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Carrera INGENIERIA INDUSTRIAL

Asignatura 4088-Gestién Comercial

Area de Conocimiento- Gestion de Operaciones Industriales

Ano académico: 2025

Responsable / jefe de catedra: Mg. Ing. Pedro Alejandro Basara

Carga horaria semanal: 4hs \ Carga horaria total: 64hs | Créditos: No

Modalidad: B1 Semipresencial

Correlativas anteriores: 4058-Elementos | Correlativas posteriores: 4098-Proyecto Final
de Economia - 4077-Organizacion Inegrador-4104-Gestion Industrial
Industrial Il

Conocimientos previos necesarios:
Teoria de la oferta y la demanda. - Analisis de costos - Estructuras de mercado

Equipo docente

Nombre Cargo Titulo
Pedro Alejandro Jefe de Catedra Magister en Direccidn de Negocios (MBA) - UDESA
Basara Esp. En Gestidon de Nuevas Tecnologias - AJOU University
(Korea)
Ingeniero Industrial - UTN FRA
Javier Dioguardi Jefe de Trabajos Ingeniero Aerondutico
Practicos Especializacién Medioambiental
Marcelo Judrez Asociado Licenciado en Administracién

En el contexto de la Carrera de Ingenieria Industrial en la Universidad Nacional de La Matanza, la asignatura
de Gestion Comercial surge como un componente esencial para la formacién de profesionales versatiles y
completos. Nos sumergimos en un mundo donde la interconexién global y la evolucion tecnolégica han
redefinido las dindmicas empresariales, exigiendo a los futuros ingenieros no solo competencias técnicas,
sino también una comprensién profunda de los principios y practicas del marketing.

En este relato académico, Gestién Comercial se erige como el puente entre la ingenieria y el mundo
empresarial, fusionando conocimientos técnicos con estrategias comerciales. Los estudiantes exploran el
fascinante universo del marketing, desentrafiando los secretos del comportamiento del consumidor, las
estrategias de segmentacién y posicionamiento, y las tacticas de comunicacién y branding.

Desde el analisis del entorno competitivo hasta la planificacidn estratégica, los estudiantes se sumergen en
un viaje de descubrimiento y aprendizaje, guiados por profesores expertos que los desafian a pensar de
manera critica y creativa. A medida que avanzan en el curso, desarrollan habilidades analiticas agudas y una
comprensidon profunda de los principios subyacentes del marketing, preparandose para enfrentar los
desafios del mundo empresarial con confianza y determinacion.

La relevancia de Gestidn Comercial radica en su capacidad para dotar a los estudiantes de herramientas
practicas y conceptuales que son fundamentales en el entorno empresarial actual. Mas alla de los conceptos
tedricos, los estudiantes aprenden a aplicar sus conocimientos en situaciones reales, desarrollando la
capacidad de tomar decisiones fundamentadas y estratégicas que impactan directamente en el éxito y la
competitividad de las organizaciones.

Al completar el curso, los estudiantes emergen con una comprension integral del marketing y sus
aplicaciones en el mundo empresarial. Han adquirido competencias que les permiten analizar el mercado,
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entender las necesidades del cliente, disefiar estrategias efectivas y evaluar el desempefio comercial. Pero
mads alla de las habilidades técnicas, han cultivado una mentalidad empresarial y una pasiéon por la
innovacion que los impulsa hacia el éxito en cualquier desafio que enfrenten en sus carreras profesionales.

Metodologia de ensefianza

Se presenta cada unidad tematica introduciendo los conceptos fundamentales realizando analogias con
ejemplos reales, que permite relacionar los contenidos de la materia con las herramientas habituales de
trabajo.

Los contenidos de la asignatura se presentan de forma iterativa e incremental que le permitan al alumno,
construir sus propios procedimientos para resolver una situacidn problematica, lo que implica que sus ideas
puedan verse modificadas y de esta forma siga construyendo nuevos conocimientos.

Se motiva a los estudiantes en el uso de los foros de la plataforma MleL, para la resolucion de dudas tanto
de conceptos tedricos como practicos. Ademas, la catedra cuenta con soporte audiovisual de los contenidos,
que los alumnos pueden consultar luego de haber asistido a la clase.

