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EU1\l~OS AIHES , t 5 ,JUn 1993 
VIS'l'O l os pres entes actuados en lo s cua le,; la s ó)utQ. 

del Instituto l'r';i.vado Incolpor'ado a la Enseñanza J;fi 

cial "INSTITDTú lJb: F0IlMACIOl, PI,0l'l';SIONAL" (A-966) de CM)IT,AL ' 


F:8DE:HAL, 'solj.citi'n l a élp~otl; ción con c a r8cter experimental, ., 


del plan de estudios "FúEtI1ACION D~ l' J!:Cl\ ICGS LN COMELCIALI Z4 , 


a par'ti¡ del periodo lecti vo 1993, Ji 

CüN8ID¡.;ItAr;D(;: 
: j 

<;:ue e l proy ecto se aju(; ta 8, l 8s prescri,pcion es del 


'Decreto Nº 940/72 .
, 
Que la propuesta tiene por oLj e to for'ma r pro f e sion-ª 

,\ l.es ca]Jatitados en re qu e r'imientoB del mercedo y en 1éHl nueva s 

't 'endencias aplicada f., pOl lo s paises deBalrollados que so n li 

, cieres eri';1~as 'actualé2' técnicas de comercialización . 

.t (~ue la pre s ente medida se dicta f: n uso de los f ;Jcu2 

!I:P.<l:0"s c onferidas por el ))ecr e t o NQ 101/ 8 5. 
Que de acuerdo con lo aconsejado por la Superi,nterr 

Nacional ele la lInsefianza Privada . 

Por ello, 

EL HI N1S1RO DL CU L1'UhA y 'óDUC1\CICN 

l iliSUl!:L VE : 

''''I~\.I:' .LCULO lº.-Aprot)ar , co n c¡;rácter experimental, el plan de ~ 

tudio~ "FDHNAOION DE ,TECNICCS li;N COM.GhCI ALIZ,ACI C]>J " a pa:('tir " 

pedodolectivo 1993. 
, L02º • .,. Autorizar su ' aplic ación en el Instituto Privado 

,IncorpoI'í3do a, la Enseñanza Cficial "INS'1'ITüTO DE FORHACION ' ­

!'~'PRQFE::iIC)NA, L" (A~966) de CAPITAL j<.B,DJi;hAL . 

L03º.- Hacer con s tar que lo resuelto por los artic ulos 


pre'c'edentes no otorga du'echo a percibir aporte estatal. 


;:AÍlfrICULO 4Q . -:8:ncomendar D l a, Superintendencia Nacional eje la 


Enseñanza Privada el seguimiento y e valuaciÓn de la experien 


y la aprotación de los ajuste s que l e, ¡;'valuación determl 
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ANEXQ 

1. IDENTIFICACION DEL PROVECTO DE ENSAVO 

1.1. 	Denominación, Formación de Técnicos en Comercializa­
ción. 

1.2. Nivel, 	 Terciario. 

1. 3. Modalidad, 	 Técnico. 

1.4. 	Especialidad. Comercialización. 

Dos (2) anos; cuatro (4) cuatrimestres. 

1.6. Titulo gue otorga: Técnico en Comercialización. 

1.7. Condiciones ~ ingreso: Estudios secundarios c:ompl;etos. 

1.8. Responsable directo del ensayp: Instituto de Formación 
Profesional (IFOP), incorporado a la ensenanze ofi ­
cial, A-966. 

2. FUNDAMENTACION DEL ENSAVO 

2.1. Filosófica: 

El proyecto se basa en el concepto de hombre integral, 
que comprende: 

* La formación del individuo y el desarrollo de su 
personalidad mediante la transmisión de valores, 
conoc.imientos y métodos de investigación. 

* El incremento de su capacidad para discriminar y com­
prender los problemas filosóficos. 

* El incentivo a la creatividad y la innovación como 
uno de los caminos para liberar las energias multi ­
plicadoras de nuevas ideas para el progreso social. 

El plan de estudios de la carrera está orientado a 
satisfacer el ideal de capacitación integral, porque: 

* Todas las materias del plan tienden en Lln orden 
claramente graduado de lo general a lo particular y 
de lo genérico a lo especifico, a dotar al alumno da 
los conocimient09 y habilidades que debe obtener para 
SLI más adecuada formación profesional. 



* Be crean las condiciones para que el alumno comprenda 
la realidad que le toca actuar, a través de materias 
especificas. 

2.2. Socioecon6mical 

La comercializaci6n es un .. de las actividades mejor re--' 
mLlneradas que exi.sten en al mercado argentino. Desde el' 
inicio del ejercicio de esta actividad, el profesional 
estarA en condiciones de mejorar sensible y rápidamente 
su nivel socioecon6mico. Pero esos niveles de remunera­
ci6n s610 serán posibles si se posee una capacitaci6n 
técnica acorde con las exigencias actuales de la prác­
tica profesional en la comercializaci6n de bienes y 
servicios. 
Hoyes prácticamente imposible acceder al .ejercicio 
profesional de la comer'cializiíci6n sin una formaciÓn 
teórico-práctica. Y en ese sentido, la formaciOn que 
brinda este proyecto es justamente lo que permitirá a 
los egresados acceder con mayor facilidad a los niveles 
socioeconómicos compatibles con una seguridad econÓmica 
y un bienestiír social que la hagan !6obresalir del 
promedio de quienes están dedicados a actividades pro­
ductivas. 

