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Asignatura: Comercializacion
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Carrera: Ingenieria Industrial e Ingenieria Mecatronica.
ARo: 2020
(Contexto de Horas Semestre: 60 Horas
pandemia) Semestre: 9° Semana: 4

MISION

Desarrollar en los futuros ingenieros las competencias para comprender contextos
coopetitivos, crear, entregar y recibir valor en la sociedad en su conjunto.

OBJETIVOS

Comprender los comportamientos de las personas y de las sociedades en relaciéon al
consumo y reconocer en la innovacion y en el marketing, un espacio para descubrir
oportunidades y desarrollar propuestas de valor vinculando la oferta y la demanda.

Aplicar herramientas de gestibn comercial en empresas nuevas y actuales, locales y
globales como parte de un pensamiento que abarque la complejidad del mundo actual a fin
de poder gestionarlo.

El programa apunta a dar una mirada sistémica y sistematica de la modelizacién del negocio
de una empresa.

Propésito

Apoyar y fomentar en el alumno nuevos modelos de aprendizaje, asociados al mundo de los
negocios abordando problematicas actuales desde una perspectiva responsable vy
comprometida, por medio de la aplicacion de herramientas para la resolucién de problemas
complejos dejando de lado el pensamiento lineal.

Facilitar en el alumno una visidbn emprendedora, capaz de liderar y gestionar redes
coopetitivas, desde el ser, saber y hacer profesional. En todos los casos, se propone una
perspectiva global, desde el liderazgo y las habilidades de integracion, actuando creativa y
novedosamente, entendiendo los limites de los modelos, mercados y otros marcos de
referencia.

CONTENIDOS
UNIDAD 1 - GENERALIDADES DE LA COMERCIALIZACION

1.A. El contexto actual del consumo.

El escenario actual de los negocios. La comercializacion como concepto y herramienta. El
rol y etapas de un plan de negocios. Psicologia del consumo. Posicionamiento. Deteccién
de la oportunidad. Dolor, oportunidad, remedio, oferta; demanda; ventaja competitiva.

1.B. Planes de negocio y marketing.
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Conceptos de Estrategia. Mercado, Segmentacién: secuencia, requisitos, criterios vy
variables. Objetivos. Desarrollo del modelo de negocios. Presentacion del modelo completo
de un negocio. Innovacion comercial.

UNIDAD 2 - DIAGNOSTICO DE COMPETITIVIDAD DEL NEGOCIO

2.A. El rol de la investigacion.

Habilidades del investigador. Entorno del cliente, de la competencia, de la tecnologia y de la
empresa Velocidad del cambio. El impacto de la informacién y el valor de la Data. El rol de
las redes.

2.B. Proyeccién de la demanda del mercado y de la empresa.

Fuentes y variables. Conclusiones de la investigacion. Objetivos preliminares. Desarrollo la
validacion de la estrategia competitiva.

UNIDAD 3 —TENDENCIAS QUE IMPACTAN EN EL PROCESO DEL MARKETING.

Su definicién y alcance en su aplicacion. Las oportunidades del tema para los proyectos. Su
relacion con la innovacion comercial. Los aspectos positivos y negativos. Beneficios,
recomendaciones en su implementacion. Fuentes de informacién, estudio y referencia de
instituciones. Conclusiones y reflexiones:

1. Economia de colores, naranja en especial. 2. Economia circular. 3. Computacién cuantica.
4. Agricultura de precision. 5. Biorobdtica. 6. Realidad Virtual. Realidad aumentada. 7.
Inteligencia artificial. 8. Carne desarrollada en laboratorio. Biologia sintética.9. Sensores
biométricos. 10. Autos voladores. 11. Transmisién inalambrica de energia. 12. Metodologias
agiles.13. Calentamiento global. 14. Convergencia tecnologia exponencial. 15. La ética en la
innovacién. 16. El Block chain. Creacion del Bit Coin chino.

UNIDAD 4 — DESARROLLO DE LOS COMPONENTES DEL MODELO DE NEGOCIO

4.A. Propuesta de valor.

