Propdsito vy desafio del futuro Ingeniero para un mejor Marketing:

®» S/ fuS acclones INspiran a
otros a sonar mas, aprender
mas, hacer mas y ser
mejores, eres un lider.” John
Francis “Jack” Welch Jr.
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- UNCUYO P1: PROGRAMA ESPACI
NA j i CURRICULAR
Realizar estudios de factibilidad, Comunicarse en forma oral v
analisis & informes técnicos en escrita con efectividad manejando
actividades destinadas a la el vocabulario técnico pertinente

produccion, distribucion v
comercializacion de bienes
industrializados v/ o servicios

Aprender en forma continua y
autdnoma participando
activamente en la elaboracion de
los propios trayectos en
aprendizaje v reconocienda la
necesidad de perfeccionarse
permanentemente, en un
contexto de cambio tecnologica
donde es necesaria la formacion
durante toda la vida

Expectativas de logro (del Plan de Estudio)

CURRICULAR
1. PRESENTACION DEL ESPACIO CURRICULAR
Espacio curricular: Comercializacion
Codigo SIU-guarani: XXExKK Horas Presenciales &0 Ciclo lectivo: 2024
Carrera: | Ingenieria Industrial Plan de Estudios |
Direccidn a la que pertenece Ingenieria Blogue/ Trayecto Complementarias
Industrial
Ubicacion curricular: Ino Créditos 4 Formato Curricular Teoria/practica
Semestre
EQUIPO DOCENTE
Cargo: Titular Nombre: Raymond Schefer Correo:
raymond.scheferi@ingenieria.uncu
yo.edu.ar
Cargo: Adjunta Mombre: Monica Garcia Tello Correo:
monica.garcia.tello@ingenieria.unc
uyo.edw.ar
Cargo: Ayudante de Nombre: Roman L. Fernandez. Correo:
Segunda comercializacion.fing@gmail.com
Fundamentacidn

En el contexto actual, la comercializacion, desde una mirada amplia, tiene que permitir al
egresado, proponer, desarrollar y entregar propuestas de valor comercial en diferentes
entornos de industria y negocio,

En un contexto dindmico y cambiante de los negocios, reconocer y analizar oportunidades que
vayan desde la demanda a la oportunidad de realizacion son aspectos que un ingeniero tiene
que evaluar. Con la posibilidad concreta de aplicar conocimientos y herramientas, colabora en
la puesta en valor de proyectos comerciales, innovadores, oportunos y valiosos, para ser parte
del deszarrollo tanto de las grandes empresas, como de las pymes, siempre considerando el
impacto en un sentido amplio, sustentable y valioso para las comunidades donde se desarrollan
Esta asignatura permite entender el cambiante contexto competitivo, utilizando enfoques y
herramientas que le permitan completar los aprendizajes propios de la ingenieria, con aspectos
relacionados a la comercializacion de hienes y servicios, donde el ingeniero industrial se
transforma en un interlocutor en todo el proceso comercial y productive.

Aportes al perfil de egreso (De la Matriz de Tributacion)

CE - Competencias de Egreso CE-5T Competencias Genéricas | CE-G5PA Competencias sociales -
Especificas Tecnologicas Actitudinales

Participar del diserio de bienes Ltilizar de manera efectiva las | Actuar con espiritu emprendedor

industrializacion yv/o servicios, técnicas v herramientas de detectando oportunidades en
evaluando su factibilidad. aplicacion en la ingenieria problematicas inherentes a su
industrial especialidad

¥\

Al acreditar el espacio curricular, las y los estudiantes seran capaces de:

- Reconocer, comprender, comparar y utilizar los conceptos basicos de comercializacion y
las diferentes estrategias comerciales, en la formulacion de planes de marketing con base
en disefio de bienes industrializados y/o servicios.

- Distinguir, analizar y entender el comportamiento de consumo de las personas y las
sociedades, y reconocer oportunidades de innovacion y marketing para crear y desarrollar
propuestas de valor.

