Ministerio de Culturay Educacion (Programa del aio 2024)
Universidad Nacional de San Luis
Facultad de Turismoy Urbanismo
Departamento: Arométicasy Jardineria
Area: Area de Formacioén aplicada a la Produccion

| - Oferta Académica

Materia Carrera Plan Afo Periodo

COMERCIALIZACION TUPPA 38/08 2024 1° cuatrimestre

Il - Equipo Docente

Docente Funcion Cargo Dedicacion

MIGUEL, OSCAR MARTIN Prof. Responsable P.Adj Semi 20 Hs

[l - Caracteristicasdel Curso

Credito Horario Semanal

Teorico/Préactico |Tedricas| Practicasde Aula | Pract. delab/ camp/ Resid/ PIP, etc. | Total

4Hs 2Hs 2Hs Hs 4 Hs
Tipificacion | Periodo
C - Teoria con précticas de aula 1° Cuatrimestre
Duracion
Desde Hasta | Cantidad de Semanas | Cantidad de Horas
11/03/2024 21/06/2024 15 60

IV - Fundamentacion

Laasignaturatiene el propdsito de satisfacer la creciente demanda que surge de | os proyectos de desarrollo productivo y
crecimiento econémico y social que se promueven.

Esta dirigida a quienes deseen desempefiarse como emprendedores y desarrollen sus propios microemprendimientos o
colaboren en el &rea de comercializacion de pymes.

En e programa se desarrollan temas que abarcan distintos aspectos de la comercializacion con el objetivo de brindarle al
alumno herramientas para aplicar técnicasy estrategias de marketing. Entendiendo larelacion de las diferentes etapas y que
el marketing es transversal atodas desde la produccién, pasando por la distribucion, la comunicacién y la comercializacion.
Lamateriatiene un claro enfoque en €l estudio de las necesidades de los consumidores, su identificacion y uso para el
desarrollo de nuevos productos.

El estudio de las estrategias comerciales es esencial para el éxito de las organizaciones, cualquiera sea su tamafio, con 0 sin
animo de lucroy el andlisis de los métodosy €l proceso de investigacion de mercados.

La produccion de arométicas y sus productos derivados se realiza con lafinalidad de comercializarla dentro del complegjo
marco econdmico, politico y socia y frente a un mercado cada vez més exigente en calidad y competitividad. Por ello resulta
sumamente necesario adaptarse alas nuevas exigencias mediante laformacion y utilizacion de técnicas comerciales
apropiadas y actualizadas.

Por 1o antes expuesto, surge esta asignatura, con lafinalidad de proporcionar 1os conocimientos y 10s instrumentos adecuados,
afin de que los aumnos puedan participar en el ciclo econémico de la comercializacién y discernir cual es el sistemay la
estrategia de comercializacion més adecuada para la comercializacion de arométicas.

V - Objetivos/ Resultados de Aprendizaje

» Conocer los fundamentos conceptual es de la comercializacion.
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» Adquirir los conocimientos generales referidos alas précticas y alas técnicas, que posibiliten un desarrollo eficiente en las
diferentes &reas relacionadas con la comercializacion.

* Alcanzar un manejo eficiente del proceso de comercializacion.

* Desarrollar una conciencia basada en | os principios éticos fundamentales, afin de promover e compromiso haciala
sociedad ante la realidad econdmico socia actual.

* Planificar estrategias de comercializacion afin de obtener mejores resultados al final del proceso productivo.

Proponer soluciones eficientes e ideas innovadoras, ante laidentificacion de los problemas que presentala comercializacion
dentro del entorno actua de la economia.

V1 - Contenidos

Unidad 1 — Fundamentos de Marketing

Lacomercializacion y su relacion con la produccion de arométicas. Definicion de marketing. Necesidades deseos y
demandas; valor, costo y satisfaccion; intercambio, transaccionesy relaciones; Enfoques comerciales. producto, produccion,
ventas, marketing social, la cuartarevolucién industrial y transformacién digital .

Unidad 2 — El Ambiente del Marketing

Actores principales en el microambiente de la empresa: la empresa productora de aromaticas, proveedores, intermediarios.
Macroambiente de la empresa: los competidores, ambiente demografico, econémico, ambiente natural, ambiente tecnol gico.
Andlisis de escenario — FODA. Planificacion de Objetivos, estratégiasy tacticas.

Unidad 3 — Sistemas de informacion de mercado

Sistemas de informacién: concepto y subsistemas. Investigacion de mercado: proceso de Investigacion de Mercado.
Desarrollo e implementacion del plan de investigacion. Andlisis e interpretacion de lainformacion. Informes.

Unidad 4 — Mercado de consumo y comportamiento de compra de los consumidores.

Comportamiento de compradel consumidor de aromaticas y sus subproductos. Participantes en la compra. Proceso de
compra. Segmentacion de mercado. Bases. Requisitos. Posicionamiento. Estrategias de posicionamiento.

Unidad 5 — Producto y Precio

Niveles del producto. Decisiones sobre lamarca. Ciclo de vidadel producto. Precio. Factores a considerar en lafijacion de
precios. Estrategias paralafijacion de precios.

