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ADMINISTRACION NACIONAL DE EDUCACION PUBLICA
CONSEJO DE EDUCACION TECNICO-PROFESIONAL
EXP. 9890/18
Res. 3483/18
ACTA N° 176, de fecha 27 de noviembre de 2018.

VISTO: La solicitud del Programa de Planeamiento Educativo - Departamento

de Desarrollo y Disefio Curricular de aprobacién del Plan de Estudio, Esquema
Curricular y Programas de la propuesta del Curso Técnico Terciario en
Marketing;

RESULTANDO: I) que la Comisién de disefio curricular estuvo integrada por
la Sra. Ana PELUFFO-Inspectora del Area de Administracion, la Sra. Patricia
OUTERELO-Inspectora de Contabilidad, el Prof José ALAM-Docente
Referente en Marketing, Sr. Andrés GONZALEZ por el Programa de Educacion
Terciaria, las Sras. Lorena GUILLAMA y Lorena COUSILLAS por el
Departamento de Desarrollo y Disefio Curricular y la Prof. Grisel SORIA por la

Asamblea Técnico Docente;

IT) que se contd con la participacion del Inspector de Matematica Jean Paul
QUINTANS, la Inspectora de Derecho y Ciencias Sociales Guadalupe
BARRETO, el Inspector de Informética Gonzalo PASTOR, el Referente de
Logistica Jorge URRUTIA, la Docente de Marketing Laura HERNANDEZ y la
Directora de la Escuela Tecnologica Superior de Administracion y Servicios —
Montevideo, Prof. Rosa AMABILE;

IIT) que la elaboracién de los programas estuvo a cargo de los inspectores o de
grupos de docentes conformados a tales efectos;

IV) que de fs. 11 a 17 vta. se adjuntan Actas de las reuniones de las cuales surge
la participacion de los docentes de la Asamblea Técnico Docente;

CONSIDERANDQO: que corresponde la aprobacion del mencionado Plan de
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Estudio, Esquema Curricular y Programas;
ATENTO: a lo expuesto;
EL CONSEJO DE EDUCACION TECNICO-PROFESIONAL POR

UNANIMIDAD (DOS EN DOS), RESUELVE:

1) Aprobar el Plan de Estudio, Esquema Curricular y Programas de la propuesta

del Curso Técnico Terciario en Marketing, que a continuacion se detalla:

ESQUEMA DE DISENO CURRICULAR

Identificacion Cédigo SIPE DESCRIPCION
Tipo de Curso 050 Curso Técnico Terciario

Plan 2019 2019

Orientacion 04M Marketing

Sector 610 Comercio y Administracion

Modalidad Presencial

Perfil de Ingreso

Egresados de la Educacion Media Superior en sus diferentes modalidades

Duracién

Horas totales: Horas semanales: Semanas

24

1536 16 por semestre

Perfil de Egreso

- Actuar en los procesos de disefio de politica y planes estratégicos de Marketing de
diferentes organizaciones.

- Implementar y gestionar las estrategias requeridas para ejecutar las politicas y planes
estratégicos del Marketing.

- Estructurar criterios y metodologia especifica para el analisis de los mercados en los que
opere la organizacion.

- Desarrollar propuestas de innovacion de productos de acuerdo al andlisis realizado de los
mercados.

- Disefiar y ejecutar planes operativos de comunicacion y medios para el mercado
objetivo.

- Formular planes operativos de logistica de ventas y distribucién.

- Apoyar técnicamente en los estudios de fijacion y actualizacion de precios con base en
los estudios de costos y de mercado.

- Desempefiar funciones en una organizacion y/o en forma independiente.

16/10/18

Créditos Créditos 152 + 10 proyecto Final= 162
Educativos y
Certificacion Titulo Técnico en Marketing
Fecha de
presentacion: Exp. N°9890/18 Res. N°3483/18 Acta N° 176 Fecha 27/11/18




. 3 Gnstruyendo
Consejo de Educacion w
Técnico Profesional P

Universidad del Trabajo del Uruguay 140 ANOS EDUCANDO PARA EL TRABAJO

ANTECEDENTES
Desde el afio 2000 el Consejo de Educaciéon Técnico-Profesional (CETP-UTU)

desarrolla el curso Técnico Analista en Marketing, con una carga horaria total
de 896 horas, distribuidas en un afo lectivo.

