PROGRAMA DE ASIGNATURA

Fundamentos de Marketing

01. Aio lectivo: 2025.

02. items del perfil que se desarrollaran:

Se espera que la asignatura contribuya al desarrollo de competencias para interpretar,
analizar y evaluar las condiciones del mercado, como asi también los diferentes
actores que se desempenan en estos. Asimismo se promovera el desarrollo de
habilidades para la busqueda de los datos necesarios que posibiliten una correcta toma
de decisiones en el departamento de comercializacién de una empresa.

La asignatura desarrollara las siguientes competencias:
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03. Objetivos:

04.

)

)

Caracterizar y comparar las técnicas y herramientas utilizadas en el marketing
moderno.

Identificar y evaluar las oportunidades y amenazas del mercado.

Evaluar la pertinencia de la aplicacién de determinadas herramientas conceptuales
y practicas para el disefio e implementacién de estrategias de marketing.

Analizar la toma de decisiones del microy macro ambiente en que se desenvuelven
las empresas.

Caracterizar los mercados organizacionales.

Identificar las variables controlables (Precio, Producto, Plaza y Promocidn)

Unidades de desarrollo de contenido:

Unidad 1: Introduccién al Marketing

Evolucion del marketing. El proceso de marketing. Relacion Necesidad, deseo y
demanda. Satisfaccion de las necesidades. Los mercados. Las variables
controlables, incontrolables y de contexto. Procesos decisorios de los actos de
consumo. Sistema de informacidn de marketing. El valor de lainformacion
dentro del contexto del marketing.




Unidad 2: El Marketing como pensamiento

Andlisis de los mercados de consumo y mercados industriales. Matriz Ansoff— Matriz
BCG. Tipos de compras. Papeles y procesos en cada uno de los mercados en
particular. Factores. La segmentacion de mercado. Criterios de segmentacion.
Requisitos de un segmento. Proceso de segmentacion. Estrategias de seleccion de
mercados meta. Posicionamiento. Proceso de  posicionamiento. Ventajas
competitivas. Propuesta de  Valor. Declaracién  de posicionamiento.
Diferenciacion. Plan de Marketing vs. Plan de negocios. Big data y su importancia
en la comercializacion. El Bl aplicado a los negocios.

Unidad 3: El Marketing como actividad

La Investigacion de mercado como fuente de informacion. Tipos de Investigacion
de mercados. Investigacion cuantitativa vs. Cualitativa.

Producto vs. Servicio. El producto como eje de la comercializacion. Niveles de
producto. Tipos de productos de consumo. Decisiones sobre productos y
servicios (atributos, marca, presentacion, rotulado, servicios asociados, productos
individuales, linea de producto, mezcla de producto). Caracteristicas de los servicios.
El Branding. Disefio y estrategia de marcas. Ciclo de vida del producto; etapas y
estrategias. Proceso de desarrollo de nuevos productos.

El Precio. Criterios para la fijaciéon de un precio. Las estrategias aplicables en cada
mercado; estrategias utilizadas. Los canales de distribuciéon. Funciones logisticas.
Canales directos e indirectos. Funciones claves desempefiadas por los miembros
del canal. Criterios para la seleccién de canales. Estrategias Pull y Push. Mezcla de
comunicaciones de marketing. Comunicacién de marketing integrada. Publicidad.
Promocidn. RRPP. Marketing directo . Venta personal. Diferencias entre marketing
tradicional y digital. Redes sociales y buscadores.

05. Metodologia de trabajo:

La dindmica de clase de asignaturas SIED requiere que los alumnos autogestionen su
proceso de aprendizaje mediante:

> la lectura y visualizacién de los contenidos tedrico-practicos especialmente
preparados para cada unidad por docentes contenidistas con revisidon
pedagdgica y disciplinar, que se encuentran embebidos en el aula virtual de la
asignatura;

) el abordaje de los materiales adicionales brindados por el docente tutor;

) larealizacion de las actividades individuales y/o grupales propuestas;

) larevisiéon de sus aprendizajes a partir de la retroalimentacién del docente tutor;
y

) la participacién en el encuentro sincrénico semanal.



Cada clase semanal se desarrolla mediante:

) actividades sincrénicas mediadas por el recurso de videoconferencia para el
desarrollo de los contenidos nodales de la asignatura. Se promueve la
participacion de todos los estudiantes con camara y audio. El enlace de acceso
a la plataformma de videoconferencia se encuentra embebido en cada aula
virtual.

