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Programa Regular

Ciclo lectivo 2018

Carrera: Ingenieria Industrial

Curso: Comercializacién para Ingenieros
Afio: 4°

Carga horaria semanal: 5 hs

Modalidad de la Asignatura: Tedrico-priactica.

Fundamentacion:

El cliente es el punto central para toda empresa; sin él, ella no existiria. Con la existencia del cliente
se genera la demanda. Al aparecer la necesidad del cliente se crea la posibilidad de satisfacerla con
una oferta determinada.

La comercializacion vincula la demanda con la oferta, la necesidad con su satisfactor.

Para dar adecuada respuesta se genera el producto o servicio que por una parte responda a las
expectativas del cliente y por otra, permita a la empresa obtener rentabilidad.

En esta relacién la figura del ingeniero, formado sistematicamente en procesos, toma relevancia al
poder ser un excelente vinculo entre la demanda del cliente y la produccién del bien o servicio
satisfactor. Al estudiante se le aporta los conocimientos necesarios, hacerlo apto para entender la
tematica comercial. Herramientas para comprender el comportamiento de los consumidores,
reconocer las caracteristicas de los mercados, las oportunidades de cada uno y vincularlas con las
capacidades productivas de la empresa, con las fuerzas que cada organizacion tiene para desarrollar
productos y servicios rentables.

Comprender el comportamiento de los consumidores, reconocer las caracteristicas de los mercados y
segmentos de clientes, las oportunidades de cada uno y vincularlas con las capacidades productivas

de la empresa en la generacidn y creacion de bienes y/o servicios.

Objetivos:

El objetivo es lograr que los estudiantes: Dominen las técnicas especificas y teorias de la

mercadotecnia que hoy se exigen en la Direccion Comercial.




B B Universidad Nacicnal
ARTURDO JAURETCHE

Generen con autonomia planes estratégicos y tacticos para optimizar la gestidn comercial
integral de una empresa industrial.
Ser un nexo eficaz para la compatibilizacion de los recursos productivos con los
requerimientos de los consumidores en mercados cada vez mas globalizados.
Gracias a su comprension previa de los procesos tecnolédgicos y productivos, mirando al
mercado con actitud ética, competitiva, pro-activa y altamente negociadora, lograr la mayor
satisfacciéon del cliente dentro de un marco de la mejor rentabilidad posible en la oferta de

productos y/o servicios.

Contenidos:

Las variables comerciales

Planeamiento estratégico

Planeamiento comercial

Investigacion sobre las variables comerciales
Organizacion y operacion de ventas

Gestion de la relacion con los clientes
Comercio global

Etica comercial

Unidades tematicas:

Las variables comerciales: Objetivos y organizacién de la funcion comercial. Indicadores de
resultados. Variables controlables y no controlables. De las “4P” a las “7P”. Desarrollo de
cada variable: mercado o plaza, producto, precio, comunicacién, personal, lugar fisico,
procesos o procedimientos.

Planeamiento estratégico: Evolucion del pensamiento estratégico, organizaciones enfocadas
al cliente. Fases del proceso de direccién estratégicas: Visidbn, mision, metas, objetivos.
FODA, acciones en consecuencia. Modelos y matrices de analisis. Anadlisis portfolio de
negocios. Cadena de valor. Modelos de implementacién de direccion estratégica. Sistema de
control y seguimiento. Tablero de control.

Planeamiento comercial: Definicién. Etapas: busqueda de informacién, diagndstico,

prondstico, propuestas de accion, aprobacion del plan, lanzamiento, control y seguimiento.
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Segmentacién, eleccidon del mercado meta, posicionamiento, diferenciacién. Aplicacién de
estrategias de productos, de calidad, de marcas, de precios, de comunicacidn. Marketing mix.
Control de resultados. Tablero de comando comercial. Indicadores. Benchmarking.

Investigacion sobre las variables comerciales: Comportamiento de los individuos y de los
grupos sociales. Cambios de habitos. Modelos y metodologias de investigacion. Organizacion
de la investigacidn. Investigacidon en productos, marcas, empaques, precios, comunicacion,
competencia. Estadistica aplicada. Analisis de series de tiempo. Regresion. Distribuciones
basicas de aplicacidon comercial. Técnicas y analisis especificos

Organizacion y operacion de ventas: Definiciones. Tipos de organizacion. Caracteristicas para
el mercado de consumo y para el industrial. Relacién con las distintas cadenas comerciales.
Funciones.

