A) Ficha Sintesis ANO 2016

1) CARRERA:

DISENO INDUSTRIAL

2) DEPARTAMENTO:

CIENCIAS SOCIALES

3) ASIGNATURA:

COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS I

4) NIVEL:

5) TIEMPO DE DICTADO:

CUATRIMESTRAL

6) CARGA HORARIA:

Tres (3:30) horas semanales, por alumno
Clase tedrica: 1 hora 30 minutos x 15 semanas
Clase Practica: 2 horas x 15 semanas

7) DICTADO:

Clases teérico-practicas.

8) SISTEMA DE CURSADO Y EVALUACION:

PROMOCION: 80% de asistencia a tedricos y practicos — 100% de trabajos practicos entregados y
aprobados con 7 6 méas, promedio minimo 7 — 1 Trabajo final aprobado con 7 . Aprobacién de un
coloquio.

REGULARIDAD: 100% de trabajos préacticos entregados y aprobados — 1 Trabajo final aprobado
con 4 6 mas.

APROBACION CON EXAMEN FINAL PARA LOS ALUMNOS REGULARES.

EXAMEN LIBRE: los alumnos que opten por este sistema deberan presentar todos los trabajos
practicos resueltos y la elaboracién de un plan de mercadotecnia por lo menos 10 dias antes de la
fecha de examen. Una vez aprobados estos trabajos el alumno podra rendir un examen escrito,
aprobado el mismo, rendir4 un examen oral.

9) CUERPO DOCENTE:
Profesora Adjunta a cargo de DSE: Mgter. Tristana Barseghian

10) CANTIDAD DE ALUMNOS INSCRIPTOS

50




(B) Programa de Catedra

1) OBJETIVOS
Objetivos generales

- ldentificar las etapas del proceso de desarrollo de nuevos productos y las acciones comerciales
para cada una de sus etapas.

- Comprender la interaccion de los componentes de la mezcla comercial: producto, precio, distri-
bucion y comunicacién, para el desarrollo de estrategias de comercializacion.

- Desarrollar un conjunto de habilidades y destrezas que les faciliten la interpretaciéon del contexto
donde deba actuar y la aplicacion flexible y adecuada de las herramientas tacticas de comercia-
lizacion.

- Desarrollar una actitud critica para lograr una inquietud investigadora y apertura mental para
conocer y comprender operativamente el sentido de la realidad circundante para actuar sobre
ella.

Objetivos especificos

- Comprender el proceso de desarrollo de nuevos productos y su ciclo de vida para establecer las
estrategias de comercializacién mas adecuadas para cada etapa.

- ldentificar las decisiones correspondientes al producto referidas a marca, empaque, calidad,
etc.

- ldentificar las decisiones sobre establecimiento del precio de un producto.

- Comprender las alternativas de distribucion para un producto y establecer las decisiones claves
para el disefio de un sistema de distribucién.

- ldentificar las diferentes opciones comunicacionales para la promocién de un producto en el
mercado.

- Integrar las decisiones concernientes a las diferentes variables comerciales para efectuar pla-
nes de mercadotecnia.

2) CONTENIDOS

Unidad I: “Desarrollo de productos nuevos”

- Espiritu emprendedor.

- Plan de negocios aplicado al lanzamiento de nuevos productos.
- El proceso de desarrollo de productos nuevos.

- El proceso de adopcién de innovaciones. El proceso de difusion.
- El ciclo de vida del producto.

Unidad II: “Producto”

- Producto: concepto. Niveles del producto.

- Linea de productos y mezcla de Productos.

- Marca: Componentes de una marca. Consideraciones para la seleccién de un nombre de mar-
ca. Pasos para la adopcién de una marca.

- Envase: Funciones técnicas y comerciales.

- Calidad: Medicion de la calidad. Calidad total. Las normas para la calidad.

Unidad lll: “El producto y su precio”

- El precio: concepto.

- Factores que inciden en la fijacién de precio
- Enfoques generales para su fijacion.

- Estrategia de precios para productos nuevos.

Unidad IV: “El producto y el sistema de distribucion”
- Sistemas y canales de distribucion: concepto y funciones.
- Organizacion de los canales de distribucion

- Situacion actual y tendencias futuras de los canales de distribucion en la Argentina.
- Merchandising: Concepto y clasificacion.

Unidad V: “El producto y la comunicacién”




- Comunicacion institucional y comunicacién de marketing.
- Pasos para el desarrollo de una comunicacién eficaz.
- La mezcla comunicacional. Herramientas de comunicacion.