Objetivos de aprendizaje
Completada la asignatura, el estudiante sera capaz de:
e Comprender los conceptos bdsicos del marketing para identificar las funciones clave del marketing
en diversas organizaciones mediante analisis de casos practicos.

e Analizar el entorno del marketing con el fin de evaluar el microentorno y macroentorno empresarial
utilizando herramientas y teorias como el Cluster y el Diamante de Porter.

e Desarrollar estrategias de segmentacion de mercados para seleccionar adecuadamente los
mercados meta y posicionar productos aplicando criterios demograficos, psicograficos, geograficos
y conductuales.

e Evaluar el comportamiento del consumidor para mejorar la toma de decisiones de marketing
basandose en factores psicoldgicos, sociales y culturales.

e Implementar métodos de investigacién de mercados con el objetivo de recopilar y analizar datos
cualitativos y cuantitativos utilizando encuestas, entrevistas y “focus groups”.

e Disefar estrategias de producto para gestionar el ciclo de vida del producto a través de la innovacion
y el desarrollo de nuevos productos, incluyendo el uso de plataformas PLM.

o Aplicar estrategias de fijacién de precios con el propdsito de maximizar los beneficios y la
competitividad en el mercado considerando la elasticidad del precio y politicas de precios dindmicos.

e Planificar y controlar canales de distribucién para optimizar la omnicanalidad y la experiencia del
usuario mediante la seleccion y gestién adecuada de intermediarios.

e Desarrollar estrategias de comunicacion integrada de marketing para promocionar productos y
servicios utilizando publicidad, marketing directo y marketing en redes sociales.

e Implementar estrategias de marketing digital con el fin de mejorar la visibilidad y efectividad en
linea utilizando SEO, SEM y plataformas CRM.
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e Elaborar planes de marketing para asegurar la implementacién y control efectivos mediante la
definicidn de KPIs y la evaluacién de rendimiento.

e Gestionar la calidad en servicios para incrementar la satisfaccion y lealtad del cliente mediante
estrategias especificas de marketing de servicios y relaciones con clientes.

e Desarrollar estrategias de marketing internacional con el fin de expandir operaciones globales
adaptdndose a diferentes mercados culturales y normativas internacionales.

e Practicar el marketing ético y la responsabilidad social corporativa para promover la sostenibilidad
y la transparencia respetando la privacidad del cliente y las practicas de comunicacién honestas.

e Desarrollar habilidades digitales para el uso y cumplimiento de consignas a través de espacio: Aula
Virtual, que la catedra utilizara para desplegar actividades y compartir recursos.

Contenidos minimos

Marketing tradicional y digital. Estrategias de marketing en servicios. Valor del Cliente, generar y captar
valor. Desarrollo de estrategias de marketing, programas y planes integrados. Relaciones con Clientes.
Andlisis del microentorno y macroentorno empresarial.

Gestion de Informacidn, Sistemas de Gestidn de Relacidén con el Cliente (CRM), Inteligencia de Negocio y
Macrodatos. Comportamiento de Compra, consumidores y empresas. Estrategias de Marketing, clientes
meta, segmentacion de mercados, diferenciacidn y posicionamiento.

Productos, Servicios y Marcas. Innovacién, desarrollo de nuevos productos y gestion del ciclo de vida del
producto. Fijacion de Precios y politicas. Fijacion de precios dindmica. Canales: omnicanalidad y experiencia
del usuario. Comunicacidon. Marketing Directo y Online, nuevas tecnologias.

Competencias a desarrollar
Genéricas

e Identificar, formulary resolver problemas de ingenieria.

o Utilizar de manera efectiva las técnicas y herramientas de aplicacidn en la ingenieria.

e Actuar con ética, responsabilidad profesional y compromiso social, considerando el impacto
econdmico, social y ambiental de su actividad en el contexto local y global.

Especificas
e Disefar, proyectar, calcular, modelar y planificar las operaciones y procesos de produccion,
distribucién y comercializacion de productos y bienes de servicio
e Disefar, proyectar, especificar, modelar y planificar las instalaciones requeridas para la
produccidn, distribucion y comercializacion de productos (bienes y servicios)
e Dirigir, gestionar, optimizar, controlar y mantener las operaciones, procesos e instalaciones
requeridas para la produccion, distribucidén y comercializacion de productos (bienes y servicios).
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Especificas de la materia

e Formular planes estratégicos de marketing sélidos, integrando andlisis de mercado, segmentacion,
posicionamiento y estrategias de marketing mix, para alcanzar los objetivos comerciales de
manera eficaz y sostenible.

