“1976-2026 50 afios por la Memoria, la Verdad y la Justicia. Nunca mas”

Universidad Nacional de Lujan
Departamento de
Ciencias Sociales

DISPOSICION CONSEJO DIRECTIVO DEL DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES DISPCD-CS : 466
/ 2026

LUJAN, AGOSTO DE 2026.-

VISTO: La presentacién del ©programa de la asignatura (20718) MARKETING,
correspondiente a la carrera Licenciatura en Comercio Internacional (Plan 27.05); y

CONSIDERANDO:

Que dicho programa se ajusta a las normas vigentes.

Que tomo intervencidédn la Comisidén de Plan de Estudio correspondiente.

Que es competencia del Consejo Directivo aprobar los programas de las asignaturas
que ofrece el Departamento para las distintas carreras.

Que la Comisidédn Asesora de Asuntos Académicos del Consejo Directivo Departamental
recomienda su aprobacidn.

Que el Cuerpo tratd y aprobd el tema en su sesidn ordinaria realizada el dia 13 de
agosto de 2026.

Que la competencia de este &érgano para la emisién del presente acto esta
determinada por el articulo 64 del Estatuto de la Universidad Nacional de Lujan.

Por ello,
EL CONSEJO DIRECTIVO DEL DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES
DI S PONE
ARTICULO 1°.- Aprobar el programa que se adjunta a la presente, correspondiente a
la asignatura (20718) MARKETING, para la carrera LICENCIATURA EN COMERCIO

INTERNACIONAL (Plan 27.05), con vigencia para los afios 2026-2027.-

ARTICULO 2°.- Registrese, comuniquese y archivese.-

Mag. Ménica Cecilia Rabenna - Secretaria Académica Dpto. de Ciencias Sociales
Mag. Gabriel Larretape - Presidente Consejo Directivo Dpto. de Ciencias Sociales
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DENOMINACION DE LA ACTIVIDAD: (20718) MARKETING

TIPO DE ACTIVIDAD ACADEMICA: ASIGNATURA

CARRERA: LICENCIATURA EN COMERCIO INTERNACIONAL

PLAN DE ESTUDIOS: 27.05 (Resolucion H.C.S N* 455/23 y Disposicion SA N* 554/23)

DOCENTE RESPONSABLE:
Mochetti Mario Ignacio - Profesor Asociado Ordinario — Lic. en Comercio Exterior ( UCES) , Esp. En Planeamiento
Estratégico Orientado a las Finanzas y al Comercio Internacional (IOWA/UNLU), Doctorado en Historia = UCA -

EQUIPO DOCENTE:
Daniel Nestor Yasky - Profesor Asociado Ordinario — Lic. en Comunicacién Educativa / Lic. en Relaciones de Trabajo

Federico Iribarren - Jefe de Trabajos Practicos Ordinario - Lic. en Comercio Internacional — Esp. En Planeamiento
Estratégico Orientado a las finanzas y al Comercio Internacional (IOWA/UNLU)

ACTIVIDADES CORRELATIVAS PRECEDENTES:

PARA CURSAR: 11010 TALLER DE ANALISIS Y RESOLUCION DE PROBLEMAS 0 21010 TALLER DE LECTURAY
COMPRENSION DE TEXTOS- 20430 ADMINISTRACION GENERAL ~ 20431 INTRODUCCION AL COMERCIO
INTERNACIONAL
\ PARA APROBAR. 11010 TALLER DE ANALISIS Y RESOLUCION DE PROBLEMA 0 21010 TALLER DE LECTURAY
N COMPRENSION DE TEXTOS ~ 20430 ADMINISTRACION GENERAL ~ 20431 INTRODUCCION AL COMERCIO
INTERNACIONAL
CARGA HORARIA TOTAL: HORAS SEMANALES: 6 HORAS / HORAS TOTALES : 96 HORAS

TEORICO: 66 HORAS - 70%
PRACTICO: 30 HORAS ~ 30%

J

PERIODO DE VIGENCIA DEL PRESENTE PROGRAMA: 2026/2027

www.unlu.edu.ar - Lujén, Buenos Aires, Republica Argentina
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CONTENIDOS MINIMOS O DESCRIPTORES

CONTENIDOS MINIMOS DE LA ASIGNATURA

La empresa y su gestion de comercializacién. El consumidor como objeto vincular. La competencia como restriccion
estratégica. El medio politico, legal, cultural, macroecondmico y de recursos naturales. La construccion de ventajas
competitivas y su mantenimiento. La funcién de ventas y la mezcla comercial. Modelos y variables.

