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Objetivos

La globalizacién, las nuevas tecnologias, las redes informaticas, las comunicaciones, Una mayor y
mejor oferta de bienes y servicios a nivel mundial, son elementos que han impactado en nuestro
pais de manera considerable en los Gitimos afios. Los competidores, los clientes, el ambiente, no
son entidades inmutables, perfectamente predecibles en sus comportamienios, acciones e
intenciones. El nivel de exigencia de los consumidores aumenta cada vez mas exigiendo
innovaciones, calidad y menaor precio.

Los competidores nacicnales e internacionales acuden a nuestros mercados infroduciendo
permanentemente nuevos servicios y productos. Las organizaciones han dejado atrds un sistema
de demanda, lugar en el que et consumidor era la “victima” de una oferta escasa, de pobre calidad,
de poca variedad y a precios altos, por un sistema neto de oferta, espacio en que los competidores
se mueven con una enorme celeridad y los clientes no brindan la misma fidelidad que en ofras
epocas. El estudio del comportamiento del consumidor, tante final como industrial, requiere un
intenso analisis, con el fin de conocer y predecir los comportamientos de compra y uso.

En este esquema, el objetive de la materia es dotar al alumno de teorfas y herramientas que le
permitan desempefiarse exitosamente en su vida profesional, sea como directivo, ejecutivo de
organizaciones o aplicando los concepios en el ejercicio independiente de su profesion.
Esencialmente se pretende que el alumno se forme en aspectos tales como fundamentos de los
procesos de la comercializacion, elaboracion de diagnésticos de mercados, disefio y ejecucion de
estrategias competitivas, organizacion de la administracion del marketing, conocimiento de las
variables que participan en el proceso comercial, interpretacién de los procesos de compra y uso,
identificacion de fas necesidades de los consumidores, analisis del ambiente macro y micro,
estudios de mercado, identificacién y comportamiento de la competencia, utilizacion de la
inteligencia comercial y las tecnologias informaticas como fuente de ventaja competitiva,

El abjetivo de la materia es preparar al futuro profesional para planificar estrategias y politicas de
producto, servicio, logistica de distribucion, impulsion, precios, 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

«  Flaborar diagnésticos en organizaciones pUblicas y privadas,

= Confeccionar programas de intefigencia comercial

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

= Elaborar un Pian de Marketing




El nivel de exigencia sera alto y acorde a los objetivos expuestos. Los temas a desarrollarse, ios
métodos de ensefianza y la bibliografia solicitada, apuntan a obtener el modelo de Valor
expresado.

El modelo propuesto serd comunicado a los alumnaos, invitando y motivando a los mismos a una
dedicacion intensa a la materia.

IMPORTANTE.

El alumno debera entregar un Plan de Marketing sobre una organizacién a su eleccidn. El Plan
debe ser original. El mismo sera entregado en copia impresa en el Dpto. de Ciencias Sociales —
Lic. En Adm. Hotelera y también enviado en archivo electronico en Word a | docente que presidira
el tribunal examinador

El Plan sera enviado con una anticipacion minima de diez dias a la fecha del examen. La
correccion y calificacién del mismo se devolvera dentro de las 48 hs habiles de recibido a la
direccion de cofreo que se suministre.

Es requisito aprobar el Plan para poder rendir el examen.

Ef Plan debe consignar los datos personales del alumno, su teléfono, y dos direcciones de correo -~
principal y alternativa.

PROGRAMA

UNIDAD 1 - El Marketing en las organizaciones, los negocios v la sociedad-

Definicion de Marketing. Conceptos basicos def marketing. Criticas al marketing. Enfoque.
Naturaleza y alcance. El marketing como sistema de intercambios. EI marketing de relaciones.

Incidencia de ia globalizacion. Factores de influencia en el mercado argentino. Tendencias del
Marketing.

