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OBJETIVOS: Bl objetivo-de la maleria es dotar al alumno de teorias ¥ herramientas que le
permitan desempeniarse exitosamente en su vida profesional, sea como directivo, ejeculivo de
crganizaciones o aplicando fos conceplos de Marketing en ¢l ejercicio independienle de su
profesion. Esencialmente se pretende que el alumpe se forme en aspectos tales como fundamentos
de -los procesos de fa comercializacion, elaboracion de diagndsticos de mercados, disefio y
cjecucion  de estrategias cowmpetitivas, organizacién de la  administracion del markeling,

conocimiento de Jas variables que participan en el proceso comercial, interpretacion de los procesos

de compra y uso, ulcnnhcm_ion de las necesidades de los consumidores, analisis del ambiente
macro y micro, estudios de mercado, idenlificacion y compostamiento de la competencia,
utilizacion de la inteligencia comercial y las tecnologias informdticas como fuente de ventaja
competitiva, plaznhmt 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.

MUDUL() I - Kl Marketing en las organizaciones, los negocios v ia seciedad- Etica en
Mar i{elmL - Valor al Clieute

Definicion” de” Marketing-Concepto de Intercambio-Fijosofias de administracion del Marketing;
Bases del Marketing moederno. Incidencia de fa Globalizacién. Evolucidn del Marketing. Factores
de-influencia en el mercado argentine. Tendencias del Marketing.

Etica en Marketing. Responsabilidad social.

Valor v satisfaccion al consumidor- Cadena de Valor- Coémo retener clientes- Calidad de servicio al
cliente

NOTA: La Cétedra propone el Jibro Direccién de Mercadotecnia de Philip Kotler, junto con otros
autores. Las ullimas ediciones del libro son la octava y una Gitima denominada Bdicion Milenio:
Direecion de Marketing, quedando a disposicién del alumno etitizar cualquiera de las mismas. La

‘abreviatura para la Edicion Milenio es (EM)

Bibljografia Obligatoria
*  Marketing Lamb-Hair y Mc Daniel - Cuarta ediciéa-Edilorial Thomson- Cap. ty5
¢ Direccion de Mercadotecnia- Philip Kotler — Octava Edicion-Fditorial Prestice Hall- Cap. 2
(EM - Cap. 2)
»  Pnloques de Calidad de Servicio ~ Aldo F. Albarellos
e latroduccion a la Calidad — Aldo I Albarellos
= Markefing Ventaja Competitiva y delito -~ Aldo F. Albarelios

Bibliografia complementatia
e Ll management def siglo XXI- Arthur Anderser: -~ Edit. Granica



= La muerte de la distancia - Frances Caimeross-Paidds Empresa

e [Etica en Marketing-una ventaja competitiva- Jorge Enrique Stern-Revista La lnformacion
Nro. 784 — Hdit Cangallo

# Todo el poder al cliente - KarlAlbrecht- Edit Paidos Empresa

»  Premio nacional a la calidad ~www sfp.gov.ar/pne.hitmi

MODULQO 2- Organizacion de 1a empresa para la administracion del proceso de
comercializacion

-Funciones del drea comercial, Organizacion del area comercial.

Bibliografia Obligatoria
s Direccion de Mercadotecnia- Philip Kotler - Octava Edicién-Editorial Prentice Hall- Cap.
26— piginas 717-730- (EM Cap. 22-pags 680-692)

MODULO 3- Conducta de comipra

Faclores del macroambiente-Ambiente demogralico-econdmico-natural-tecnologico-politico-
cultural. Comportamiento del consumidos-Factores de Influencia-Proceso de decisian de compra
Comportamiento postcompra

Bibliogratia Obligatoria
*  Markeling - Lamb-Hair y Mc Daniel - Cuarta edicidn-Editorial Thomson- Cap. 6
= Las necesidades existen o se crean?- Pr. Jorge Bnrigue Stern — Rev, Contabilidad v
Administracion Nro, 46 Editorial Cangallo
e Direceion de Mercadotecnia- Philip Kotler — Octava Edicién-Editorial Prentice Hall- Cap, 6
(EM Cap. 5)

Bibliogralia complementaria
s Comportamiento del Copsumidor — Henry Assael — 6ta edicidn- Bdit Thomson

& Marketing Estratégico ~ Jean Jacques Lambin-Edit. Mc Graw Hill

MODULO 4- Plaveamiento v Estrategias Cbmpetitivus

Maneamiento estratégico-Mision-Asignacion de recursos-Analisis FODA-Eslrategios genéricas v
competitivas- Brecha de Planeamiento Estrategico-Plan de Marketing - Segmentacion-
Diferenciacidn-Posicionamiento

Bibliogralia Obligatoria.

o Marketing - Lamb-Hair y Mc Daniel = Cuarta edicion-Editorial Thomson- Cap. 2 pdgs. 41-
47 ,

s Direccitn de Mercadotecnia- Philip Iotler — Oclava Edicién-Editorial Prentice Hall- Cap. 3
{(EM Cap. 3)