Resolucion H.C.S N* 455/23
FUNDAMENTACION, OBJETIVOS, COMPETENCIAS

Fundamentacion: Los constantes y acelerados cambios del contexto nacional e internacional, la evolucién del
Marketing , la sobre comunicacion, las mayores exigencias de los consumidores (que exigen mis a cambio de menos)
las nuevas tendencias comercjales, el avance tecnoldégico, las modificaciones en consecuencia de los usos y
costumbres, mercados y empresas con caracteristicas globales en aumento, ciclos de vida de los productos que como
consecuencia de lo anterior se presentan como mas acotados y la menos lealtad hacia las marcas o menos fidelidad,
justifican significativamente la necesidad de incorporar conocimientos ligados a la gestion del marketing de todo tipo
de empresas y organizaciones,

OBJETIVO GENERAL:

Introducir a los estudiantes en los conceptos, enfoques y herramientas fundamentales del marketing, con el fin de
comprender su rol en la identificacién de necesidades, la generacion de valor para los clientes y el disefio de las
estrategias comerciales en las organizaciones.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
E EL ALUMNO SEPA:

A- Comprender los conceptos fundamentales del marketing y su rol dentro de la estrategia general de las
organizaciones.

B- Identificar y analizar las necesidades y comportamientos del consumidor, reconeciendo los factores que influyen en
el proceso de decision de compra.

CIntroducir las principales herramientas del marketing estratégico y operativo, particularmente la segmentacién de
mercados y el andlisis del entorno competitivo.

D-Reconocer los componentes del marketing mix (producto, precio, distribucién y promocién) y su aplicacién basica
en la gestion comercial.

E- Desarrollar una visidn inicial del marketing aplicado a contextos internacionales, considerando la diversidad de
mercados, culturas, avances tecnolégicos y nuevas modalidades de compra/venta.

www.unlu.edu.ar - Lujén, Buenos Aires, Repuiblica Argentina
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CONTENIDOS

UNIDAD I: EL MARKETING

Concepto de marketing. Necesidades, deseos, valor y satisfaccion. Filosofia de la administracion del Marketing. Las
metas del plan de marketing. Panorama y tendencias para la comercializacion. Andlisis de las Empresas, sus
estructuras con relacion a los mercados y las estrategias integradas de comercializacion, Factores endégenos y

exégenos vinculados a la gestion comercial, variables controlables e incontrolables.

UNIDAD II: LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

Ventajas comparativas. Ventajas Competitivas (Internas y Externas). La diferenciacion. La planificacién estratégica, sus
ejes principales. Misién, objetivos de mercado/ meta de las empresas. Disefio y andlisis de la cartera de negocios.

Aspectos estratégicos vinculados al disefio del mix de marketing. Ambiente del marketing.

UNIDAD II1: LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Concepto. Aspectos vinculados a la investigacion. Proceso de la investigacion de mercados. Definicién del problema y
los objetivos de la investigacion. Disefio del plan de investigacion. Aplicacion y andlisis. Interpretacion y presentacion
de los resultados de la investigacion de mercados.

UNIDAD IV: VARIABLE PRODUCTO DENTRO DEL MIX DE MARKETING

Concepto. Niveles o dimensiones de un producto. Clasificacion de productos. Decisiones vinculadas al disefio de la
variable producto. Aspectos fundamentales ligados a una linea de productos. Planificacion, pasos para el desarrollo de
nuevos productos. Ciclo de vida de los productos. Aspectos significativos vinculados a las marcas de los productos.
Concepto, valor y estrategias vinculadas a la marca,

UNIDAD V: CONDUCTAS Y COMPORTAMIENTOS DEL CONSUMIDOR

Consumidores, modelos de comportamiento. Caracteristicas que afectan el comportamiento. Factores culturales,
sociales, personales y psicolégicos. Diferente tipo de comportamientos vinculados a las decisiones de compra.

Procesos relacionados a las decisiones de compra y los mismos ante la adquisicion de productos nuevos.

UNIDAD VI: VARIABLE PRECIO DENTRO DEL MIX DE MARKETING

Concepto. Factores internos y externos que afectan las decisiones de fijacion de precios. Visiones generales acerca de
la'f\iaclén de precios. Estrategias de fijacion de precios para productos nuevos o innovadores, Estrategias de fijacion
de precios en relacién a la conformacion de una mezcla de productos. Estrategias vinculadas a los ajustes de precio.