Bibliografia Obligatoria
s Marketing: Lamb — Hair y Mc Daniel ~ 6ta edicion- Editorial Thomson — Capitulo 1

Bibliografia complementaria

e Las Claves del Marketing actual- Jorge Stern — Guillermo Testorelli — Miguel Angel Vicente —
Grupo Editorial Norma- enero 2005 — Capitulo 1

¢ La miopia del marketing — Theodore Levitt- La esencia del marketing - Vol. |- Harvard Business
Review — Editorial Norma - 1997

UNIDAD 2 — Valor-Calidad de Servicio al Cliente-

Valor al cliente. Satisfaccion, Como proporcionar valor y satisfaccion al cliente, Cémo atraer y
retener clientes. Introduccion a la calidad de la Calidad. Enfoques de la Catidad de Servicio al
Cliente, . _

Bibliografia Obligatoria
-« Direccion de Marketing- Edicion 10- Philip Kotler Editorial Prentice Hall- 2000 — Capitulo 2
o |ecturas de Marketing: introduccién a la Calidad —~ Lectura — Aldo F. Albarellos



» Lecturas de Marketing: Infroduceién a la Calidad — Lectura — Aldo F. Albarellos

Bibliografia complementaria '
e Lecturas de Marketing: Los enfoques de la calidad de servicio al cliente — Lectura — Aldo F.
" Albarelios
e Todo ef poder al cliente — Karl Albrechi- Edit Paides Empresa
¢ Administracion y Control de ta Calidad - Evans y Lindsay — 4ta Edicion - Editorial Thomson

UNIDAD 3 - Marketing no empresarial — Marketing v Sociedad

La ampliacion el concepto de marketing - Marketing de organizaciones no lucrativas y pablico-
Marketing social ~ Marketing politico y electorai — Macromarketing - Proteccion y defensa del
consumidor ~ Marketing y medio ambiente — La responsabilidad social y la ética en marketing.
Formas de enfrentarse a los problemas éticos.

Bibliografia Obligatoria
e  Marketing —Conceptos y Estrategias. Migue! Santesmases Mestre- Francisca Sanchez de
Dusso — Graciela Kosiak de Gesualdo ~ 2000- Editorial Piramide- Capitulos 21 y 22.

Bibliografia complementaria :
» La ética y la responsabilidad social- Marketing cuarta edicién — Lamb Hair y Mc Daniel- Edit.
Thomson —Cap 5

UNIDAD 4- Organizacion, Planeamiento y Estrategias Competitivas

Organizacién del area comercial. La naturaleza de la planeacion estratégica. El Plan de Marketing.
Directrices estrategicas. Estrategia de marketing. Metas y objetivos.-Matriz BCG -Misidn-
Asignacion de recursos-Analisis FODA-Estrategias genéricas y ventajas competitivas- Alternativas
estratégicas —Cruz de Porter — Cadena de Valor

Bibliografia Obligatoria

« Marketing —Conceptos y Estrategias. Miguel Santesmases Mestre- Francisca Sanchez de
Dusso — Graciela Kosiak de Gesualdo ~ 2000- Editorial Piramide- Capitulo 17 paginas 777 a
781

e Direccion de Marketing- Edicién 10- Philip Kotler —Editorial Prentice Hall- 2000 Cap. 3

s Ventaja Competitiva- Michael PPorter — Editorial Continental- Cap. 1y 2

« Lecturas de Marketing: El Plan de Marketing — Lectura — Aldo F. Albarelios

Bibliografia complementaria

s Las Claves del Marketing actual- Jorge Stern — Guillermo Testorelli — Miguel Angel Vicente —
Grupo Editorial Norma- enero 2005 — Capitulo 7 El Plan de Marketing

¢ El proceso estratégico — Henry Mintzberg-James B. Quinn- Edit Prentice Hall

« Marketing Avanzado - Dr. Alberto Levy-

UNIDAD 5 - Inteligencia Comercial
- Definiciones-Fuentes-Usos- Sistemas de inteligencia comercial -La investigacién de mercado.-
Informacidn y competitividad. Informacién y tecnologias informaticas. Estimacién de la demanda.

