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Agenda Clase 1

1. Introduccion general al curso
* Evolucion del Management
* Evolucion del Marketing

2. Programa del curso

3. Resumen
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Evolucion del Management
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Management




Ciclo de Vida de las Logicas de Mktg
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Dos légicas diversas en el Marketing

TRANSACCION RELACION
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Marketing Relacional + Redes
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... SUrgen otros mercados

— Mercados Desarrollados
- - Mercados Virtuales (.com)

- Mercados Emergentes
(China, India, LA)

1950 1990 2011

12



Mercados Virtuales

“The widly read-write “The intelligent Web”
“The mostly read-only Web” 255.000.000 sitios
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250.000 sitios =
despégar?‘(com @ pos=

s I D MR
Wil adw‘\%“‘ NrdaiRdg

A
45 millones de usuarios <o 09 n o o .
1996 ﬁ%ﬂﬁﬂﬁn‘t TETLIIL
100%2:23225 g 2000 millqnes de
usuarios
2006 2010

13



Mercados Emergentes
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Ejes de Evolucion del Management

Management Management Management
Familiar Tradicional/ Relacional y de Redes/
GDL SDL

Mercados
Desarrollados

Mercados
Virtuales

1950 1990 2004



Desplazamiento en el foco:
Mercados Desarrollados

Management  Management  Management
Familiar Tradicional/ Relacional y de Redes
GDL SDL

Mercados
Desarrollados




Desplazamiento en el foco:
Mercados Virtuales

Management Management  Management
Familiar Tradicional/ Relacional y de Redes

GDL SDL
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Desplazamiento en el foco:
Mercados Emergentes

Management  Management  Management
Familiar Tradicional/ Relacional y de Redes
GDL SDL
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Ejes de Evolucion del Management

Management Management Management
Familiar Tradicional/ Relacional y de Redes
GDL SDL
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Nuestras fuentes de conocimiento
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LAS MIRADAS:
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Los conceptos
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La Realidad: Los Proyectos

PROYECTOS UTDT de MARKETING - Marzo/Junio 2012
Lic. Laura Rosenbaum/Lic. Federico Andino

OBIJETIVOS

Con relacion a la UTDT:

Que los estudiantes estén expuestos a situaciones reales que complementen su
formacion tedrica

La catedra de marketing busca generar un ambito de difusién sobre las tareas que
estamos realizando

La UTDT en sentido amplio desea afianzar la relacion con las empresas que
histdricamente nos acompaian y desarrollar nuevas relaciones institucionales

Con relacion a las Empresas:

Que el departamento de marketing tenga la posibilidad de resolver un problema
concreto de la empresa

Que el departamento de desarrollo profesional tenga una herramienta mas para
evaluar a los graduados de la Di Tella



La Realidad: Los Proyectos

Objetivos: Como se definen?

Licitaciones = LEER Y FIRMAR MATERIAL

Cantidad de Alumnos

Duracion de los proyectos

Tutores Empresa y Tutores UTDT: Quiénes son y qué funcion cumplen?
Confidencialidad de Datos

Presentacion de los resultados

Tiempos 2012
26 de Marzo Presentacién de los proyectos en cartelera
27 de Marzo Primera licitacion
29 de Marzo Segunda licitacion
30 de Marzo-19 de Junio Desarrollo de los proyectos
22 de Mayo Revision de los proyectos
19y 21 de Junio Presentacién de los resultados pre-eliminares a la catedra
26 y 28 de Junio Presentacién de los resultados de los proyectos

a las empresas



El Programa

Martes 6 Jueves 8 Martes 13 Jueves 15 Martes 20 Jueves 22 Lunes 26 Martes 27 Jueves 29
) Presentac. Caso
) Conducta Estrategias .
Marzo . | Investig. de Caso Mercados de Unilever en
Introduccion del de )
Mercado Starbucks | Emergentes ] » Proyectos Brasil
Consumidor | Adaptacién o
en cartelera | Licitacion
Martes 3 Jueves 5 Martes 10 Jueves 12 Martes 17 Jueves 19 Martes 24 Jueves 26
Estrategias
Abril & . . .
de Feriado Caso Nike | Ecosistemas Caso
Innovacion
Martes 1 Jueves 3 Del 7 al 18 Martes 22 Jueves 24 Martes 29 Jueves 31
. L Estrategias Triple
Mayo . Marketing - - Revision de _
Feriado Periodo de Parciales de Bottom Line
de Redes proyectos »
Cooperacion Caso
Martes 5 Jueves 7 Martes 12 Jueves 14 Martes 19 Jueves 21 Martes 26 Jueves 28
Presentac. Presentac.
Presentac. Presentac.
. de los de los
Junio de los de los
proyectos a | proyectos a
resultados resultados
, i las las
ala catedra | ala catedra
empresas empresas
Del 2 al 15
Julio

Periodo de Finales

25




Sistema de Evaluacion

* Proyecto de Marketing 40% (*)

* Casos grupales 20% (**)
* Examen parcial/final 30% (***)
* Participacién en clase 10%

(*) Al final de la materia, se expondra, en grupo, el analisis del proyecto. El mismo
se aprueba con 4 (cuatro). No se puede recuperar el proyecto.

Importante: El alumno podra desanotarse de la materia bajo las normas de la
UTDT. Sin embargo, no le sera posible desligarse del compromiso asumido para
con la empresa hasta la finalizacion de los proyectos.

(**) Durante la materia se presentaran casos de resolucién grupal. Los casos
deberan exponerse en grupo y presentar una breve resolucién por escrito (grupal).
Cada caso se aprueba con 4 (cuatro). En caso de no entregar un caso, la nota sera 1
(uno). No se podran recuperar los casos. La nota final de los casos sera el promedio.
(***) Ambos examenes se aprobaran con 4 (cuatro).

ES REQUISITO ABROBAR LAS 3 PARTES (casos, proyectos y exdmenes) PARA
APROBAR LA MATERIA.
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Resumiendo el Curso

Estudiaremos las estrategias de Marketing y Management para llegar a las
economias emergentes desde una mirada tradicional de negocios (Mktg Mix) y a
partir de SDL y Redes.

A lo largo del curso se complementara la teoria con:

. ejemplos de los mercados desarrollados, los mercados virtuales y mercados
emergentes.

. el analisis de casos reales.

El curso se nutre de cuatro fuentes de conocimiento:

i) Los proyectos de Marketing .

i) Lateoria del management tradicional y de redes aplicada a los mercados
emergentes.

iii)  El andlisis de casos a partir de los conocimientos adquiridos.

iv) La miraday el relato de las experiencias de los especialistas.



Consigna

¢ Cuales son los conceptos que te resultaron \
mas interesantes del dia de hoy?




Lecturas Clase 1

The Fortune at the Bottom of the Pyramid: Eradicating Poverty
Through Profits (pag. 25-46)

Collective Impact
<http://www.ssireview.org/articles/entry/collective impact>

How Successful Leaders Think, Roger Martin, HBR
Time for Design, Jeanne Liedtka & Henry Mintzberg

Bases para la licitacion de los Proyectos de Marketing=> VER Y
FIRMAR


http://www.ssireview.org/articles/entry/collective_impact
http://www.ssireview.org/articles/entry/collective_impact

