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Facultad de Ciencias Econémicas,
Juridicas y Sociales
sata, 13 AGO 2026
RESOLUCION DECECON*: {} 5 341 -2 0 EXPEDIENTE N° 8038/26

V1S T O: Los Contenidos Programaticos y la Planificacion Anual, presentados por la Profesora
Cecilia Irene MINTZER, responsable de la asignatura “Marketing Operativo”, correspondiente a la carrera
la Licenciatura en Administracion, Plan de Estudios 2022, de Sede Regional Metan — Rosario de la
Frontera, para el Periodo Lectivo 2026, y;

CONSIDERANDO:

Que la propuesta presentada cumple con las normativas vigentes de aplicacion:
o Resolucion CS N° 333/21, que aprueba el Plan de Estudios 2022, de la carrera Licenciatura
en Administracién, de Sede Regional Metan — Rosario de la FFrontera.
¢ Resolucion CD-ECO N° 387/23 que establece la modalidad de presentacion y aprobacion de
los contenidos programaticos y de las planificaciones de las diferentes catedras que
componen los planes de estudios dependientes de esta Unidad Académica.

Que la Direccién ae! Departamento Docente de Administracién de Empresas, recomienda a fs.
22, de las presentes actuaciones, la aprobacién de los Contenidos Programéticos y la Planificacién Anual,
para el Periodo Lectivo 2026, de la asignatura “Marketing Operativo”®, para la carrera Licenciatura en
Administracién, Plan de Estudios 2022, de Sede Regional Metan- Rosario de la Frontera, para el Periodo
Lectivo 2026.

Que afs. 25 dei expediente de referencia, obra el despacho M° 252/26 de la Comision de Docencia,
Investigacion y Disciplina en el cual aconseja aprobar, para el Periodo Lectivo 2026, los Contenidos
Programéticos y la Planificacién Anual, de la asignatura mencionada en e! parrafo anterior.

Que el Art. 117, inc. 8 de la Resolucion A. U. N° 01/23 —Estatuto de la Universidad Nacional de
Salta establece como tina atribucién del Consejo Directivo la de aprobar programas analiticos y la
reglamentacion sobre régimen de reguiaridad y promocién. :

Que mediante las Resoluciones N° 420/00 y 718/02, el Consejo Directivo de esta Unidad
Académica, delega al seficr Decano las atribuciones antes mencionadas.

POR ELLO: en uso de las atribuciones que le son propias;

LA DECANA DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS,
JURIDICAS Y SOCIALES
RESUELVE:

ARTICULQ 1°.- TENER FOR APROBADOS los Contenidos Programaticos para la asignatura “Marketing
Operativo”, de la carrera la Licenciatura en Administracion, Plan de Estudios 2022, de Sede Regional
Metan — Rosaric de ia Frentera, para el Periodo Lectivo 2026, presentados por !a Profesora Cecilia Irene
MINTZER, que obran como Anexo | de la presente resolucion.

ARTICULO 2°.- TENER PCR APROBADA la Planificacion Anual de la asignatura “Markeling Operativo”,
de la carrera la Licenciatura en Administracion, Plan de Estudios 2022, de Sede Regional Metan —
Rosario de la Frontera, para &l Periodo Lectivo 2026, prescntada por la Profesora Cecilia Irenie MINTZER,
que obra como Anexc ll, tie la presente resolucion.

ARTICULO 3°.- HAGASE SARER a la Profesora Ceciclia irene MINTZER, al Departamento Docente de
Administracién de Empresas y a las Direcciones de Alumnos e Informatica, para su toma de razén y
demés efectos.
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ANEXO |
CONTENIDOS PROGRAMATICOS
Asignatura: Marketing Operativo
Dpto.: Administracién de Empresas
Carrera: Licenciatura en Administracion
Sede: Sur
Plan de estudios: 2022
Afo: 5°
Cuatrimestre: s
Carga horaria total: 86 horas
Carga horaria semanal: 6 horas
EQUIPO DOCENTE
Docente Categoria Dedicacion _ Email
Mintzer, Irene Cecilia Prof. Adjunto Simple : irenemintzér@gm_ail.co_m
Herrera _Bauab, José M. JiE Simple joseherrerabauab@hotmail.com

