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FUNDAMENTACION




Se intenta adoptar una propuesta que, si bien aborda al marketing como la
“disciplina dedicada al analisis del comportamiento de los mercados y de los
consumidores”, no puede dejar de destacar que estamos viviendo una época
de cambios en donde la manera de hacer las cosas se esta transformando. El
internet, las redes sociales y la inmediatez de la informacion, han cambiado
completamente nuestros habitos de compra, por lo tanto han permitido u
ocasionado que el marketing también cambie por completo su dinamica. Las
empresas no se concentran ya en el consumidor sino en las personas, esto no
implica desechar lo anterior, sino perfeccionarlo. Las personas no son vistas ya
solo como consumidores, sino como “personas completas” que desean que los
productos y los servicios que eligen les llenen. De ahi que se invita a crear
formas mucho mas pensadas para llegar de manera mas efectiva al cliente

pero siempre anteponiendo los valores.

PROPOSITOS DE ENSENANZA

e Aportar conocimiento sobre el significado y uso de ciertos vocablos o
términos técnicos especificos referidos a la materia.

e Relacionar las nociones proporcionadas por otras materias con los
contenidos propuestos.

e Contribuir a la obtencidn de informacion para la toma de decisiones.

e Brindar las herramientas necesarias para llevar adelante el proceso de
marketing.

e Promover el analisis de situaciones de la vida cotidiana que permitan

interpretar e identificar la funcion del marketing.

CONTENIDOS

v' Concepto y funcion del marketing. Sus diversas orientaciones. Objetivos.

v' Tipos de marketing.



v' Conceptos asociados. Necesidades, deseos, producto, valor,
intercambio.

v" Proceso de marketing. Teoria de “las 4 P”. producto, precio, plaza
(distribucion) y promocion.

v" Segmentacion de mercado. Concepto y clasificacion.

v' Herramientas que se utilizan para los estudios de mercado. Matriz
FODA: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

v Diferentes enfoques que responden a la evolucién. Marketing digital y de

servicios.

PROPUESTA METODOLOGICA

Las actividades de aprendizaje tendran lugar a partir de la presentacion de los
principales aspectos especificos referidos al marketing. Con ello se pretende
que los alumnos tomen contacto con el vocabulario preciso, propio del futuro
técnico en administracion. A partir de alli, se desarrollaran los conceptos y
procesos asociados y su marco de actuacion en las empresas. Luego se
iniciara la busqueda, lectura, reflexiones y discusiones que daran lugar a la
interpretacion de los contenidos haciendo uso del marco brindado en la
presentacion inicial; para pasar asi a su aplicacion en el planteo de casos

concretos.

Teniendo en cuenta que dichos casos pueden surgir de la propia experiencia o
vivencias del alumno, como también a partir de tomar conocimiento por otros
medios, se brinda la posibilidad de que las “situaciones problematicas” se
planteen no solo desde el docente hacia el alumno, sino también de que sea el
propio alumno quien genere dichas situaciones. De cualquier forma que se
establezca el “problema”, la tarea del alumno consistira en buscar las

soluciones dentro del marco tedrico.

EVALUACION

Las instancias evaluativas durante el ano académico posibilitan la valoracion de

la formacién del estudiante. Esta evaluacion se regira por los acuerdos



establecidos institucionalmente en el Régimen Académico segun la Resolucion
0655/15 CGE.

En este sentido, cabe destacar que el proceso de evaluacidn tiene en cuenta
que el resultado del aprendizaje no es el producto exclusivo del accionar del
docente sino de la interaccion de numerosos factores (personales, sociales,
institucionales, etc.) Por otro lado, la evaluacion es una actividad permanente y
continua que va adoptando diferentes formas y estrategias para lograr diversos
objetivos.

Asi, en forma permanente se prestara particular atencidén a la incorporacion y
uso del vocabulario especifico y la relacion entre los conceptos.

Se tendra en cuenta especialmente la voluntad de escuchar y respetar al otro.
Se evaluara la responsabilidad en la ejecucion de las actividades propuestas
respetando las consignas y los plazos de entrega.

Se valorara la participacion en los debates y aportes en el aula frente a la
busqueda y planteo de casos concretos, y el desenvolvimiento en el trabajo de

grupo, prestando especial atencion a las interacciones que se produzcan.

INSTRUMENTOS DE EVALUACION

Se prevé la realizacion de dos Trabajos Practicos individuales o grupales.

Las fechas de los mismos se daran a conocer en el transcurso del cuatrimestre.
Los Trabajos Practicos se desarrollaran semanalmente y consistiran en la
presentacion de casos puntuales, su posterior investigacién, analisis y
elaboracién de informes que permitan obtener respuestas a los interrogantes
planteados, mediante la aplicacion de los temas presentados en teoria, para

ofrecer un asesoramiento adecuado en materia de marketing.
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