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| - Oferta Académica
Materia Carrera Plan Afio  Periodo
Ord.2
() Mercadotecnia ING.INDUSTRIAL 1/12- 2024 2° cuatrimestre
14/22
OoCD
Mercadotecnia ING.INDUSTRIAL N° 2024 2° cuatrimestre
20/22

Il - Equipo Docente

Docente Funcion Cargo Dedicacion
RIMINI, ESTER MARIA EUGENIA Prof. Responsable P.Asoc Exc 40 Hs
JOFRE, JAVIER EDGARDO Responsable de Préctico JTP Semi 20 Hs

1l - Caracteristicasdel Curso

Credito Horario Semanal

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

75Hs 45 Hs 30 Hs OHs 5Hs
Tipificacion | Periodo
C - Teoriacon précticas de aula 2° Cuatrimestre
Duracion
Desde | Hasta | Cantidad de Semanas | Cantidad de Horas
05/08/2024 15/11/2024 15 75

IV - Fundamentacion

En el Plan de Estudios de la carrera de Ingenieria Industria, laasignatura“MERCADOTECNIA”, esta ubicada en 5° afio, 2°
cuatrimestre.

La asignatura de M ercadotecnia es fundamental en los programas de estudios relacionados con la administracion, €l comercio
y los negocios en general. El marketing juega un papel crucial en el éxito de las organizaciones, ya que se enfoca en
identificar, entender y satisfacer las necesidades y deseos de |os consumidores, asi como en crear y mantener relaciones
solidas con €llos.

El objetivo principal de esta asignatura es proporcionar alos estudiantes los conocimientos tedricos y précticos necesarios
para comprender y aplicar los conceptos, principiosy herramientas del marketing en el entorno empresarial actual.

A través de esta asignatura, |os estudiantes adquirirén habilidades y competencias que les permitiran tomar decisiones
estratégicas y tacticas efectivas relacionadas con € desarrollo de productos, lafijacion de precios, lapromociony la
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distribucion.

La Fundamentacion del programa de estudios de la asignatura de Marketing se basa en |os siguientes puntos:

11.- Importancia del marketing en el entorno empresarial: EI marketing es esencial parael éxito y la supervivenciade
cualquier organizacion, independientemente de su tamafio o sector. Es através del marketing que las empresas pueden
identificar oportunidades de mercado, diferenciarse de la competencia, comunicar eficazmente €l valor de sus productosy
servicios, y construir relaciones duraderas con los clientes.

2.- Evolucién del marketing en laeradigital: En la Ultima década, €l marketing ha experimentado una transformacion
significativa debido al avance de latecnologiay laexpansién de Internet. Los estudiantes deben comprender |as nuevas
tendencias y herramientas digitales que estan cambiando |a forma en que las empresas interactian con los consumidores,
como las redes sociales, el comercio electrénico, € marketing de contenidosy el andlisis de datos.

3.- Enfoque centrado en €l cliente: EI marketing contemporaneo se basa en un enfoque centrado en el cliente, donde €l
objetivo principal es comprender y satisfacer las necesidades y deseos de |os consumidores. L os estudiantes aprenderan a
través de esta asignatura como identificar los segmentos de mercado, realizar investigaciones de mercado, desarrollar perfiles
declientesy crear propuestas de valor que sean relevantesy atractivas paralos consumidores.

4.- Impacto de la globalizacion: En un mundo cada vez més globalizado, |as organizaciones se enfrentan a desafiosy
oportunidades internacionales. L os estudiantes exploraran como el marketing puede adaptarse a diferentes culturas, contextos
socioeconomicosy preferencias de consumo en diferentes paises, asi como aprenderan a desarrollar estrategias de marketing
global y aevaluar los riesgos y beneficios de la expansion internacional .

5.- Eticay responsabilidad social: La asignatura de Marketing también aborda laimportancia de la éticay la responsabilidad
social en las actividades de marketing. L os estudiantes aprenderdn sobre laimportancia de promover practicas éticasen la
publicidad, la promocion de ventasy el comportamiento de las empresas hacia los consumidores y la sociedad en general .
También se exploraran temas relacionados con el marketing responsable y sostenible.

