UNIVERSIDAD NACIONAL DE QUIE MES
DEPARTAMENTOQ DE CIENCIAS SQCIALES

PROGRAMA

Carrera: COMERCIO INTERNACIONAL
Asignatura: Seminario de Marketing Estratégico
Carga Horaria: Cinco horas semanales
Profesor: Lic. Aldo Francisco Albarellos
Asignatura: tedrico-practica

Nucleo: Licenciatura.

Este programa es valido para la cursada y también para los exdmenes libres de la
asignatura.

Objetivos

La globalizacién, las nuevas techologias, las redes informaticas, las comunicaciones, una
mayor y mejor oferta de bienes y servicios a nivel mundial, son elementos gue han
impactado en nuestro pais de manera considerable en ios ultimos ahos. Los
competidores, los clientes, el ambiente, no son entidades inmutables, perfectamente
predecibles en sus comportamientos, acciones e infenciones. El nivel de exigencia de los
consumidores aumenta cada vez mas exigiendo innovaciones, calidad y menor precio.

Los competidores nacionales e internacionales acuden a nuestros mercados
introduciendo permanentemenie nuevos servicios y productes.las organizaciones han
dejado afras un sistema de demanda, lugar en el gue el consumidor era fa “victima” de
una oferta escasa, de pobre calidad, de poca variedad y a precios altos, por un sistema
neto de oferta, espacio en gue los competidores se mueaven con una enorme celeridad y
los clientes no brindan la misma fidelidad que en otras épocas. El estudio del
comportamiento del consumidor, tanto final como industrial, requiere un intenso analisis,
con el fin de conocer y predecir los comportamientos de compra y uso.

En este esquema, el objetlive de la materia es dotar al alumno de teorias y herramientas
gue le permitan desempefiarse exitosamente en su vida profesional, sea como directivo,
ejecutivo de organizaciones o aplicando los conceptos en el gjercicio independiente de su
profesidén. Esenciaimente se pretende que el alumno se forme en aspectos tales como
fundamentos de los procesos de la comercializacién, elaboracién de diagnésticos de
mercados, disefio y ejecucién de estrategias competitivas, organizacién de la
administracién del marketing, conocimiento de las variables que participan en el proceso
comercial, interpretacion de los procesos de compra y uso, identificacibn de las
necesidades de los consumidores, analisis del ambiente macro y micro, estudios de
mercado, identificacion y comportamiento de fa competencia, utilizacidn de la inteligencia
comercial y las tecnologias informaticas como fuente de ventaja competitiva.

£l objetivo de la materia es preparar al futuro profesional para planificar estrategias y
politicas de producto, logistica de distribucion, impulsién, precics, servicio de calidad al
cliente, generando ventajas competitivas aplicables al mercado nacional y el internacional.



Al final de la materia el alumno estara capacitado para

Elaborar diagnosticos en organizaciones publicas y privadas,

Confeccionar programas de inteligencia comercial

Planificar estrategias y politicas de servicios, precio, impulsién y distribucion tanto en
el area local como en el mercado internacicnal.

El nivel de exigencia serd alto y acorde a los objetivos de Valor expuestos. Los temas a
desarroltarse, los métodos de ensefianza y |a bibliografia solicitada, apuntan a obiener el
modelo de Valor expresado.

El modelo de Valor expuesto sera comunicado a los alumnos con el objeto de evitar
pérdidas valiosas de tiempo tanto de los mismos como del docente, invitando y motivando
a los mismos a una dedicacién intensa a la materia.

Temas a desarrollar duranie el dictado de la materia

Durante el dictado de la materia el futuro profesional podré analizar y desarrollar :
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Los antecedentes vy cultura de la comercializacién
La Comercializacién en la empresa y en la economia
Un enfoque de conjunto del proceso de comercializacion, integrando la vision del
mercado, las organizaciones, el ambiente, el consumidor.
La organizacion de la empresa tendiente lograr sus objetivos de comercializacion
Ef nuevo entorno competitivo
Los factores del macro y microambiente que influyen scbre los mercados y las
personas
Necasidades, deseos y demandas
La conducta de compra de los consumidores y del comprador empresariai,
Factores gue inciden en la conducta de compra
El proceso de decision de compra y los comportamientos de uso y satisfaccion.
Funciones del marketing
Cealidad de servicio al cliente
Valor al cliente
Estrategias competitivas
El Plan de Marketing
Segmentacién, Diferenciacién y Posicionamiento
Inteligencia comercial
l.as investigaciones de mercado
Los programas de cuantificacion y pronostico de la demanda del mercado
La clasificacién y conducta de los competidores directos e indirectos.
El servicio
Paolitica de desarrollo, lanzamiento y ciclo de vida de los productos-servicios
Estrategias, objetivos y tacticas de precios y rentabilidad
Plazas y canaies de distribucion
El concepto de Impulsion
Fuerza de Ventas
Promocién



