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Nombre del curso: Marketing para PyMEs.

Docente/s a cargo: Pablo Ignacio Cruz
Días de cursada: A confirmar
Carga horaria (horas de reloj): total de 36hs.

Destinatarios: Está destinado a profesionales, técnicos, comerciantes, estudiantes, empleados en relación de dependencia o emprendedores independientes con inquietudes y expectativas en las áreas de venta, comercialización y comunicación. Público general.
Cantidad de estudiantes: entre 15 y 30 personas.

Modalidad de cursada: Presencial. 

Conocimientos previos requeridos: No son necesarios conocimientos previos, sí es importante que tengan experiencia laboral a fin de comprender y aplicar los conceptos vertidos.

Fundamentación: 
En el mundo empresarial, el marketing se ha convertido en una herramienta vital para el éxito de un negocio. Cualquier persona que se encuentre iniciando un emprendimiento o tenga PyME quiere hacer que se desarrolle y crezca. Es el momento de hablar de marketing, de conceptos y consejos para las pequeñas empresas (PyMEs), de estrategias creativas para tratar de sobresalir entre la competencia.

El marketing juega un papel fundamental en los resultados de las ventas de productos o servicios, pero hay que comprender que no solo envuelve las ventas, sino también la reputación que tiene la empresa en su totalidad. La marca debe estar en conformidad con la calidad de los productos y servicios que se venden. Si queremos que nuestra empresa sea exitosa, debemos recordar que tenemos que diferenciarnos y destacarnos de la competencia. Para que esto sea posible es necesario hacer un buen uso de todas las herramientas de marketing que existen actualmente. Sin un marketing efectivo en nuestra empresa, la marca será poco conocida junto con sus productos y servicios.

No tener grandes recursos para campañas de marketing, no nos impedirá luchar con las compañías de mayor tamaño, pero nos obliga a contar con herramientas de gestión del negocio adecuadas y utilizarlas creativamente frente a la competencia.

En este curso brindaremos a los participantes conocimientos y fundamentos de la gestión estratégica, táctica y operativa del marketing, y como consecuencia de ello, del negocio, sus productos y servicios.

Objetivos: 

· Reconocer la importancia del Marketing en la actualidad de los negocios.

· Adquirir conocimientos y herramientas de Marketing para implementar acciones exitosas.

· Generar una base conceptual capaz de desarrollar una mirada crítica sobre el actual o futuro emprendimiento del asistente. 

Contenidos: 
UNIDAD 1 - Pensamiento estratégico del negocio (El proceso integrador del marketing)

· Definición y conceptos.

· Formulación de Estrategias empresarias. 

· Análisis del contexto del sector de industria y/o mercados.

· Fuerzas competitivas

Unidad 2 - Planeamiento Estratégico (Posicionamiento, Inteligencia y Estrategia de Producto)

· Formulación de los objetivos.

· Segmentación.

· Posicionamiento.

· Desarrollo de la estrategia de productos y servicios. 

· Comportamiento de compra del consumidor. Mercados de consumo masivo Vs Industriales.

· Investigación de mercado. Inteligencia de negocios.

· Estrategia del marketing Mix.

· Pronóstico y medición de la demanda.

· La importancia de la marca.

Unidad 3 - Implementación y  control

· La función de las comunicaciones de marketing. Formas de promoción y publicidad. Publicidad, promociones de ventas, eventos y relaciones públicas

· Formas de distribución.

· Formas de definición del precio.

· Tercerización / Outsourcing.

· Control y seguimiento.

Propuesta Didáctica:
Las clases se llevarán a cabo exponiendo los conceptos teóricos, apoyando los mismos con ejemplos prácticos, lecturas  y videos. Por otro lado, para consolidar los conocimientos y que puedan ser llevados a la práctica, se realizarán trabajos de aplicación de los mismos que deberán ser expuestos por las/los estudiantes.

Criterios de Evaluación: 
Se realizará una evaluación final de carácter teórica y evaluaciones intermedias por medio de los trabajos que las/los estudiantes entreguen y expongan.

Requisitos de Aprobación

Cumplimiento del 75% de asistencia, aprobar el examen final y tener el 75% de los trabajos prácticos aprobados.

Bibliografía:  

Bibliografía Obligatoria:

CARIOLA, Oscar (2015) Planificación Científica del Marketing, Ed. Nobuko (Contenidos incluidos en capítulos 4, 5, 6, 7,8, 9 – páginas aprox. 95).
MUNUERA ALEMAN, José Luis – RODRIGUEZ ESCUDERO, Ana Isabel (2012) Estrategias De Marketing 2da Ed. Madrid, ESIC Editorial (Contenidos incluidos en capítulos 1, 2, 4, 5, 8, 9, 11, 14 – páginas aprox. 105).
Bibliografía de consulta:

PARIS, Jose Antonio (2013) La Segunda Miopía del Marketing, Ed. Edicon.

KOTLER, Philip (2006) Dirección De Marketing, Madrid, Pearson Educación.

JOHNSON, Gerry – SHOLES, Kevan – WHITTINTON, Richard (2006) Dirección Estratégica.  Madrid, Pearson Educación.
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