[image: image1.jpg]Belgrano

BUENOS AIRES - ARGENTINA






CARRERA: 

304 – Licenciatura en Comercio Exterior

305 – Licenciatura en Comercialización 
ASIGNATURA: MARKETING II
PLAN: 2012

NIVEL: SEGUNDO
HORAS CÁTEDRA POR SEMANA: 5
AÑO ACADÉMICO: 2013
PROFESORES A CARGO: 
Titular: Juan C. Carponi Flores
Profesores: Jimena Blanco, Pablo Canalicchio, Alejandro Carabajal, Alexia Saitúa, Martín Fernández.
I. OBJETIVOS: 

Dos aspectos se consideran necesarios como logros por parte del alumno desde la óptica de esta materia:

· la adquisición de una aptitud que le permita la inserción y/o el crecimiento en el ámbito de los ámbitos laborales, basada en la comprensión conceptual de los contenidos temáticos 

· el desarrollo de una actitud que tienda a generar proyectos desde una mirada puesta en la comunidad y en el mercado – en sentido amplio - con una concepción estratégica del negocio.

El primer aspecto corresponde al tratamiento de las Unidades Temáticas del Programa que se adjunta y su implementación en la práctica. 

El segundo, a la utilización de una Metodología de trabajo en los prácticos que pone énfasis en el protagonismo del alumno mediante el uso de los espacios previstos como un taller de experiencias de instrumentación profesional.

II. CONTENIDOS:
UNIDAD 1: TOMA DE DECISIONES: ESTRATEGICAS Y TÁCTICAS - PLAN DE MARKETING
Esta unidad es de repaso de los principales conceptos sobre decisiones estratégicas y tácticas de Marketing I.
Plan de Marketing
· Qué es un Plan de Marketing.
· El Plan de Marketing alineado a la Visión de la organización e integrado con el resto de las unidades funcionales.

· Lo que hay que saber y lo que hay que decidir: sus contenidos. Repaso de lo que hay que saber: mercado, entorno competitivo, productores de futuro.

· Decisiones estratégicas y tácticas.
DECISIONES ESTRATÉGICAS

Targeting

· Segmentación de Mercados. Criterios de Segmentación. Macro y micro segmentación. Concepto de nicho de mercado. La necesidad como criterio de segmentación: segmentación simbólica.

· Etapas de un proceso de segmentación y targeting/Mercado Meta. 

Porfolio de Productos

· Análisis y Estrategia de Portafolio de Productos. 

· Decisiones referidas al rol de las distintas Unidades de Negocio.

· Líneas de productos, profundidad de las líneas y mezcla de productos de las distintas unidades de negocio. 

· Diversificación: distintos tipos. 

Diferenciación y posicionamiento

· Estrategia de Diferenciación. La búsqueda del posicionamiento.

· Proceso y herramientas de diferenciación

Bibliografía:

· "Dirección de Marketing” de P. Kotler. Edición del Milenio. Prentice Hall 

· Cap. 10: “Posicionamiento de la oferta de mercado durante el ciclo de vida de producto”

·  “Marketing. Conceptos y estrategias” M. Santesmases Mestre. Pirámide 

· Cap.  5: "Segmentación del mercado”

· Cap. 17: “El programa comercial: planificación, organización y control de la estrategia de marketing”

· Apunte de Cátedra: Porfolio y Administración de Productos. Federico del Piano.
· PPTs de la cátedra.

DECISIONES TÁCTICAS
UNIDAD 2: DECISIONES DE PRODUCTO: BIENES Y SERVICIOS
· Concepto de producto: bienes y servicios. Niveles de producto.

· Decisiones referidas al diseño de productos: las relaciones diseño-valor y packaging-comunicación.

· Decisiones referidas a la marca.

· Decisiones referidas al Empaque.

· Desarrollo de producto. Ciclo de Vida de Producto.

