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1. CICLO: 
(Marque con una cruz el ciclo correspondiente)

	Básico
	
	Superior/Profesional
	X
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2. COMPOSICIÓN DE LA CÁTEDRA:


	Docente
	Función*
	E-mail

	Titular:
Daniel Gallego

	
A cargo



	
dani34ar@gmail.com / marcelodaniel.gallego@usal.edu.ar



	Adjunto/Asociado/Auxiliar
	
	

	
	
	


*A cargo -Tutor - Orientador del trabajo online



	Referente técnico de la plataforma
	





3. EJE/ÁREA EN QUE SE ENCUENTRA LA MATERIA/SEMINARIO DENTRO DE LA CARRERA:

Publicidad

4. FUNDAMENTACIÓN DE LA MATERIA/SEMINARIO EN LA CARRERA:

Conocer y comprender el alcance de las acciones promocionales y los profundos cambios observados en los canales de distribución, es clave y necesario para el exitoso desarrollo profesional y laboral del Licenciado en Publicidad.
La materia Acción Promocional permite al alumno tener una primera aproximación genérica y
sistémica del funcionamiento, implementación y ejecución de los múltiples tipos de acciones /
promociones, según sean sus objetivos específicos, a través de los distintos canales por donde opera la empresa, para llegar eficientemente al consumidor objetivo.


5. OBJETIVOS DE LA MATERIA:

Desarrollar en los alumnos la capacidad para evaluar y diseñar una promoción, conforme al
posicionamiento y ciclo de vida del producto / marca, en los distintos canales de distribución.

Que los alumnos cuenten no solamente con los conceptos teóricos que les permitan reflexionar sobre la realización de una promoción, en todas sus etapas, sino que puedan desarrollar un pensamiento crítico que les permita evaluar y contrastar la mejor opción para su ejecución.

Comprender que la Promoción es una herramienta del Marketing aplicada a la Marca.

Conocer las particularidades de las diversas técnicas de promoción y su aplicación, en. los
múltiples puntos de venta, a través de medios físicos o digitales



1. ASIGNACIÓN HORARIA: 
(La información consignada debe coincidir con la información que brinda la Resolución Rectoral que aprueba el plan de estudios de la carrera)
	
	Teórica
	Práctica
	Total

	Carga horaria presencial/presencial remota (videoconferencia)
	39
	7
	36

	Carga horaria a distancia 
(trabajo asincrónico en plataformas - en horas y en %)
	39
	7
	36

	Carga horaria general
	58
	14
	72





2. UNIDADES TEMÁTICAS, CONTENIDOS, BIBLIOGRAFÍA POR UNIDAD TEMÁTICA:

UNIDAD 1 Comercialización y Plan de Marketing

Comercialización: definición y alcance. Portafolio y estrategia de Marcas. Plan de Marketing:
propósito y partes constitutivas. Visión, Misión, Objetivos Generales. Budget de Ventas. Cuadro
de Resultados. . Definición y rol de la Distribución: intensiva, selectiva y exclusiva. FODA

UNIDAD 2 Promoción de Ventas

Definición. Naturaleza y objetivos. Razones de su crecimiento. Tipos de Promoción.
Promociones de creación / no creación de Imagen. Promociones dirigidas al consumidor /
cliente y al trade. Promociones basadas en el ciclo de vida del producto (lanzamiento,
crecimiento, madurez, saturación).
Muestras y degustaciones. Impulso a la distribución / exhibición.
Promociones en producto. Descuento en producto. Promoción con producto extra.
Premios en embalajes. Cupones en producto. Embalajes múltiples. Presentaciones reusables.
Colecciones. Licencia de personajes. Sorteos y concursos. Premios instantáneos.
Definición y alcance: Sponsor, Eventos, Ferias y Exposiciones.
Base de Datos. Marketing Directo. Nuevas tecnologías digitales: Web, Redes Sociales
Aspectos Legales y Normas que regulan la actividad promocional.


UNIDAD 3 Punto de Venta

Punto de Venta: definición y evolución. Tipos y clasificación. Por qué compramos. Entorno
adecuado a la necesidad del comprador. Estrategias de influencia. Marketing de experiencias.
Programas de fidelización. Acciones Promocionales.
Estudios de Satisfacción. Franquicia. Comercio electrónico. CRM. ECR.

Unidad 4  Merchandasing

Origen, evolución y alcance. Campo de acción. Ejes del merchandising: surtido, presentación,
animación y gestión. Animación estática / dinámica. Layout del espacio físico. Coeficiente de
ocupación. Áreas frías – calientes. Mobiliario e implantación. Lineal y su distribución.
Rentabilidad por familias de producto. Rotación de existencias. Indicadores de gestión.
Promotora de venta, merchandiser y repositor.