Bibliografia Obligatoria
» Direccion de Marketing- Edicion 10- Philip Kotler —Editorial Prentice Hall- 2000 Cap.4-
Paginas 100 a 114 y 125 a 128



Bibliografia complementaria
¢« |nvestigacion de mercados- Jeffrey Pope- Edit. Norma

UNIDAD 6- Andlisis del ambiente

Entorno demografico — econdmico — natural — tecnolbgico — palitico — legal — sociocultural

Bibliografia Obligatoria
¢ Direccion de Marketing- Edicién 10- Philip Kotler —Editorial Prentice Hall- 2000 Cap.5

UNIDAD 7- Conducta de compra del censumidor

Principales factores que influyen en la conducta del consumidor. Bl proceso de decision de compra.
Etapas del proceso de decisidn de compra. El modelo de valor.

Bibliografia Obligatoria

e Direccion de Marketing- Edicion 10- Philip Kotier —Editorial Prentice Hall- 2000 Cap.6
« Conducta de Compra ~ Lectura de catedra- Aldo F. Albarellos

« Marketing Avanzado - Dr. Alberto Levy- Concepto de Conjunto Esperado

Bibliografia complementaria
s  Comportamiento del Consumidor — Henry Assael - 6ta edicion- Edit Thomson
e Marketing Estratégico — Alberto L. Wilensky — Fondo de Cultura Econdmica -2000

UNIDAD 8 — Conducta de compra empresarial

El mercado de negocios y ef mercado de consumo. Situaciones de compra. El centro de compras.
Principales influencias.

Bibliografia Obligatoria
»  Direccion de Marketing- Edicién 10- Philip Kotler ~Editorial Prentice Hall- 2000 Cap.7 pag 192 a
197

Bibliografia complementaria
e Como segmentar mercados industriales ~ Shapiro Benson y Bonoma Thomas — Harvard
Business Review — La esencia dei marketing Vol. | — Editorial Norma

s Verdas grandes: ;Quién hace realmente la compra? — Bonoma Thomas Harvard Business
Review ~ La esencia del marketing Vol. | — Editorial Norma

UNIDAD ¢ - La competencia

Identificacion de competidores. Andlisis. Estrategias. Objetivos. Fuerzas y debilidades. Patrones de
reaccion. Disefio del sistema de inteligencia competitiva,

Bibliografia Obligatoria
«  Direccion de Marketing- Edicion 10- Philip Kotler ~Editorial Prentice Hall- 2000 Cap. 8 pag 218
a 230



UNIDAD 10 - Segmerntacion — Diferenciacién — Posicienamiento

Concepto, fines y dimensiones de la segmentacién. Utilidad. Requisitos de los segmentos de
mercado. Criterios. Méfodos y técnicas de segmentacion. Aplicacian. Cémo diferenciar.
Herramientas de diferenciacion. Cémo desarroliar y comunicar una estrategia de Posicionamiento.
Estrategias de marketing en el ciclo de vida del producto. Evolucion de mercados.

Bibliografia Obligatoria

o  Direccion de Marketing- Edicion 10- Philip Kotler ~Editorial Prentice Hall- 2000 Cap. 9y 10

Bibliografia complementaria
s Mayonesa - Dr. Alberto Levy- http://www.levycoisean.com/levy/editorial_libros.htm
s Posicionamiento- Al Ries y Jack Trout- Editorial Mc Graw Hill

LUNIDAD 11 —~ Producto

La direccién del producto. El concepto de producto. Clasificacion. Calidad. Identificacion. Disefio y
desarrollo. Planificacion de nuevos productos. Proceso de difusion y adopcion.

