UNIVERSIDAD NACIONAL DE SALTA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS,
JURIDICAS v SOCIALES
Avda. Rolivia 5150- Salta

RESOLUCION N" 498/09
EXPEDIENTE N° 6.432/06
Salta, 29 de junio de 2009

VIS TO: laplanificacion presentada por el Lic. Adrian Dip Chagra, Profesor Titular
de la asignatura COMERCIALIZACION 1, de la carrera de Licenciado en Administracion,
Plan de estudios 2.003, para el periodo lectivo 2009, y;

CONSIDERANDO:
Lo dictaminado por la Comision de Docencia, a fs. 28 del presente expediente.

Lo dispuesto por el Articulo 113, Inciso 8 de la Resolucion A L. N°® 1/96, Estatuto de la
Universidad Nacional de Salta (atribucion del Consejo Directivo de aprobar Programas
Analiticos y la Reglamentacion sobre régimen de regularidad y promocion).

Lo dispuesto por la Resolucion N° 420/00 y 718/02 del Consejo Directivo de esta Unidad
Académica, mediante las cuales delega al Senor Decano la atribucion antes mencionada.

POR ELLQO, en uso de las atribuciones que le son propias

EL VICE - DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS,
JURIDICAS Y SOCIALES

RESUELVE

ARTICULO N° 1- Ratificar la planificacion de la asignatura COMERCIALIZACION 1,
que obra de fs. 2 a 14, para el periodo lectiva 2.009, de la carrera de Licenciado en
Administracion, Plan de estudios 2.003, para el presente periodo lectivo, presentada por el Lic.
Adrian Dib Chagra, Profesor Titular Regular, de la asignatura mencionada y cuyos Programas
analitico y de examen, bibliografia, metodologia, criterios y sistema de evaluacion, condiciones
para obtener la regularidad, obran en el Anexo |, de la presente Resolucion.

ARTICULO N° 2.- REMITASE COPIA al Director del Departamento de Administracion Cr,
Roberto Alfredo Gillieri para su conocimiento y demas efectos (Res. CS. 322/03),

ARTICULO N° 3.- Hagase saber a la catedra, al CEU.CE. y a los Departamentos de
Alumnos e Informatica para su toma de razon y demas efectos.

Cr CBRLCS SUELER .0 REVILLA
ok DECAND
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ANEXO [( Res. N"498 /09)

COMERCIALIZACION 1

CJ‘_\RRERA(S): Licenciado en Administracion PLAN DE ESTUDIOS: 2.003
ANO DE LA CARRERA: cuarto CUATRIMESTRE: Segundo
CARGA HORARIA SEMANAL: 6 HORAS PERIODO LECTIVO: 2009

PROGRAMA DE CONTENIDOS (ANALITICO Y DE EXAMEN

Unidad 1: El marketing y su ambiente
Naturaleza e importancia del marketing.
Evolucion del marketing.

La mezcla comercial.

El entorno de marketing.

Unidad 2: Planeacion estratégica de l1a compaiia v del marketing
Planeacion estratégica de la compania.

Planeacion estrategica del marketing,

Plan anual de marketing.

Pronostico de la demanda.

Unidad 3: El marketing meta
El proceso del marketing meta.
Segmentacion del mercado.
Determinacion de mercados meta.
Posicionamiento en el mercado.

Unidad 4: Sistemas de informacion e investigacion de mercados
Sistemas de informacion de marketing,

Naturaleza, importancia y clasificacion de las investigaciones de mercados
Etapas del proceso de investigacion de mercados.

Unidad 5: Comportamiento de compra del consumidor y del usuario de negocios
Modelo de comportamiento de compra del consumidor.

Influencias socioculturales y psicologicas sobre el comportamiento del consumidor.
El proceso de decision de compra del consumidor.

Congﬁi@%acteristicas del mercado de negocios. Comportamiento de compra del usuario de
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Unidad 6: El producto

Concepto, niveles y clases de producto.

Decisiones de productos individuales. de linea de productos y de mezcla de productos.
Marketing de servicios.

Desarrollo de nuevos productos.

Ciclo de vida del producto.

Unidad 7: El precio
Concepto de precio. Factores que influyen en la fijacion de precios.
Fijacion de precios en funcion del costo, del valor percibido y de la competencia.

Fijacion de precios de nuevos productos y de mezcla de productos.
Ajuste y cambio de precios.

Unidad 8: La plaza

Concepto, funciones y longitud de los canales de distribucion.
Funcionamiento y organizacion de los canales de distribucion.
Decisiones sobre el disefio y la gestion de los canales de distribucion,
Gestion de la logistica de marketing,

Unidad 9: La promocion

El proceso de comunicacion.

Comunicaciones integradas de marketing. Desarrollo de un programa de comunicaciones de
marketing.

Mezcla de comunicaciones de marketing. Factores que influyen en la determinacion de la mezcia
promocional. Métodos para establecer el presupuesto total de promocion

Decisiones importantes en materia de publicidad.

