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OBJETIVOS 

• Transmitir conocimientos actualizados sobre cómo desarrollar y planificar 

un negocio y/ o emprendimiento con modernas técnicas de 

Direccionamiento y Control aplicadas a una eficiente Administración 

Estratégico Comercial del Negocio. 

• Consolidar una visión estratégica y comercial. 

• Desarrollar la capacidad de innovación y la actitud emprendedora, 

necesarias para hacer frente a entornos cada vez más complejos y 

competitivos. 

• Familiarizarse con el estudio de las políticas y estrategias actuales del 

marketing y sus aplicaciones prácticas. 

• Abordar el Proceso de Transformación Digital en los aspectos Estratégicos 

y Tácticos del Accionar Comercial 

CONTENIDOS GENERALES 

 Conceptos de Pensamiento Estratégico y Competitividad aplicados a la 

 Gestión de marketing presente y futura. 

 Visión: Análisis del Business Concept y su proyección en el escenario 

competitivo. 

 Gestión Estratégica de Servicios en mercados de alta competencia 

 Determinación de Niveles de Aspiración y performance esperada. 

 Identificación y Evaluación de las Ventajas Competitivas asociadas al Negocio. 

 La Matriz de Evaluación Competitiva del Negocio frente al Mercado y la 

Competencia 

 Determinación de Objetivos traducidos en Metas Concretas para la Acción 

Directa. 

 Marketing Estratégico Aplicado a distintos tipos de Negocios y Mercados. 
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 Análisis de las Fuerzas que operan en el Mercado de Competencia de Servicios. 

 Marketing : Reglas de Funcionamiento frente a Escenarios Futuros 

 Segmentación Estratégica de la Clientela Actual y Potencial - Criterios y 

Conceptos 

 Posicionamiento del Negocio :La “Imagen” y la Propuestas Acertadas de Servicio 

 Estrategias de Servicio y Nuevos Servicios asociadas con las de Precios y 

Condiciones 

 Proceso de Comunicaciones en Marketing: Promoción, Publicidad, y Negociación 

 Marketing en Tiempos de Transformación Digital 

 Transformación Digital de Personas, Procesos y Recursos de Marketing 

 El Community Manager – Funciones y Herramientas 

 El Plan de Marketing Digital 

 Promoventa Virtual – Via Webs – Portales – E-mail Mkt y E-Coomerce Tools 

 El Uso de Canales Virtuales – Redes Sociales y Micro segmentación de la 

demanda 

 NeuroMarketing – La Neurociencia en el Campo de Marketing y Ventas 

 El concepto de Plan de Marketing asociado a la Comercialización de Servicios. 

 Desarrollo e Implantación de un Plan de Marketing Integrado 

 Conclusiones Finales orientadas a la Aplicación Práctica Inmediata de lo 

Estudiado. 

 
 

ESTRUCTURA GENERAL 

 
Esta asignatura esta preocupada y ocupada en transitar las distintas 

instancias explicativas del proceso de Marketing Estratégico / 

Operacional y sus verificaciones / aplicaciones a la práctica de Pymes, 

Empresas e Instituciones que enfrentan los Escenarios de 

Competencia Locales , Regionales y Globales. 

Se enfatizara la importancia del eficiente accionar comercial en estos 

tiempos de Innovación y Transformación Digital donde se verifica la 

Evolución y Revolución en el Accionar de Marketing frente a una nueva 

cultura de consumo-compra 

En tal sentido el enfoque opera sobre las grandes temáticas que a 

continuación se indican las cuales se enriquecerán con los trabajos y 

talleres aplicados en clases que facilitarán la comprensión y la 

viabilidad de aplicación a la realidad empresarial de cada participante. 

 
MODALIDAD DE TRABAJO 



 

Los Participantes trabajarán en : 

TALLERES DE PRACTICA INTENSIVA (Workshops) donde los 

Participantes asociarán los conceptos teòricos con la realidad. 

 

 
 Solución de problemáticas aplicando el "MÉTODO DE CASOS" y "Mini 

Casos 

 

 Trabajos en Células y Trabajos Individuales sobre la Solución de 
Situaciones o sobre la Preparación de Temas a presentar. 

 

 Debates Individuales y Grupales Guiados hacia la alineación conceptual y 
el logro de conclusiones validas aplicables a la realidad. 

 

 Análisis de Videos Educativos sobre temas vinculados. 

 

 Aporte de Materiales Específicos del Curso y aportes de Información sobre 
Literaturas, Bibliografías y Fuentes de Información de utilidad posteriores a 
la Actividad. 

 

 Trabajo de Consolidación Final en donde Todos y Cada uno deberán 
expresar sus Puntos de Vista Conclusivos. 

 

 Los Participantes elaborarán un Esquemático Plan de Acción Personal 
para la puesta en Práctica de las Herramientas / Técnicas incorporadas en 
este Programa. 
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             FORMULA DE EVALUACIÓN 

Resolución de ejercicios, prácticos y exposiciones Individuales / grupales 

sobre temas específicos, y resolución de CASOS vinculados a las distintas 

áreas temáticas desarrolladas en clases y estudiadas por los participantes. 

 DOCENTE 
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Management, Marketing Competitivo y Negociación Profesor de Maestrías y Posgrados 

UTN Argentina y Diversos Centros del Exterior-- Profesor por Concurso y Jefe de Cátedra 

UNSAM.                             profe@joseabella.com.ar  www.joseabella.com.ar   

  https://www.linkedin.com/in/jose-abella-1947715a/ 

mailto:profe@joseabella.com.ar
http://www.joseabella.com.ar/
https://www.linkedin.com/in/jose-abella-1947715a/
https://www.linkedin.com/in/jose-abella-1947715a/