V - Objetivos/ Resultados de Aprendizaje

L os objetivos del programa de la asignatura de Mercadotecnia son |os siguientes:

1.- Comprender |os conceptos fundamental es de la mercadotecnia: El objetivo principal es que los estudiantes adquieran una
comprensién solida de los conceptos basicos de la mercadotecnia, como segmentaci 6n de mercado, posicionamiento, mezcla
de marketing (producto, precio, promocién y distribucion), investigacion de mercado y comportamiento del consumidor. Esto
les permitiré tener una base sblida sobre la cual construir sus conocimientosy habilidades en el campo de la mercadotecnia.

2.- Aplicar estrategias de mercado efectivas: Los estudiantes aprenderén a desarrollar estrategias de mercado efectivas que les
permitan alcanzar los objetivos comerciales de una organizacion. Esto incluye laidentificacion de oportunidades de mercado,
la seleccion de segmentos de mercado adecuados, la creacion de propuestas de valor convincentesy la diferenciacion dela
competencia. También se enfocaran en la planificacion y gjecucion de estrategias de marketing en el entorno digital,
aprovechando las nuevas tecnologias y plataformas disponibles.

3.- Analizar el entorno y el comportamiento del consumidor: Los estudiantes aprenderan a analizar el entorno empresarial y
los factores externos que pueden afectar la estrategia de marketing de una organizacion, como tendencias econémicas,
sociales, culturales, politicas y tecnol égicas. Ademés, desarrollaran habilidades para comprender y analizar €l
comportamiento del consumidor, investigando sus necesidades, motivaciones, actitudes y decisiones de compra. Esto
permitira alos estudiantes disefiar estrategias de marketing mas efectivas y personalizadas.

4.- Utilizar herramientas y técnicas de investigacin de mercado: Los estudiantes adquirirén habilidades précticasen la
aplicacion de técnicas de investigacion de mercado, como encuestas, entrevistas, grupos focalesy andlisis de datos. Esto les
permitira recopilar informacion relevante sobre el mercado, los clientesy la competencia, y utilizar esos datos para tomar
decisiones informadas y desarrollar estrategias de marketing solidas.

5.- Desarrollar habilidades de comunicacién y promocién: Los estudiantes aprenderan a desarrollar mensajes de marketing
efectivosy a utilizar las herramientas de comunicacion y promocion adecuadas para llegar alos consumidores objetivo. Esto
incluye el uso de publicidad, relaciones publicas, ventas personales, promocién de ventas y marketing en redes sociales.
También se enfocaran en el desarrollo de habilidades de negociacién y presentacion, necesarias para comunicarse de manera
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efectiva con los clientes y otros profesionales de marketing.
L os resultados de aprendizaje esperados son:

Conaocimiento y comprension de los conceptos clave:

L os estudiantes deberian ser capaces de demostrar un conocimiento sélido de los conceptos fundamentales de la
mercadotecnia, para determinar una efectiva segmentacion de mercado.

Esto incluye el posicionamiento, mezcla de marketing e investigacion del comportamiento del consumidor.

Capacidad para desarrollar estrategias de marketing efectivas:
L os estudiantes deberian ser capaces de aplicar |os conocimientos tedricos adquiridos para desarrollar estrategias de
marketing efectivas.

Esto incluye la capacidad de identificar oportunidades de mercado, seleccionar segmentos objetivo adecuados, desarrollar
propuestas de valor diferenciadasy disefiar planes de accién para alcanzar 10s objetivos comerciales.

Habilidades de investigacion de mercado:
L os estudiantes deberian ser capaces de utilizar técnicas de investigacién de mercado pararecopilar, analizar e interpretar
datos relevantes parala toma de decisiones de marketing.

Esto implicala capacidad de realizar encuestas, entrevistas, grupos focales y andlisis de datos, y utilizar esainformacién para
comprender las necesidades y preferencias de los consumidores, asi como evaluar la competenciay el entorno empresarial.

Competenciaen el disefio y la g ecucion de campafias de marketing:

L os estudiantes deberian ser capaces de disefiar campafias de marketing integradas y coherentes, para utilizar en €l
posicionamiento de un producto en el mercado, utilizando

las herrami entas de comunicacién y promoci én adecuadas.