· Empresas productoras de Servicios: concepto de servucción, características de los servicios, elementos que componen un sistema de producción de servicios, la oferta, etapas de un proceso de producción de servicios, la problemática de la calidad.

Bibliografía:

· Apunte de Cátedra: Marketing de Servicios de Pablo Provera y Juan C. Carponi Flores

· Apunte de Cátedra: Porfolio y Administración de Productos. Federico del Piano

· Artículo: Cuando hay que matar una marca. Apertura

· Artículo: e-branding. Intermanagers

UNIDAD 3: ASPECTOS ECONÓMICOS: DECISIONES DE PRECIOS
· Concepto de Precio. Distintas denominaciones. Tipos. Modalidades en el mercado editorial. Concepto de Bonificación y de descuento: su utilización.

· Elementos a tener en cuenta para la fijación de precios. Factores internos y externos.

· Métodos para la determinación de precios. 

· Estrategia de precios según la etapa del ciclo de vida.

· Estrategia de precios según la mezcla de productos.

Bibliografía:

· “Marketing. Conceptos y estrategias” M. Santesmases Mestre. Pirámide
· Cap. 11: "Decisiones de precio”

· Apuntes de Cátedra

UNIDAD 4: DECISIONES DE DISTRIBUCIÓN Y LOGÍSTICA
· Concepto de canal de distribución. Ventajas y desventajas. Funciones del canal. Niveles de canal. Conflictos de canal. Tipos de canal

· Concepto de Logística. Sus funciones

· Plan de Distribución y de Logística.

· Sistemas de distribución física.

· Category Management

Bibliografía:

· “Marketing y Competitividad” Coordinación: Miguel A. Vicente (varios autores). Pearson. Buenos Aires 2009 

· Cap. 22: "Plan de Distribución y Logística” por Juan C. Carponi Flores 

· Apuntes de Cátedra
UNIDAD 5: DECISIONES DE COMUNICACIÓN:  IMPULSIÓN
· Tipos de comunicación de las organizaciones: ventas, publicidad, promoción, marketing directo, relaciones públicas y otras.

· Pasos en el desarrollo del plan de comunicación.

· Determinación del presupuesto y la mezcla comunicacional.

· Evaluación de resultados.

Bibliografía:

· "Dirección de Marketing” de P. Kotler. Edición del Milenio. Prentice Hall

· Cap. 18: “Administración de comunicaciones integradas de marketing”

UNIDAD 6: DEC. COMUNICACIÓN I - VENTAS
· Concepto de Venta. La relación Ventas/Marketing.

· Rol del Responsable de ventas: Definición de la Fuerza de Ventas. Objetivos. Selección. Definición del papel del representante. Organización. Capacitación. Conducción del equipo de ventas. Motivación. Control. Remuneración.

Bibliografía:

· "Sí... de acuerdo!... Cómo negociar sin ceder" de Fisher, Ury y Patton. Norma.

· “Marketing. Conceptos y estrategias” M. Santesmases Mestre. Pirámide

· Cap. 15: "Decisiones sobre promoción/comunicación (I): Venta personal y marketing directo”

UNIDAD 7: DECISIONES DE COMUNICACIÓN II - PUBLICIDAD
· Concepto de Publicidad. El mensaje publicitario: composición interna, lo explícito y lo implícito, intencionalidad, códigos visuales y lingüísticos, estilos. Distintos tipos de soporte del mensaje.

· Plan publicitario: objetivos de la publicidad, selección de medios, Consideraciones sobre el presupuesto, evaluación.

· El rol del anunciante y el papel de la agencia: la elaboración del brief y los errores más frecuentes.

· Publicidad institucional y de producto.

Bibliografía:

·  “Marketing. Conceptos y estrategias” M. Santesmases Mestre. Pirámide 

· Cap. 16: "Decisiones sobre promoción/comunicación (II): Publicidad, relaciones públicas y promoción de ventas”

UNIDAD 8: DECISIONES DE COMUNICACIÓN III - PROMOCIÓN DE VENTAS
· Concepto de Promoción. Instrumentos promocionales. Promoción en punto de Venta. Plan de promoción. Evaluación.