Gestion de la relacion con los clientes: Marketing directo, CRM, marketing B to B, marketing
B to C, marketing one to one, Trade marketing. Marketing relacional.

Comercio global: Mercado integrados: ALCA, UE, MERCOSUR. Desarrollo de acciones
comerciales sobre el mercado externo. Normas, reglas y condicionantes en la negociacion.
Etica comercial: Introduccién general. Valores. Legislaciéon. Cédigos en organizaciones

comerciales. Practicas comerciales aceptadas y prohibidas. Promesa y cumplimiento.
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Propuesta pedagdgica -didactica:

La metodologia de ensefianza sigue un modelo de Aula-Laboratorio- Taller. Se pondra énfasis en la
practica y la aplicacién del conocimiento en casos concretos.

Se desarrollaran practicas en cada unidad tematica, estudio de casos, y un trabajo integrador
aplicado a un caso real.

El profesor estara a cargo de comisiones de no mas de 30 alumnos y estara a cargo de la teoria y la

practica

Actividades extra-dulicas: se estableceran actividades précticas para que el estudiante pueda

practicar, a fin de consolidar los conceptos aprendidos en clase.
Los trabajos practicos no tendran obligatoriedad en su totalidad, pero si lo tendran ejercicios
propuestos. Con esta obligatoriedad se buscara el compromiso del estudiante con la disciplina, junto

con la preparacion para las clases subsiguientes.

Régimen de aprobacién: Régimen de Evaluacién: Segin Reglamento Académico- Resolucion

de la Universidad Nacional “Arturo Jauretche” de Florencio Varela 43/14. Articulo 38: las materias

podran aprobarse mediante el régimen promocién y exdmenes finales regulares.

a) Mediante régimen de promocidn sin examen final. Los alumnos deberdn aprobar las materias con
siete (7) o mas puntos de promedio entre todas las instancias evaluativas, sean estas parciales o sus

recuperatorios, debiendo tener una nota igualo mayor a seis (6) puntos en cada una de éstas.

b) Mediante exadmenes finales regulares: en las materias en las que se aplique el régimen de
promocién sin examen final y en las que se aplique, para aquellos alumnos que hayan obtenido una
calificacion de al menos de cuatro (4) y no se encuentren en las condiciones de promocidn que se
detalla en el inciso a) del presente articulo, los/las alumnos/as deberdn rendir un examen final que se

aprobara con cuatro (4) puntos.
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c) En los casos comprendidos en los incisos a) y b) del presente articulo, los/las alumnas/os deben
poseer una asistencia no inferior al 75% en las clases presenciales para aprobar la cursada y los/as
alumnos/as ausentes a un examen parcial seran considerados/as desaprobados/as, a los fines de
mantenimiento de la regularidad, hasta tanto justifique la causa de la falta ante el docente

responsable de la materia.

d) Los/as alumnas/os ausentes sin justificacion a un examen parcial serdn considerados/as
desaprobados/as. Aquellos/as que justificaran debidamente la ausencia podran rendir el examen en
la oportunidad que determine el /la docente, no existiendo posibilidad de recuperatorios si
resultaren desaprobados. El /la docente a cargo del curso decidird sobre la justificacion de la
inasistencia presentada, en acuerdo con las autoridades de la Unidad Académica a la que pertenezca
la materia. Cantidad de parciales: 2 Escritos, con sus respectivos recuperatorios. Trabajos practicos,
monografias y cuestionarios de preguntas. Nota Concepto: se tendra en cuenta la entrega de
actividades extra-aulicas en tiempo y forma preestablecida, respetando las guias pedagdgicas. Final:

uno (1) Oral /Escrito

Calificacian Resultado Concepto
0-1-2-3 Deszprobado Insuficients
4-5 Aprobado Regular

B-7 Aprobado Bueno

] Aprobado Muy Buena

9 Aprabado Distinquido
10 Aprobado Sobresaliente