El CETP viene profundizando el desarrollo de la educacion técnica terciaria, y
en ese sentido reordenando las propuestas existentes y el disefio e
implementacion de nuevas formaciones. La adopcién de criterios de
organizacion curricular que fortalecen la organizacion semestral, la
creditizacion de los cursos, la readecuacion de cargas horarias y la actualizacion
de contenidos, permiten ubicar a la formacién terciaria del CETP-UTU a la
altura de las necesidades educativas de este tiempo.

En este contexto de cambios institucionales y considerando la experiencia
generada en el desarrollo de las propuestas, los Programas de Educacion
Terciaria y de Administracion y Servicios plantearon la necesidad de ajustar la
propuesta del curso técnico de Marketing a los nuevos requerimientos.

FUNDAMENTACION

La exigencia en el ambito laboral lleva a contextualizar al Marketing como
componente fundamental en la cadena de suministros y en permanente dialogo
con disciplinas afines.

El Marketing se define como un conjunto de técnicas y estudios que tienen
como objeto mejorar la comercializacion de un producto a partir de captar,
retener y fidelizar a los clientes a través de la satisfaccién de sus necesidades.
En ese sentido, implica el analisis del comportamiento de los mercados y de los
consumidores, elementos que cambian historica y coyunturalmente.

La reformulacién de la tecnicatura en Marketing permitird no sélo la necesaria

actualizacion de la propuesta educativa, sino también la adopcion de lenguajes



comunes a otras instituciones, que es un elemento indispensable para la
construccion de puentes que habiliten al reconocimiento de trayectorias
individuales y la movilidad estudiantil.

La nueva propuesta incluye asignaturas especificas del Marketing, y otras
compartidas con las Tecnicaturas de Administracion y Gestion Humana.
OBJETIVOS

El objetivo de esta propuesta, es la formacion de recursos humanos capaces de

desarrollar y desplegar las estrategias necesarias para el disefio de politicas y
planes estratégicos de Marketing, en diferentes tipos de organizaciones.

La formacion pretende que el egresado desarrolle las capacidades de analisis de
los mercados en los que opera la organizacidén en la que se desempefie, sea
capaz de desarrollar propuestas innovadoras de productos, estrategias de
comunicacion, venta y distribucion, asi como apoyar estudios de fijacion y
actualizacion de precios.

PERFIL DE INGRESO

Egresados de la Educacion Media Superior en sus diferentes modalidades.
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ESQUEMA CURRICULAR
. Propias | Cronologicas | Semestrales | Créditos
Asignatura .
aula aula totales educativos
Marketing I 4 3 64 6
5 Técnicas de Ventas 3 2.25 48 S
oﬁ Publicidad 4 3 64 6
2 Métodos Cuantitativos I 3 2.25 48 5
S | Economia I 4 3 64 6
% | Administracion I 3 2.25 48 5
Informatica Aplicada I 3 2.25 48 S
Total semestre 24 18 ol 38
Marketing II 4 3 64 6
™ [ Atencion al Cliente 3 2.25 48 5
g Publicidad y Marketing digital 4 3 64 6
% Métodos Cuantitativos II 3 2.25 48 S
S | Economia II 4 3 64 6
% |Administracion II 3 225 48 5
Informatica Aplicada II 3 2.25 48 5}
Total semestre 24 18 384 3850
Marketing Estratégico I (*) 4 3 64 6
«~ | Marketing de Servicios | 4 3 64 6
gé Logistica | 3 2.25 48 5)
£ | Teoria Social (*) 3 2.25 48 5
& | Costos y presupuesto [ (*) 3 2,25 48 5
L% Legislacion Aplicada I 4 3 64 6
z Espacio de trabajo: Plan de 48
4 3 2.25 S
Marketing
Total semestre 24 18 384 i Sl
Marketing Estratégico II (*) 4 3 64 6
Marketing de Servicios II 4 3 64 6
~ | Logistica II 3 2.25 48 5
g Técnicas de investigacion aplicadas 3 2.25 48 s
2 1)
m
= | Costos y presupuesto II (*) 3 2.25 48 5
& | Legislacion Aplicada II 4 3 64 6
Espaciq de trabajo: Plan de 3 595 48 5
Marketing
: ~ Total semestre 24 18 384 Bk
Proyecto final 10
Total carrera 162

(*) Los docentes de las asignaturas indicadas tendran asignadas tres horas

semanales que deberan ser trabajadas en conjunto, en un solo dia, constituyendo



de esa forma una unidad indivisible que conformara el denominado “ESPACIO
DE TRABAJO PLAN DE MARKETING”
EJEMPLO DE DISTRIBUCION SEMANAL