INTEGRACION DE LA ASIGNATURA EN EL PLAN DE ESTUDIOS
Marketing Operativo es una materia cuatrimestral en el Plan de Estudios 2022 de la carrera de
Licenciatura en Administracion.
Sus contenidos minimos segun R.S. N°33/21 son:
“De la ventaja commetitiva a la prepuesta de valor, desde las estrategias a las tacticas. Decisiones
inherentes a productos/servicios. Desarrollo de estrategias de marca. Lanzamiento de nuevos
productos. Decisiones inherentes a precio: politicas, estrategias y tacticas en diferentes mercados.
Decisiones inherentes a canales de distribucion. Seleccién de canales de distribucion y logistica.
Desarroilo y gestién de canales comerciales. Decisiones inherentes a la comunicacién. De la
promocién digital al marketing digital. Modelos de negocio digitales. Utilizacion de software
especifico de planeacidn de social media. Formacién practica en la elaboracién de planes anuales
de marketing en entornos tradicionales y digitales. Utilizacién de herramientas tecnolégicas de
calculo.de métricas de marketing y desarrollo de casos de estudio. Tablero de control en marketing.
mercadotecnia de servicios, no lucrativa y social. Responsabilidad social y ética de marketing”.
Marketing Operativo constituye la pieza final y decisiva en la formaciéon del futuro Licenciado en
Administracion dentro de! eje de Marketing. Si Marketing Estratégico se propone formar la mirada, el
analisis y la capacidad de diagnéstico, Marketing Operativo es la trinchera donde ese diagnéstico se
convierte en accion, donde la estrategia se traduce en decisiones concretas, medibles y ejecutables en el
mercado real.
Se {rata de una materia central no por su abstraccion, sino por su caracter resolutivo: aqui el estudiante
aprende a hacer, a planificar y ejecutar tacticas alineadas a una estrategia previa, a gestionar recursos
escascs, a tomar decisiones bajo presion y a evaluar resultados con la frialdad de los datos y la
responsabilidad profesional. : :
En este sentido, Marketing Operativo recibe como legado la base conceptual y metodoldgica adquirida en
Marketing Estratégico, pero también activa conocimientos provenientes de tedo el recorrido académico
previo: herramientas estadisticas, competencias en analisis cuantitativo, criterios de costos, fundamentos
econdémicos, nociones juridicas, capacidades informaticas y habilidades comunicacionales. En este tramo
final, todas esas piezas se articulan para modelar la capacidad que el mercado exige: profesionales
capaces de disefiar, cooerdinar y controlar el mix de marketing de fcrma integral, adaptada a contextos
Je\ les, cambiantes y altamente competitivos.
Suraporte a la salida laboral es inmediato y concreto. Un estudiante que domine el plano operativo esta en
c&}f@iciones de patrticipar en areas comercizles, coordinar campaias, gesticnar productos y servicios,
. planificar precios, administrar canales y desarrollar acciones de comunicacién, tanto en organizaciones
4 priYadas con o sin fines de lucro, como en organismos publicos o emprendimientos propios. l.a asignatura,

! 1 . : ; i i
/ pgr su enfoque aplicado, abre puertas directas al mercado de trabajo, especialmente en mandos medios,
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areas de comercializacion, gestidén de proyectos y roles vinculados al analisis de datos y la ejecucién de
planes comerciales.

Por su naturaleza integradora y ejecutiva, Marketing Operativo requiere que los estudiantes ya cuenten
con una soélida base analitica. Por eso, la materia posee como correlativa previa obligatoria a Marketing
Estratégico.

Esta correlatividad es esencial para garantizar que el alumno arribe con los conocimientos fundamentales
sobre investigacion, segmentacién, posicionamiento, métricas y planificacion estratégica, sin los cuales la
gestion operativa pierde sentido y efectividad.

A su vez, la correlatividad de Marketing Estratégico asegura automaticamente la aprobacién previa de
otras materias clave, entre ellas:

Estadistica Il

Modelos Cuantitativos para los Negocios

Contabilidad y Costos para la Gestién

Estas competencias son indispensables para un desempefio profesional responsable, ya que la ejecucion
operativa se apoya en la interpretacién de métricas, la mediciéon de resultados, la proyecciéon de demanda,
la asignacion presupuestaria y el célculo de rentabilidad, entre muchas otras tareas que requieren rigor
numeérico.

La catedra no admitird excepciones a estos requisitos. Para acceder al cursado bajo régimen de
promocién, las correlatividades deberan estar aprobadas al momento de la inscripcién, garantizando asi
la coherencia académica del plan de estudios vy el nivel de exigencia profesional que la materia demanda.