UNIDAD 5 Trade Marketing

Origen, evolución y funciones. Concentración de la distribución. Oportunidad de negocio.
Relación Proveedor-Distribuidor. Estrategia por producto / canal. Planes de acción por
canal-cliente. Surtido, inventario y rentabilidad. Manejo de información / tecnología EDI.
Ventas, Key Account y Logística. Ubicación de Trade Marketing en Organigrama.


UNIDAD 6 Category Management

Definición y objetivos. Conocimiento del consumidor. Categorías según consumidor.
Análisis, aplicación y anticipación. Oferta-Surtido del distribuidor. Definición y rol de cada
categoría. Proceso de gestión y elección del capitán de la categoría.

BIBLIOGRAFIA OBLIGATORIA:
- Blech, G. y Belch, M. 2004 Publicidad y Promoción. Mc Graw Hill
- Chong, J. L. y Otros. 2007 Promoción de ventas. Ediciones Granica, Buenos Aires
- De la Garza, M. Promoción de Ventas. CECSA
- Díaz Morales, A. 2000 Gestión por Categorías y Trade Marketing. Ed. Prentice Hall
- D ´Andrea, G. / Ring. J. / Tigert, D. 2005 Retail Management. Ed. Temas 2da.
- Fiecconi, A. 2012 Tesis “Franquicias y Licencias”. USAL
- Friedman, L / Furey, T 2000 Canales de Venta. Ed. Pearson Educación – Prentice Hall 
- Kotler, P y Otros. 2000 Introducción al marketing. Prentice Hall 
- Makar, A. 2013 Tesis “Descuentos y promociones on line, una nueva forma de comercialización y consumo”. USAL 
- Peter, J. / Olson J. 2005 Comportamiento del Consumidor y Estrategia de Marketing. Ed. Mc GrawHill
- Rivera Camino, J. y Otros. 2000 La promoción de ventas. Ed. ESIC, España - Underhill, P. 2000 Por qué compramos. Ed. Gestión 2000.
- Torres, C. 2012 Tesina “Product Placement¨”. USAL 



3. METODOLOGÍA: 

El método a seguir, para el desarrollo de la cátedra, será combinando clases de exposición
tradicional con actividades y trabajos grupales de los alumnos, con el fin de asegurar una
adecuada comprensión de los temas / conceptos expuestos.
Para las clases teóricas se tiene previsto aplicar técnicas de exposición dialogada, para
favorecer e incentivar la activa participación del alumno, de modo que tanto los objetivos
como los contenidos de cada clase, sean comprendidos por el conjunto.
El contenido de las clases teóricas más el ejercicio práctico cuatrimestral, tienen por fin que
el alumno pueda desarrollar distintas habilidades que le permitan investigar, analizar y
proponer recomendaciones de variada índole, en respuesta a múltiples estímulos.
La entrega final del trabajo práctico, se realiza en formato informe con requisitos mínimos
propuestos por la cátedra.
Por último, toda vez que se considere oportuno y necesario se realizarán presentaciones
especiales, con power-point y se distribuirán guías de lectura o material impreso para su
análisis, con los temas vistos / expuestos en clase.



4. DETALLE DE ACTIVIDADES DE FORMACIÓN PRÁCTICA  

Módulo  1

Actividad: Identificar los procesos de comercialización que implican el desarrollo de una campaña promocional
Consigna: A partir del texto de Blech,  desarrollar un plan de marketing que incluya aspectos promocionales.
Objetivos: Que los alumnos  logren desarrollar competencias específicas del sector.
Modalidad: Actividad a distancia
Herramienta virtual: Foro de discusión en aula  virtual
Evaluación: Individual tipo conceptual
Criterios de evaluación: Evidencia de lectura y comprensión del material bibliográfico abordado. Identificación y diferenciación de conceptos relevantes de la materia

Módulo  2

Actividad: Identificar y definir los diferentes tipos de promoción.
Consigna: Buscar y ejemplificar casos reales de diferentes promociones de campo que correspondan a cada una de las definiciones de marketing promocional.  
Objetivos: Que los alumnos reconozcan y sepan diferenciar las diferentes variables promocionales.
Modalidad: Actividad a distancia
Herramienta virtual: Trabajo práctico.
Evaluación: Individual tipo conceptual
Criterios de evaluación: Evidencia de capacidad de autoanálisis y desarrollo de competencias de análisis. 

Módulo  3

Actividad: Conocer las características comunicacionales del punto de venta..
Consigna: Trabajar creativamente los diferentes layouts de kiosco, supermercado y shopping.
Objetivos: Que los alumnos trabajen conceptos creativos de campaña basados en criterio de impecto visual y manejo de planos de comunicación.
Modalidad: Actividad grupal a distancia
Herramienta virtual: Presentación y foro de discusión en aula  virtual
Evaluación: Grupal con nota.
Criterios de evaluación: Nivel creativo de propuestas basadas en la lecturas de Friedman y Olson.