Esto incluye la capacidad de desarrollar mensajes de marketing efectivos, seleccionar los canales de comunicacion
apropiadosy evaluar el impacto de las camparias en los resultados comerciales.

Habilidades de andlisis y toma de decisiones:
L os estudiantes deberan ser capaces de proponer indicadores clave de rendimiento y herramientas de andlisis para evaluar €l
desempefio de las estrategias de marketing.

Esto les permitiraidentificar areas de mejora, realizar gjustes estratégicosy tomar decisiones informadas basadas en datos.

Concienciadelaéticay laresponsabilidad social en €l marketing:

L os estudiantes deberian tener conciencia de los problemas éticos y sociales relacionados con las actividades de marketing,
paraevaluar €l impacto de las decisiones de marketing en los consumidores, la sociedad y € medio ambiente, y aplicar
principios éticos en su trabajo profesional.

Habilidades de comunicacion y presentacion:
L os estudiantes deberan ser capaces de comunicarse de manera efectivay presentar ideas de marketing de formaclaray
persuasiva.

Esto incluye habilidades de redaccion, presentacion oral y visual, asi como |a capacidad de adaptar € mensaje a diferentes
audienciasyy utilizar herramientas de presentacion y visualizacién de datos.

VI - Contenidos

Unidad 1: Marketing- Proceso de comer cializacion.
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1.1 Marketing: administracion derelacionesredituables con los clientes
1.2 Empresay estrategia de marketing: asociaciones como forma de establecer relaciones con €l cliente

Unidad 2: El mercadoy los consumidores.

2.1 El entorno de Marketing

2.2 Administracién de lainformacion de marketing

2.3 Mercado de consumo y comportamiento de compra de |os consumidores
2.4 Mercado de negocios y comportamiento de compra de negocios

Unidad 3: Estrategias de comercializacién

3.1 Segmentacién, mercados, meta y posicionamiento

3.2 Productos y servicios

3.3 Desarrollo de nuevos productosy ciclo de vida

3.4 Fijacion de precios de los productos. Estrategias

3.5 Canales de marketing y administracion de la cadena de abastecimiento
3.6 Publicidad, promocion de ventas y relaciones publicas

Unidad 4: Ampliacion del marketing

4.1 Ventajas competitivas

4.2 Marketing en laeradigital

4.3 El mercado global

4.4 Eticadel marketing y responsabilidad social

VIl - Plan de Trabajos Practicos

Sobre todas las Unidades del Programa:

Trabajos practicos arealizar seguin pautas establ ecidas por la catedra para cada unidad.
Sobre |os contenidos tedricos de cada Unidad, se realizaran dos trabajos préacticos.

Trabajo Préctico Integrador:

Sobre un tema acordado con los Docentes de la Catedra, se realizara un trabajo integrador de conocimientos de la materia,
aplicados a un giemplo aresolver en grupos de no mas de 4 alumnos.

Se presentara un informe escrito final por grupo, con exposicién oral de trabajo, con caréacter evaluatorio parala aprobacion
delamateria

Lanota de este trabajo se promediara con la o los parciales.

VI1II - Regimen de Aprobacion

METODOLOGIA DE DICTADO DE LA ASIGNATURA:

Se llevard adelante un proceso de ensefianza-aprendizaje con énfasis en métodos pedagdgi cos activos que impulsen a
protagonismo del alumno y permita una adecuada integracion de lateoria con la préactica.
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En el transcurso del cuatrimestre, las clases de desarrollaran de forma tedrico préctica.

La clase se dividira en dos momentos, una parte de desarrollo de contenido tedrico, expositivo por parte del docente, con
participacion de los estudiantes, y unainstancia de trabajo en equipo en aula, con laguiay acompafiamiento de los docentes
dentro del aula.

L os docentes presentaran el tema, explicando |os conceptos fundamental es.

Todos |os trabajos préacticos de la asignatura se realizaran en equipo, a excepcidn de presentaciones personalesy participacion
en encuestas y cuestionarios planteados por |os docentes.