2.3. Técnicas 

En lo que hace al aspecto técnico, el profesional de 
comercialización para poder cumplir con su misi6n espe­
cifica debe estar formado en la realidad económica, 
social y cultural del pais, tanto a nivel de la plani­
ficación, ejecLlción y control de las actividades del 
intercambio de 
tigaciÓn. 

bienes y servicios, como el de la inves­

1, 
La comercializaci6n es una activida.d de la administri\ ­ Il 
ción empresaria que desarrolla una serie de técnicas 
que le son propias y que se diferencian de cualquier 
otra actividad administrativa. 

La actividad de comercialización entiende en el flujo 
de bienes y servicios desde los productores hasta el 
mercado consumidor, aportando eficienciií a la es­
tructura comercial y beneficiando las econom1as priva.­
das .. 
Nuestro proyecto se diferencia en que brinda la única 
formaciÓn de nivel terciario que permite poder practi ­
car la comercialización tal como exige el mercado y 
según las nuevas técnicas desarrolladas actualmente a 
nivel mundial. 

\ 

! 
: 
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3. JUSTIFICACION DEL ENSAYO 

3.1. Justificación general: 

El surgimiento de nuevas ocupaciones que requieren una 
preparación especializada, pero no tan extensa como la 
que ofrecen las carreras universitarias, ha llevado al 
sistema educativo a aumentar el nOmero de opciones de 
nivel ter"ciario. 

En ese sentido, la polltica educativa tiende a la 
creaci6n de carreras cortas en ese nivel. 

3.2. Justificación especifica: 

La importancia que revist~ en nuestro pais la ~omercia­
lizaci6n de bienes y servicios ha llevado a las empre­
sas a delh<imdar profesionales aptos, capaces de adminis­
trar eficientemente el intercambio de productos entre 
las empresa. y el mercado consumidor. 

El mercado potencial esta demandando profesionales de 
la Comercializaci6n con una actualizada e integral 
capacitaci6n técnica. 

El interés de la sociedad, de la comunidad en general, 
se manifiesta normalmente a través de las acciones qLle 
el común de la gente per'cibe en actitudes criticas que 
adoptan los ciudadanos ante los precios, la calidad de 
los productos, la disponibilidad y accesibilidad de las 
bocas de expendio, la promoci6n, los actos de compra­
venta y la publicidad. 

El incremento de seminarios que desarrollan temas liga­
dos a la comercialización, con disertantes del exterior 
de reconocida trayectoria con especlaliz~ción en las 
nuevas técnicas que han ido transformando el tradicio­
nal concepto (de"marketing1. asi como el éxito alcanza­
do por estos seminarios, es otra de las causas que 
obligan a proponer nuestro proyecté). 

Nuestro plan d.~ estudios se basa en requerimientos del 
meFcado y en las nuevas tendencias aplicadas por 109 l. 
paises desarrollados, los cuales son lideres en lae ac­
tuales técnicas de la comercializacion. 

3.3. Origen ~ ensayo: 

La transformación económica e industrial del palIO con­
lleva Una mayor demanda de bienes y servicios selectos 
y califiCados. 
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El "mar"keting" O comer'cialización -este óltinlo es el 
término adoptado por nuestro pdis- ha adquirido funda­
mental significado para el emJlresario, su cr-ecimlento y 
para las competitividad de su producción. 

Se implementa as! un plan de estudios que brindará un .. 
formación técnica que se adecuará perfectdmente a las 
necesidades vigentes en la práctica profesional de la 
comercialización. 

3.4. Deficiencias que permitirá li.I.!..b~~.r:. ti 1!11Ü.ll..9.' 

La comer"cializaciÓrl e~ un ~istema interdisciplinario da 
conocimiento cienti"fico que estudia las lrlter-acclon~s 

entre la empresa y el mercado. La empresa y el mercado 
son elementos que pertenecen a un ecusistema,. medio 
ambiente de la c.:omer'Cl':""11i.::ac:ión y cuyos '-·E:.·sti.~nte5 ele·­
mentes sorl la tecnolog1a, la e~onof"la, Id 1egislaci6n y 
la c:ul tur·a. 

Los cursos sistenláticos de comerci,alizaciÓn comj,el12~n a 
impar'tirse con c~rácter orgánico en lluestro pais de~de 

hace aproximadamerlte unas lr'es d~cadas, y por lo gene-­
ral, 110 han sido actualj,zado5 delJidamente. 

