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Unfversidad Nacipnal de Lupin ;
Cepartamento de LUJAN, 16 DE OCTUBRE DE 2018
Clencias Sociales

VISTO: La presentacisn del programa de la asignaturs
FUNDAMENTOS DE MARKETING; vy

CONSTDERANDO:

Cue dicho pregrama se ajusta a las normas vigentes.

Que tomd intervencién la Comisién de Plan de Estudies
cerrespondienta,

Que la Comisién Asesora de Asuntes Académicos del ©.0.0.
recomienda su aprobacién.

Que el Cuerpo traté Y aprobd el tema en su  sesisn
ordinaria realizada el dia 10 de occtubre de 2018.

Jue la competencia de este organo para la emisién del
PEESENnCe acto estd determinada por el articulo 64 del Estatuto de la
Universidad MNacional de Lujan,

For ello,
EL CCNSEJO DIRECTIVO DEL DEFARTAMENTO DE CIEKCIAS SOCIALES

DI S PONE.:

ARTICULC 17.- Aprobar el programa que se adjunta, correspondiente a
la | asigratura FOUNDAMENTCOS ODE MARKETING, para la carrera CONTADOR
PUBLICO (Plan 54.02), con vigencla para el afio 2019.-

ARTICULO 2°.- Registrese, comuniguese y archivese.-
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UNNERSIDAD NACIONAL DE LUIAN
DEPARTAMENTO DE CIEMCIAS SOLCIALES
PROGRARLA OF IC1AL

DENOMINACION DE LA ACTIVIDAD: [24214) FUNDAMENTOS DE MARKETING
TIFD DE ACTIVIODAD ACADEMICA: ASIGNATURA
CARRERA- CONTADOR PUBLICO

PLAM DE [5TUDIOS: S4.02

=

DOCENTE RESPOMNSABLE:
Mlolinari Carlos Alberto Jesds, M. en Cienciat Sociales = Prafesor Asaclada

EQLHPD DOCENTE:

Danlel Yasky, Lcenclado en Comunicacion Social = Profesor Asoiada
Blonticel Jorge Lucio, Ligenciado en Adminisiracidn = Profesor Adjunto
Corders Rosana, Uoenciada en Administracidn — Profesora Adjunta
Arroya Jorge, Licenciado en Publicidad = Jefe de Trabajos Pricticos

Hussi Mancy, Lcenciada en Administracidn = lefe de Trabajos Practicos
MNobok Gabriels, Licenciada en Adminstracidn = lefe de Trabajos Pricticos
Karting Néstor, Ligentiado en Administracidn = lefe de Trabajos Practicos

ACTIVIDADES CORRELATIVAS PRECEDENTES:
PARA CURSAR: 20067 - Economia |
24210 - Contabilidad de Costos

PARA APROBAR: 20067- Economial
24210 - Contabilidad de Costos

CARGA HORARIA TOTAL:
HOAAS SEMAMALES: 4 hs
HORAS TOTALES: B4 ha

DISTRIBUCION INTERNA DE LA CARGA HORARLA:
50% 32 Hx Tedrico
0% 32 Hs Pricticn

[ PERIODO DE VIGENCIA DEL PRESENTE PROGRAMA: 2019
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El marketing coma filesefla de gestidn. Mercado, segmentacidn de mercados, Conducta y
comportamiento del consumsdor, Prodwito, precio, logiitica cormercial, canales de distribascidn,
Avditona de Mark®ing, Marketing Internac ional

FUNDAMENT, M

La relevancia ded marketing v su rol en el crecimiento y desarrollo de las organizaciones, asi como 3w
presencia, impacto & influencia en el campo sofial, &5 uns caracteristica distintiva del actual momento
histdeion.

Esta stuaidn ha generado en la disciplina 1a progresiva construccidn o un marcd Teorco diverso y
complejo y, a su ver, el enriguecimiento del misma con los aportes de otras ciencias socisles.