- Aplicar herramientas de gestion comercial, demostrando su capacidad para enfrentar los
desafios de la complejidad actual del entorno, con la finalidad de proporcionar soluciones
eficientes a las demandas del mercado en la comercializacion de bienes industrializados y/o
servicios.

- Desarrollar nuevos modelos de aprendizaje relacionados con el mundo de los negocios,
con el fin de abordar problematicas actuales desde una perspectiva ética y comprometida,
mediante la aplicacion de herramientas para la resolucion de problemas complejos con
creatividad y en cooperacidn con ofras personas.

Contenidos minimos (del Plan de Estudio)

La funcién de la comercizlizacion. Naturaleza y dindmica de la demanda. Estudio de mercado,
comercio nacional, comercio exterior. Planeamiento del producto. Fijacion de precios.
Distribucidn. Decisiones en comercializacion. Aplicaciones en Ingenieria Industrial.

Correlativas (Resolucion de Correlatividades)

Economia y Evaluacion de Proyectos




UNIDAD 2: TITULO DE LA UNIDAD DIAGNQSTICO DEL ECOSISTEMA COMERCIAL.

2 A Entorno del cliente y Ia competencia
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE Contenidos del tema

Habilidades del observador. Entorno del cliente, de la competencia, de la tecnologia y de la
empresa. Velocidad del cambio. El impacto de la informacion y el valor de la Data. El rol de
las redes. Cambios en el contexto tecnoldgico, social y medioambiental

RA1 Desarrollar las capacidades necesarias del ingenierc industrial WW22, permita entender y
evaluar las distintas variables, gye, actuando en forma sistémica, determinan la satisfaccion del
potencial consumidor

RA3. Reconocer la importancia de un enfogue gue tenga en cuenta el desempefio econdmico, 2 B. Demanda
social y ambiental de las empresas, transformandose en un agente de cambio en los proyectos

comerciales ya sea de producto o servicio. Contenidos del tema Proyeccion de la demanda del mercado y de la empresa.

Fuentes y variables. Metodologias para la investigacion. Herramientas y procedimientos.

RA4 Coclaborar activamente durante el cursado con los distintos sectores productivos de la e ) =
Desarrollo la validacion de la estrategia competitiva.

economia local a fin de entender y mejorar su competitividad

RAS. Realizar un abordaje grupal, participativo de diferentes instancias de la comercializacion, a

fin de poder proponer soluciones concretas a demandas, ya sea de personas o empresas, en un UNIDAD 3 =TITULO DE LA UNIDAD: NUEVAS OPORTUNIDADES PARA LA COMERCIALIZACION.

contexto de cambio permanente . c e .
P 3.A Ejes de la comercializacion

3. CONTENIDOS/SABERES (Organizados por unidades, ejes y otros) Contenidos del tema:

Principales ejes sobre los cuales se construye la realidad actual: su definicion, alcance y
aplicacion. Las oportunidades del tema para los proyectos. Su relacidn con la innovacion
comercial. Los aspectos positivos y negativos. Beneficios, recomendaciones en su
implementacidn. Fuentes de informacion, estudio y referencia de instituciones.

UMIDAD 1: GENERALIDADES DE LA COMERCIALIZACION

1.A. El rol del ingeniero en el contexto de consumo actual

. , s 3. B El rol del cliente en el proceso comercial
Caracteristicas del contexto de consumo y su impacto en la comercializacion. El rol del P

ingeniero industrial en el proceso. Roles y modelos de actuacion a fin de impactar en la Contenidos del tema
cadena de valor. Del entender la problematica a definir las herramientas a la aplicacion

El rol del cliente en el proceso comercial. Puntos contacto y percepcion de valor. Aspectos

practica de las misma

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. Deteccion
de la oportunidad. Dolor, oportunidad, remedio, oferta; demanda; ventaja competitiva.