Primer y segundo semestre

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
Técnicas de Ventas | Administracion [ y | Publicidad/Publicidad y | Marketing [y II
y  Atencion al | II Marketing digital
cliente
Métodos Economia [ y II Informatica Aplicada [ y IT
Cuantitativos [ y II

Tercer y cuarto semestre

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
Logistica I y 11 Legislacion Aplicada I | Espacio de trabajo: Plan de | Marketing
y Il Marketing Estratégico [ y Il
*)

Marketing  de | Costos y presupuesto I | Teoria ~ Social (*) /
Servicios [ y II y I1(*) Técnicas de investigacion
aplicadas (*)

DESCRIPCION DE LAS ASIGNATURAS
MARKETING I

En esta asignatura se pretende abordar la importancia del marketing para
cualquier tipo de organizacion (cualquiera sea su finalidad, estructura, tamafio y
origen) desde una conceptualizacion general basica, abordando aspectos que
seran profundizados a lo largo de la formacion. Se trataran como principales
temas: los ambientes de Marketing, el comportamiento del consumidor, la
medicion y pronodstico de la demanda, la investigacion de mercados y sistemas
de Informacion y segmentacion de mercado.

MARKETING II

En esta asignatura se pretende abordar la importancia del marketing para
cualquier tipo de organizacién (cualquiera sea su finalidad, estructura, tamafio y

origen) desde una conceptualizacion general basica, abordando aspectos que
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seran profundizados a lo largo de la formacion. Se trataran como principales
temas los conceptos de Posicionamiento, producto, precio, publicidad, plaza y
leyes de marketing.

ATENCION AL CLIENTE

No es posible obtener buenos resultados comerciales, si no se tiene una correcta
atencion al cliente en todas las areas, desde la recepcion telefonica o fisica,
personal de consulta, redes sociales, el logistico que entrega la mercaderia o el
servicio post-venta. Todos ellos forman parte del producto que se comercializa,
y en todos ellos se pueden cometer errores que hagan que el cliente no compre.
En este curso se vera como se debe manejar todas estas variantes para contribuir
al éxito empresarial.

TECNICA DE VENTAS

Ya sea a través de la fuerza de ventas de una empresa que venda productos
alimenticios o de limpieza por ejemplo a un supermercado, o del personal de
ventas de una empresa de electrodomésticos, la venta es el brazo ejecutor en la
concrecion de resultados comerciales. Ademas, el arte de vender, siempre es
ayudar a comprar y por tanto la realizacion de empatia con el cliente es
fundamental para tener éxito en la actividad comercial. Ademads, la negociacion
es fundamental en el éxito de ventas y en la vida. Siempre estamos negociando,
en todos los aspectos de nuestra vida.

PUBLICIDAD

Esta asignatura aportard los conocimientos basicos para el manejo de esta
importante herramienta comunicacional y de impulsion de Marketing. Permitira
al estudiante producir piezas simples, asi como los elementos necesarios al
momento de encargar y evaluar trabajos con disefiadores profesionales. Se

abordara el tratamiento del problema comunicacional dentro del plan general de
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marketing.

PUBLICIDAD Y MARKETING DIGITAL

Se brindaran a los estudiantes los conocimientos necesarios para introducir el
conjunto de herramientas digitales disponibles en todas las etapas de desarrollo
de su Plan de marketing.

METODOS CUANTITATIVOS I y II

MATEMATICA FINANCIERA

Las personas fisicas y las instituciones en la sociedad se relacionan por medio
del dinero, que circula incrementdndose o disminuyendo. Por lo que es
importante tener una clara visidn sobre ciertos aspectos vinculados con ese
intermediario general: de qué fuentes puede obtenerse y en qué cantidad, las
condiciones en que se obtiene, como administrarlo del modo mas eficiente
posible, cuanto y cuando se pagara o se cobrard. Todo esto es posible con el
empleo de procedimientos matematicos que brinden informacion para la toma
de las decisiones mas adecuadas.

El calculo matematico es cada vez mas necesario para los profesionales del
mundo financiero a todos los niveles. Muchas de las operaciones financieras no
pueden cerrarse sin recurrir a conceptos matematicos, por lo general
relativamente sencillos, pero en los que intervienen por lo menos los célculos de
interés y, a veces, conceptos estadisticos.