OBJETIVOS
Obietivos Cognoscitivos
1) Comprender el rol del marketing operativo dentro del proceso de gestién comercial: Brindar a los
estudiantes una vision clara del lugar que ocupa la ejecucioén tactica dentro de la planificacion de marketing,
entendiendo cémo las decisiones operativas traducen la estrategia en acciones concretas en mercados
dindmicos y altamente competitivos.
2) Aplicar conceptos esenciales del disefio y gestion del mix de marketing: Familiarizar a los estudiantes
con los principios clave de la gestion del producto, precio, plaza y promocién, enfatizando la necesidad de
ajustar estas variables a los objetivos estratégicos y a las condiciones reales del mercado.
3) Dominar herramientas para la programacion, implementacion y control de acciones de marketing:
Capacitar a los estudiantes para utilizar instrumentos analiticos y operativos que permitan planificar
campafias, asignar recursos, administrar presupuestos, calendarizar actividades y evaluar su desempefic
con criterios cuantitativos y cualitativos.
4) Comprender los procesos de compra y experiencia del consumidor en la fase operativa: Formar en la
lectura de comportamientos de uso, consumo y decisién, y en su traduccién a tacticas concretas de
comunicacién, servicio, distribucion y contacto con el cliente a lo largo de todo el journey.
5) Desarrcllar competencias en analisis de datos para decisiones tacticas: Introducir 2 los estudiantes en
la utilizacion de analitica digital y sistemas de infcrmacién orientados a resolver problemas operativos:
disefio de campafas, seleccién de canales, ajustes de precio y mejoras de producto.
6) Conocer y aplicar herramientas de gestiéon operativa en entornos tradicionales y digitales: Brindar
conocimientos y procedimientos que permitan ejecutar planes tacticos integrados, incorporando desde Ia
planificacion de acciones comerciales hasta la gestion de contenidos, pauta digital y operaciones en
entornos omnicanal. , :
7) Anrender a gestionar procesos de fidelizacién, servicio y posventa: Enseftar a los estudiantes a
implementar herramientas operativas de CRM, automatizacién y atencién al cliente que fortalezcan la

i “retencién, aumenten el valor del ciclo de vida y aseguren coherencia entre la promesa estratégica y la

‘experiencia recibida.
8):Incorperar méiricas cperativas que permitan la evaluacion y optimizacion continua de la gestion de
marketing: Formar en el uso de indicadores de performance (KPls), tableros de contrel y analitica aplicada

* a) seguimiento de campafas, canales, ventas y acciones tacticas.
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9) Comprender las posibilidades y limites del uso de IA en la ejecucién operativa del marketing: Introducir
a los estudiantes en herramientas de |IA que optimicen decisiones tacticas, automatizacion,
segmentaciones dindmicas, recomendaciones y experimentacion controlada.

Objetivos Socioafectivos

1) Valorar la ética en la eiecucion operativa del marketing: Fomentar una practica responsable en el uso
de tacticas comerciales, promoviendo decisiones que respeten al consumidor, cuiden la calidad de la
experiencia y contribuyan a una gestién coherente con la RSE y el marco normativo vigente.

2) Fomentar el trabajo colaborativo en procesos comerciales integrados: Promover actitudes de
cooperacion en la planificacion y ejecucidén de acciones de marketing, reconociendo la importancia de la
articulacion entre areas como ventas, atencion al cliente, logistica, comunicacién y analisis de datos.

3) Desarrollar una actitud critica frente a tacticas, herramientas y resultados: Estimular la reflexién sobre
la efectividad, pertinencia e impacto de las decisiones operativas, evaluando su consistencia con la
estrategia, su impacto econémico y social, y los efectos de la |A en la practica cotidiana del marketing.

4) Impulsar la innovacion en la implementacion tactica: Motivar la busqueda de soluciones creativas,
metodologias nuevas y tecnologias emergentes que permitan mejorar la eficiencia, la diferenciacién y la
capacidad de respuesta ante cambios del entorno.

Objetivos Practicos

1) Aplicar modelos y herramientas operativas para gestionar el mix de marketing: Desarrollar la capacidad
de ejecutar analisis tacticos —gestién de productos, fijacion de precios, administracion de canales y disefio
de acciones de comunicacién— con criterios basados en datos y objetivos comerciales concretos.