1.B. Componentes del marketing

Contenidos del tema

Conceptos de Estrategia. Mercado, Segmentacion: secuencia, requisitos, criterios y
variables. Objetivos. Desarrollo del modele de negocios. Presentacion del modelo
completo de un negocio. Innovacion comercial. La importancia del triple impacto:
economico, social y ambiental en |la creacidn de la propuesta de valor. El valor social del
marketing como oportunidad de crecimiento para las empresas regionales

\\

a tener en cuenta para construir relaciones de largo plazo
3.C. Modelos actuales de comercializacion
Contenidos del tema

El impacto de la sustentabilidad. Las nuevas economias. Economia circular. Modelos de
inclusion. Comercializacion analdgica y digital: de los medios tradicionales al impacto de la
tecnologia en la comercializacion. Conclusiones y reflexiones sobre principales tendencias
y modelos econdmicos, tecnologicos, ambientales, sociales, culturales que son claves a
futuro.

UNIDAD 4 — TITULO DE LA UNIDAD: EVALUACION ¥ FORMULACION DEL MODELO DE
NEGOCIO

4 A, Propuesta de valor.

Tipos de innovacion. Bienes fisicos: proposito y clasificacion; composicion de niveles:
basico, complementario, diferenciado ecuacion estratégica. Innovacién. Concepto de




producto v marca. Envase, embalaje, efiqueta. Aspectos relevantes de los servicios.
Diferencia entre productos y servicio. Modelos de estructuracion de los servicios.
Expectativa y percepcion. Modelo de brechas. Percepcion de la calidad.

4.B. Entrega del Valor.

Modelo de relacionamiento con las partes del escenario del negocio. Proceso de
comunicacion. Formatos de comunicacion analogica y digital. Rol de la informacidn 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. Gestion comercial
de la venta en la relacion con los clientes. La comercializacion entre empresas.

4.C. Fuentes de Ingreso y costos.

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

4.D. Elementos clave del Modelo de Comercializacion.

El ecosistema de colaboracion en el negocio. El rol de los recursos, las actividades clave,
los aliados estratégicos, los factores condicionantes del modelo,

4 E Integracion de los conceptos de comercializacion.

El ecosistema comercial y el rol del ingeniero en el analisis, desarrollo y puesta en valor de
un modelo de comercializacion exitoso

4. MEDIACION PEDAGOGICA [metodologias, estrategias, recomendaciones para el
estudio)

En las clases, se recibe la visita de referentes de la Comercializacion, del ambito
academico, 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 relacidn comercial), le permite al estudiante
desarrollar habilidades practicas en la observacion de la experiencia de uso, consumo,
venta, compra, validacion y disefio de propuestas de valor, toma de muestras y analisis
de resultados.

La resolucion de problemas complejos con creatividad y en interaccion con otros,
permite la formacion de competencias para identificar demandas de ingenieria, donde
situaciones reales o hipotéticas no se resuelven de una dnica forma sino aplicando
conocimientos de las ciencias basicas, ciencias aplicadas y de las tecnologias. Esta
actividad se complementa con la resolucion 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.

Se ensefia mediante la construccién de conceptos, seminarios de lectura y debate,
estudio de casos, solucion de problemas, la caracterizacion de problemas, de proyectos
y modelos; los estudiantes son acompariados 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 comparnieros y
profesores, que retroalimenta y enriguece la evolucion de los procesos de ensefiar y de
aprender.

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

5. INTENSIDAD DE LA FORMACION PRACTICA

Ambito de formacidn practica .Carga horaria :
Presencial | No presencial
Formacion Experimental 10 10
Resolucion de problemas Abiertos de Ingenieria 10 10
Actividades de proyecto y disefio 10 10
Practica profesional Supervisada
Carga horaria total 30 30

6. SISTEMA DE EVALUACION

La evaluacion se realiza en forma permanente y continua a través de diversas herramientas a

saber:

1. Ewaluacion individual continua a través de la utilizacion de herramientas como Kahoot, a fin de
lograr la validacion de los conceptos entre cada clase o instancia de aprendizaje en aula.