UNIDAD VIi: SEGMENTACION DE MERCADOS

Distintos enfoques de mercado que pueden adoptar las empresas. Estrategias de Marketing, diferenciada,
indiferenciada, concentrada y global. Concepto e importancia de la segmentacién. Tipos de segmentacién. Geografica,
demografica, pictografica, conductuales y multivariable. Caracteristicas de una segmentacion para considerar que fue

hecha en forma eficaz.

www.unlu.edu.ar - Lujan, Buenos Aires, Republica Argentina
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UNIDAD Viii: POSICIONAMIENTO

Concepto de Posicionamiento. La mente del consumidor, El asalto a la mente del consumidor. La significatividad de ser
el primero. Las escalas mentales. Ser el lider del mercado. Como elegir y aplicar una estrategia de Posicionamiento.

UNIDAD IX: VARIABLE PROMOCION DENTRO DEL MIX DE MARKETING

Estrategia comunicacional. Pasos para el desarrollo de la comunicacion. Importancia de la variable dentro del mix de
marketing. Estrategia de atraer y estrategia de impulsar. Instrumentos u herramientas comunicacionales. Publicidad.
Relaciones Publicas. Ventas Personales. Promoxién de ventas. Merchandising. Concepto de mezcla promocional.
Tendencias respecto de su aplicacion, Métodos para la determinacion del presupuesto promocional. Método de lo
factible. Método del porcentaje sobre ventas. Método de la paridad competitiva. Método del Objetivo tarea.

UNIDAD X: VARIABLE DISTRIBUCION DENTRO DEL MIX DE MARKETING

Definicién conceptual de plaza. Importancia de los canales de distribucion dentro del mix de marketing. Factores que
afectan el disefio del canal de distribucion de una empresa. Etapas que componen el proceso de la definicion del canal
de distribucion, disefo de canal, seleccion de canal. Intermediarios, distribuidores, mayoristas y detallistas o
minoristas. Concepto de nivel dentro de un canal. Tipos de Distribucion, intensiva, selectiva y exclusiva, Conflictos
dentro del canal de distribucién. Conflictos Verticales y conflictos horizontales. Ubicacién de lo visto dentro de lo que
conceptualmente se conoce como logistica. Concepto de logistica. Diferencia entre logistica y distribucion fisica,
Tercerizacion, Ventajas y desventajas del outsourcing

UNIDAD XI: EL MARKETING Y LA RESPONSABILIDAD SOCIAL

Vision de la sociedad respecto del marketing. Herramientas publicas vinculadas a la regulacién de la aplicacién del
marketing u acciones de mercadotecnia. Acciones de responsabilidad social por parte de las empresas privadas.
Politicas publicas en relacion a las acciones de marketing

-

METODOLOGIA:

La metodologia de ensefianza de esta asignatura se basa en clases tedricas y pricticas con evaluaciones periddicas. Las
clases tedricas serdn fundamentales para comprender los conceptos esenciales de la materia y en las clases tedricas
los profesores expondran los contenidos apoydndose en ejemplos practicos que permitan la resolucién de problemas
y conflictos. Esto permitira al estudiante entender los conceptos bdsicos. En paralelo el equipo docente proporcionara
material de lectura complementaria permitiendo a los estudiantes explorar los contenidos desde diferentes dngulos.
Los estudiantes podrin acceder a estos materiales a través de la plataforma virtual del curso, donde también
encontrardn guias de estudio y recomendaciones de lectura especificas para cada tema. Esta plataforma serd el Aula
Virtual proporcionada por la Universidad. Una vez completada la parte tedrica de cada unidad se llevara al alumno al
plano practico, en el cual deberd resolver conflictos y problemas en base a los conocimientos adquiridos con
anterioridad y se fomentara el trabajo en equipo. Para realizar un seguimiento en el nivel de comprension de los
temas propuestos se realizardn evaluaciones periddicas, test de lectura, evaluaciones cortas, exposiciones orales,
entre otras.

Si bien la asignatura se impartird de manera presencial, en caso de realizar encuentros virtuales, motivados incluso por
factores exdgenos al cuerpo docente, estos se llevardn a cabo exclusivamente mediante el uso de la plataforma

www.unlu.edu.ar - Lujdn, Buenos Aires, Reptblica Argentina
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proporcionada por la Universidad Nacional de Lujan, pricrizando en todos los casos la modalidad sincrénica como
metodologia de desarrollo.

