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1. FUNDAMENTACION

Esta materia se dicta en el cuarto afio de la carrera con el objetivo de aportar nuevos criterios y
herramientas de analisis para ampliar la vision de los estudiantes respecto a la globalidad de los
mercados y el ritmo de cambios que se suceden e impactan en las decisiones que se toman a
diario en el mundo de la empresa. En articulaciéon con otras materias, aporta nuevos
conocimientos y complementa las bases de los conceptos de administracion, gestion de negocios
y amplifica los fundamentos de Marketing adquiridos en la asignatura Marketing |

2. OBJETIVOS

a) OBJETIVOS GENERALES

Que el alumno comprenda la utilidad de los principios, de herramientas de Marketing y modelos
gréaficos en la interpretacion de situaciones de mercado cada vez mas complejas y pueda
desarrollar propuestas de valor que atraigan a potenciales segmentos poblacionales.

b) OBJETIVOS ESPECIFICOS
QUE EL ALUMNO:

» Sea capaz de anticiparse a las acciones de los mercados, comprenda su dinamismo e impacto y
repercusion en la empresa, como asi también en aquellos que dirigen el rumbo de la organizacion.



» Pueda identificar oportunidades competitivas y desempefiarse con eficiencia en situaciones
problematicas concretas en el campo integral de los Negocios o entornos vinculantes.

» Tenga orientacion hacia la problematica de emprendedores, potenciales emprendedores,
Pequefias y Medianas Empresas (Pyme) o proyectos econdmicos especificos.

* Propicie la comprension de la importancia del desarrollo de clientes y la aplicacién del Método
Canvas para la busqueda/deteccion de modelos de negocios que se conviertan en repetibles y
escalables.

* Incorpore la formacion basica en investigacion de mercados, capacitando en estrategias,
métodos y técnicas orientadas al disefio, implementacion y ejecucion de investigaciones, tanto
cuantitativas como cualitativas.

» Tome conocimiento para analizar y discutir las principales estrategias referidas a la formulacion
del plan comunicacional y a la determinacion de las campafias publicitarias y promocionales y
reconozca su utilidad en el ambito de la gestion empresarial.

* Incorpore terminologia especifica referente al mundo de los mercados, del cliente, como ejes
estructuradores del desempefio y dinamica de las organizaciones.

3. CONDICIONES DE REGULARIDAD Y APROBACION DE LA ASIGNATURA

Las condiciones de regularidad y aprobacion de esta asignatura estan sujetas al Reglamento
General de Estudios de Pregrado y Grado (Resolucion (R.O.) N° 350/14) de la UNTDF. Al
respecto, la relacion entre la calificacion numérica, el resultado de la evaluacién y el concepto
numeérico segun el nivel de conocimiento demostrado es el siguiente:

CALIFICACION RESULTADO CONCEPTO
0-1-2-3 Reprobado Insuficiente

4-5 Aprobado Regular

6-7 Aprobado Bueno

8 Aprobado Muy Bueno

9 Aprobado Distinguido

10 Aprobado Sobresaliente

Por otra parte, la aprobacién y acreditacién de la misma puede ser en condicion de alumno
regular o libre:

*ALUMNOS REGULARES: como se trata de una asignatura con aprobacion por promocién
directa, los alumnos que hayan aprobado el cursado de la asignatura podran promocionarla o bien
rendir examen final regular (evaluacion oral sobre los contenidos del programa), segun las
condiciones que a continuacion se detallan:

-Poseer condicion de alumno regular.

-Cumplimiento del 75% de la asistencia.

-Tener aprobadas las correlativas anteriores antes de la finalizacion del cursado.

-Realizacion de la totalidad de los trabajos solicitados en clase (individuales y grupales).
-Aprobacién de los dos examenes parciales obligatorios (uno por cada cuatrimestre) con nota
igual o superior a cuatro (4). Cada examen parcial tendra una Unica instancia recuperatoria.
-Aprobacién y presentaciéon del Trabajo Practico Integrador Final, con nota igual o superior a
cuatro (4).