2. Participacion de los alumnos en trabajo grupal sobre proyectos concretos y acordados con 3
catedra, con entregas periodicas, normalmente cada 2 semanas de clase

3. Desarrollo en forma grupal de un tema de exposician vinculado con el tema 3.
Participacion individual en |as clases v en el trabajo grupal, asi como asistencia a clases y
consultas. Cada alumno garticipa en un grupo de trabajo con una ficha donde =2 llevan las
participaciones grugales e individuales




5. Examen integrador final a realizarse en la pendltima semana de clase o habiendo terminado con
el dictado de contenidos

Criterios de evaluacion

. Condiciones de regularidad

La regularidad se obtiene con un:
- B0% de asistencia a clases
- 60 % aprebado de las evaluaciones individuales gontinugs realizadas en Kahogt, o similar
- Aprobacion del examen integrador final.
- Aprobacién con minimo de & del trabajo final grupal

Cuando la asistencia del estudiante esté por debajo del 90% (y hasta el 60%), el estudiante
queda en condicion de Regular, no promociona

. Condiciones de promocion

La promocion se obtiene logrando un promedio general de 8 (ocho) con un:
Minimao de 90% de asistencia a clases
Minimo 80% aprobade en cada una de las evaluaciones individuales coptinuas realizadas en

KEahoot o similar

Aprobacion del examen integrador final con un minimo del 80%
Aprobacion con minimo de 7 del trabajo final grupal
Presentacion del trabajo practico de la unidad 3

CONDICION DE LIBRE

Con menos de 6 o 603, el alumno queda libre y debera recursar la asignatura.

La condicion de Libre se da cuando el estudiante no alcanza su calificacion final p_.b, (seis)
o superior y su asistencia no alcance al 60 %.

En este caso el estudiante rinde un examen escrito y oral, sobre el programa vigente, su
carpeta de la materia y un proyecto. Se recomienda asistir a reuniones de consulta con
miembros del equipo evaluador.

. Régimen de acreditacion para
®"  Para promocion

La acreditacion se obtiene por

El cumplimiento de las siguientes actividades y entregas

\\

Entrega del trabajo final del grupo

El calculo del promedio final es

Asistencia a clase: 0,10

Aprobacion de entregas programadas: 0,20

Aprobacion Trabajo final: 0,20

Aprobacion Evaluaciones continuas: 0,25

Aprobacion de Evaluacion individual participacion: 0,100
Aprobacion de Evaluacion final integrador tedrica: 0,15

Del total de cada una de estas evaluaciones se obtiene de la ponderacion de los itemns anterior

»  Para regular

Debe realizar un examen final integrador oral en cualguiera de |g,mesasegulares establecidas por

calendario
=  Para libres

Debe realizar un examen final integrador escrito cral en cualguiera de |gmesas feeulares.
estahlecidas, por calendario

A. Estudiante libre en el espacio curricular por no haber cursado la asignatura.

CUMPLIMIENTO de las fareas

B. Estudiante libre en el espacio curricular por insuficiencia; s declr, habsr cursada 15
asignatura, v haber aprobado sctividades especifices del espacio curmiclar ¥ no haber
cumplido con &f resfo de las condiciones para alcanzar la regulandsd.

Los fres tienen que sar

C. Estudiante libre en el espacio curricular por pérdida de reqularidad (LPPR) por
vencimiento de la vigencia de la misma v no haber acreditado la asignatura en el plazo

estipulado.

D. Estudiante libre en el espacio curricular por pérdida de regularidad (LPPR), por haber
rendido CUATRO (4) veces la asignatura, en condicion de estudiante regular, sin lograr
su aprobacion.