Tipos de innovacion. Bienes fisicos: propdsito y clasificacion; composicién de niveles:
basico, complementario, diferenciado ecuacion estratégica. Innovaciéon. Concepto de
producto y marca. Envase, embalaje, etiqueta. Aspectos relevantes de los servicios.
Diferencia entre productos y servicio. Modelos de estructuracion de los servicios.
Expectativa y percepcién. Modelo de brechas. Percepcién de la calidad.

4.B. Canales de relacionamiento.

Su alcance en el relacionamiento con las partes del escenario del negocio. Proceso de
comunicacion. Formatos de comunicacién analdgica y digital. Rol de la informacién en las
decisiones y en el posicionamiento. Logistica: analisis de las variables relevantes. Estructura
y funciones de los intermediarios. Cobertura y comunicacion en el canal. Gestiébn comercial
de la venta en la relacién con los clientes. La comercializacién entre empresas.

4.C. Fuentes de Ingreso y costos.

Conceptos, criterios. Anadlisis de las fuentes para crear el valor econdmico: objetivos
organizacionales; percepcién del consumidor; precios de competidores, sustitutos y
complementarios. Formulacién de politica de precios.

4.D. Elementos clave del Modelo de Comercializacion.
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El rol de los recursos, las actividades clave, los socios estratégicos, los factores
condicionantes del modelo.

METODOLOGIA DE ENSENANZA

Se ensena mediante la construccién de conceptos, seminarios de lectura y debate, estudio
de casos, solucién de problemas, la construccidn de problemas, de proyectos y modelos; los
estudiantes son acompanados en este proceso por instancias de tutorias y consultas.

Se busca la participacion activa del alumno, aportando al entendimiento de la realidad,
ampliando la mirada sobre el contexto, generando valor agregado a los compaferos y
profesores, que retroalimenta y enriquece la evolucién del proceso de ensefar-aprender.

Para el logro del aprendizaje, proponemos un abordaje conceptual vinculado a lo aplicativo,
con dinamicas individuales-grupales, procesos variados para lograr los objetivos y las
capacidades, la participacion activa de los estudiantes, con desafios de trabajos de campo y
la integracion entre catedras con contenidos complementarios.

En algunas clases, se recibe la visita de referentes de empresas, del &mbito académico,
emprendimientos, instituciones publicas, polos de desarrollo tecnoldgico, a fin de ampliar y
validar las actividades que se desarrollan en clase.

El trabajo de campo (escenario real de la relacion comercial), le permite al estudiante
desarrollar habilidades practicas en la observacion de la experiencia de uso, consumo,
venta, compra, validacién y disefio de propuestas de valor, toma de muestras y analisis de
resultados.

La resoluciéon de problemas permite la formaciéon de competencias para identificar demandas
de ingenieria, donde situaciones reales o hipotéticas no se resuelven de una unica forma
sino aplicando conocimientos de las ciencias basicas y de las tecnologias. Esta actividad se
complementa con la resolucién de ejercicios simples intercalados en la presentacion de
conceptos.

Los estudiantes participan de un proyecto, donde validan sistemas, componentes o
procesos, que satisfacen necesidades humanas, sociales o institucionales del contexto local,
regional o global; con innovacion de distinta indole, sobre la eficiencia en el uso de los
recursos y cumplimiento de normas vigentes.

Actividad cargsae;‘;r:t’r': por
Teoria y resolucion de ejercicios simples 20
Formacion practica
Formacion Experimental — Laboratorio 0
Formacion Experimental - Trabajo de 10
campo
Resolucion de problemas de ingenieria 10
Proyecto y disefno 20
Total 60
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EVALUACIONES

REGIMEN DE PROMOCION.

Para la aprobacion (con nota 7 de minimo), se demanda intenso trabajo personal y
grupal enfocado en alcanzar las competencias indicadas y confianza en la
oportunidad de crear, entregar y recibir valor con impacto en clientes y otros grupos
del entorno del proyecto.

