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Universidad Nacional de Lujan
Departamento de
Ciencias Sociales

DISPOSICION CONSEJO DIRECTIVO DEL DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES DISPCD-CS : 90
/ 2026

LUJAN, MARZO DE 2026

VISTO: La presentacidén del programa del Seminario “Politicas de Comercializacidén”,
para la carrera Maestria en Gestidédn Empresaria; y

CONSIDERANDO:

Que corresponde al Departamento de Ciencias Sociales la aprobacidén del programa
presentado.

Que la Disposicidén de la Secretaria de Posgrado, Cooperacidén Internacional e
Internacionalizacidén DISSECPCII:33/2024 establece el formato de presentacidn de los
programas correspondientes a las actividades académicas que se desarrollan en el
marco de las Carreras y Diplomaturas de IV Nivel de la Universidad.

Que la presentacidén se ajusta a las normas vigentes y no presenta objeciones.

Que tomdé6 intervencidédn la Comisidn Asesora de Investigaciédn y IV Nivel del C.D.D.
Que el Cuerpo tratd y aprobd el tema en su sesidn ordinaria realizada el dia 18 de
marzo de 2026.

Que la competencia de este dérgano para la emisién del presente acto esta
determinada por el articulo 64 del Estatuto.

Por ello,

EL CONSEJO DIRECTIVO DEL DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES
DISPONE:

ARTICULO 1°.- Aprobar el programa que se adjunta a la presente, correspondiente
al Seminario 24505, Politicas de Comercializacién, para la carrera Maestria en
Gestidén Empresaria (Plan 45.01), con vigencia para los afios 2026-2027.-

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

Mag. Mdbébnica Cecilia Rabenna - Secretaria Académica Dpto. de Ciencias Sociales
Mag. Gabriel Larretape - Presidente Consejo Directivo Dpto. de Ciencias Sociales



Universidad Nacional de Lujan
REPUBLICA ARGENTINA

DENOMINACION DE LA ACTIVIDAD: 24505 - Politicas de Comercializacién
TIPO DE ACTIVIDAD ACADEMICA: Seminario
CARRERA: Maestria en Gestidén Empresaria

PLAN DE ESTUDIOS: 45.01

DOCENTE/S RESPONSABLE/S: Doctora en Administracién Silvia Marisa Rampello
Profesor Titular Universidad Nacional de la Matanza.

ACTIVIDADES CORRELATIVAS PRECEDENTES:
PARA CURSAR: ---
PARA APROBAR: ---

MODALIDAD DE DICTADO: (marque con una X donde corresponda) .

PRESENCIAL: x (Completar en el caso que corresponda segun la Resolucidn
RESHCS-LUJ: 0000283-23: Alternada - Hibrida - Mixta.

DISTANCIA:
CARGA HORARIA TOTAL:88 horas
DISTRIBUCION INTERNA DE LA CARGA HORARIA:

Tebrico: 75% - 66 horas
Practico: 25% - 22 horas

PERIODO DE VIGENCIA DEL PRESENTE PROGRAMA: 2026-2027

CONTENIDOS MINIMOS O DESCRIPTORES: Analisis estructural del Mercado. Marketing
estratégico. Desarrollo y arquitectura de marcas. Investigacidén de Mercados.
Comportamiento del Consumidor. Prondstico de Mercados. Formulacidén de planes de
negocios..

FUNDAMENTACION, OBJETIVOS, COMPETENCIAS:

FUNDAMENTACION

Brindar los fundamentos y modelos tedricos mas relevantes y actualizados en el

campo de la politica y gestién de negocios. Para Iniciar en los conceptos
esenciales del Planeamiento Estratégico.

Capacitar en el manejo de las herramientas conceptuales y préacticas basicas del

campo de la comercializacidédn de productos y servicios.



OBJETIVOS

Propiciar wuna formacién bésica en investigacidédn de mercados, capacitando en
estrategias, métodos y técnicas orientadas al disefio, implementacién y ejecuciédn

de investigaciones, tanto cuantitativas como cualitativas.

