estrategia de
Necesidad Marketing
Deseo
Proceso de
Decision de
Compra
<3> Planeamiento TP. Ej 1, Aaker
23/03 al 28/03
Estratégico Elaboracion de Kotler
Estrategia de Wilensky
Marketing
<4> Segmentacion TP 2. Al Ries
30/03 al 04/04
y DEfinicion de Jack Trout
Posicionamie Estrategia de
nto Segmentacion
Investigacion y
de Mercado Posicionamie
nto
TP 3:Disefio
de un Brief -
Trabajo de
Campo
<5> Segmentacion Resolucion de Al Ries
06/04 al 11/04
y Caso Jack Trout
Posicionamie Practico
nto
<6> InvestigaciA3n Resolucion de Al Ries
13/04 al 18/04
de Mercados Caso Jack Trout
Practico

<7>
20/04 al 25/04

Producto

Resolucién de

Caso

Préactico

Kotler - Kapferer
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Semana Temas de teoria Resolucion Laboratorio | Otro tipo | Fecha entrega | Bibliografia
de problemas Informe TP béasica
<8> Canales TP 4: Stern
27/04 al 02/05
Elaboracion
Estrategia de
Producto
<9> 1 Evaluacion Parcial
04/05 al 09/05
<10> Comunicacion TP 5: Kotler
11/05 al 16/05
Elaboracion
Estrategia de
Canales
<11> Precio TP:6 Kotler
18/05 al 23/05
Elaboracién de
un brief para
Agencia de
Publicidad.
<12> Integracion de Resolucion de
25/05 al 30/05
Conceptos - un Caso
Revision de Practico
TP's
<13> Marketing de Resolucion de Eiglier
01/06 al 06/06
Servicios un Caso
Practico
<14> Repaso, Resolucion de
08/06 al 13/06 5
aplicaciA3n a un Caso
Practico
<15> 2 Evaluacion
15/06 al 20/06
<16> Recuperatorio
22/06 al 27/06
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CALENDARIO DE EVALUACIONES

Evaluacion Parcial

Oportunidad Semana Fecha Hora Aula
1° 9 03/05 19:00 107
20 15 13/06 19:00 107
3° 16 20/06 19:00 107
40
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