»  Marketing - Lamb-Hair y Me Daniel — Cuarta edicion-Tditorial Thomson- Cap. §

»  Ventaja Competitiva- Michael Porter — Edilorial Continental- Cap. 1,2y 3

» [l Pian de Marketing - Aldo F. Albarellos



e B0
-il;‘!}';*”“’ﬁy:m

Bibliografia complementaria
o [l proceso esiratégico — Henry Mintzberg-James B, Quinn- Edit Prentice Hall
= Posicionamiento- pags 1 a 23 Al Ries y Jack Trout-Me Graw Hil

MODULO & - Marketing Bussiness to Bussiness

Degianda- Vollimen-Caracteristicas-Naturaleza-Influencias en el proceso de decision de compras-
Proceso de decision de compras

Bibliografia Obligatoria

e Marketing — Lamb-Hair y Mc Daniel - Cuarta edicion-IE dlloml Thomsen- Cap. 7
Bibliografia complementaria

= [os Negocios en la era digital- Bill Gales- Edit Sudamericana

MODULO 0 - Inteligencia Comereial

Definiciones-Fuentes-Usos-La investigacion de mercado.-Informacion y competitividad,
Informacion v tecnologias informéticas.

Bibliogralia Qbligaloria
»  Marketing — Lamb-Hair y Mc Daniel — Cuarta edicion-Editorial Thomson- Cap. 9 pags. 245
4275

Bibliogratia complementaria
o  Los Recursos de Informacion- Alfons Cornella-Edit Mc Graw Hill- Pdgs 11 a'19- pags 49 a
78
»  Investigacion de wercados- Jeffrey Pope- Edit. Norma
e Muestreo Estadistico en Investigaciones de Comercializacion- Jor gL Enrique Stern-
Ediciones Cortabilidad y Administracion

MODULQO 7 - Producto y Servicio

Naturaleza y Clasificacion -Caracleristicas-Niveles- Estrategias-Cicio de vida-Tipos-Categorias-
Estrategias

Bibliografia Obligatoria
s Marketing — Lamb-Hair y Mc Daniel ~ Cuarta edicion-Editorial Thomson- Cap, 10y 11
»  Direccion de Mercadotecnia- Philip Kotler - Octava Edicion-Editorial Prentice Hall- Cap.
18 {(EM Cap. 14)

Bibliografia complementaria
s Marketing Esiratégico — Tean Jacques Lambin-Edit. Mc Graw Hili

MODULO § - Impulsidn

Promocice-Merchandising-Publicidad ~Fuerza de Ventas



Bibliogralia Obligatoria
¢ Marketing — Lamb-Hair y Me Daniel - Cuarta edicion-FHditorial Thomson- Caps. 16-17-18-
19

Bibliografia complementaria _
#  Marketing Estrat¢gico — Jean Jacques Lambin-Edii. Mc Graw Hill

MODULO 9- E’l.az,a—Canales—Distribﬂgﬂggiggg

Conceptos de plaza-canales de distribucion mayorista y nunorista-logistica de distribucion.
Franchising ) '

Bibliogra{ia Obligaioria : _
s Marketing - Lamb-Hair y Mc Daniel — Cuarta edicion-Editorial Thomson- Caps. 14-15

MODULO 16 — Marketing Global

Decisiones sobre mercados. Formas de ingreso a mercados. Programas de Marketing.
Organizacion del Marketing

Bibliografia Obligatoria

»  Direccidn de Mercadoteenia- Philip Kotler — Octava Bdicion-Editgrial Prentice Hall- Cap,
16 (EM Cap. 12)

MODULG 11 - Precios

fil precio desde-el punto de vista de fos costos-la demanda-los clientes-la compelencia-Precios
sicologivos, Relacion Valor-Precio

Bibliograita Obligatoria
»  Direccion de Mercadoteenia- Philip Kotler - Octava Edicion-Editorial Prentice Hall- Cap.
19 {EM Cap. 15)
»  Iistrategiag de {fjacion de precios comoe ventaja competitiva- Aldo Albarellos- Revista Alia
Gerencia-Abrit 2000

Bibliogralia complementaria
= Decisiones sobre precio-Determinacion de precios — E. Raimond Covey - Harvagd
Bussiness Review- La Esencia del Marketing Vol. 11 - Edit Norma

MOCDULGO 12 - Auditorta y Control del Marketing

Nuevos enfoques en i proceso de auditorfa-Bases claves del proceso de auditoria — Elapas
Evaluacidn del proceso del Marketing-

Bibfiografia Obligatoria



e Direccion de Mercadotecnia- Philip Kotler — ObidVd Edicion-Editorial Prentice Hall- Cdp
27 (EM Cap. 22 pdgs. 693-716) -

e Auditoria de Marketing- Jorge E. Stern-Revista La Informacion Nro. 770,

Modos de evaluacion

El alumno deberd rendic un examen escrito y realizar una exposicion oral. Sera aprobado con una
calificacidn superior v igual a 4.