2) Elaborar y ejecutar planes de marketing operativo: Ensefiar a los estudiantes a traducir estrategias en
programas de accién detallados, con presupuestos, cronogramas, metas y métricas de centrol, incluyendo
proyecciones de ventas y asignacion de recursos.

3) Desarrollar competencias en el uso de plataformas y métricas digitales aplicadas al markﬂtmg operativo:
Capacitar en el manejo de herramientas para gestién de campanias, analisis de perfermance, optimizacién
de contenidos, automatizacién y seguimiento del impacto tactico en entornos digitales y omnicanal.

4) Gestionar acciones de fidelizacion, servicio y automatizacién mediarte CRM: Formar a los estudiantes
en la puesta en marcha de programas de fidelizacién, seguimiento de clientes, administracién de bases de
datos y empleo de sistemas de automatizacidon que sostengan la relacién comercial en todas sus etapas.

CONTENIDOS
Diferencias enire marketing estratégico y operativo.
Propuesta de valor y gestion del portafolio de productos.
Identidad y estrategias de marca.
Desarrollo y validacién de productos: procesos tradicionaies, lean y agiles.
Estrategias y tacticas de precics.
Disefio y gestion-de comunicaciones de marketing. 4
Markeling digital: contenidos, SEO, email, social media, campadias en platafo'ma
Gestion cemercial, equipos de ventas y CRM.
Canzles de comercializacién, trade marketing.y retail marketing.
Comercio electrdnico y legistica asociada. .
Integracion del plan de marketing nperativo y tableros de control.
Analitica de m'\metmg operativo. .
La IA en marketirg operativo.

PROGRAMA DE CCNTENIDOS (ANALITICO Y DE EXAMEN)
Unidad 1: Del Marketing Estratégico al Marketing Operativo
,;Mametmg estratégico y Marketing Operativo: definiciones y diferencias. Planificacién estratégica y
Operativa en Marketing. Objetivos de branding (posicionamiento) y performance (Growth Marketing).
Camincs estratégicos. Programas de accién. El lienzo del modelo de negocio.

““Unidad 2: Disefio de propuestas de valor y nuevos productos
Jobs to be done 1JTBD). Herramientas de andlisis del cliente. El método Kano. Propuesta de valor y Oferta
de mercado. Mcde!oo tr admonales y agiles de desarrollo de productos. Metodologias centradas en el

AU R R
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usuario: design thinking, design sprint. Lean marketing. Producto Minimo Viable (PMV). Evaluacién y
alineacioén de la propuesta de valor con el modelo de negocio y la identidad de marca.

Unidad 3: Gestion de productos

Niveles y clasificaciones de Productos, servicios y experiencias. Estrategias de mezcla de productos, de
linea de productos y de productos individuales. Particularidades de la propuesta de valor en servicios.
Unidad 4: Diseflo y Gestion de la marca

Rol estratégico de la marca. Componentes identitarios: valores, atributos y beneficios. Identidad narrativa:
publico modelo, personalidad y estilo de comunicacién. ldentidad discursiva: elementos verbales y
visuales. Estrategias de marcas.

Unidad 5: Estrategias, politicas y tacticas de precio

Factores clave en la fijacién de precios. Enfoques basados en costos, competencia y valor percibido.
Estrategias de fijacion para nuevos productos y portafolios. Tacticas de ajustes de precio. Precios
dindmicos. Técnicas de investigacion: Gabor-Granger, \Van Westendorp y otras.

Unidad 6: Disefio y gestion de comunicaciones de marketing

El Plan de comunicacién. Definicién de objetivos y audiencias target. El brief. Construccién del mensaje.
El mix de comunicacion. Seleccion de medios. Presupuesto: metodologias. Calendarizacién. Métricas.
Ejemplos de buenas campafas. Corrientes actuales en la construccion del mensaje: Femvertising,
Inclusividad y Publicidad Etica. Analisis del Greenwashing y de otros aspectos éticos.

Unidad 7: Disefio y gestion de comunicaciones de marketing digital

Inbound Marketing. Marketing de contenidos y storytelling. Content marketing data-driven y optimizacién
por algoritmos. Administracion de comunidades virtuales. Social Media Marketing y Gestién de influencers.
Herramientas Web, SEO y Email marketing. Camparfias en Meta, Tik-Tok y Google Ads: Segmentacion,
implementacién y métricas. Compra Programatica y Real-Time Bidding (RTB). Publicidad Conversacional
e Inmersiva (RA/RV). Automatizacién de marketing.