Trade marketing
Merchandising
Publicidad
Logistica de Distribucion
Benchmarking estratégico
Marketing en mercados internacionales
Auditoria de Marketing
La ética en el marketing

La materia toma elementos de distintas disciplinas :
Economia : En la bisqueda de conceptos y herramientas para el logro de fa eficiencia
Ciencias def Comportamiento : Contribuyen al conocimiento de la conducta de compra

Teorias de Administracion : Proporcionan elementos para el analisis y la administracion
de los procesos y la organizacion

Elementos de estadistica : Utiles para los muestreos estadisticos en las Investigaciones
de mercado

Mateméticas : Por su lenguaje exacto para expresar relaciones entre variables

Metodologia a emplear en el dictado de clases

El desarrolio de una materia como Comercializacion, relacionada con un ambiente tan
cambiante requiere evaluar en forma permanente y continua la relacién de confenidos y
orientacion de la materia de acuerdo con las demandas y posibilidades del medio laboral,
procurando evitar una excesiva teorizacion y abstraccién de contenidos de la ensefianza
que atente contra una efectiva insercidn del futuro profesional en los conceptos de
Integracion, Intervencion y Cambio sobre las distintas organizaciones en las que tendra
oportunidad de operar. Es por ello imprescindible generar un ambiente de espiritu critico e
innovador en el alumnadc mediante actividades impregnadas de altas dosis de
transparencia, didlogo, consenso y autenticidad. De tal manera se trata de evitar la
utilizacion de formulas pedagogicas masivas que atenten contra el espiritu de la materia,
alentando el desarrolio de métodos de ensefianza - aprendizaje que conduzcan al alumno
a confrontar los conceptos y contenidos de la materia con lo que sucede en las distintas
instituciones sobre las cuales va a desempefiar su vida profesional, evitando la
orientacién hacia el esquema aprobar-reprobar. La Metodologia a emplear se basa en
procesos interactivos en el aula, discriminando lo importante de lo accesorio, realzando la
importancia de la motivacion del estudiante en el proceso de aprendizaje mediante la
utilizaciéon de técnicas de atencion selectiva, recuperacion de contenidos relevantes y su
relacién con lo nuevo, la utilizacién de sintesis para relacionar contenidos, etc.

Para ello se incluye :

Clases Tedricas

Comprenden:



Exposicion de fos contenidos por parte del profesor

Utilizacion de técnicas pedagogicas de acuerdo al tema

Preguntas sobre dudas de los alumnos

Indicacion de posibles errores y confusiones

Orientacién para mejorar ¢l sistema de estudio en aspectos concretos
Test de lecturas

Orientacion bibliografica

Clases Préacticas

Comprenden:

Aplicacitén de distintos metodos segun el tema a tratarse
Plantec de ejercicios y cuestiones practicas

Resolucion de los mismos

Utilizacion de técnicas grupales de acuerdo al tema
Preguntas sobre dudas de los alumnos

indicacion de posibles errores y confusiones

Trabajos de campo v resolucidn de ejercicios

Los alumnos deberdn realizar los trabajos de campo solicitados por la catedra y
entregarios en fechas prefiladas. Los trabajos podran ser individuales o grupales. Los
trabajos versaran sobre temas en interaccion con la realidad cotidiana en los aspectos
relativos a ia materia.

Asimismo se solicitara la resclucién de ejercicios con la misma orientacion referida en el
parrafo anterior

Proyeccion de videos

De acuerdo al tema a tratarse se proyectaran videos sobre los cuales se generaran
debates o eventuaimente trabajos por parte de los alumnos.

Distribucidn

La distribucién de las distintas modalidades se enmarca en la elaboracidn de una
estrategia de ensefianza que contemple :

Las caracteristicas del estudiante, incluyendo sus conocimientos previos relativos a
hechos, procedimientos y destrezas de aprendizaje, sus capacidades, sus motivaciones y
el tiempo de estudio y dedicacion a la materia. L.os procesos de aprendizaje que
comprenden las conductas del estudiante durante el aprendizaje, en el aula, en su estudio
independiente, tales como la seleccion, la organizacion y la integracion de la nueva
informacion. Las metas de aprendizaje referidas a |la adquisicion de los nuevos contenidos
y a la mejora en las habilidades de aprendizaje. Los resultados, referidos a las pruebas de
retencidn y transferencia de lo aprendido.