Administracion de la fuerza de ventas.
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BIBLIOGRAFIA BASICA

N° | Tema Titulo, autor, cdicion, editorial, aﬁo,_capitul(;s
~““Marketing”, de Philip Kotler y Gary Armstrong, 8° edicion,
| El marketing y su Prentice Hall, México, 2001, Capitulo 1.
ambiente -“Introduccion al Marketing”, de Adrian Dib Chagra, Gran
Aldea Editores, Buenos Aires, 2007, Capitulo 1,
- : .
i -Kotler y Armstrong, obra citada, Capitulo 2.
Planeacion : . ;
Sittbaicade -Dib Chagra, obra citada, Capitulo 2. _ .
2 - -“El Plan de Marketing en la Practica”, de Sainz de Vicuna
parlia y Ancin, 5° edicion, ESIC, Espana, 2000, Capitulos 6 y 7.
marketing
, . -Kotler y Armstrong, obra citada, Capitulo 7
\; Bl masiering meta -Dib Chagra, obra citada, Capitulo 3.
| Sistemas de ' ‘
4 informacion e -Kotler y Armstrong, obra citada, Capitulo 4.
investigacion de -Dib Chagra, obra citada, Capitulo 4.
. mercados _
ll Comportamiento de
5 |compra del -Kotler y Armstrong, obra citada, Capitulos 6y 7.
~ | consumidor y del -Dib Chagra, obra citada, Capitulo 5.
usuario de negocios |
-Kotler y Armstrong, obra citada, capitulos 8 y 9.
% || Sl prsuets -Dib Chagra. obra citada, Capitulo 6.
- :
7 gl ! -Kotler y Armstrong, obra citada, Capitulos 10y 11.
precto -Dib Chagra, obra citada, Capitulo 7.
~“Introduccion al Marketing”, de ‘Philip Kotler, Gary
Armstrong y otros, 2° edicion europea, Prentice Hall, Madnd,
8 |La plaza 2.000, Capitulo 12.
-Dib Chagra, obra citada, Capitulo 8.
-Kotler y Armstrong. obra citada. Capitulos 14. 15 v 16.
-Dib Chagra, obra citada, Capitulo 9.
9 |La promocion -“El Servicio al Cliente, la Venta y el Marketing Personal”, de
Adrian Dib Chagra, Ediciones Macchi, Buenos Aires, 2.004.
Capitulo 3
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- _ -
BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

Autor Titulo Editorial Aiio |
Braidot, Néstor “Nuevo Marketing Total” Mc Graw Hill 2.002
]! Dib Chagra, Adrian “Historias de Marketing"" Macchi 2.006 -_[
| Antonio |
Kotler, Philip y Seller, “Direccion de Pearson — Prentice 2.006
Kevin Lane Mercadotecnia” Hall
Santesmases Mestre, “Marketing, Conceptos y Piramide 2.000
Sanchez de Dusso y Estrategias”
Kosiak de Gesualdo
Schiffman, Leon G. y|“Comportamiento del Prentice Hall 1.991
Kanuk, Leslie Lazar Consumidor” i
Stanton, Etzel, Walker “Fundamentos de Mc Graw Hill 2.004
Marketing”
| Siern, Testorelli, Vicente | “Las Claves del Norma 2.005
Marketing Actual”
OTRAS PUBLICACIONES
JIndice de Nivel Socioeconomico 2.002, Asociacion Argentina de Marketing.

CRITERIOS Y SISTEMAS DE EVALUACION

Se efectuara una evaluacion con propositos formativos, tan frecuente como lo exijan
las necesidades de los estudiantes y cuya forma y base para la medicion se derivara de los
objetivos fijados en la planificacion de la asignatura.

Para ello se concretaran:

-ensayos en los que los estudiantes seleccionen el enfoque y la organizacion de los
contenidos relativos a los temas evaluados;

-cuestionarios orientados por preguntas y/o afirmaciones que deban ser contestadas o
refutadas;

-controles de lectura orales o escritos con la modalidad de exposiciones libres o estructuradas,
con el proposito de incentivar el estudio periodico, verificar el grado de asimilacion de los temas
dictados y evaluar conceptualmente a los cursantes;
iﬁ\-}-,-}b‘[;%g trabajos de investigacion a ser presentados en entrevistas individuales o
e ey

grupales’ %N

h




UNIVERSIDAD NACIONAL DE SALTA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS,
JURIDICAS y SOCIALES
Avda, Bolivia 5150- Salta

CONDICIONES PARA OBTENER LA REGULARIDAD Y PROMOCIONALIDAD

Regularidad
En las condiciones de cursado del plan 1.985 la materia se regulariza con la mera
inscripcion y el transcurso del cuatrimestre. En el plan 2.003, en cambio, su regularizacion se

obtendra con un promedio de 4 (cuatro) puntos en los parciales previstos en el sistema de

promocion.

Promocion

Se tomaran cuatro pruebas parciales en el orden indicado en “Cronograma de clases y
evaluaciones”, que seran teorico-practicos y se aprobaran con nota minima de 6 (seis) puntos. En
caso de ausencia o aplazo en un parcial éste podra ser recuperado una vez tomados los cuatro
examenes.

El examen de recuperacion debera aprobarse también con nota 6 (seis). Para el promedio
final no se tendra en cuenta la nota del parcial aplazado.

Quienes superen la instancia descripta accederan a un parcial integrador en el que se
presentara un caso de estudio para cuya resolucion deberan aplicarse los conocimientos de toda
la materia, el que debera ser aprobado con 6 (puntos) y no podra ser recuperado.

La nota definitiva surgira del promedio de las cinco calificaciones de los parciales
aprobados.

Durante el desarrollo de la materia se presentaran distintos casos de estudio, los que
deberan ser resueltos en clase con la intervencion activa de los alumnos inscriptos en el régimen
de promocion, o completados fuera del aula y luego expuestos y discutidos en ella.

Como ultimo requisito para la promocion el alumno debera asistir al menos al 80 % de

las clases contempladas en el cronograma.

'-{f},d Lic. Adridn Dib Chagra

Profesor Titular