Respecto a los recuperatorios: existird una instancia de recuperatorio por cada examen o
evaluacion parcial. La nota para aprobar el recuperatorio debera ser igual o superior a 4 (cuatro) y
deberan aprobarse todas las evaluaciones parciales para regularizar la materia.

Respecto a la promocion: la materia podra ser promocionada siempre que el promedio de todas



las instancias evaluatorias parciales sea una nota igual o superior a 7 (siete) y se haya aprobado
el Trabajo Practico Integrador Final requerido. Asimismo, cada nota parcial no podra ser menor a
6 (seis).

Asimismo, se valorard la participacion en clase y la disposicion para el cumplimiento de las
consignas.

*ALUMNOS LIBRES:

-Presentar y aprobar el Trabajo Préactico Integrador Final requerido a los alumnos regulares, al
menos 5 (cinco) dias antes de rendir el examen final; y rendir examen final escrito y oral.

-Los estudiantes que opten por la modalidad libre deberan comunicarse previamente con los
docentes, quienes les facilitaran la totalidad de la bibliografia obligatoria del programa y
compartiran las consignas correspondientes al Trabajo Practico Integrado Final a presentar.
-Aprobar el examen final, que constard de una parte escrita y una parte oral, con una calificacion
de, al menos 4 (cuatro) puntos.

4. CONTENIDOS DE LA ASIGNATURA

Unidad 1: Modelo de Negocio. Cliente y Propuesta de Valor.

Repaso principales conceptos de Marketing. Generacién de modelo de negocio. Modelo Lean
Canvas (Ash Maurya). Comprendiendo al comprador/cliente: el modelo de Desarrollo de Clientes,
involucramiento y percepcion de los clientes, comportamiento de respuesta. Clientes y la
Propuesta de Valor.

Unidad 2: Implementacion del marketing estratégico.

Andlisis de la segmentaciéon del mercado. Analisis del atractivo de mercado de referencia. Analisis
de la competitividad de la empresa. Decisiones de posicionamiento y seleccion de los mercados
objetivos. Experimentacion: validando si mi cliente es cliente. Mapa de empatia.

Unidad 3: La eleccion de una estrategia de Marketing.

Andlisis de la cartera de actividades. Las estrategias basicas de desarrollo, de crecimiento y
competitivas. Gestion de identidad. Marca: concepto, funciones, tipologias, identidad digital,
estrategias integradoras de lo "on" y "off" line.

Unidad 4: Estrategias del Marketing Operativo.

Decisiones estratégicas de producto: importancia estratégica de la innovacion, la estrategia de la
calidad. Decisiones estratégicas de distribucion: las estrategias de cobertura del mercado, las
estrategias de comunicacion frente a los intermediarios, el marketing estratégico del distribuidor,
el marketing interactivo o directo.

Decisiones estratégicas de precio: la funcion del precio en la estrategia de marketing, las
estrategias de precios de lanzamiento de un nuevo producto, la determinacion de precios de una
gama de productos. Decisiones estratégicas de comunicacion: modelo clasico de comunicacion,
publicidad, estrategias creativas, estrategias de promocion.

UNIDAD 5: Tendencias del Marketing Digital
Marketing Digital. Redes Sociales y principales plataformas e-commerce. Estrategias de
comunicacioén digital. Formatos publicitarios digitales. Analytics y Métricas.

Unidad 6: Conexion con los clientes. Fidelizacion.

Relaciones con el cliente. Antecedentes historicos. Conceptualizacion de clientes. Las 4 “C”. La
rentabilidad de la fidelizacion. Los conectores de la fidelizacién. La importancia de la creacion de
valor. Del mkt transaccional al mkt relacional. El cliente interno. La tecnologia en los procesos de



fidelizacion. Relacion con el mkt directo. ElI Mistery Shopper como mecanismo de control.
RECURSOS NECESARIOS

-Internet
-Moodle

-Correo electrénico
-SIU Guarani.
-Google drive.
-Google Classroom
-Google Meet.