Con este encuadre, |3 asignatura aspira a dar cuenta de ese cuerpo tedeico v la refacion del mismo ¢on la
dimensidn de lo social, consolidando esta discipling como una herramienta central de la gestidn de las
arganiiaciones y [a relation de éstas con clienies yfo consumidores o usuaros,

Se busca de esta manera la formacidn de profesionales con ¢l manejo de herramientas de marketing
que les permitan desempefiarse en contesto de incertidumbee y camblo, en un entorno que no solo e
defened #n [Armingd competithvos, sin que tambeén debe pentarse Como Cooperacidn & integracehn de
Las demandas sociales,

OBIETIOS:

Al finalizar el curso el estediante podra:

B Diseflar ¢ implementar, aplicando las herramientas adguiridas, un Plan de Marketing, dango cuenta
de las demenshones estratégicas y operativas de |a disciplina.

B Interpretar y comprender los procesos de marketing mediante los cuales las organiraciones lucrativas
crean merdadal para sus productod yo servicos; v oen el calo de offo gD de instiuckones u
ofganiraciones como se vintulan e interactian con los vsuarion

W Desarrollar actitudes y aptitudes gue posibiliten al futuro profesional desempenarse exitosamente en
las dreas de marketing de |as organizaciones.

CONTENIDOS

1.- MARKETING,

Fl concepta de marketing ¥ su svoluckdn histdrica; adaptacidn a los cambios del erntomo coondmeco
social| La globahzackin de los mercados. Bl marketing ¥ [a ereacidn de mercados. Conceplo de valor para
el corsumedor.

El Plan de Marketing: estrategia v 1éctica. Etapas. El estudio de la organizaion y su entomo en el plan de
markating

#.~ MERCADD

La inteligencia enmercial en el conocimiento del mercada. £l sisterna de informacidn de marketing:
inforriacian basica v especifica. investigacién de Mercados: caracteristicas, pertinencia y objetivos.
Fuenties de dates primarias v secuncarias. Andlisis cuantitative y cualitativo. Desarrollo de los
constructos y escalas de medicitn, Recapilstidn v andlisis de la informacion.
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3.- SEGMENTACHIN DE MERCADDS
Confeptos de segmento y nicho, Caracteristicas del segmento. Variables de segmentacldn. Tipos de
SERmanios.

Seleccion y evaluacida de lod tegmentos de mercado, Estimacidn ded potencial del mercado, Analisis en
miercados maduros: hiperfragmentacidn y saturacidn,
Polckanamiento.

4, COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

La comprensshn del componamiento del consumidos: los apories de la economla, la psicologia, la
sociolopia ¥ la antropologia. Procesos decisarias, Racionalidad e lrracionalidad en el acto de conswmo. La
obsalescencia planificada. Percepcidn. Actitudes. Personalidad v estilos de vida La influencia de la
imagen en e comportamiento del consumidor,

5.- FRODUCTO

Clasificacidn de productos: consumo masiio, industriales, agropecuarios, culturales, otros.

Concepto y daefio del producto total para el consumidar. Atributos del producto. Envase. Marcas, Linea
de productos: extension y profundidad de la inea,

Ciclo de vida del producto. Estrategia de productos. Desarrollo de nuevos groductos. Nuevas tecnologlas
& inAow3cadin,

&.- PRECID

Concepto de Precio. Bl precio coma medida de valor para el Cliente. Objetives y limitaciones de |a
fijacidn de precios,

Restricciones en la fijacidn de precios: costo, demanda y competencia. Preckos estratégscos y politicas de
precia.

7.- LOGISTICA ¥ CANALES DE DISTRIBUCION

El sistéma de distribucian: logistica y canales de distributidn. Gestidn de almacenamiento, ditribucidn
fisica v la gosticn de la informacidn en La logistica comercial,

Canalgs minoristas v mayoristas; caracteristicas. Formatos de canales minoristas. Las redes dightakes v la
transformacidn de la logistica v los canales de distribucidn.