De la informacidén generada por los registros contables se nutre la Matematica
Financiera, que como bien lo dice su nombre, es la aplicacion de la matematica
a las finanzas, donde tiene su centro en el estudio del valor del dinero en el
tiempo, para obtener un rendimiento o interés combinando el capital, la tasa y el
tiempo y que con ella se resuelven problemas econdmicos que tienen que ver

con la sociedad como es el caso de ajustes economicos, presupuesto,
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inversiones.
ESTADISTICA

En el campo de la Administracion es frecuentemente usada para conocer la
tendencia o preferencia actual de un grupo de consumidores, la prediccion de
sucesos o estimaciones y como herramienta administrativa en la toma de
decisiones gerenciales.

La Estadistica brinda soporte en: Planificacion de la busqueda y obtencion de la
informacion. Organizar y sistematizar la informacion para su descripcion y
analisis. A partir de la informacion organizada, efectuar inferencias a través de
la estimacion y contrastacion de la hipotesis.

ECONOMIA 1y II

La economia es una ciencia social y como tal estudia el comportamiento en
cuanto la asignacion de los recursos escasos para la satisfaccion de necesidades
ilimitadas. En un enfoque microecondmico permite conocer las relaciones entre
los distintos agentes economicos, las decisiones que toman y las consecuencias
que tienen sus acciones.

Desde el punto de vista macroecondmico, posibilita acercarse a la realidad
economica a través del estudio de indicadores y agregados que permiten su
analisis.

ADMINISTRACION Iy II

Esta asignatura se propone transmitir los conocimientos bésicos que permiten a
los estudiantes comprender las funciones de la Administracion, asi como sus
principios, estructura y las diferentes teorias administrativas. Busca que los
estudiantes conozcan y comprendan la aplicacion de esta ciencia en la vida
personal, familiar y laboral, profundizando en la comprensién de los principios

y criterios de actuacion para la administracion estratégica de las organizaciones,
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con sustento en la gestion de la calidad de los bienes y servicios.
INFORMATICA APLICADA I

Esta asignatura pretende otorgar herramientas informaticas que permitan disefiar
productos graficos y audiovisuales con enfoque publicitario; lo que incluye el
manejo de herramientas Pixelares y vectoriales, para usarlas en diferentes tareas
y operaciones de disefio grafico, publicidad, prensa, imprenta, disefio web,
arquitectura, disefio industrial o gigantografias.

INFORMATICA APLICADA II

Esta asignatura aborda conceptos y herramientas informaticas que permitan
disefiar videos, fotografias digitales, sitios web y manejo comercial de redes
sociales; con enfoque publicitario. Busca involucrar al participante en las
practicas necesarias para una correcta iniciacion de la edicion y composicién
digital de elementos publicitarios, introduciendo ademés el manejo de
conocimientos basicos sobre derechos de autor necesarios para desarrollo de su
actividad.

MARKETING ESTRATEGICO I y II

La asignatura pretende ubicar a la planificacion estratégica como una
herramienta fundamental para lograr el éxito de una organizacion a lo largo del
tiempo.

En el correr del curso, se trabajara sobre el proceso de la planificacion
estratégica, asi como las herramientas de analisis y construccion de las
estrategias mas adecuadas en funcién de la situacion.

Se abordaran los siguientes temas: Matriz FODA, Analisis de Portafolio,
Definicion de supuestos, Modelo de las 5 fuerzas competitivas de Michael

Porter, Construccion de estrategias, Estrategias competitivas.
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MARKETING DE SERVICIOS 1

Se introducird al alumno en los conceptos de marketing de servicios y las
grandes diferencias existentes entre los servicios y los bienes, y sus
repercusiones en el marketing operativo y el marketing estratégico. Es
marketing de servicios general y se ird desarrollando desde lo mas general a lo
mas especifico. En este primer semestre se abordara las definiciones, conceptos,
caracteristicas, mercados, demandas, pronosticos, y comportamiento del
consumidor de servicios.