Durante el trabajo en aula se solicitara la participacion a las estudiantes, paratrabajar en la construccién de conceptos de
forma colectiva. Se solicitarén opiniones, gjemplos, preguntas. Se brindarén ejemplos practicos relativos a ejercicio dela
profesién e los docentes a cargo de la asignatura.

L os trabajos préacticos re realizaran en aula, en los equipos conformados, debiendo ser entregados en |os plazos estipul ados
por lacatedra.

I. Régimen de regularizacion:
Para obtener la condicién de Regular en la asignatura se deberan cumplir las siguientes condiciones:
- Asistenciaal 80 % de las clasestedricas y practicas.

- Aprobacion del 100% de los trabajos préacticos con minimo 7 puntos. Solo se consideraran aprobados aquellos trabajos
presentados en los tiempos de entrega estipulados al inicio del cuatrimestre.

- Aprobacion de dos parcial es tedrico/practico escritos o de su recuperacién (dos instancias de recuperacién previstas por
parcial) con minimo de 7 puntos.

I1. Aprobacién con examen final:

Aquellos alumnos en condicién de Regulares, aprobaran la asignatura cumpliendo lo siguiente:

- Aprobar examen final tedrico sobre |os contenidos de la materia.

1. Alumnos libres

Esta asignatura no acepta la condicion de alumnos libres.

Programa para el examen final
El dltimo programa aprobado.
Imprevistos:

Se preveen las siguientes cuestiones determinadas por cualquier factor externo que afecte el normal dictado de clases de
forma presencial en el campus de FICA.

Seincluyen a respecto las siguientes modificaciones al presente programa, validas para el periodo en curso, en caso de
requerirse por lasituacion vigente:

&#61607; Lamodalidad de dictado de clases se podrallevar a cabo segiin necesidad de manera virtual haciendo uso de
herramientas como google meet y aula virtual.

&#61607; Las instancias de evaluacion se podran llevar a cabo mediante uso de herramientas virtuales, como formularios,
parciales virtuales y coloquios orales. Se tomara en este caso un parcia por unidad o grupo de unidades teméticas en funcion
ddl dictado, y coloquios oraes pararealizar lavaloracion del aprendizaje del alumno.

&#61607; La presentacion del trabajo integrador por parte de los equipos de alumnos se llevara a cabo seguin necesidad de
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maneravirtual, en formagrupal.
&#61607; Se preveran instancias de consulta fueradel horario de dictado de la asignatura de forma virtual de ser necesario.

I X - Bibliografia Basica

[1] 1. ADLER MARTIN Y OTROS. “Produccion y Operaciones’. Editorial Machi. 1° edicion. 2005.

[2] 2. ALVAREZ MARCOS. “Retail Kaizen”. Editorial Profit. Espafia. 2022

[3] 3. Apuntes de Cétedra Indicadores de Gestidn. Disponible en Biblioteca

[4] 4. BELDA HERIZ, IGNACIO. “Economia Circular, un nuevo modelo de produccion y consumo” Editorial Tébar Flores.
2019. Madrid. Disponible en la cétedra para consulta.

[5] 5. BRAIDOT, NESTOR. “Neuro Management” Editorial Granica. Ba. As. 2018. Disponible en la cétedra para consulta.
[6] 6. CHASE, R.; AQUILANO, N.y JACOBS, F.: “Administracion de Produccion y Operaciones’. Editorial McGraw Hill.
Colombia. 8° edicién Afio 2000. Disponible en Biblioteca

[7] 7. GOLDRATT, Eliyahu; "LaMeta" Ed. Granica. Bs.As.2012. Disponible en Biblioteca

[8] 8. HEIZER J., RENDER “Administracién de operaciones. Editorial Pearsons. México. 2009. Disponible en la catedra
para consulta.

[9] 9. ISHIKAWA, Kaoru; "Que es €l control de calidad total" Ed. Norma. Colombia 1993. Disponible en la catedra para
consulta.

[10] 10. KAPLAN, Robert- Norton, David; "Cuadro de mando Integral" Ed. Gestion 2000. Barcelona 2002. Disponible en la
cétedra para consulta.