e Analizar los entornos del marketing, aplicando la teoria del Cluster y el Diamante de Porter, para
identificar oportunidades y generar ventajas competitivas

e Disefar estrategias de segmentacién de mercados y posicionamiento de productos, seleccionando
criterios adecuados y desarrollando propuestas de valor que resalten la diferenciacion.

e Interpretar el comportamiento del consumidor, considerando factores psicolégicos, sociales y
culturales, para prever decisiones de compra y disefiar estrategias de fidelizacion efectivas.

o Aplicar métodos y técnicas de investigacidon de mercado, analizando datos cualitativos y
cuantitativos, para fundamentar decisiones estratégicas y segmentar mercados de manera precisa.

e Disefar e implementar estrategias de marketing digital integradas, utilizando herramientas como
SEO, SEM y redes sociales, para optimizar la presencia online y alcanzar objetivos de comunicacién
y venta.

Programa analitico (agregar una fila por cada unidad tematica)

Unidad 1 UNIDAD 1: Fundamentos del Marketing

1.1 Conceptos basicos del marketing

1.2 Funciones del marketing

1.3 Marketing tradicional vs. marketing digital

1.4 Analisis de entornos para generar ventajas competitivas (Teoria del Cluster
y Diamante de Porter)

1.5 Entorno del marketing (analisis del microentorno y macroentorno
empresarial)

1.6 Valor del cliente: generar y captar valor

1.7 Introduccidn al Marketing Mix

Unidad 2 UNIDAD 2: Segmentaciéon de Mercados y Posicionamiento

2.1 Estrategias de segmentacién de mercados

2.2 Criterios de segmentacién (demografica, psicografica, geografica,
conductual)

2.3 Diferenciacion y posicionamiento de productos

2.4 Seleccidn de mercados meta

2.5 Desarrollo de propuestas de valor

2.6 Mapas perceptuales y andlisis de competencia

2.7 Estrategias de re-posicionamiento

Unidad 3 UNIDAD 3: Comportamiento del Consumidor

3.1 Factores psicolégicos del consumidor

3.2 Influencias sociales y culturales en el comportamiento del consumidor
3.3 Procesos de decisidon de compra

3.4 Modelos de comportamiento del consumidor

3.5 Comportamiento de compra en consumidores individuales y empresas
3.6 Lealtad del consumidor y satisfaccion del cliente

3.7 Percepcién del producto y actitudes del consumidor
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Unidad 4 UNIDAD 4: Investigacion de Mercado

4.1 Métodos de investigacion de mercados

4.2 Técnicas de recopilacion de datos (encuestas, entrevistas, focus groups)
4.3 Andlisis de datos cualitativos y cuantitativos

4.4 Segmentacion de mercados basada en datos

4.5 Investigacion de mercado online

4.6 Herramientas de analisis de mercado

4.7 Toma de decisiones basada en datos

Unidad 5 UNIDAD 5: Estrategia de Producto

5.1 Desarrollo de productos y servicios

5.2 Innovacion y desarrollo de nuevos productos
5.3 Gestidn del ciclo de vida del producto

5.4 Estrategias de producto

5.5 Branding y gestién de marca

5.6 Valor de marcay lealtad del cliente

Unidad 6 UNIDAD 6: Innovacidn de Producto

6.1 Innovacion y desarrollo de nuevos productos

6.2 Proceso de innovacion y etapas

6.3 Investigacion y desarrollo (1+D)

6.4 Evaluaciony seleccién de ideas

6.5 Lanzamiento de nuevos productos

6.6 Plataforma PLM (Product Lifecycle Management)

Unidad 7 UNIDAD 7: Estrategia de Precios

7.1 Estrategias de fijacion de precios

7.2 Fijacién de precios y politicas

7.3 Andlisis de la elasticidad del precio

7.4 Fijacién de precios dindmica

7.5 Estrategias de precios psicoldgicos

7.6 Descuentos y promociones

7.7 Estrategias de precios para productos nuevos

Unidad 8 UNIDAD 8: Estrategia de Plaza (Distribucion)

8.1 Canales de distribucion

8.2 Estrategias de distribucién

8.3 Omnicanalidad y experiencia del usuario

8.4 Logistica y gestidn de la cadena de suministro

8.5 Seleccién y gestion de intermediarios

8.6 Estrategias de distribucién intensiva, selectiva y exclusiva
8.7 Impacto de la tecnologia en la distribucion

Unidad 9 UNIDAD 9: Estrategia de Promocion (Comunicacion)