Presentar las principales 4&reas de investigacidén de mercado, sus demandas de
informacidén asociadas y los problemas tipicos que en cada una se plantean. Iniciar
en la practica de investigaciones motivacionales, actitudinales, conductuales y
psicogréaficas.

COMPETENCIA
A través de una metodologia activa se tiende a la reflexidn personal y grupal, que

posibilite la aproximacidén de los contenidos a la realidad, donde los
profesionales se deben desarrollar y hacer sus aportes.

CONTENIDOS:

Unidad 1: Introduccidén al Campo de la Politica v Gestidn de Negocios

Componentes esenciales para la definicidén de una politica de negocios. Pensar el escenaric
y el negocio. Diseflar la estrategia vy definir 1la tactica. Pensamiento estratégico
pensamiento complejo. Multidimensionalidad de los problemas. Ejes principales pars
analizar un negocio en un mercado. Métodos analiticos generales. Andlisis estructural del
mercado. Las cinco fuerzas de Porter.

Unidad 2: Fundamentos de Marketing

Concepto de Marketing. Variables ambientales y variables de decisidén. Las ocho “P” del
marketing de fin de siglo. La disciplina del Marketing a través del tiempo. Filosofia y
metas del marketing. El marketing y la satisfaccidén de necesidades. Proceso de la

Administracién de Marketing. Dimensidn andlisis: Marketing Estratégico. Dimensidén accidn:
Marketing Operativo. Elaboracidén de un Plan de Marketing.

Unidad 3: Planeamiento Estratégico

Concepto de estrategia. Planeamiento estratégico corporativo. Definiciones estratégicas:
misidén, visidén, objetivos, estrategias y metas. Planeamiento estratégico de negocios.
Nivel estratégico y nivel tactico. Andlisis de las oportunidades de mercado. Analisis
F.0.D.A. Concepto de «Unidad Estratégica de Negocios». Portfolio de negocios. Andlisis
matriciales. Estrategias competitivas genéricas. Cadena de valor. Creacidén de val
Procesos de diferenciacidén exitosa. Diagndéstico Estratégico. Estrategias de desarrollo
internacional. Marketing de guerra.

Unidad 4: Desarrollo v Arquitectura de Marcas

Marca vs. Producto. La marca como elemento diferenciador. Arquitectura y disefio de marca:

el desafio de construir significados. Componentes para la construccidén de marcas
identidad, personalidad, posicionamiento. Concepto de Brand Equity. Los siete principios
del Brand Equity. Atributos marcarios versus beneficios marcarios. Distincidén ent

beneficios funcionales y emocionales. Estudios de semidtica marcaria. Marcas industriales.

Decisiones sobre producto. Proceso de investigacidén y desarrollo de nuevos productos.



Creatividad y racionalidad: la dificil conjuncién. Ciclo de vida del producto. Fases del
ciclo de vida. Proceso de difusién y adopcidn de nuevos productos. Test de concepto para
nuevos productos.

Unidad 5: Investigacidn de Mercados

Introduccién a la Investigacidn de Mercados. Investigacidén de Mercado y Marketing. Campos
de la Investigacidén de Mercado. Tipologia de la Investigaciones de Mercado. Investigacidn
Cualitativa y Cuantitativa. Finalidad vy estrategias metodoldgicas de la investigacidn
cualitativa. Finalidad vy estrategias metodoldégicas de la investigacidédn cuantitativ
Métodos y técnicas asociadas a cada estrategia de investigacidn.

Investigacidén sobre imagen marcaria y empresaria. Instrumentos de recoleccién de datos:
escalas Likert y diferencial semdntico. Nociones béasicas de muestreo. Metodologia para la
investigacién de productos. Tests de producto, marca, packaging y precio. Evaluacién de
las comunicaciones: pre-y post-tests publicitarios.