MARKETING DE SERVICIOS 11

Se introducira al alumno en los conceptos de marketing de servicios y las
grandes diferencias existentes entre los servicios y los bienes. En este segundo
semestre se abordard las cuatro herramientas sobre las que Marketing toma
definiciones y decisiones como lo son Producto, Precio, Plaza (distribucion), y
Promocion (comunicacion). Asi como en Marketing Il se estudiaron estas
herramientas en profundidad, ahora se veran en profundidad pero aplicable a los
servicios, ya que no se manejan de igual manera. Se profundizara ademas en el
concepto de la Servuccidn, otra gran diferencia con el marketing de bienes.
LOGISTICA I

Permitird al cursante conocer las actividades que desarrolla la Logistica, su
estrecha relacion con el Marketing y con otros eslabones de la Cadena de
Suministros. Entendera la importancia de ambos conceptos en el mercado
actual. Sabra en qué consiste una red de suministro, sus objetivos y los aspectos
basicos de la gestion logistica. Comprendera la importancia de la planificacion
en las actividades logisticas y aprendera a seleccionar la estrategia adecuada.
Aprenderda la importancia del trabajo coordinado entre las actividades de

Logistica y Marketing, con el objetivo de satisfacer los requerimientos del



mercado, a fin de asegurar que tanto bienes y servicios se encuentren
disponibles en la cantidad y en el lugar adecuados al momento en el que el
cliente los requiera.

LOGISTICA II

El estudiante sera capaz de entender la importancia de la gestion de compras, de
proveedores y las diversas operaciones y objetivos que son necesarias para
lograr de forma eficiente y eficaz el aprovisionamiento. Conocera los diferentes
tipos de stock, sus costos y formas de gestion. Aprendera a clasificar la
mercaderia, a identificar los sistemas de reposicion que existen y comprender,
ademas, qué es el inventario y su gestion.

Ademas conocera la importancia de la prevision de la demanda, los diferentes
tipos de stock a fin de responder a la solicitud de los clientes y a las acciones del
Marketing.

TEORIA SOCIAL

La presente asignatura proporcionara a los estudiantes aquellos fundamentos
teoricos para el analisis de las sociedades humanas contextualizadas. Abordara
el Marketing, desde una perspectiva sociologica que contribuya a la creacion de
productos que impacten significativamente en el contorno estableciendo
relaciones contextualizadas entre el consumidor, el producto, el publico y el
medio establecido para llegar a ellos.

TECNICAS DE INVESTIGACION APLICADAS

La presente asignatura proporcionara a los estudiantes aquellos elementos que le
permitan aplicar los contenidos tedricos adquiridos en el tercer semestre, a la
realizacion de una investigacion y Plan de Marketing. Seran capaces de
establecer la relacion activa entre la teoria y la practica, asi como también el

desarrollo interdisciplinar de las asignaturas que componen la totalidad de dicho
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curso.
COSTOS Y PRESUPUESTOS I y II

Las areas administrativas y contables se vuelven imprescindibles para el disefio
del planeamiento estratégico de toda empresa, independientemente de su
tamafio y estructura. Esta asignatura busca generar en los estudiantes las
capacidades para que puedan identificar y cuantificar los diferentes
componentes que intervienen en una presupuestacion, asi como reconocer los
documentos comerciales que se manejan en la actividad empresarial y los
distintos Titulos Valores que se utilizan como medio de pago, incluyendo su
normativa.

Con enfoque en el Proyecto de Marketing, se abordaran los diferentes tributos
asi como los componentes que intervienen en el costo y presupuesto econdmico
de un proyecto; se brindaran las herramientas necesarias para que los
estudiantes puedan elaborar una planificacion de los ingresos y egresos relativos
al Proyecto de Marketing, asi como determinar la viabilidad del proyecto
elaborado y la fundamentacion de su inversion

LEGISLACION APLICADA 1Y II

Las presentes asignaturas cumplen la funcion de acercar a los estudiantes los
lineamientos generales del marco juridico del sector a fin de ser capaces de
planificar y gestionar la actividad de Marketing sin descuidar los aspectos
normativos.

Otorgara mayores herramientas de analisis y discusion que faciliten la toma de
decisiones empresariales u organizacionales. Asi el primer médulo estard
enfocado en la gestion comercial y su relacionamiento con el exterior. En temas
relacionados a la publicidad, marcas y al consumidor. En el segundo moédulo los

estudiantes incorporaran los fundamentos basicos de la gestion de los recursos



humanos y la normativa vigente en materia de salarios y contribuciones
especiales de seguridad social, tanto en la liquidacion como en la
documentacion a llevar.

ESPACIO DE TRABAJO PLAN DE MARKETING

Se incorpora en los dos Ultimos semestres un espacio denominado Espacio de
Trabajo Plan de Marketing. El propdsito es que los estudiantes cuenten con un
espacio de trabajo donde los docentes (horas integradas) de algunas asignaturas
los orienten y acompafien en el proceso de construccion del Plan de Marketing,
que constituira el trabajo final.