8.~ COMUMNICACION

Concepio y process de comunicacidn. Las comunicaciones integradas en el marketing, Impacto de las
redes digitales en los nuevns modelos de comunss acion.

Promacebn: objetivos y herramientas promocionales, Tipos de promocson.

Fublicldad; tipos de publicidad; estrateglas y medios-

Medios no convencionales de comunicacidn en marketing. Fuerta de Ventas.,

El Marketing Directo. La indhidualizacién del consuma. Medicion de bos resultados.

9.- SERVICIOS

Especificidad de Ios servicios. [l servicio como genérico y como asodiada al tangible.

Caracteristicas de Jos servicios y de |a calidad del senvicio. La gestion de la calidad. Nuevas Tecnoogias
digitales y prestacian de servicios.

El servicio al cliente interno. La cultura del servicio en la organiracidn,

10.- MARKETIMNG EN ORGAMNIZACIONES NO LUCRATIVAS . .
Fl marketing en instituciones gubernamentales y de la sociedad civil. Caracteristicas y particularidades.
Marketing Politico. Objetivos y comunicacidn, Marketing social, Etica y responsabilidad social,

--;rnw.m_lu.céu.ar— Lujdn, Buerod M;'ﬁ, Repdahlica Argenting
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METODOLOGIA.

La metodolopgia de ensefianta-aprendizaje, s& centra en el desarrallo conceptual de los gistintos temas
die |a asignatura, a partir de clases tedricas basadas en kos contenidos especificados en el programa, La
necedidad del desarrolio de competencias profesionales del futuro Contador Publico, implica establecer
refaciones entre los contenides expussios en las clases teoricas y la précica de las empresas, aul como
con b compartamientos de lod integrantes de los mercador en que éstas se desempedian. Durante
todo este proceso, el equipo docente procede al sepuimiento de la actividad, con &l objetivo de ajustar
sus bécnbcas de ensefanza-aprendizaje a cada grupo particular y orentar en el cumplimeento de los
olajetivad,

Estrategias de Ensefiansa;

Si bien para las clases tedricas se empiea e método expositiva, 1a Integracidn de las mismas con casos y
cicmplos de la practica de las empresas y del compartamiento social, posbilitan la participacidn de los
alumnos, el debate dulico y |2 consecuente generacian de pensamiento oritico sobre la disciplina.

De stuerdo & la planificacidn de Las clases, los docentes podrdn incorporar  las mismas, ademds de la
bibliografia bisica, materiales complementarios -apuntes de clase, capitulos de ibros, articulos de
revistas académicas, documentos audicvisuales, e1¢.-, con el objetivo de profundizar v soliddicar los
corod|milentos construidos en la clase,

Coma parte de sste process, s& realizan trabajos pricticos que pueden ser individuales yfo grupales. En
el caso de éstos ditimos, los grupos son conformados por un mixime de cinco Integrantes. La
elabasacidn y presentacidn de los mismos, tiene como objetive o desarrolio de habilidades de
COmUnICECion oral ¥ eLorita

il enfoque de la ensefianza que permitird alcantar estos objetivos serd una combinacion de tres
enfoqles: el ejecutiva, el terapéutico y el liberador. Del primero, el docente tomard [ importancia de L
secuencia logica v la organiracidn cuidadosa de los materiales curriculares y del trabajo en of avla y la
evaluacidn permanente. Del enfoque terapéutsco, tomard & objetivo de que los estudiantes desarrodlen
sy proplo tef Coma perionas auténticas, fomentando L participacidn en clase, o trabjo grupal v la
responsabilidad indhidual. Con respecto al enfoque liberador, asumird gue se debe hacer hincapié en
ios contenidos, pero gue resulta insuficiente 13 sola adguisickdn de conocimientos y la aptitud para
resoher problemas, si no resultan acompafiades de un compromiso etico y so<isl.