Unidad 6 — Distribucién y Logistica

Importancia de |os canales de distribucion de arométicas. Funciones del cana. Intermediarios comerciales. Cadenade valor.
Marketing en €l punto de venta. El e-commerce. Marketing directo. El marketing en las Redes sociales.

Unidad 7 — Comunicacion

Desarrollo de una comunicacion eficaz. Seleccion de los medios. Seleccion de lafuente del mensgje. Retroalimentacion.
Presupuesto de comunicacién. Herramientas promocionales. Factores a considerar en la determinacion de la mezcla
promocional. Marketing digital. Campafias de marketing digital. La comunicacién omnicanal.

VI1I - Plan de Trabajos Practicos

A efectos de lograr latransferencia de los conocimientos tedricos a la préctica, |as clases de aplicacion se desarrollaran sobre
la base de resolucion de casos, discusion de articulos de actualidad, andlisisy reflexién de lecturas sobre los distintos temas
gue se aborden en clase.

Para el desarrollo de estas experiencias, las actividades précticas se desarrollaran en forma grupal, debiendo presentar un
informe escrito al finalizar cadaunade ellasy se presentara cada grupo al frente de laclase.

Se evaluarala participacién individual y grupal.

El trabajo practico forma parte de la condicién para a canzar laregularidad en la asignatura.

PRACTICOS DE AULA:

PRACTICO N°1 Identificacion de necesidades, deseos y demandas de productos que utilicen en su elaboracion aceites
esenciales.

PRACTICO N° 2 Realizacion de un andlisis de Macro y Microentorno del mercado de las arométicas. F.O.D.A.
PRACTICO N°3 Diagramacion de unainvestigacion de mercado. Confeccién de una entrevistay una encuesta.
PRACTICO N°4 Identificar los diferentes segmentos que consumen arométicas condimenticias.

PRACTICO N°5 Desarrollar un mix de comunicacion parael servicio/producto que brinda.

PRACTICO N°6 Trabajo integrador de plan de marketing.
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VIII - Regimen de Aprobacién

ALUMNOS REGULARES

Pararegularizar €l curso, los alumnos deberan:

- Asistir como minimo a 80 % de las clases.

- Desarrollar y aprobar €l programa de trabajos practicos.

- Aprobar dos parciales escritos con 5 (cinco), los que tendrén sus respectivos recuperatorios.

- Setomaran 3 (tres) recuperatorios por cada parcial.

REGIMEN DE ALUMNOS LIBRES

El alumno que rinda en esta condicion debera:

- Superar un examen escrito eliminatorio sobre temas del programa.

- Superar una evaluacién oral sobre labase de las unidades del programa analitico, previa aprobacion del examen escrito.
REGIMEN PROMOCIONAL

El alumno que opte por esta condicion deberé:

- Asistir como minimo a 80% de las clases.

- Aprobar latotalidad de los trabaj os précticos.

- Aprobar los 2 (dos) examenes parciales con 7 (siete).

-Se tomaran 3 (tres) recuperatorios.

Si el alumno no cumpliera con cualquierade los items anteriores su situacion sera considerada como regular o libre.

I X - Bibliografia Basica

[1] KOTLER Philip, ARMSTRONG Gary. Marketing. Edit. Prentice Hall. Espafia, 2012,
[2] WILENSKY Alberto. LA PROMESA DE LA MARCA. Edit. Temas Grupo Editorial. Buenos Aires, 2014.

X - Bibliografia Complementaria

[1] RICO Rubén, DORIA Evaristo. RETAIL MARKETING: EL NUEVO MARKETING PARA EL NEGOCIO
MINORISTA. Edit. Prentice Hall Argentina. Buenos Aires, 2002.

Xl - Resumen de Objetivos

Planificar estrategias de comercializacion afin de obtener mejores resultados al final del proceso productivo y proponer
soluciones eficientes e ideas innovadoras, ante laidentificacion de los problemas que presentala comercializacién dentro del
entorno actual de la economia.

X1l - Resumen del Programa

Por medio del proceso formativo, el alumno desarrolle las competencias necesarias que les permita analizar y comprender el
contexto del mercado actual en € que se desarrollan los productores y consumidores de hierbas arométicas, para que através
de las variables de marketing puedan desarrollar de manera exitosa su actividad comercial.

X1l - Imprevistos

En caso de no poder asistir presencialmente alas clases se dispone de las siguientes medidas:
Clases virtuales: Seimplementan diversas estrategias comunicacional es que consistirdn en presentaciones en vivo o grabadas.

- Las clases on line se realizan en la plataforma Google meet.

- Serealizan tutorias y consultas por medio de grupos de Whatsapp o de maneraindividual por este medio o por mail.

- Los Trabajos Practicos se realizan mediante lamodalidad grupal, se discutirén en clases o también se resolveran en casa
paraluego realizar una presentacion en clase virtual.

En caso de no poder dictarse la clase por motivos de fuerza mayor se prevee realizar un préctico correspondiente ala tltima
unidad dictada en clases. EI mismo sera provisto viae mail o whatsapp. La recuperacién de la clase se coordinara con los
alumnos s serealizaen un diaextrao si se recupera una o dos horas por clase hasta llegar ala cantidad de horas.

X1V - Otros
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