Unidad 6: Estudios del Consumidor

Marketing y Ciencia Sociales: aportes de la Psicologia y la Sociologia para la comprensién
de la conducta humana. Conceptos béasicos de la Teoria Psicoldgica del Consumidc
Variables de la conducta del consumidor. Factores racionales e irracionales, emocionales e
intelectuales. La sociologia: su objeto de estudio. Los procesos de socializacid
integracién a la cultura. Andlisis de los factores cognitivos en la conducta c
consumidor: Percepcidén, memoria y pensamiento del consumidor.

Factores de Integracién: Personalidad y actitudes del consumidor. Aprendizaje y formacidén
de hébitos de consumo. Factores interpersonales y socioculturales. Procesos de toma de
decisiones del consumidor. Metodologia de 1la Investigacidén del Consumidor. Métodc
técnicas cualitativas y cuali-cuantitativas. Segmentacidén del mercado de consumidores por
variables psicolédgicas.

Unidad 7: Medicidén v Prondstico de la Demanda

Principales conceptos en la medicién de 1la demanda. Estimacidén de demanda actus
Estimacidén de ventas industriales y participacién en el mercado. Estimacidén de la demanda
futura. Estudios sobre intencidén de compra. Disefio de pruebas de mercado. Estuc
estadisticos de series temporales.

METODOLOGIA:

Las actividades incluiran el andlisis de casos-problemas, asi como la realizacidn
de investigaciones de mercado en pequefia escala.

El anédlisis de casos y la utilizacidén de diversas herramientas de andlisis seréan
actividades constantes a lo largo del curso.

En el desarrollo de los temas a trabajar se alternardn momentos de exposicidn y
explicacién a cargo del profesor con momentos de produccidén, intercambio y debate
por parte de los participantes.

Se trabajarad en distintas instancias con el grupo total, en pequefios grupos y en



plenario.

Entre los recursos a utilizar se encuentran distintas dindmicas que seran
utilizadas para introducir las temdticas a tratar, presentaciones disefiadas por el
profesor para facilitar la comprensidén de sus exposiciones y la proyecciédn de
videos.

E1l curso se desarrollard en 7 encuentros y los contenidos se distribuiréan de
acuerdo al siguiente cronograma temédtico:

1° Reunidén: Unidades 1 y 2
2° Reunidén: Unidad
3° Reunidén: Unidad
4° Reunidén: Unidad
5° Reunidén: Unidad
6° Reunidén: Unidad
7° Reunidén: Unidad

y 5

y presentacidén del Plan de Marketing

~ oo U bW

y Taller de integraciédn

TRABAJOS PRACTICOS:

Para cada wunidad temdtica los alumnos deberédn desarrollar casos practicos
extraidos del mundo real. Cada préactica constituird un insumo para el trabajo
final consistente en la elaboracidén de un Plan de Marketing Integral.

Los resultados de cada practica seran discutidos entre los grupos para socializar
aciertos y errores.

REQUISITOS DE APROBACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION:

La evaluacidén refiere a un proceso de observacién y seguimiento del desempefio de
los participantes, siendo un proceso constante que permitird realizar los ajustes
necesarios en el proceso de ensefanza.

Para aprobar el seminario el maestrando debera:

Alcanzar el ochenta por ciento (80%) de asistencia a las clases presenciales.
Realizar y aprobar un trabajo monografico, segun las siguientes especificaciones:

Elaboracién de un Plan de Marketing referido a un producto o servicio. Se tratard de un
trabajo grupal de integracién de los temas desarrollados a lo largo del curso.

Este trabajo podréd ser realizado por un grupo de hasta tres (3) maestrandos. Debera
cumplir con los requisitos metodoldgicos que indique el profesor y con los requisitos
técnicos y formales propios de una monografia de este nivel de posgrado

El trabajo deberéd presentarse en formato digital y una copia impresa.

Aprobar un examen final escrito, que podrd ser recuperado en una sola oportunidad.
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https://www.webyempresas.com/la-ventaja-competitiva-segun-michael-porter/.

Dra. Alicia E. Rey
Directora de la
Maestria en Gestién Empresaria
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