) actividades asincrénicas gue suponen producciones individuales o grupales de
los alumnos, supervisadas por el profesor tutor y retroalimentadas en el campus
virtual a cada estudiante o grupo. Las producciones de estas actividades pueden
ser:

) resolucién individual de cuestionarios de autoevaluacion,
) resolucion grupal de casos o problemas,
) argumentacion individual en foro.

Las retroalimentaciones se producen en todos los casos antes de la siguiente actividad
sincrénica.

La participaciéon en los encuentros sincrénicos semanales conforma la asistencia
obligatoria a la asignatura. Al ingresar a la herramienta de videoconferencia, los
alumnos deben identificarse correctamente con nombre y apellido y preferentemente
con camara encendida.

El Trabajo Practico, tercera nota de asignatura, se realiza dentro del horario de cursada.

La lectura profunda de la bibliografia obligatoria dispuesta en el programa, al igual que
en las asignaturas presenciales, es realizada por el alumno de manera autogestionada
principalmente fuera del horario de clase, en vistas a su preparaciéon para las instancias
de evaluacién y como sustento para el desarrollo de las competencias en el proceso de
su formacion.

Trabajo practico integrador (TPI): es de caracter obligatorio. Se trata de actividades de
articulacién tedrico-practicas, con entregas parciales al cierre de cada unidad. Su
propdsito es movilizar habilidades cognitivas, procedimentales y actitudinales en pos
de dinamizar las competencias previstas en el programa de asignatura.
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Sitios web recomendados:

) Explicacion del modelo Penta por Alberto Levy.
https://www.youtube.com/watch?v=GAC9OtW5M2w

) iQué es la Matriz de Ansoff?. https://www.youtube.com/watch?v=ZpWOySAQNn7k

) Matriz BCG: Qué esy para que sirve. https://rubenmanez.com/matriz-bcg/

) Las 4P del marketing que hay que conocer. https:;//www.inboundcycle.com/blog-
de-inbound-marketing/las-4-p-del-marketing-que-debes- conocer

07. Procedimiento de evaluacion y criterio de promocion:

La evaluacién de la cursada comprende 3 (tres) calificaciones: 2 (dos) correspondientes
a examenes parciales y 1 (una) correspondiente a trabajos practicos.

La aprobacién de la cursada requiere una calificaciéon promedio minima de 4 (cuatro) y
maxima de 10 (diez), como asi también, un promedio de asistencia a clases del 75% o
mayor.

Los alumnos lograran la aprobaciéon de las asignaturas mediante las siguientes

modalidades:

1. Promocién: accederan a este régimen de aprobacion aquellos alumnos que hayan
obtenido 7 puntos o mas en cada una de las 3 (tres) calificaciones de la cursada, y
tengan una asistencia igual o mayor al 75%.

La opcidén de promocién no aplica para las asignaturas Practica Profesional
Supervisada y Taller de Trabajo Final.

2. Examen final: acceden a este régimen de evaluacion aquellos alumnos que hayan
obtenido durante su cursada un promedio igual o mayor a 4 (cuatro), tengan una
asistencia igual o mayor al 75% y no hayan promocionado la asignatura.

El alumno se presentara en forma individual ante la mesa examinadora, la cual
interrogard sobre el programa de la asignatura, debiendo demostrar su capacidad
de integrarla y relacionarla con otras asignaturas del plan de estudio.

La aprobacién de la instancia de evaluaciéon final de la asignatura requiere una
evaluacién minima de 4 (cuatro) y una maxima de 10 (diez).

Examen recuperatorio: aguellos alumnos cuyo promedio de cursada sea inferior a 4
puntos y/o tengan una asistencia a clases igual o mayor al 50% y menor al 75%, deberan
rendir un Examen Recuperatorio de asignatura en la misma fecha que se indica para el
Examen Final Regular, habiéndose presentado al menos a una instancia de evaluaciéon
parcial.

Habiendo aprobado el Examen Recuperatorio de la asignatura, con nota minima de 4
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(cuatro) puntos, estaran en condiciones de acceder al Examen Final.

08. Criterios de evaluacién:

Entrega en tiempo y forma de las producciones solicitadas.
Adecuado uso del lenguaje de la disciplina.

Claridad en la comunicacién oral y escrita.

Transferencia de los saberes en las producciones.

Solidez en las argumentaciones.
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