Actividades de consulta:

Las consultas se desarrollan en horarios destinados a ese fin por &l equipo docente, pos fuera de las
clates tedricas. Las mismas pueden 1er tanto en modalidad presencial como a travis oo redes digitales.

TRABAIQS PRACTICOS

Durarte &l dictado de la asignatura, los afumnos realizardn como minimo dos trabajos practsos, donde
s& pretende que peedan vincular el marco tedrico recibido en las clases, con casos estraidos de la
practica de las organicadionss.

El docente en cada curso, determinard si £s necesario aumentar esta cantidad de trabajos en funcion de
las neceskdades de cada grupa.

Los trabajos podrdn realizarse en la modalidad presencial o domiciliana, de acuerda a las
particllaridades del caso elegido y de la singularidad de cada curso

Los casos pricticos a realizar y su correspondiente modalidad serdn entregados a los estudientes al
inigso del curso, quedando para el docente & ajuste posterior si fuera necesario, of cual serd explicitado.
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| ]
CONDICIONES PARA PROMOVER [SIN EL REQUISITO DE EXAMEN FINAL) DE ACUERDO AL ART. 23 DEL
REGIMEN GEMERAL DE ESTUDIOS RESHCS-LUI:DOO0996-15

#] Terer aprobadas las actividades correlativas af finalizar el turno de examen extraordinacio de
30 cuatrimestre.

b] Curmplir con un minimo def 75 % de asistencia para 1as actividades tedricas y practicas. Aprobar
todos os trabajes practos previstos en este programa, pudiendo recuperane hasta un 25%
del fatal por ausencias o aplazos.

¢} Aprobar ef 100% de las evaluaciones previstas con un promedio no inferior a seis [6] puntos sin
FoCUpErar ninguna,

d] Aprobar una evaluacion integradora de la ssignatura con calificacsdn no inferior a siete [7)
puntos, Esta evaluacidn ef ef Oltima parcial, ya gue s acumulativo en sus contenidos.

CONDICIONES PARA APROBAR COMO REGULAR [CON REQLNSITO DE EXAMEN FINAL) DE ACUERDO AL
ART.24 DEL REGIMEN GEMERAL DE ESTUDIOS RESHCS-LUN 000059615
a) [Estar en condiclén de regular en las acthadades cosrelativas al momento de su inscrigcidn al
curtado de |3 aignatura,
B Cumplir con wn minima del 75 % de asistencia para las actividades Deorm o y prsiricas
c] Aprobar todos los trabajos peacticos previsios en esle programa, pudsendo recuperarse hasta
un 40% ded total por ausenciag o aplaros
dl  Aprobar el 100% de las evaluaciones previstas con un premedso no infersor 8 cuatno |4) puntos,
pudiends recuperar el 50% de las mismas. Cada evaluacidn solo podrd recuperane en una
oportunldad

EXAMENES PARA ESTUDIANTES EN CONDICION DE LIBRES

1) Para aguellos estudiantes que, habséndose inscriptos oportunamente en la presente attividad
hayan quedado en condicidn de libres por aplicackdn de fos articulos 22,25, 27, 2% o 32 del
Régimen General de Estudios, podrin rendir en tal condicidn la presente actividad.

21 Para aguellos estudiantes gue no cursaron la asignatura y Se presenten en condicidn de
alumnos libres en la Carrera, por aglicacidn de los articutos 10 o 19 del Régimen General de
Extuchios podrin rendir en tal condickan la presente acthadad.

1) Las earacterlisticas del examen linre son las siguientes: El estudiante que L& presents en £51as
condiciones deberd comunicarse previamente con e equipo docente para recibir instrecclones
sobee la realizacion de wn trabajo practico que deberd presentar el dia del Examen, Fste Gltimo
conjtard de una pruebha escrita v, en cato de aprobar la misma con 4 {cwatro] o mds, debera
pasar un exdmen oral. Tanto la prueba escrita coma el examen oral se considers que son
tedrico practoos.

wist Unlwedu.ar = Lujdn, Buenos Ares, Bepublica Argentina
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