[11] 11. KOTLER, PHILIPy ARMSTRONG, GARY . “Fundamentos de marketing “Ed. PEARSON EDUCACION, México,
2013

[12] 12. Kotler,Philip, “Marketing empresarial”, Ed Granica. Argentina.2024

[13] 13. PHILIP KOTLER, HERMAWAN KARTAJAYA, IWAN SETIAWAN “MARKETING 5.0. TECNOLOGIA PARA
LA HUMANIDAD” Ed. Wiley. Canada. 2021

[14] 1. OLVE, Nilsy otros; "El cuadro de mando en accion” Ed. Deusto. Espafia 2004. Disponible en la catedra para
consulta.

[15] 2. SALGUEIRO, Amado; "Indicadores de gestion y cuadro de mando™ Ed. Diaz de Santos. Madrid 2005. Disponible en
la cétedra para consulta.

[16] 3. SCHWAB, KLAUS. “Lacuarta Revolucion Industrial”. Editorial Debate. Bs. As. 2017. Disponible en la catedra para
consulta.

[17] 4. SUTHERLAND,J.J. “ Scrum, Manual de Campo”. Editorial Océano. México. 2020. Disponible en la cétedra para
consulta.

[18] 5. SOLANA, Ricardo F.: “Produccién: Su organizacion y administracion en el umbral del tercer milenio”. Ediciones
Interoceanicas S.A., Buenos Aires, 1994. Disponible en Biblioteca

[19] 6. SUZUKI, TOKUTARO; "TPM en industrias de proceso" Ed. JIPM. Madrid 1995. Disponible en la catedra para
consulta.

[20] 7. ULRICH, Dave; "Recursos Humanos Champions' Ed. Management. Bs. As. 2006. Disponible en la catedra para
consulta.

X - Bibliografia Complementaria

[1] 8. KRAJEWSKI, L.y RITZMAN, L.: “Administracion de Operaciones. Estrategiay andlisis’. Editorial Prentice Hall.
1999. Disponible en la catedra para consulta.

[2] 9. RENDER, B.; HEIZER, J. “Principios de Administracion de Operaciones’. Editorial Prentice Hall Hispanoamericana
S.A. Afio 1996. Disponible en la catedra para consulta.

[3] 10. SCHROEDER, R.G.: “Administracion de Operaciones’. Editorial Mc-Graw Hill, México 1983. Disponible en la
cétedra para consulta.

X1 - Resumen de Objetivos

L os objetivos del programa de la asignatura de Mercadotecnia son |os siguientes:
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1.- Comprender los conceptos fundamental es de |a mercadotecnia:

2.- Aplicar estrategias de mercado efectivas.

3.- Andizar el entorno y el comportamiento del consumidor.

4.- Utilizar herramientas y técnicas de investigacion de mercado.

4.- Desarrollar habilidades de comunicacion y promocion.

X1l - Resumen del Programa

Unidad 1: Marketing- Proceso de comercializacion.

Unidad 2: El mercado y los consumidores.

Unidad 3: Estrategias de comercializacion

Unidad 4: Ampliacién del marketing

X111 - Imprevistos

I. Régimen de regularizacién:
Para obtener la condicidn de Regular en la asignatura se deberan cumplir las siguientes condiciones:
- Asistenciaal 80 % delas clasestedricasy practicas.

- Aprobacion del 100% de los trabajos précticos con minimo 7 puntos. Solo se consideraran aprobados aquell os trabajos
presentados en los tiempos de entrega estipulados al inicio del cuatrimestre.

- Aprobacion de dos parcial es tedrico/practico escritos o de su recuperacion (dos instancias de recuperacion previstas por
parcial) con minimo de 7 puntos.

I1. Aprobacién con examen final:

Aquellos alumnos en condicién de Regulares, aprobaran la asignatura cumpliendo lo siguiente:

- Aprobar examen final tedrico sobre los contenidos de la materia.

I11. Alumnos libres

Esta asignatura no acepta la condicion de alumnos libres.

Programa para el examen final
El ultimo programa aprobado.
Imprevistos:

Se preveen las siguientes cuestiones determinadas por cualquier factor externo que afecte el normal dictado de clases de
forma presencial en el campus de FICA.
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Seincluyen al respecto las siguientes modificaciones a presente programa, vélidas para el periodo en curso, en caso de
requerirse por la situacion vigente:

&#61607; Lamodalidad de dictado de clases se podrallevar a cabo segln necesidad de manera virtual haciendo uso de
herramientas como google meet y aula virtual.

