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FUNDAMENTACION

En virtud de que este médulo, estd orientado hacia un estudio analitico de campo de
operaciones de produccion, incluye la administracion de operaciones de produccion en
organizaciones tanto publicas como privadas. Desde el principio el alumno debera entender la
razon por la cual se requiere realizar estudios en esta &rea del conocimiento. En consecuencia,
las siguientes interrogantes ameritan una respuesta: ¢Cual es la funcion de produccion /
operaciones? ¢Por qué es una fase necesaria dentro de un curso que ensefia administracion de
empresas ? El propdsito de este capitulo es dar respuesta a tales interrogantes y mostrar al
estudiante su utilidad para visualizar el campo en su totalidad. Asi, constituye una preparacion
para la intervencion en discusiones detalladas y el andlisis de &reas especificas de
produccion /operaciones. Casi todas las empresas comerciales ejecutan dos funciones basicas:
la produccién / operaciones y la mercadotecnia. La funcién de la produccion / operaciones
consiste en proveer los productos y los servicios. La funcién de la mercadotecnia consiste en
promover, vender y distribuir dichos productos y servicios. La funcién de la administracion de
produccidn / operaciones consiste en planear, organizar, dirigir y controlar las actividades
necesarias para proveer los productos y servicios.

En cualquiera actividad de produccidn, el interés primordial del gerente de produccién es el de
suministrar los inputs (entradas). Los inputs incluyen varias cosas: materias primas,
maquinarias, materiales de operacion, productos semi -terminados, edificios, energia y mano
de obra. Una vez que los inputs estdn compilados, o ensamblados, la creacién del valor. El
gerente de produccién ha puesto la mayor atencién a esta etapa. Algunos de los asuntos que
deben ser atendidos mientras los productos y los servicios estan siendo fabricados son: la
organizacion de horarios, la asignacién de puestos diferentes, el control de la calidad en la
produccion, la adaptacion de nuevos y mejores métodos para efectuar diversas labores, y el
manejo de materiales dentro de la compafiia. La etapa final del proceso de produccion /
operaciones consiste en la consumacion de los outputs, o sea, los productos y los servicios
terminados. Estos productos y servicios terminados quedan entonces disponibles para su
comercializacion, o sea, la funcién de mercadotecnia entra en accién para promoverlos,
venderlos y distribuirlos.

OBJETIVOS GENERALES

El programa tiene como objetivos:
. Analizar la Comercializacion como area funcional basica de la organizacion.
. Comprender las distintas estrategias de Mercadotecnia.



METODOLOGIA

Los mddulos contemplan el marco tedrico y conceptual, las mejores practicas e informacion
sobre tendencias actuales y el anélisis de lineamientos de intervencién, que faciliten el
desarrollo de conocimientos y capacidades concretas, como “instrumentos” necesarios para el
accionar de aquellos profesionales que se desenvuelven en el &mbito urbano. El enfoque de este
curso de educacion ejecutiva incorpora e integra tres elementos:

» Herramientas conceptuales rigurosas para comprender los temas urbanos.

* Evidencia empirica (datos del mundo real y especialmente de Argentina) indispensables, no
solo para comprender los aspectos conceptuales de los temas urbanos analizados en el curso,
sino también para sustentar el analisis de las intervenciones requeridas.

* Analisis de lineamientos de intervencion especificos para los temas abordados.

FORMAS Y CRITERIOS DE EVALUACION

-Observacion Sistemética:

- Analisis de la produccion de los alumnos: escritos y monografias
. Observacion directa diaria y ficha de seguimiento.

. Trabajos de aplicacion y sintesis

. Lectura de temas relacionados Objetivas

. Resolucioén de problemas

. Exposicion oral relacién expresada por el alumno a partir de las consignas
. Investigaciones y juegos de simulaciones

. Intercambios orales con los alumnos:

. Resoluciones de ejercicios y problemas

. Didlogo

PROGRAMA:

PARTE 1: DEFINICION DE MARKETING Y SU PROCESO
1. Marketing. Creacion y captacion de valor del cliente
2. Empresa y estrategia de marketing. Asociaciones para establecer relaciones con el
cliente. Pauta en medios tradicionales vs. Pauta en medios digitales.

PARTE 2: CONOCIMIENTO DEL MERCADO Y DE LOS CONSUMIDORES
3. Andlisis del entorno del marketing
4. Mercados de consumo y comportamiento de compra de los consumidores

PARTE 3: DISENO DE UNA ESTRATEGIA Y UNA MEZCLA DE MARKETING
IMPULSADA POR LOS CONSUMIDORES

5. Estrategia de mkt impulsada por el cliente: Creacién de valor para los clientes meta.

6. Desarrollo de nuevos productos y estrategias del ciclo de vida de los productos.

7. Comunicacion de valor para el cliente: estrategia de comunicacion de marketing

8. Publicidad y relaciones publicas.

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES

Investigacion de mercado

Elaboracion de estrategias de venta
Simulacidon de operaciones comerciales
Llenado de documentos comerciales
Realizacion de Conciliaciones Bancarias.



e Resolucion de situaciones problematicas

CONTENIDOS ACTITUDINALES

Disposicion para negociar, acordar, aceptar y respetar reglas para el trabajo en grupo.
Sentido critico y reflexivo sobre lo producido

Valoracién del trabajo individual y grupal

Respeto por las normas utilizadas en los proyectos y actividades del aula

CRITERIOS DE EVALUACION

1.Exactitud y claridad en la seleccion de datos

2. Pertinencia de las relaciones establecidas entre los contenidos tedricos, la realidad y su
produccién

3.0rden, prolijidad y puntualidad en la presentacion de trabajos.

4.Participacion y Creatividad

FORMAS DE EVALUACION

1.Escritas

2.0rales

3.Trabajos individuales y grupales

4.Presentacién de monografias

5.Formacion de empresas societarias virtuales productivas de bienes y/o servicios

BIBLIOGRAFIA

MARKETING. 4ta edicion. Philip Kotler y Gary Armstrong. Ed Pearson. México 2012.
Microemprendimientos. Una empresa en marcha. Lezanski. Editorial: Kapelusz

.Creer, Crear y Emprender. Gustavo Mathieu — Sonia L6pez. Editorial A diario
.Proyecto empresarial. Pinilla — Martinez — Sangliesa. Editorial Mc Graw Hill