· Estrategias Promocionales a clientes y a consumidores.

· Participación de los clientes y consumidores en actividades promocionales.

· Promoción en punto de venta y a la cadena de distribución.

Bibliografía:

· “Marketing. Conceptos y estrategias” M. Santesmases Mestre. Pirámide 

· Cap. 16: "Decisiones sobre promoción/comunicación (II): Publicidad, relaciones públicas y promoción de ventas”

UNIDAD 9: DECISIONES DE COMUNICACIÓN IV - RELACIONES PÚBLICAS
· Relaciones públicas institucionales y de marketing.

· Principales instrumentos de las relaciones públicas en el ámbito editorial.

Bibliografía:

·  “Marketing. Conceptos y estrategias” M. Santesmases Mestre. Pirámide 

· Cap. 16: "Decisiones sobre promoción/comunicación (II): Publicidad, relaciones públicas y promoción de ventas”
UNIDAD 10: DECISIONES DE COMUNICACIÓN V - MARKETING DIRECTO
· Marketing Directo: mailing, e-mailling, catálogo, telemarketing, respuesta directa

· Marketing de base de datos

· Venta directa

Bibliografía:

·  “Marketing. Conceptos y estrategias” M. Santesmases Mestre. Pirámide 

· Cap. 15: "Decisiones sobre promoción/comunicación (I): Venta personal y marketing directo”

· “Manual de Marketing Directo e Interactivo” Varios Autores. AMDIA

· Capítulo 1: Modalidades tipicas del marketing directo e interactivo y sus usos más frecuentes. Alejandro Di Paola
UNIDAD 11: DECISIONES DE POST-VENTA
· Garantías. 

· Servicio de Posventa. 

· Servicio de Atención al consumidor. 

· Servicio de reclamos. 

· Servicio de sugerencias.

· Fidelización

Bibliografía:

· Apuntes de Cátedra

UNIDAD 12: MARKETING DIGITAL
· Distintos conceptos: e-bussines, e-commerce, e-marketing, e-learning, etc.
· Web 2.0: Redes sociales y profesionales

· Instrumentos comerciales digitales por internet: facturación electrónica, pagos, firmas digitales.

Bibliografía:

· Apuntes de Cátedra

UNIDAD 13: OTROS MODELOS DE NEGOCIO
· Franchising

· Marketing Industrial
Bibliografía:

· Apuntes de Cátedra

· “Marketing. Conceptos y estrategias” M. Santesmases Mestre. Pirámide 

· Cap. 18: "Marketing Industrial (marketing de empresa a empresa)”

III. METODOLOGÍA

a. El método de trabajo es activo, organizado sobre la base de experiencias que sitúan a los sujetos como protagonistas de su propio aprendizaje, en un clima de contención que permite que desde el error (entendido como constructivo), se reorganicen y establezcan formas de acción más operativas.

b. Aplica una didáctica denominada "de emergentes", esto es una modalidad de intervención del docente, que centrada en los objetivos de aprendizaje y guiada por el criterio de situacionalidad, se adecua, en cada momento, al proceso de aprendizaje.

c. Los instrumentos didácticos, aplicados alternativa o conjuntamente son: exposiciones conceptuales interactivas, tratamiento de casos presentados por los participante o por los docentes, trabajos prácticos, eventualmente videos, diferentes técnicas de aprendizaje grupal y diversos materiales de lectura y ejercitación.
d. Los trabajos prácticos pueden realizarse como estímulo para los conceptos que se tratarán o viceversa. Ocupan una tercera parte de las horas de cátedra, aproximadamente.
IV. CRITERIOS DE EVALUACIÓN

Evaluación parcial, recuperatorio del parcial, evaluación de trabajos prácticos, trabajo práctico integrador y examen final
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