Unidad 8: Gestién comercial y relacién con clientes

Estructura y objetivos del area comercial. Gestién de equipos de venta y coaching. Gestién por
competencias. Administracion de la cartera de clientes. Trade marketing y gestién de cuentas clave.
Clasificacién Pareto y RFM: utilidad para el equipo de ventas. Etica comercial.

Unidad 9: Disefio y gestion de canales

Cadena de distribucién. Intermediaciéon. Modelos verticales, horizontales, muiticanal y omnicanal.
Decisiones estratégicas y operativas de disefio del canal. Supply chain management y logistica comercial.
Retail marketing: category management y performance por categoria. Comercio electrénico: modelos y
logistica. .

Unidad 10: Plan de Marketing Operativo
El plan de marketing operativo. Indicadores del tablero de control. Evaluacién integral de la ejecucion. 1A
y Analitica. Aspectos éticos en la impiementacioén.

BIBLIOGRAFIA

Obligatoria:
v Apuntes de cétedra: en Moodle.
v Ejercicios de la catedra

7| & Konstantoglou. A.

v’ Sitio web
Complementaria:
$ Autor Titulo Edlitorial Ao
Al y Automatizacion Marketing 2025: Guia paso a paso - 2025
Marketing Estratégico, 4° ed. Pearson 2007
ALY Market-based Management, 7° ed. 2023
Biand) D. & Osterwalder, A. Coémo testar ideas de negocio Wiley 2023
Blahk,"{‘s. & Dorf, B. El Manual del Emprendedor Planeta 2023
} Fotigghis. T.; Foiinas, D.; Vasiteiou, K. Marketing and the Customer Vaiue Chain ] Routledge 2022
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Garcia, Ezequiel Marketing Digital y Al Autl. de 2024
: Argentina
Hartman, K. Digital Marketing Analytics in Theory and Practice, 2nd ed. Wiley 2020
Lr:gram, - Eakorge  Ravia, R et Sales Management: Analysis and Decision Making, 11° ed. | Routledge 2024
, Visual Marketing: A Practical Guide to the Science of
Kahn, B. & Johnson, E. Branding and Retailing Routledge 2025
Keller, K. & Swaminathar, V. Strategic Brand Management, 5°ed. Pearson 2020
Kotler, P., Armstrong, G. & Principles of Marketing, Global Edition, 19°ed. Pearson 2024
Balasubramanian, S.
Kotler, P., Hollensen, S. & Opresnik, | El Marketing en Redes Sociales: Un erfoque practico Hoepli 2022
M. L
Levy, M. & Grewal, D. Retailing Management, 11° ed. McGrawHill 2023
Miller, D. Cont_ent Marketing: the complet_e guide - 2019
Nagle, T.; Muller, G. & Gruyaert, E. The Strategy and Tactics of Pricing, 7th ed. Routledge 2024
Oberlander._ Raquel Sin contenidos no hay marketing Penguin 2021
Sainz de Vicuria Ancin, J. M. El Plan de Marketing Digital en la Practica ESIC 2021

1. ESTRATEGIAS Y MODALIDADES DE ENSENANZA
La metodologia sera activa y participativa, con énfasis en el aprendizaje practico y el uso de herramientas
digitales. Se promovera el trabajo en equipo y la resolucién de problemas a través de casos de estudio y
proyectos reales.

v" Clases tedricas con andlisis de casos y ejemplos del mundo reai.

v Clases practicas: Desarrollo de planes de marketing, analisis de demanda y trabajo en CRM.

v Estudio de.casos de empresas que utilizan estrategias innovadoras en CRM, automatizacién y

marketing digitai. ‘

v'  Debates y exposiciones orales de alumnos.
v Clases virtuales de repaso antes de cada parcial para evacuar dudas.
v Desarfollo individual o grupal de un Plan de Marketing y de un Plan de Investigacicnes de Mercado
en articulacion con la catedra de Planes de Negecios y Emprendimientos.
v"  Blog de Marketing de la catedra.
v' Canal de YouTube de la catedra.
v Comunidad de Whatsapp.
v Plataforma Moodle.
Clases expositivas . X | Andiisis de textos X
Aula taller ' Problematizacion
“Trabajo individual X__| Resolucién de ejercicios X
Trabajo an grupos de pares x | Resolucién de situaciones probleméticas X
Exposicion oral de alumnos x| Estudio de casos X
Debates x_| Andlisis de incidentes criticos '
Disefio y ejecucion de proyectos x_| Ejercicios de simulacion
Seminarios - Monografias Practicas en instituciones
Clases virtuales x | Visitas guiadas
REGLAMENTO DE CATEDRA :
Regularidad '

Marketing Operativo es una materia de contenido tedrice y préctico con una carga horaria semanai de 6

horas reloj distribuidas en 2 dias de clases semanales. Su regularidad se obiendra asistiendo al menos al

75 % de las clases y aprcbando el mismo porcentaje de los trakajos practicos y cie los proyectos
-... individuales o grupales desarrollados durante su dictado.