El trabajo individual implica lograr como minimo, para asegurar la formacion de
conocimientos y actitudes de compromiso y responsabilidad:

> Asistencia a clases del 80% como minimo.
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» Aprobacion de dos parciales o sus recuperatorios con un minimo de 60%.
» Evolucion positiva y creciente del desempenio personal en la materia.

Son quince clases, los dias martes de 14 a 18h. Con clases expositivas y practicas.
Puede justificarse hasta dos inasistencias.

Los parciales son evaluaciones escritas, indicadas sus fechas por cronograma, el
primero contempla los contenidos de las unidades 1 y 2 y el segundo parcial,
contempla la unidad 4. Existe una fecha para recuperar uno o ambos parciales.

El trabajo grupal implica la construcciéon de un equipo heterogéneo en caracteristicas
(varén, mujer, extranjero, mecatrénico, industrial) y homogéneo en intereses y
objetivos. Ademas de su participacion en clases taller y expositivas.

En la nota final el cumplimiento de la asistencia indicada es excluyente para poder
acceder a la Promocién. Luego de dado ese requisito, la ponderacion para calcular la
nota se conforma del

» 30% de la actitud personal (participacion y evolucion), del
» 30% del promedio de los parciales (U1 a la U4), del
» 40% del proyecto grupal.

La Unidad 3, esta conformada por temas de tendencia en la materia, cada grupo elije
un tema, que investigara, estudiara y expondra (en 5- 8 minutos, en la fecha para tal
fin) la esencia en conceptos, herramientas y aplicacion. Cada presentacion sera
colocada en el drive de la materia en la carpeta para tal fin. La calificacion lograda por
creatividad y trabajo del equipo tiene valor de parcial y es promediada con los dos
parciales indicados.

El proyecto grupal cuenta con entregas programadas con un calendario de fechas y
estructura de contenidos, donde se solicita sobre el tema grupal la aplicacion de los
recursos aprendidos en clase. Es requisito excluyente el desarrollo de la innovacién y
de los impactos.

Pueden solicitarse Trabajos practicos en cada unidad, relacionados directa o
indirectamente con el tema del proyecto grupal, que seran entregados segun pautas,
en la carpeta grupal en el drive de la materia.

CONDICION DE REGULARIDAD Y CONDICION DE LIBRE.

Cando la calificacién final sea de 6,99 o inferior, el alumno queda en condicion regular
y puede rendir un examen final en las fechas que indica el calendario académico para
la asignatura Comercializacion, considerando el programa del afo en curso.

Cuando la asistencia del estudiante esté por debajo del 80% o su equivalente a tres
inasistencias injustificadas (hasta dos pueden justificarse), aunque sus calificaciones
den 7 (siete) o superior, el estudiante queda en condicion de regular.

La condicién de libre se da cuando el estudiante no alcanza su calificacion final en 7
(siete) o superior y su asistencia no alcance al 80 %.

CRITERIOS DE EVALUACION
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Los estudiantes con el programa vigente y con asistencia a dos instancias, por lo
menos a consulta con los docentes de la catedra, presentan sus carpetas de estudio y
practicas.

El examen regular y libre consta de consignas de desarrollo de contenidos tedricos y
resolucion de un caso practico.

PROGRAMA DE EXAMEN
UNIDAD 1 - GENERALIDADES DE LA COMERCIALIZACION
UNIDAD 2 - DIAGNOSTICO DE COMPETITIVIDAD DEL NEGOCIO

UNIDAD 3 — DESARROLLO DE LOS COMPONENTES DEL MODELO DE
NEGOCIO.

UNIDAD 4 — TENDENCIAS QUE IMPACTAN EN EL PROCESO DE MARKETING.

El contexto de la actual pandemia, determina en la materia la adecuacion a las
resoluciones indicadas por las autoridades de la Facultad. La participacién en las
instancias de reuniones recurrentes de consultas es obligatoria por parte de los
estudiantes en los espacios virtuales establecidos. Ademas de la obligatoriedad de
entrega en tiempo y forma de trabajos elaborados de manera personal y grupal en los
espacios virtuales establecidos.

Prof. Adj. Mg. Ménica E. Garcia Tello
Mendoza, 18/05/2020
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