-Whatsapp

5. RECURSOS NECESARIOS

e PcC

Proyector
Parlantes

Google Meet. -Whatsapp

6. PROGRAMACION SEMANAL

-Internet -Moodle. -Correo Electronico -SIU Guarani. -Google Drive. -Google Classroom -

Semana Unidad / Médulo Descripcion Bibliografia
1 1 Repaso principales conceptos del Marketing. Obligatoria
2 1 Modelo de Negocio. Cliente y Propuesta de Valor. Obligatoria
3 2 Implementacién del marketing estratégico. Obligatoria
4 3 La eleccion de una estrategia de Marketing. Obligatoria
5 3 La eleccion de una estrategia de Marketing. Obligatoria
6 4 Estrategias del Marketing Operativo: producto y distribucion. | Obligatoria
7 4 Estrategias del Marketing Operativo: distribucién y precio. Obligatoria

Clase de Repaso - ler Plantear dudas y consultas sobre los temas vistos. . .
8 . . : Obligatoria
parcial Evaluacion ler Parcial.
9 4 Disefio y estrategia de producto, distribucion y precio en TP. | Obligatoria
10 4 Estrategia del Marketing Operativo: comunicacion. Obligatoria
Tendencias del Marketing Digital: Marketing Digital. Redes
11 5 Sociales y prmgpa!e; plataformas e-commerce. Egtrateglas Obligatoria
de comunicacion digital. Formatos publicitarios digitales.
Analytics y Métricas.
12 5 Estrategia de Comunicacién para TP Obligatoria
13 6 Fidelizacion. Creacion de Valor. Mistery Shopper. Obligatoria
14 Clase de Repaso - 2do Plantear dudas y consultas sobre los temas vistos.
Parcial Evaluacion 2do Parcial.
15 Devolucion Parcial - Tps - | Devolucion 2do parcial. Espacio consultas y avances TP.
Recuperatorio Recuperatorio.
16 EXPOSICIONES Exposicién oral Trabajo Practico Final.




7. BIBLIOGRAFIA DE LA ASIGNATURA
Bibliografia Obligatoria:

-Lambin, J.; Gallucci, C.; Sicurello, C. (2008). Direccién de Marketing. Gestion Estratégica y
Operativa del Mercado. Editorial Mc Graw Hill.

-Osterwalder, A.; Pigneur, Y. (2011). Generacién de modelos de negocios.

-Blank, S.; Dorf, B. EI Manual del Emprendedor — La guia para crear una empresa paso a paso.
-Jocobsohn, G.; Bayo, A. Liberando tu potencial emprendedor.

-Fucarecce, J. Principios fundamentales para la administracién de organizaciones. Pearson
Educacion.

-Alcaide, J. C.; Bernues, S. (2013). Marketing y Pymes.

-Ries, E. El Método Lean Startup. Editorial Deusto

-Malhotra, N. (2008). Investigacion de Mercados. 5ta Edicion. México. Ed. Pearson Educacion.
-Kotler, P. Administracion de marca.

-Stalman, A. (2014). Brand off-on. El Branding del futuro. Distal Ediciones.

-El libro rojo de la Publicidad. Ideas que mueven montafias- Luis Bassat- de bolsillo.

Bibliografia Complementaria:

-Shaun, S. (2004). Gestionar la Experiencia del Cliente. Ed. Deusto.

-Marca — Fidelizacion. Relaciones con el cliente.

-Personalizacién, Mas alla del CRM y Mkt. Relacional”, Ed. Pearson, 2004.

-Kotler, P.; Armstrong, G. (2013). Fundamentos de Marketing. 11 Edicién. México. Ed. Pearson
Educacion.

-Introduccion a la publicidad — Oscar Pedro Billorou — El Ateneo

-Assini, M. (2009).Introduccion a la Investigacion de Mercados. Enfoque para América Latina. 2da
Edicion. México. Ed. Pearson Educacion.

Firma del docente-investigador responsable



VISADO

COORDINADOR DE LA CARRERA DIRECTOR DEL INSTITUTO SECRETARIO ACADEMICO UNTDF

Fecha: Fecha:

Este programa de estudio tiene una validez de hasta tres afios o0 hasta que otro programa
lo reemplace en ese periodo