" Promocion

“La‘premocion se obtendra, en adicién a io anterior, aprobande a) tres examenes parciales, mas o) la
presentacion y defensa de un proyecto individual o grupal. Los parciaies podran tener alguna de las
- siguientes modalidades: presencial y oral o presencial y escrita. En todos los casos, se incluiran contenidos
» tedricos y practicos del programa. Ante ausencia o aplazo en un parcial, este podra ser recuperado una
vez efectuados todos Ios exarnenes previstos mediante un unico recuperatorio del parcial en cuestién. No

puede recuperarse més de un parcial entre los tres que se toman en el régimen de promocion.
: Pag. 6/11
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La calificacién final surgira del promedio de las notas de los tres parciales aprobados y el proyecto. Si se
hubiera rendido un recuneratorio, se considerara la nota de este en lugar del aplazo eventualmente
obtenido en el parcial no aprobado. En cada examen la calificacién minima para promccionar es de 6 (seis)
puntos.
Tratandose de un régimen promocional optativo, no se aceptara ningun tipo de justificativo de ausencia a
los examenes indicados ni se acordara su postergacion por pedidos individuales.
l.os exdmenes finales para los alunnos libres ccnstaran de una instancia escrita, practica e individual, y
otra oral, tedrica e individual, mientras que para los alumros regulares £élo se incluiva una irstancia oral,
tedrica e individual. ;

PROCESOS Y SISTEMAS DE EVALUACION
De la ensefianza ;
La ensefianza sera evaluada a través de encuestas escritas, individuales y andénimas que seran
concretadas al finalizar el dictado de las clases de la asignatura.
Del aprendizaje :
Se efectuara una evaluacion longitudinai a través de la correccidn de los trabajos practicos y de los
proyectos individuales o grupales, asi como de los tres parciales y su recuperatorio, como se indicé
anteriormente. =
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ANEXO Il
PLANIFICACION ANUAL
ASIGNATURA: Marketing Operativo
DPTO: Administracién de Empresas
CARRERA: Licenciatura en Administraciéon
SEDE: SUR
PERIODO LECTIVO: 2026
PLAN DE ESTUDIOS: 2022
ANO DE LA CARRERA: 5°
CUATRIMESTRE: 1°

CARGA HORARIA TOTAL: 86 horas
CARGA HORARIA SEMANAL: 6 horas

EQUIPO DOCENTE

DOCENTE CATEGORIA | DEDICACION CORREO ELECTRONICO
Mintzer, Irene Cecilia Prof. Adiunto | Simple | irenemintzer@gmail.com
Herrera Bauab, José JTP Simple joseherrerabauab@hctmail.com

PROGRAMA DE TRABAJOS PRACTICOS
Trabajo practico N° 1: Marketing Estratégico y Operativo
Contenidos: Marketing estratégico: objetivos y estrategias.
Objetivos: que los alumnos adquieran las herramientas necesarias para integrar la planificacion estratégica
de marketing con la planificacidn operativa y con el lienzo del modelo de negocio.

Trabajo practico N° 2: Disefio y gestién de prcpuestas de valor

Contenidos: Propuesta de valor, niveles de producto, estrategias.

Objetivos: que los alumnos adquieran !a habilidad para planificar propuestas de valor integradas con los
objetivos y mision de la emnresa, y que lleven esas propuestas hasta el disefio de una mezcla de productos
que aspire a cumplir los cbjetivos fijados.

Trabajo practice N° 3: Gestion de la marca

Contenidos: Rol, componentes y estrategias de marcas.

Objetivos: que los alumnos adquieran la habilidad para pensar y desarrollar marcas desde sus
componentes identitarios, identidad narrativa y estilos de comunicacién discursiva.