4.1 Estrategias de comunicacion integrada de marketing
4.2 Publicidad y promocion

4.3 Marketing directo y online

4.4 Marketing en redes sociales

4.5 SEO y SEM

4.6 Andlisis de marketing digital

4.7 Nuevas tecnologias en promocion
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Unidad 10 UNIDAD 10: Estrategias de Marketing Digital

10.1  Estrategias de marketing en linea

10.2  Plataformas CRM

10.3 Gestidn de informacidn y sistemas de gestidn de relacién con el cliente
(CRM)

10.4 Inteligencia de negocio y macrodatos

10.5 Marketing en motores de busqueda (SEO y SEM)

10.6  Marketing en redes sociales

10.7  Analisis de marketing digital

Unidad 11 UNIDAD 11: Planificacién y Control de Marketing

11.1 Desarrollo de planes de marketing

11.2  Programasy planes integrados

11.3 Implementaciény control de planes de marketing
11.4  Analisis de rendimiento y KPIs

11.5 Planificacion estratégica en marketing

11.6  Evaluaciény ajuste de estrategias de marketing
11.7 Presupuestosy control financiero en marketing

Unidad 12 UNIDAD 12: Estrategias de Marketing en Servicios

12.1 Desarrollo de estrategias de marketing especificas para servicios
12.2  Variables del Marketing Mix extendido

12.3  Gestidn de la calidad en servicios

12.4  Relaciones con clientes

12.5 Marketing de servicios vs. marketing de productos

12.6  Estrategias de fidelizacidn y experiencia del cliente en servicios
12.7  Innovacidén en servicios

Unidad 13 UNIDAD 13: Estrategias de Marketing Internacional y Marketing Global

13.1  Diferentes estrategias del marketing internacional y el marketing global
13.2  Adaptacion a diferentes mercados culturales

13.3  Investigacidon de mercados internacionales

13.4  Entradas y modos de operacidon en mercados internacionales

13.5 Estrategias de precios internacionales

13.6  Distribucidn y logistica internacional

13.7 Comunicacidony promocién internacional

Unidad 14 UNIDAD 14: Etica y Responsabilidad Social en Marketing

14.1  Practicas éticas en marketing

14.2  Responsabilidad social corporativa

14.3 Teoria de los grupos de interés

14.4  Marketing sostenible

14.5 Reporte Global

14.6  Transparenciay honestidad en la comunicacién
14.7  Proteccion de datos y privacidad del cliente
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Planificacion de actividades (15 / 16 semanas dependiendo del calendario académico)

Semana Clase Actividad Tipo (indicar el tipo | Duracidn Unidad
Detalle de la actividad | de actividad a estimada
a desarrollar desarrollar: teoria,
practica, practica
de laboratorio,
trabajo de campo,
otra)
Semana 1l 1 Introduccion Teoria 4hs Ul
Asignatura.
Fundamentos del
Marketing
Semana 2 2 Segmentacién de Teoriay Practica 2hs + 2hs U2
Mercados y
Posicionamiento
Semana 3 3 Comportamiento del Teoria 2hs U3 +u4
Consumidor.
Investigacion de
Mercados.
Semana 4 4 Estrategia de Producto | Teoriay Practica 2hs + 2hs us
Semana5 5 Innovacion de Teoriay Practica 2hs + 2hs U6
Producto
Semana 6 - Primer Parcial Escrito Evaluacién 2hs U1, U2, U3,
Primer Entrega TPI U4, US, U6
Semana 7 6 Estrategia de Precios Teoria + Practica 2hs + 2hs u7
Semana 8 7 Estrategia de Plaza Teoria + Practica 2hs + 2hs us
Semana 9 8 Estrategia de Teoria + Practica 2hs + 2hs u9
Promocion
(Comunicacion)
Semana 10 9 Estrategias de Teoria 4hs ui1o0, Uil
Marketing Digital.
Planificacién y Control
del Marketing
Semana 11 10 Estrategias de Teoria + Practica 2hs + 2hs u12
Marketing de Servicios
Semana 12 11 Estrategias de Teoria + Practica 2hs + 2hs u13
Marketing
Internacional y
Marketing Global
Semana 13 12 Eticay Teoria + Practica 2hs + 2hs uia
Responsabilidad Social
en Marketing
Semana 14 - Segundo Parcial Evaluacion 2hs U7, us, U9,
Escrito u10, U111,
Entrega Final TPI u12, Ui3,
ul4
Semana 15 - Exposicion TP final + Teoria + Evaluacion | 4hs Todas
Coevaluacién
Semana 16 - Recuperatorio Escrito Teoria + Evaluacion | 4hs Todas