&#61607; Las instancias de evaluacion se podran llevar a cabo mediante uso de herramientas virtuales, como formularios,
parciales virtualesy coloquios orales. Setomara en este caso un parcial por unidad o grupo de unidades teméticas en funcion
del dictado, y coloquios orales pararedizar lavaloracion del aprendizaje del alumno.

&#61607; La presentacion del trabajo integrador por parte de los equipos de alumnos se llevara a cabo segin necesidad de
maneravirtual, en formagrupal.

&#61607; Se preveran instancias de consulta fuera del horario de dictado de la asignatura de formavirtual de ser necesario.

X1V - Otros

Aprendizajes Previos:

Tener conocimiento del entorno en el que las organizaciones se desenvuelven, y |os principal es agentes externos vinculados a
ellas.

Tener conocimiento de laley econdmica de ofertay demanda, y punto de equilibrio.

Tener conocimientos de la formacién de costo de un producto.

Tener conocimiento del impacto del factor humano en le trabajo dentro de las organizaciones.

Comprender el concepto de calidad y satisfaccion del cliente. Conocer el concepto de calidad total.

Comprender € impacto ambiental potencial que produce una actividad econémicay como cuantificarlo.

Conocer los lineamientos éticos que deben regir la conducta de trabajo de un ingeniero.

Detalles de horas de la Intensidad de la formacion practica
Se deberan discriminar las horas totales con mayor detalle al explicitado en el cuadro inicial (Punto 3). La sumatoria de las
horas debera coincidir con el crédito horario total del curso explicitado en el campo “ Cantidad de horas’ del punto 1.

Cantidad de horas de Teoria: 45

Cantidad de horas de Préactico Aula: (Resolucion de préacticos en carpeta) 10

Cantidad de horas de Préactico de Aula con software especifico: (Resolucién de préacticos en PC con software especifico
propio de ladisciplina de la asignatura) 0

Cantidad de horas de Formacion Experimental: (Laboratorios, Salidas a campo, etc.) 0

Cantidad de horas de Resolucién Problemas Ingenieria con utilizacién de software especifico: (Resolucion de Problemas de
ingenieria con utilizacion de software especifico propio de la disciplina de laasignatura) O

Cantidad de horas de Resolucion Problemas Ingenieria sin utilizacién de software especifico: (Resolucion de Problemas de
ingenieria SIN utilizacion de software especifico) 10

Cantidad de horas de Disefio o Proyecto de Ingenieria con utilizacién de software especifico: (Horas dedicadas adisefio o
proyecto con utilizacion de software especifico propio de la disciplina de laasignatura) O

Cantidad de horas de Disefio o Proyecto de Ingenieria sin utilizacién de software especifico: (Horas dedicadas a disefio o
proyecto SIN utilizacion de software especifico) 10

Aportesdel curso a perfil de egreso:

1.1. Identificar, formular y resolver problemas. Nivel 2

1.2. Concebir, disefiar, calcular, analizar y desarrollar proyectos. Nivel 2

1.6. Proyectar y dirigir lo referido ala higiene, seguridad, impacto ambiental y eficiencia energética. Nivel 2
2.2. Contribuir ala generacién de desarrollos tecnol 6gi cos y/o innovaciones tecnol égicas. Nivel 2

2.4. Aplicar conocimientos de las ciencias basicas de laingenieriay de las tecnologias basicas. Nivel 2
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3.1. Desempefiarse de manera efectiva en equipos de trabajo multidisciplinarios. Nivel 2

3.2. Comunicarse con efectividad en forma escrita, oral y gréfica. Nivel 2

3.4. Actuar con ética, responsabilidad profesiona y compromiso social, considerando el impacto econémico, socia y
ambiental de su actividad en el contexto local y global. Nivel 2

3.5. Aprender en forma continuay autonoma

ELEVACION y APROBACION DE ESTE PROGRAMA

Profesor Responsable

Firma:

Aclaracion:

Fecha:
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