Trabaijo practico N° 4: Desarrollo de nuevos productos
Contenidos: Modelos tradicionales y agiles de desarrollo de productos.
Objetivos: que los alumnos manejen las metodologias centradas en ideas y centradas en los usuarios para

lanzar nuevos productos.

Trabajo practico N° 5: Estrategias, politicas y tacticas de precio

Contenidos: Factores, enfoques, estrategias vy tacticas de precios.

Obijetivos: que los alumnros aprendan a utilizar distintos enfcques para fijar precics, reconozcan las

estrategias disponibles, aprendan las tacticas de cambics de precio y adquieran la habilidad de aglicar

técnicas de investigacion para !a fijacion de precios.

TrabaJo praclico N° 6: Disefio y gestion de comunicaciones de marketing

zontenidos: El plan de comunicacion. El brief. Elecciones estratégicas de mensajes y medios. Métodos de

<§s supuesto promacional. Corrientes actuales en la construccion del mensaje.

Q'b;etlvoe que los alumnos aprendan a armar campafias de comunicacidn integrada mediante la

infegracién de objetivos, audiencias, medios y mensajes. Asimismo, que aprendan a calcular el
;ésupuesto promocional y que seleccionen métricas para medir resultados. Por ultiro, que apliquen

cgterlos éticos para evaluar as pectos tales como femvertising y greenwashing, entre otras corrientes

a tyales ' g

Pag. 8/11



e S ?
Universidad Nacional de Salta e aa AP .Facultad de Ciencias Econbmicas,

Trabajo practico N° 7: Disefio y gestién de comunicaciones de marketing digital

Contenidos: Inbound marketing, marketing de contenidos y storytelling, marketing data-driven, social
media, email marketing, automatizacion.

Objetivos: que los alumnos adquieran herramientas para desarrollar un plan de comunicaciones digitales,

con armado de camparias para Meta y Google Ads.

Trabajo practico N° 8: Gestion comercial y relacién con clientes
Contenidos: Estructura, objetivos, gestion y evaluacién del area comercial.
Objetivos: que los alumnos adquieran las herramientas para planificar y organizar el area de ventas de

una empresa.
Trabajo practico N° 9: Disefio y gestian de canales
Contenidos: Modelos verticales, horizontales, multicanales y omnicanales. Trade marketing y retail

marketing.
Objetivos: que los alumnos adquieran las herramientas para trabajar en areas especificas de marketing

como ser el marketing en el mercado de negocios y el marketing rninorista.
Trabajo practico N° 10: Plan de Marketing Cperativo
Contenidos: El plan de marketing operativo. Indicadores del tablero de control. Evaluacidn integral de la

ejecucion. |A 'y Analitica.
Objetivos: que los alumnos preparen un plan de marketing ope'atlvo completo para un emprendimiento

real o lmagmarlc
HORARIOS DE CLASES

Clases | Comisién Docente Dias Horario
Tedrico-practicas Unica Equipo docente iJ/l::r\:]e:s Egg : }ggg
HORARIOS DE CLASES DE CONSULTA
Clases __Comisién Docente Dias Horario
Teodrico-practicas Unica Equipo docente Jueves 16.00 2 18.00
DISTRIBUCION DE LA CARGA HORARIA - CRONOGRAMA DE CLASES
Fecha Clase L’Jnldad Docgnte Tema. Clases tedrico-practicas en su totalidad
19-mar 1 1 IM Del Marketing Estratégico al Marketing Operativo
20-mar 2 1 M Del Marketing Estratégico al Marketing Operativo
20-mar 3 1 M Del Marketing Estratégico al Marketing Cperativo
25-mar 4 2 IM Disefio de propuestas de valor y nuevos praductos
27-mar 5 2 IM Disefo de propuestas de vélori y nuevos productcs ;
27-mar 6 2 M Diserio de propuestas de valor y nuevos proguctos
30-mar T 2 IM Repaso
Q-abr 8 3 IM Gestidn de productos
10-abr 9 3 IM Gestién de productos
10-abr 10 3 M Gestion de productos
i ey | 16-abr 11 4 M - | Disefio y Gestion de la Marca
'.','f-f'l? abr 12 4 IM Disefio y Gestion de la Marca
F1z-abr |13 4 M Disefic y Gestién de la Marca
;23-abr 14 4 M Disefio y Gestion de la Marca
23-abr |15 4 IM Repaso
24-abr |15 124 M Parcial 1