En base a lo expuesto se retroalimentara ia estrategia o método de ensefianza en los
aspectos referidos a gue contenidos se presentan, como y cuando.

Modos de evaluacidon

La evaluacion de los conocimientos, atencién e interés del estudiante consiste en

e Examenes parciales escritos
Tests de lectura escritos
Trabajos Practicos presentados
Trabajos dé campo presentados
Resoiucion de ejercicios en clase
Interes y Participacién en clase
Asistencia a clase
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Calificacion:

l.a Cursada se aprueba con una nota minima de 4 {cuatro)

La calificacién surge de:

Dos examenes parciales escritos, uno promediando el curso y otro sobre el final
Ambos parciales deberan ser aprobados con una nota minima de cuatro.

Un examen recuperatorio para el caso que uno de los examenes parciales califique con
menos de cuatro. Este examen se tomara sobre el final del curso.

El recuperatorio debe calificar con una minima de cuatro.

Presentacién de un Plan de Marketing: £l alumno debera presentar, sobre el finaf del
curso, un trabajo que sera calificado con las mismas exigencias que un examen
parcial. En este caso no existe recuperatorio.

La nota final surgird del promedio de notas de los examenes parciales y el Plan de
Marketing. En caso de examen recuperatorio aprobado, se tomara la nota del mismo a
efectos del promedio.

Las calificaciones que se otorguen en el resto de los tesis, trabajos y participacién
serviran para mejorar, en caso de corresponder, fa nota final obtenida a fravés de los
examenes parciales y el Plan de Marketing.

Bibliografia

Obligatoria
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Direccién de Mercadotecnia - Philip Kotler - Edic. 8va. - Editorial Prentice Hail
Marketing estratégico - Jean Jacques Lambin - Edit. MC Graw Hill

Ventaja Competitiva - - Michael Porter - Editorial Compania Editorial Continental

Las Necesidades de consumo existen o se crean ?. Jorge Enrique Stern - Rev.
Contabilidad y Administracion. - Ficha

Calidad de Servicio al Cliente - Benchmarking - Aldo F. Albarellos ~ Ficha
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Comercializacion estratégica y operativa- Jorge Enrique Stemn - Rev. Contabilidad y
Administracion. - Ficha

Las politicas de servicio al cliente- Jorge k. Stern - Revista la informacion

Etica en marketing - Jorge E. Stern - Revista la informacion

Estrategias de Precios - Aldo F. Albarellos - Ficha

Inteligencia Comercial - Aldo F. Albarellos - Ficha

Auditoria de marketing - Jorge E. Stemn - Revista Iz informacién Nro. 770 - Edit
Cangalic

El Plan de Marketing- Dr. Alberto Wilensky — Rev Mercadoe abril-junio 1988

Complementaria

Estrategia Competitiva - Michael Porter - Editorial Compafia Editorial Continental
Muestreo Estadistico en investigaciones de Comercializacién. Jorge Enrique Stern -
Revista Contabilidad y Administracion. - Ficha

Comportamiento del Consumidor - David L. Loudon y Albert J. Della Bitta - De.. Mc
Graw Hill

Comercializacién Creativa - Theodore Levitt - Editorial. CECSA

Marketing Estratégico - Alberto Wilensky - Editorial Tesis

Publicidad, Su administracion en la estrategia de comercializacion- Jorge Enrigue
Stern - Contabilidad y Administracién Nro. 37 - Editorial Cangallo

Administracién de la fuerza de ventas - Jorge E Stern - Jorge E. Stemn - Revista
Contabilidad y Administracion - Nro. 46 - Edit Cangailo

Si, de acuerdo ! - Como negociar sin ceder - Roger Fisher y William Ury - Editorial
Norma

Estrategias y tacticas para la fijacion de precios - T. Nagle y R. Holden - Edit Granica
Marketing de bases de datos - A- Hughes - Ediciones 8

Investigacién de Mercados - Jeffrey Pope - Edit. Norma

Logistica y Distribucion Fisica - G. Gutiérrez Casas y B. Prida Romero - Edit MC Graw
Hill

Los recurses de informacién - Alfons Cornella - Edit Mc Graw Hill