Unidad VI: “El plan de marketing”

- Componentes de un plan de marketing.
- El proceso de disefio y elaboracion de un plan comercial.

3) CARGA HORARIA

48 Horas cuatrimestrales
Clases tedricas: 15
Clases practicas: 15
Parciales: Dos

4) DESCRIPCION ANALITICA DE ACTIVIDADES TEORICAS Y PRACTICAS

Durante el cursado de la asignatura Comercializacion de Productos Il, se pondré énfasis en resaltar
la actividad de marketing y las decisiones que permiten comercializar un producto.

Las actividades préacticas seleccionadas corresponden al andlisis de casos y ejercicios de aplicacion
de los conceptos vistos en la asignatura, siendo el objetivo central, generar habilidades de transfe-
rencia de conocimientos.

Los contenidos tedricos se pueden agrupar en dos bloques. El primero considera cada uno de los
componentes del marketing mix, es decir, aquellas variables operativas del marketing: el producto,
su precio, la distribucién comercial y las comunicaciones de marketing. En el segundo bloque se
integran todos los conceptos vistos para disefiar y elaborar un plan de marketing.

Se pretende integrar las decisiones de comercializacion de un producto en un plan de negocios y un
plan de marketing para dar una base sélida a la posibilidad de accionar sobre un mercado.

Los trabajos practicos que se realizan son los siguientes:

TP N°1. Presentacién de una idea de negocio.

TP N°2: Construccién de la visién y la mision para un negocio.

TP N°3: Analisis de los niveles de un producto. Ejercicio de aplicacion.

TP N°4: Identificacién de los pasos del proceso de desarrollo de nuevos productos. Caso de anali-
Sis.

TP N°5: Estrategias de marca. Caso de anlisis.

TP N°6: Establecimiento del precio para un producto. Ejercicio de aplicacion.
TP NO°7: Estrategias de precios. Caso de aplicacion.

TP N°8: Disefio de un sistema de distribuciéon. Caso de aplicacion.

TP N°9: Elaboracién de un plan de comunicaciones de marketing para el lanzamiento de un nuevo
producto.

TP N° 10. Trabajo practico final. Elaboracion de un plan de negocios y un plan de marketing para el
lanzamiento de un nuevo producto al mercado.
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Sitios web

https://www.facebook.com/ColectivoE
http://www.cace.org.ar/ Publicaciones de la Camara Argentina de Comercio Electrénico
http://www.aam-ar.org.ar/ Publicaciones de la Asociacion Argentina de Marketing

6) METODOLOGIA

Las clases seran tedricas y practicas, en la que se desarrollaran los conceptos principales de cada
unidad, y los que por su nivel de dificultad asi lo requieran, quedando el resto de los temas como
actividad del estudiante. Las clases de aplicacién corresponderan al analisis de casos o al andlisis
de informacion o articulos de actualidad e interés.

7) FORMAS DE EVALUACION

Los alumnos seran evaluados a través de trabajos practicos individuales, un trabajo final grupal y
evaluaciones parciales individuales sobre contenidos teoricos y practicos.-
Esta asignatura se puede aprobar por promocion.-

Para obtener la PROMOCION es necesario: 80% de asistencia a tedricos y practicos — 100% de
trabajos practicos entregados y aprobados con 7 6 méas, promedio minimo 7 — 1 Trabajo final apro-
bado con 7 . Aprobacion de un coloquio.

Para obtener la REGULARIDAD es necesario: 100% de trabajos practicos entregados y aprobados
— 1 Trabajo final aprobado con 4 (cuatro).

Para los alumnos regulares, la asignatura tiene APROBACION CON EXAMEN FINAL escrito
sobre cinco temas de la asignatura y la presentacion de los trabajos practicos realizados durante el
cursado de la materia.

Para los alumnos libres, la aprobacion es con un EXAMEN FINAL que tiene tres instancias: prime-
ro deben presentar por lo menos 10 dias antes de la fecha de examen los trabajos practicos indivi-
duales y el trabajo final. Una vez aprobados estos trabajos el alumno podra rendir. Debera aprobar
una prueba escrita sobre cinco temas de la asignatura, para luego pasar a un coloquio oral.-



https://www.facebook.com/ColectivoE
http://www.cace.org.ar/
http://www.aam-ar.org.ar/

Criterios de evaluaciéon

- Utilizacién del vocabulario propio de la disciplina

- Aplicacién y transferencia de contenidos tedricos a situaciones practicas
- Interrelacion de contenidos de las diferentes unidades

- Presentacion formal y oportuna de trabajos