Pag. 9/11



y"'f“wﬁ
a}

Uriversidad .‘;ﬁf de Salta Tacu[tad'd's Clencias Qi'conémca:
Juridicas y Sociales

24-abr 17 1a4d ‘M Parcial 1

30-abr 18 5 M Estrategias, politicas y tacticas de Precio

7-may 19 5 IM Estrategias, politicas y tacticas de Precio

8-may 20 5 M Estrategias, politicas y tacticas de Precio

8-may 21 6 JH Diserio y Gestion de comunicaciones de Marketing
14-may 22 6 JH Disefio y Gestlion de comunicaciones de Marketing
15-may 23 6 JH Diserlo y Gestion de comunicaciones de Marketing
15-may 24 6 JH Disefio y Gestién de comunicaciones de Marketing
18-may 25 JH Repaso :

22-may 26 6 JH Disefo y Gestion de comunicaciones de Marketing Digital
22-may 27 7 JH Disefio y Gestion de comunicaciones de Marketing Digital
28-may 28 ifs JH Disefio y Gestion de comunicaciones de Marketing Digital
29-may |29 5a7 JH Parcial 2 ; Sk el
29-may 30 8 JH Gestion comercial y relacion con clientes

4-jun 31 8 JH -| Gestion comercial y relacion con clientes

5-jur 32 9 JH Disefio y gestién de canales

5-jun 33 9 JH Diserio y gestion de canales

8-jun 34 9 JH Diseric y gestion de canales

11-jun 35 9 JH Diserto y gestion de canales

12-jun 36 9 JH Disefio y gestién de canales

12-jun 37 10 M Plan de marketing operativo

18-jun 38 10 IM Plan de marketing operativo

18-jun 39 10 JH Plan de marketing operativo

19-un |40 8y9  |JH Parcial 3 :

19-jun 41 8y9 JH Parcial 3

25-jun 42 10 IM-JH Exposiciér) del Plan de Marketing Operativo

26-jun 143 1210 JH | Recuperatorio

26-jun 44 10 IM-JH Devolucion exposiciones

CRONOGRAMA DE EVALUACIONES
Unidad Examen Semana

1-2-3-4 Primer examen parcial 6i
5-6-7 Segundo examen parcial i1l
8-9-10 Tercer examen parcial. 14

1-10 Recuperatorios de examenes parciales. 115

TN . Los parciales se tomaran en forma oral o escrita, @

determinar.

PLANIFICACION DE ACTIVIDADES POR CUATRIMESTRE

ACTIVIDADES DE DIOCENCIA

DOCENTE A CARGO CUATRIMESTRE

trabajos de fin de carrera.

chtado de clases, seminario$ y cursos. Guia de | ,,. e s
Hrabajos de fin de carrera. Mintzer, lrene Cecilia e
Dictado de clases, seminarios y cursos. Guia de Herrera Bauab, José 1oy 2°
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CLASES DE CONSULTA
Dia de la semana Horario Periodicidad | Lugar Responsable
Lunes a viernes 8a20 Diaria Whatsapp Equipo docente
Jueves 16.00 2 18.00 Semanal Zoom Equipo docente
REUNIONES DE CATEDRA
Dia de la semana Horario Periodicidad ___Lugar
Miércoles 16 a18 Semanal ‘ Box de la catedra
ACTIVIDADES DE CAPACITACION Y PERFECCIONAMIENTO DOCENTE
Se efectuaran cursos online sobre temas de actualizacion profesional, usando tanto la red Linkedin como Googie

Digital Garage y Coursera.

PARTICIiPACION EN REUNIONES CIENTIFICAS
Se efectuara en funcién de la oferta existente y la disponibilidad presupuestaria de la Facultad, al momento de
tomar conocimiento de las reuniones programadas.
ACT!_\/!DADES DE EXTENSION Y/O SEMINARIOS
Se ampliara la- pagina web sobre contenidos relacionados al area, asi como el canal de YouTube, destinados al

publico en general o a estudiantes de la Facultad.
Se diclaran cursos de Marketing Digital en las restantes sedes de la Universidad.
Se organizara el 40° Encuentro Argentino y Latinoamericano de Profeores de Marketing (EDUCAAL).

DISTRIBUCION HORARIA SEMANAL ESTIMADA DEL EQU!IPO DOCEMTE

Docente Docencia Investigacion Gestion : Extension
Mintzer, Irene 10 - : 2
Herrera Bauab, José 10 - - :

£
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