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INSTITUTO: de Educacion Superior Nro. VII

PROFESORADO: Educacién Secundaria en Ciencias de la Administracion. Resolucion
Ministerial 2090/15 Anexo Il

ESPACIO CURRICULAR: Administracion |l

CURsSO: Segundo afno

HORAS CATEDRAS: 4 Horas semanales

REGIMEN: Anual

MODALIDAD: Presencial — Libre

FORMATO CURRICULAR: Materia

PROFESORA: Flavia Martin
CICLO LECTIVO: 2025

PROGRAMA DE EXAMEN

CONTENIDOS:
UNIDAD Ne1: La Gestion Comercial y el mercado.

La Funcién Comercial, concepto. Sus aspectos. Objetivos de la funcion Comercial.
Funciones de marketing. Diferencia entre consumidores y compradores: Variables
controlables y no controlables. El plano Econdémico: La mercadotecnia y su
ambiente.

Investigacion de mercado: concepto. Métodos. Caracteristicas. Etapas. La
investigacion de mercado para la instalacion de una empresa. Andlisis situacional,
analisis de mercado, analisis de desempeno.

El Marketing Verde y el consumo responsable. Equilibrio sostenible entre beneficios
econdmicos y costos socioculturales y ambientales. El crecimiento del consumo
verde. La Huella ecolégica. Huella de Carbono. Huella verde. Economia ecolégica
y Sustentable. Economia Azul. Economia Verde. Economia Naranja y su relacién
con las empresas y el Marketing. Caracteristicas. Impacto Social y Ambiental.
Ventajas y desventajas. Empresas “B”.

UNIDAD N: 2: La Gestion Comercial y el producto.

La funcionalidad del area de comercializacién. Gestibn de ventas. Partes
intervinientes en relacion comercial: la organizacioén, los clientes y los proveedores.
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Marketing 1.0, 2.0, 3.0 y 4.0. diferencias. Marketing Mix digital, de las 4 P (precio,
producto, promocién y plaza) y las 4 C (costo, cliente, comunicacién y convivencia)
y las 4 V (Valor, validez, virtual place, viralidad).

Elementos diferenciadores: el producto como concepto, las acciones de pre y post
venta y los activos intangibles, entre otros.

El producto: concepto, diferencia entre Bienes y Servicios. Clasificacion de
productos. Bienes industriales de consumo. Reacciéon de los consumidores.
Desarrollo de productos. Identificacién de productos. Calidad del producto. Marcas:
su funcién. Proteccion de marcas. Ley de marcas. Tipos de marcas. Cédigo de
barras: su uso y la codificacion, ventajas. Codificacion comercial y sus
caracteristicas. El empaque del producto. Apoyo y garantias de calidad. Ciclo de
vida de un producto. Etapas y factores. Linea de productos. Mezcla de productos.
Nuevos productos.

Fijacibn de precios: Precio, concepto y clases. Bonificaciones y descuentos.
Condiciones de pago: venta al contado, a plazo y en cuota. Fijaciéon de precios.
Factores. Enfoques. Estrategias de fijacion de precios: sus caracteristicas. Ajustes
de precios. La linea de clientes. Cambio de precios y las reacciones.

El consumidor: conceptos. Términos utilizados. Comportamiento del consumidor.
Consumidores individuales: sus caracteristicas. Procesos de decision en la compra.
Los nuevos productos. Comportamiento de compra de las Organizaciones:
concepto, caracteristicas del mercado organizacional. Segmentacion y Nichos del
mercado.

UNIDAD N: 3: La Gestion Compras.

La compra. Concepto y funciones. Importancia. La relacién con otras areas.
Organizacion interna del area. Politica de compras. Planeamiento de las compras.
Presupuesto de las compras y el manejo de stock. Seleccion de proveedores.
Recepcion de pedidos. Almacenamiento. Modalidades de compras.

Compra directa. Concurso de precios y Licitaciones en organizaciones publicas.

UNIDAD N2 4: Administracion de Ventas.

Fuerza de Ventas: concepto. Su organizacion. Tamafno de la fuerza de ventas,
estructura organizacional. Tipos de organizacion de ventas. Estrategias de venta.
Proceso de planeacion de ventas, prondstico de ventas. Presupuesto de ventas.
Costos de ventas. Asignacion de fondos para la fuerza de ventas.
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Colocacion del producto: posibilidades de la empresa. Formas de colocacién del
producto. Modalidades de venta: al contado y a plazo: sus formas actuales.
Marketing. E-commerce. Atencion pos-venta. Estadisticas de ventas. Atencion al
cliente. Recepcion, la espera. El seguimiento, el crédito.

UNIDAD N2 5: Promocion, Publicidad y Distribucion del Producto.

Promocion: mezcla promocional. Promocion de ventas. Ventas promocionales.
Proceso de comunicacion. Instrumentos de promocién. Relaciones publicas.
Publicidad y Propaganda: concepto. Importancia. Organizacién comercial de la
publicidad. La Psicologia en la publicidad. Sujetos que intervienen en la publicidad:
sus formas. Medios Publicitarios. Campafnas de publicidad: su importancia.
Agencias de publicidad. Factores de la campafa publicitaria. Su importancia. El
presupuesto. Las Relaciones Publicas y la publicidad, sus diferencias.

Entrega y distribucion: canales de distribucion: sus funciones. Importancia de los
canales de distribucion. Sistemas de Canales. Distribucion Fisica.

Politicas de aprovisionamiento, politicas de marketing, politicas de relaciones
publicas. Segmentacion e investigacion de mercado. Presupuesto de ventas.
Comercio electronico. Aspectos operativos del comercio exterior como base para
afrontar el actual mundo globalizado.
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