7. BIBLIOGRAFIA

Ejemplares
Autor Titulo Editorial Ario en
biblioteca
Generacion de modelos de LJohn Wiley,
Osterwalder. Alexander negotio and Sops 2016 2




Kofler, Philip D|rEFE:|un de Marketing, Pearson 2006 4 MNota aclaratoria: En el caso de la bibliografia, se hace h}mcapua en la informacion

version para Latam disponible en la red. Se hace un seguimiento y utilizacion de los materiales en la red,
Ries. Eric El método Lean Stariup Deusto 2011 1 donde existe informacion actualizada y excelente calidad, gue se puede consultar en
tiempo real. En cada afio se van recomendando nuevos sitios de alto valor.

Osterwalder, Disefiando la propuesta de Deusto 2015 1
Alexander. valor.
Alvarez, Marcos Customer. experience Profit 2016 0 w
2 SNE T
- 60 Conceptos esenciales de
Katler, Philip Marketing de la A a la Z Fearson 2003 2
DOCENTE RESPONSABLE A CARGO B” DIRECTOR/A DE CARRERA
Fecha 11/10/2023 Fecha

7.1. Recursos digitales del espacio curricular (enlace aula virtual y otros)

Sitigs Web
(n.d.). Fundraising. Kickstarter. https://www _kickstarter.com

(n,d.). Fundraising. Indiegogo. https:/iwww _Indiegogo.com
(n.¢.). Cundraising. Ideame.

https://www_ldea.me

(n.d.). Divulgacion management. Open Mind.

https://www_bbvaopenmind.com/

(n.d) Divulgacion management. Mc Kinsey Quarterly.
https://www.mckinsey.com/quarterly

(n.d) Comercio Electronico. CACE. https://www.cace.com.ar

(n.d) Informacion Economica local. Ecocuyo. https://www.ecocuyo.com.ar

(n.d) Divulgacidn cientifica. BBC Mundo
https://www.bbc.com/mundo/topics/ckdxnw959n7t

Podcasts
Kawasaki, Guy. Remarkable People

Patagonia. Atipico

\\




FORMA DE
TRABAJO centrada
en la formacion de
las competencias
profesionales:

Asistencia y Participacion proactivas.

Desarrollo de actividades de cdtedra
(frabajos en clase, evaluaciones).

Trabajos vinculados a la industria, |a
innovacion comercial y orientados al
triple iImpacto.

Cumplimiento de aspectos formales
(enfregas, asistenciaq).

ACTITUD.




EQUIPOS DE

TRABAJO:

L

1. 4 INTEGRANTES.

2. ODS de inferés comun y
complementariedad de diversidades de
perfiles de los integrantes.

3. Comunicar los integrantes del grupo e
ldea de proyecto elegida por correo.

4. Buscar contacto y reunion con los
referentes del proyecto propuesto.

Avanzar en el acceso al material de
estudio y trabagjo.



Personas

i
o #e Planeta

m ® ... Prosperidad
>
3 (2

A\

B [V
(=)

Participacion

s2a VXY
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Los objetivos de desarrollo sostenible.




La promocion de la
materia:
Ponderacion:

Asistencia a clases.
e Asistencia a consultas.

« Evalugciones semanales.

o ExpoOsicion de tema de la U3.

EXamen global infegrador.
resentacion exposicion final.

Entregas del proyecto
Innovador e impacto.



Hacemos marketing:

« Miramos alrededory

 Encontramos estudiantes qgue no conocemaos.

« Hacemos grupo de 4 y nos presentamos.

« Tomamos un concepto de marketing, interpretamos qué
es y buscamos un ejemplo donde se aplica.

 Exponemos las reflexiones del ejercicio.




1. The main of marketfing is to know and
understand the customer so well the product
or service fits him and sells itself.

» ). Mdarketing is not a function, it is the whole

bysiness seen from the customer’s point of view.

3. Marketing and innovation produce results; all
the rest are costs.

El Marketing segun:

Peter Drucker.
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requiere se alivia necesita G ERE!