Módulo 4

Actividad: Desarrollar conceptos de merchandasing
Consigna: Proponer ideas promocionales teniendo en cuenta animación estática y dinámica, layout del espacio físico, coeficiente de ocupación. 
Objetivos: Que los alumnos aprendan a gestionar góndolas, punteras y manejo de espacios primarios y secundarios.  
Modalidad: Actividad grupal a distancia
Herramienta virtual: Taller de trabajo práctico
Evaluación: Individual tipo conceptual
Criterios de evaluación: Evidencia de lectura y comprensión del material bibliográfico abordado

Módulo 5

Actividad: Utilizar diversas técnicas de trade marketing
Consigna: Proponer programas de fidelización a canal con rentabilidad operativa en punto de equilibrio.
Objetivos: Que los alumnos apliquen conceptos de surtido, inventario, rentabilidad y manejo de información
Modalidad: Taller grupal 
Herramienta virtual: Foro de discusión en aula  virtual
Evaluación: Individual tipo conceptual
Criterios de evaluación: Evidencia de lectura y comprensión de los apuntes de cátedra referenciales. 

Módulo  6

Actividad: Crear promociones según categorías de consumidor.
Consigna: A partir del texto de Torres y Rivera, crear ideas que apliquen promocionalmente a diversas marcas de diferentes categorías manteniendo el category management.
Objetivos: Que los alumnos  logren desarrollar competencias específicas para adecuar los conocimientos a  un contexto profesional en constante cambio. 
Modalidad: Actividad a distancia
Herramienta virtual: Trabajo práctico 
Evaluación: Individual con nota
Criterios de evaluación: Identificación y diferenciación de conceptos relevantes de la materia


5. PRÁCTICAS PROFESIONALES (si corresponde)


6. SEGUIMIENTO DE ALUMNOS

Validación de un mínimo de asistencias según  reglamento interno de la facultad,  independientemente de cursada s presenciales o virtuales. Aprobación de la totalidad de trabajos prácticos.


7. MODALIDAD DE EVALUACIÓN:
La materia consta de las siguientes instancias necesarias para su aprobación:
- Un parcial escrito, sobre los contenidos teóricos (clase + programa), con calificación
mínima equivalente a (4) cuatro puntos.
- Trabajo Práctico Integrador, sobre el diseño de una Investigación, calificado con:
Aprobado (A) / No Aprobado (NA)
Los alumnos que aprobaron el parcial y/o recuperatorio y el TP, rendirán un examen final
escrito, sobre todos los contenidos del programa, siendo (4) cuatro la calificación mínima
requerida para la aprobación definitiva de la materia.
El estudiante deberá concurrir a rendir el examen final presentando la libreta universitaria,
conforme el programa de la obligación académica



8. BIBLIOGRAFÍA COMPLEMENTARIA:

- Artículos en Revistas y Sitios Web especializados.- Bonta y Farber. 199 preguntas sobre  marketing y publicidad. Norma Grupo Editorial.
- Chetochine, G. 1996 La derrota de las Marcas. Ed. Asociación Argentina de Marketing.
- Cortjens, Judith y Marcel. La Batalla del Punto de Venta. Deusto 
- Creatividad e Innovación. Libro III Master en Negocios. Materia Biz. 2009 
- Diaz Morales, A. Gestión por Categorías y Trade Marketing 
- Diez de Castro, E. 1997 Distribución Comercial. Ed. Mc Graw Hill.
- Lamb y Mc Daniel. Marketing. 8 ° edición.
- Marketing Total. Libro IV Master en Negocios. Materia Biz. 2009 
- Saenz de Vicuña Ancín, J. 1996 La Distribución Comercial. Ed. ESIC
- Wheeler, S. / Hirsh, E. 2000 Los Canales de Distribución. Ed. Norma


9. HOJA DE RUTA (Orientadora) 


	Unidad Temática
	Fecha/
Período
	Actividades Teóricas
	Actividades Prácticas
	Tutorías
	Evaluaciones
	Otras Actividades

	Comercialización y plan de marketing
	
	X
	X
	
	
	

	Promoción de ventas
	
	X
	X
	X
	
	

	Punto de venta
	
	
	X
	
	X
	

	Merchandasing
	
	X
	X
	X
	
	

	Trade marketing
	
	
	X
	X
	
	

	Category management
	
	X
	X
	
	X
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	TUTORÍA
	
	
	
	
	
	

	FINAL
	
	
	
	
	
	




10. FIRMA DE DOCENTES:


11. FIRMA DEL DIRECTOR DE LA CARRERA
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