Cabe destacar, que aunque se identifican 3 materias como centrales en ese
acompafiamiento, todas las asignaturas aportan al proyecto y, por lo tanto, el
resto de los docentes ofreceran asesoramiento en la medida de sus posibilidades.

TITULACION

Técnico Terciario en Marketing
ORIENTACIONES METODOLOGICAS

Dado que no existe un Unico método de enseflanza y distintos tipos de

contenidos necesitan formas de ensefianza diferentes, es recomendable que se
utilicen diversas propuestas metodoldgicas.

Asimismo, la diversidad de cada grupo de alumnos implica distintas formas de
enfocar el proceso de ensefianza-aprendizaje, y las caracteristicas particulares de
cada docente y su forma de interactuar con el grupo seguramente influiran en la
eleccion de los métodos de ensefianza. Lo que si es seguro, que la metodologia
debe facilitar el trabajo autonomo de los alumnos, potenciando las técnicas de
indagacion e investigacion, asi como las aplicaciones y transferencias de lo
aprendido a situaciones de la vida real.

Debemos tener en cuenta, a la hora de seleccionar la metodologia a utilizar, las

siguientes apreciaciones:
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- Considerar el nivel de desarrollo de los estudiantes, partiendo de lo que saben
hacer autonomamente y de lo que son capaces de hacer con la asistencia del
docente.

- Propender a que los alumnos le asignen significado a lo que aprenden,
promoviendo la aplicacion de técnicas con fundamento.

- Posibilitar el aprendizaje significativo y el auto aprendizaje: que los alumnos
aprendan a aprender. Esto supone orientar la ensefianza hacia la combinacion de
actividades, algunas mas flexibles y otras mas estructuradas, que promuevan la
interrelacion entre asignaturas y la toma de decisiones por parte de los
estudiantes (como por ejemplo, que puedan elegir la tematica a trabajar,
seleccionar los recursos, etc.)

- Favorecer la participacion de los estudiantes, partiendo de sus intereses y
proponiendo actividades que impliquen desafios, que den lugar a la reflexion, al
planteo de interrogantes y a la necesidad de indagacion.

EVALUACION

La evaluacion, que se ajustara al REPAG vigente y su anexo, se realizard a
través de sus diferentes tipos (inicial-diagnostica, continua y final) recuperando
y enfatizando el sentido formativo de la misma. Se usardn diferentes
instrumentos para la evaluacion, incluyendo la observacion, la aplicacion de
evaluaciones parciales, el registro de procesos.

Dependiendo de las asignaturas y los procesos, se consideraran los objetivos
programaticos y las competencias que el curso pretende desarrollar en los
estudiantes.

La evaluacion se utilizard como retroalimentacion en el proceso ensefianza-
aprendizaje, valorandose el trabajo individual y el trabajo en equipo.

La evaluacion tendra wun caracter reflexivo-valorativo, utilizando Ila

autoevaluacion como un instrumento fundamental, tanto para valorar los



propios aprendizajes como el proceso de ensefianza de los docentes.

En los dos ultimos semestres se prevé un Espacio de trabajo semanal, donde
docentes de tres asignaturas orientaran y apoyaran a los estudiantes en la
elaboracion de sus proyectos finales, procurando que logren integrar los
conocimientos adquiridos a lo largo del curso.

De acuerdo a lo establecido en el Anexo de reglamento, este espacio —a
diferencia del resto de las asignaturas que podran ser exonerables- llevara una
calificacion uUnica acordada entre los docentes de las tres asignaturas,
considerando la actuacion durante el curso.

El producto del trabajo generado en este espacio es el Plan de Marketing, el cual
tiene el caracter de Proyecto final que sera aprobado de acuerdo al Reglamento.
PERFIL DE EGRESO

- Actuar en los procesos de disefio de politica y planes estratégicos de

Marketing de diferentes organizaciones.

- Implementar y gestionar las estrategias requeridas para ejecutar las politicas y
planes estratégicos del Marketing.

- Estructurar criterios y metodologia especifica para el analisis de los mercados
en los que opere la organizacion.

- Desarrollar propuestas de innovacion de productos de acuerdo al analisis
realizado de los mercados.

- Diseflar y ejecutar planes operativos de comunicacion y medios para el
mercado objetivo.

- Formular planes operativos de logistica de ventas y distribucion.

- Apoyar técnicamente en los estudios de fijacion y actualizacion de precios con
base en los estudios de costos y de mercado.

- Desempenar funciones en una organizacion y/o en forma independiente.
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