Bibliografia Obligatoria

s Direccion de Marketing- Edicion 10- Philip Kotler —Editorial Prentice Hall- 2000 Cap. 10, 13
vi4

Bibliografia complementaria

s |a planificacion de la linea de producio — Benson Shapiro - -~ Harvard Business Review — La
esencia del marketing Vol. li— Editorial Norma

¢ La politica de producto — James A. Quelch - Harvard Business Review — La esencia del
marketing Vol. | I~ Editorial Norma

UNIDAD 12 — Servicio

Concepto de servicic. Modelo molecular. La experiencia del servicio. El modelo Servuccion.
Intangibilidad. Inseparabilidad. Helerogeneidad. El caracter perecedero,

Bibliografia Obligatoria

e Fundamentos del marketing de servicios - Hoffman K.D. y Bateson John. 2da edicién —
Editortal Thomson-2002 — Capitulos 1y 2

Bibliografia complementaria

« Lecciones del sector de servicios — James Leskett - Harvard Business Review - La esencia del
marketing Vol. | — Editorial Norma

UNIDAD 13 — Precios

Concepto. Condicionantes en ia fijacidn de precios. Objetivos de la fijacion de precios. Métodos.
Estrategias.



Bibliografia Obligatoria

¢ Marketing —Conceptos y Estrategias. Miguel Santesmases Mestre- Francisca Sanchez de
Dusso — Graciela Kosiak de Gesuaide — 2000- Editorial Piramide- Capitulo 11 pags 463 a
491

Bibliografia complementaria

¢ Las Claves del Marketing actual- Jorge Stern — Guillermo Testoreili — Miguel Angel Vicente —
Grupo Editorial Norma- enero 2005 ~ Capitulo 11 Decisiones sobre precias

s Thomas Nagle; Reed K. Holden, “Estrategias y Téacticas para la fijacion de precios”™. Tercera
Edicidn. Preniice Hall. 2002

» Emilio de Velazco Gonzalez,"El precio, variable estratégica de marketing™. Mc Graw Hill,
Madrid, 1994,

s Decisiones sobre reduccién de precios — Lectura — Aldo F. Albarellos

UNIBAD 14- Canales de distribucion

Conceptos de plaza y canales de distribucidon ~Tipos de canales- Estructura- Administracién-
Decisiones.

Bibfiografia Obligatoria
o Las Claves del Marketing actual- Jorge Stern — Guillermo Testorelli — Miguel Angel Vicente —
Grupo Editorial Norma- enero 2005 — Capitulo 15 Canales de Distribucién

Bibliografia complementaria
e Aspectos estratégicos de la distribucién — M. Takeuchi. Harvard Business Review — La esencia
del marketing Vol. | - Editorial Norma
» Sistemas de distribucion orientados a los clientes — Louis Stern y F. Sturdivant
Harvard Business Review — La esencia del marketing Vol. li— Editorial Norma

UNIDAD 15 - Comunicaciones inteqradas

Promocion- Merchandising- Publicidad ~Marketing Directo — E- commerce- Fuerza de Ventas-
Relaciones Publicas

Bibliografia Obligatoria _
¢ Direccion de Marketing- Edicién 10- Philip Kotler —Editorial Prentice Hall- 2000 Cap. 18,19,20,21
» Las Claves del Marketing actual- Jorge Stern — Guillermo Testorelli — Miguel Angel Vicente —

. Grupo Editorial Norma- enero 2005 — Capitulo 14 Comercio electrénico

Bibliografia complementaria

e Marketing en Internet — Daniel 8. Janal Editorial Prentice Hall

s La politica de comunicaciones — Steven Star Harvard Business Review — La esencia del
marketing Vol. - Editorial Norma

UNIDAD 16 — Marketing Internacional

Decisicnes sobre mercados. Formas de ingreso a mercados. Programas de Marketing.
Organizacién del Marketing

Bibliografia Obligatoria

o
e



s Marketing ~Conceptos y Esfrategias. Miguel Santesmases Mestre- Francisca Sénchez de
Dusso - Graciela Kosiak de Gesuaido — 2000- Editorial Piramide- Capitulo 20

Bibliografia complementaria

e Marketing Internacional Dr. Jorge Stern — Cuadernos de Esiudio de Comercializacion — Edit.
Macchi