Capacidad para Empatia, Visién Sistémica Transparencia,
Entender, Confianzay y Adaptabilidad 'nTt:'Ja:g:jgy
Resiliencia Atencion Plena al Cambio :
' : | ; colaborativo ACCIONES

-

INDIVIDUALES

Gestion del Orientacion : < .
Nuevos Design Organizaciones
Procedimientos Thinking Exponenciales
Cloud Services

Liderazgo
& Coaching

ACCIONES

COLECTIVAS




que es un contexto vuca

El término "VUCA" es un acrénimo en inglés que significa "Volatility" (Volatilidad),

"Uncertainty" (Incertidumbre), "Complexity" (Complejidad) y "Ambiguity" (Ambiguedad).
Se utiliza para describir un entorno o situacion empresarial en el que el cambio es

constante e impredecible.

Un contexto VUCA se caracteriza por la presencia de rapidos cambios tecnoldgicos,
econdmicos, politicos y sociales, asi como por la incertidumbre en relacién al futuro. Las
empresas que operan en este contexto deben ser agiles y capaces de adaptarse

rapidamente a los cambios, ademas de ser capaces de manejar la ambigliedad y la

complejidad.

Algunas de las principales caracteristicas del contexto VUCA incluyen la falta de claridad
en relacion a los objetivos y estrategias, la dificultad para prever el futuro, la presencia de
multiples puntos de vista y la necesidad de tomar decisiones rapidas e informadas en
condiciones de incertidumbre. Como resultado, las empresas que operan en este entorno
necesitan ser flexibles y capaces de adaptarse rapidamente a los cambios, ademas de ser

capaces de aprender de los errores y ajustar sus estrategias de manera continua.
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SABADO 9 DE MARZO
CARLA PETRUS

CHARLAS DE EMPRENDEDORAS
DJ GRETA

LAS CHICAS HACEN ROCK

DIA .
l\'l‘illl\'.\('::'l)q,\hj»:l4 N U P RA mﬂnKE'_-l

www.godoycruz.gob.ar

Los eventos como espacios de vinculos
vy formacion.

FERIA NUPRA

EDICION "MUJERES EMPRENDEDORAS"

9-10 DE MARZO | ESPACIO ARIZU | DE 11A 00 HS
MAS DE 20 sMPR‘Effé’mlmros:

&ID DIADELA

TIIABA.IADORA A

Artesanias, indumentaria, gastronomiay mas |
N

DOMINGO 10 DE MARZO
FRANCISCA FIGUEROA
CHARLAS DE EMPRENDEDORAS
DJ CHINOLIM
TRANSHUMANTES COOP
FILOSOFICA

hacemosj nto

9@@6 Q g 8820y WWW.CIUDADDEMENDOZA.GOB.AR
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K! Premfum -+ | Q  Buscar kahoots y cursos publicos

R RaySchefer

& Privado

; Tus kahoots
Anadir nombre 4 Supercharge course content with our new

Al-enhanced Kahoot! creator and game

m RaySchefer E" experiences with Kahoot!+. Save 20% until

March 14. [
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Traer grupo de frabajo y tema del proyecto.
Acceder a los materiales.

tomatricularse en el aula abierta.
Estudiar para kahoot.

Traer imdagenes de productos que responda o
las tendencias.

Exponer los ejercicios sobre la foto de un
producto que responda a una tendencia.
También con el grupo elegir un concepto de
marketing y elegir una buena y una mala
oractica.

Proxima clase:

miercoles 13/03/ 2024.



El desafio de los equipos y de los proyectos:

= INTEGRADA

PROPOSITOS COMUNES

Un PROFUNDO cambio hacia una Nueva Economia

LA ABUNDANCIA

TRIPLE IMPACTO

SOCIAL

HORIZONTAL

INTERDEPENDENCIA




ldeas de proyectos: Invitados.

 Lic. Silvina Salinas: AIKEN, ITA Ingenieria y tfecnologia del
agua SRL; Agrosense agricultura de precision, Green
Scent Company productores de orégano de San
Carlos.

« Pablo Eitner: Crowd..

« Prdcticas sociales educativas: Municipalidad de
Guaymallén y Cooperativa de tfrabajo.

e Lic. Carolina Suarez Garces: Promendoza.




