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FUNDAMENTACION

Brindar el marco tedrico que permitira al alumno desarrollar un trabajo practico sobre las
dimensiones de un producto determinado, analizando la coherencia o no, con la imagen que
proyecta la empresa que lo produce.

OBJETIVOS GENERALES

Comprender la interrelacion entre las decisiones estratégicas que adopta la compania en su
conjunto, con las decisiones asociadas al desarrollo de un producto en particular, valorando la
importancia de la variable producto, como elemento principal de la mezcla comercial.

OBJETIVOS PARTICULARES

e Interpretar los distintos analisis del concepto de producto y su aplicacion.

e Comprender la segmentacién y posicionamiento como parte de la estrategia comercial.

e Analizar, comprender y gestionar las distintas etapas del desarrollo de nuevos
productos.

e Conocer los requisitos de la presentacion del producto.

METODOLOGIA DE TRABAJO:
1- Clases sistematicas periédicas.
2- Lecturas obligatorias evaluadas.
3- Trabajos préacticos e investigacion descriptiva.
4- Investigacion bibliografica y exposicion de informes.

EVALUACION

La fase evaluatoria de esta materia constara de dos etapas fundamentales: cursado y final.

Durante el cursado se evaluara:

= El desempefo del alumno durante el cursado de la materia (rendimiento académico,
participacion y cumplimiento).

= El desarrollo y aprobacién de todos los trabajos practicos.

= La realizacién y aprobacién de dos parciales tedrico/practicos con un minimo del 60 %.
Ambos parciales tendran la opcién de recuperatorio al finalizar el dictado teérico de la
materia en caso de reprobarlos

En el examen final se evaluara:
= La demostracion de conocimientos teorico/practicos.

Régimen de Promocion: Aquellos alumnos que logren un 85% en ambos parciales o superen
este porcentaje, y hayan presentado y aprobado los trabajos practicos, quedaran
promocionados en la materia y eximidos del examen final. (Quien haya tenido que recuperar un
examen parcial quedara excluido de esta posibilidad de promocién).
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PROGRAMA ANALITICO

UNIDAD I: Conceptos Basicos
e Definicién. Conceptos. Niveles. Clasificacion. Jerarquias.
e Atributos del Producto.
e Ciclo de vida del producto. Concepto, caracteristica y criticas. Analisis de sus etapas y
estrategias. Evolucién de mercados.

UNIDAD lI: Politica de Producto
e Lineas y mezclas. Andlisis y gestion
e Analisis de cartera a través de matrices. (BCG, GE)

UNIDAD llI: Presentacion de Productos
e Envases, embalaje y etiquetas: concepto y caracteristicas, diferencias, su utilizacién
como comunicadores.
e Unidad de uso, unidad de consumo, unidad de venta.
e Marcas. Concepto y caracteristicas. Gestién de marcas: componentes, comunicacion,
imagen de marca. Estrategias de marca. Ley 22.362.

UNIDAD IV: Segmentacién de Mercados
e Macrosegmentacion: definicién, requisitos
e Microsegmentacién: definicion, utilidad.
e Distintas bases de segmentacion. Condiciones para una segmentacion eficaz.
Conceptos y estrategias.

UNIDAD V: Ventajas competitivas
e Concepto y caracteristicas
e Diferenciacion: como diferenciar, deteccion de atributos para lograrlo, matriz del BCG
para gestionar la diferenciacion
e Posicionamiento: concepto, gestion y métodos utilizados para encontrar la posicion

UNIDAD VI: Planeamiento de nuevos productos:
e Proceso de creacion de nuevos productos: presupuestos, organizacion, administracion
del proceso
e Desarrollo de estrategias de marketing: Analisis del negocio, estimacién de costos y
utilidades, mercados de prueba, comercializacién
e Proceso de adopcion del consumidor

UNIDAD VII: Marketing de Servicios
e Concepto, caracteristicas y naturaleza
e Estrategias de marketing para empresas de servicio
e Gestion de la productividad en servicios
e Control de calidad de servicios

UNIDAD VIiI: Control de calidad
e Aspectos que comprende. Como considerar el control
e (Calidad total. Su importancia, ventajas de su aplicacién. Formas de aplicacion.
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CRONOGRAMA
UNIDAD [ 1l 1] v Vv VI | vl | vl
% (%) 11 11 13 13 13 13 | 13 13

(*) Sobre el total del tiempo destinado al cuatrimestre
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