TRABAJOS PRACTICOS:

Los trabajos practicos de la asignatura consistirdn en la aplicacion sistemdtica de los marcos tedricos abordados en las
distintas unidades programaticas a situaciones reales o simuladas del mercado internacional. Se llevardn a cabo bajo
una modalidad grupal con el fin de fomentar el trabajo en equipo y la resolucion colaborativa de conflictos,
permitiendo que el estudiante aprenda a disenar estrategias integradas de comercializacion en entornos de cambio
permanente. Cada actividad seguird una estructura de estudio de caso o resolucion de problemas especificos, donde
los estudiantes deberdn analizar variables enddgenas y exdgenas, proponer diagnosticos de segmentacion y disefar
ticticas para la mezcla de mercadotecnia, incluyendo decisiones sobre producto, precio, plaza y promocion. La
ejecucion de estas tareas se desarrollard de manera coordinada entre los encuentros presenciales y el uso de la
plataforma del Aula Virtual proporcionada por la Universidad Nacional de Lujdn. En dicho entorno digital, los
estudiantes dispondran de las consignas detalladas, las guias de aplicacion y los espacios de entrega correspondientes
para cada unidad. El equipo docente realizard un seguimiento constante de estos trabajos para evaluar el nivel de
comprension y la capacidad de los estudiantes para transformar el herramental tedrico en propuestas practicas de
posicionamiento y competitividad empresarial,

REQUISITOS DE APROBACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION:

CONDICIONES PARA PROMOVER (SIN EL REQUISITO DE EXAMEN FINAL)

DE ACUERDO AL ART.23 DEL REGIMEN GENERAL DE ESTUDIOS RESHCS 261-21:

a) Tener aprobadas las actividades correlativas al finalizar el turno de examen extraordinario de
ese cuatrimestre.

b) Cumplir con un minimo del 80 % de asistencia para las actividades tedricas y pricticas.

¢) Aprobar todos los trabajos practicos previstos en este programa, pudiendo recuperarse hasta
un 25% del total por ausencia o aplazo.

d) Aprobar el 100% de las evaluaciones previstas con un promedio no inferior a siete (7) puntos sin
recuperar ninguna.

e) Aprobar una evaluacién integradora de la asignatura con calificacion no inferior a siete (7)
puntos. Esta evaluacién es el Glitimo parcial, ya que es acumulativo en sus contenidos.

CONDICIONES PARA APROBAR COMO REGULAR (CON REQUISITO DE EXAMEN FINAL)

 DE ACUERDO AL ART.24 DEL REGIMEN GENERAL DE ESTUDIOS RESHCS 261-21:

.a) Estar en condicién de regular en las actividades correlativas al momento de su inscripcion al

cursado de la asignatura.

b) Cumplir con un minimo del 80 % de asistencia para las actividades tedricas y pricticas.

¢) Aprobar todos los trabajos practicos, previstos en este programa, pudiendo recuperarse hasta un 40% del total
por ausencia o aplazos.

d) Aprobar el 100% de las evaluaciones previstas con un promedio no inferior a cuatro (4) puntos,

pudiendo recuperar el 50% de las mismas. Cada evaluacion sélo podra recuperarse en una oportunidad.

EXAMENES PARA ESTUDIANTES EN CONDICION DE LIBRES

1. Para aquellos estudiantes que, habiéndose inscriptos oportunamente en la presente actividad
hayan quedado en condicion de libres por aplicacion de los articulos 22, 25, 27, 29 0 32 del
Régimen General de Estudios, (S1) podran rendir en tal condicion la presente

actividad.

www.unlu.edu.ar - Lujdn, Buenos Aires, Republica Argentina
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2. Para aquellos estudiantes que no cursaron la asignatura y se presenten en condicion de
alumnos libres en la Carrera, por aplicacién de los articulos 10 o 19 del Régimen General de
Estudios, (S1) podran rendir en tal condicién la presente actividad.

Las caracteristicas del examen libre son las siguientes: Un Unico examen escrito, tedrico-prictico, el cual debe ser
aprobado con nota 4 (cuatro) o superior, para luego pasar a una instancia de examen oral. En caso de nota inferior a
la mencionada, el examen se considera desaprobado, sin necesidad de pasar a la instancia de evaluacion oral. El
examen oral deberd aprobarse con nota 4 (cuatro) o superior para aprobar el examen de 1a asignatura, siendo la nota
final un promedio de los resultados obtenidos entre el examen escrito y el oral. No resulta necesario que el estudiante
se comunigue anticipadamente con el equipo docente para recibir indicaciones concretas sobre el examen,
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