DIIT

EEEE NEEEEEE
Departamento de Ingenieria e
Investigaciones Tecnoldgicas

‘ | Cierre de curso | ‘

Evaluacion

e Existirdan las instancias de evaluacidn correspondientes, en concordancia con el régimen de
promocion y aprobacion vigente en la Universidad, segun la resolucion HCS-054/11, régimen
académico integrado.

e Se realizardn instancias de evaluacién parciales, e instancia de recuperacion, todas en forma escrita
presenciales o por MIEL, los cuales contardn con consignas prdcticas y tedricas que el alumno debera
responder de forma adecuada, para lograr una nota de aprobacién (4 o superior). Se recuerda la
importancia brindada a la resolucién de casos de negocios y ejercicios practicos.

e Se realizard un TPI Trabajo Practico Integrador grupal, de entrega obligatoria, salvo que la catedra
indique lo contrario. Se analizara la originalidad de cada una de las elaboraciones entregadas, y ante
la deteccién de repeticiones o plagios parciales o totales de entregas histdricas anteriores, se
procederd a descalificar el trabajo entregado, aplazando el mismo vy sin posibilidad de reentrega
para la misma instancia en la que fuese anulada.

e El grafo de la nota final de la cursada se obtendra de un analisis holistico de las notas parciales
obtenidas por el alumno, sumado a su desempeino y cumplimiento de otras actividades,
participacién en Casos de Negocios y en el TPI dispuestos por la catedra para el ciclo lectivo en curso.
Para obtener una nota final precisa, que refleje el esfuerzo y desempefio total de los estudiantes la
catedra utilizara la rdbrica que se expone al final de esta seccidn.

Primer Parcial Semana 6 Evaluacion Parcial | 2 (dos) horas, 19hs
Escrito

Segundo Parcial Semana 14 Evaluacién Parcial | 2 (dos) horas, 19hs
Escrito

Presentacion TPI Semana 15 Presentaciény 4 (cuatro) horas, 19hs
Coevaluacidn

Recuperatorio Semana 16 Examen 2 (dos) horas, 19hs
Recuperatorio
Escrito

Bibliografia obligatoria (disponible en la Biblioteca Leopoldo Marechal, o con acceso digital)

Titulo Autor Editorial Edicion Afo

Marketing Kotler, P., & Pearson Educacién 102 2004
Armstrong, G.

Bibliografia complementaria recomendada (disponible en la Biblioteca Leopoldo Marechal, o con acceso

digital)

Titulo Autor Editorial Edicion Afio
Comportamiento del Schiffman, L. G., & Pearson Educacion 112 2017
consumidor Kanuk, L. L.

Posicionamiento: La Ries, A., & Trout, J. | McGraw-Hill 12 2017

batalla por su mente
(Revisado y ampliado).

Marketing Czinkota, M. R,, & Pearson Educacion 6ta 2002
internacional Ronkainen, I. A.
Marketing y gestidn Gronroos, C. Ediciones Diaz de 12 1994

de servicios: La Santos
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gestion de los
momentos de la
verdad vy la
competencia en los
servicios

Investigacion de Hair, J. F., Bush, R. Investigacion de 2016
mercados P., & Ortinau, D. J. mercados
Marketing Digital: Chaffey, D., & Ellis- | Pearson Educacién 2019

Estrategia,

Chadwick, F.

implementaciony
practica

Otros recursos obligatorios (videos, enlaces, otros) Incluir una fila por cada recurso
Nombre ‘

Otros recursos complementarios (videos, enlaces, otros) Incluir una fila por cada recurso

Nombre ‘

Constancia de Conformidad del Equipo Docente

Segun lo establecido en la Resolucidn del Honorable Consejo Superior N® 054/2011
sobre Régimen académico integrado

“Declaro gque el presente programa de estudios de la asignatura Gestion Comercial,
(4088), es el vigente para el ciclo lectivo 2025, y guarda consistencia con los contenidos
minimos del Plan de Estudios”

Firma:

Aclaracion: Mg.Ing. Pedro Basara

Fecha: 1° de abril de 2025