Nuestr"a pr~opuestd se dir"ige a tor'mar un pr"ofesional más 
completo, adecuado a las e;,:i~~enc.iaa del mel'"cado e .in--­
corporárlcjole las nuevas técnicas de ~j'larketirIY~ aJllicad~5 
con éxito por los paises desar-roll~doti. 

Con el plan de estudios qlle pt-oJ)on~mos, el pr"ufesiorlal 
egresado podrá ejercer la comercialización crln ~l nivel 
de eficiencia que las empresa3 pt'ivadas y organismos 
públicos exigen en la actualidad. 

4. OBJETIVOS DEL ENSAYO: 

El ensayo educ~ativo ofr"ece: 

4.1. A los alumnos: 

Contar' con un pr"oyE:C lo modE1'r'IlD y prác tico qu~ of reCE-'! 
una salida labor-al clilf'a y segura. 

4.2. A la comunidad: 

SatJsfacL~r' la dlHllanda de pet"sona] capacitado ~len~r-.ada 

por las empresas con,ur·ciales, industriales o de ser'vi-­
cios, e instituciones póblicas o privadas. 
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4.3. Al sistema educativo nacional. 

Desde la perspectiva del sistema educativo, se contri ­
buye asi a mejorarlo, adaptándolo", las demandas de una 
sociedad en contl.nuo proct!so de cambl.o. 

FUENTES Y BIBLIOGRAFIA UTILIZADA 

"Marketing estratégico", J • J • Lambin, Edit. Mc Gr-a,. Hill, 

1988 

"Algebra y Cálculn Numérico". Sc";,¡c\l>t.ume-'Bern,. Edit. Ka-­

pe 1us;;: • .t 9Er~ 


"Análisis mat.emático para .,conomistas", R. Hilo"" Edl.t. 

Aguilar, 1980 

"Matemática g9nerClI", Trejo, Edit. Kapel,,!;;::, 198C' 

"MercCldotecnia", M. Bell, Edit. CECSA, 1985 

"El sistema de precios", R. Haveman y 1<.I<nopf, Edit. 

Amorrortu. 1986 

"Direcci6n de mercadotecnia", P. Kotler, Edit. Prentice Hall 

Hispanoamericana, 1989 

UFL\ndamentos de mercadutecnia U 

, W.. Stanton, Eclit,.. Mcüraw 
Hill, 1<185 
"Introducci6n a la publicidad", O. Billorou, Edit. AtenDo, 
1983 
uComportami en t:o de 1 c:omsuml dor~¡I, L. Shiffman y L.l<anuk, 
Edit. Prentice Hall, 1986 
"Estrategias competitivas", M. Porler, Edit. CECSA, 1985 
"Ventajas competitivas", M. Porter, Edit. CECeA, 1985 
"La competitividad de las nmciDnes", M. Porter, Edit. CECeA, 
1985 

llI'Pcsicionamiento , A. Rais y J. Trout, Edit. Mac Graw .Iill, 
1986 
"Administración y estratecJia u , Harmída y Serra, Edit. 
Macchi, 1989 
UEstadlstica u

, Murray Spiegel, Edi t. l"Ic Graw !Ji 11. 1986 

6. ESTRUCTURACION DEL PROYECTO ~ ENSAYO 

6.1. CaracterizaciOn del egreªªdol 

* Características generalesl 

El Técnico en Comercialización sarA un prufesional 
intermedio capaz de ~nalizar, elabor·ar, planificar-, 
ejecutar y controlar lü~ politicas, su táctica y su 
estr'atE:gia, que involucren la comeTcialización de 
bienes y servicios. 

* Caracter1sticas especificasl 

El Técnico en Comerciali¡:ac16f1 <1stará capacitado para 
realizar las siguientes funciones, tareas y habili· ft 

dacles: 
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Funciones:* Controlar el cumplimiento de las normas y procedi­
mientos comerciales.

* 	Planificar en el corto, mediano y largo plazo. 
" 	 Seleccionar las estr-ategias a aplicar en la comer­

cialización de bienes y servicio$.* 	Dec idi r estrateg ia$ de penet.ración de /II",n::ado$. -' "Asesorar sobr-e la contn.taciOn de agentes, repre­
sentantes y distribuidores de la empresa.* Planificar y controlar la publicid,-\d de los bienes 
y servicios él fwomociondrse. 

Tareas:* 	Establecer el presupuesto 8cof,ómlco de la ampresa, 
determinando los costos comerc.ialesjl volúmenes e 
ingresos por ventas.* 	Organizar el Departamento Comercial de la empresa.* Determinar y avaluar las necesidades y oportuni­
dades comerciales.* 	Ejecutar y controlar investigaciones de marcacl0.* 	Establecer el control de calidad que garantice el 
cor-ré~c:to cumpli.miento du lo!!> c.off¡prond.s,Q~a de venta 

* Gamerar 
asumidos. 

la informac:.ión neces,,,,- ia que permi ta est.a­
blecer un contr-ol de gestión eflc:a" ",n la COft,en::1a­
lizaci6n de bi~nes y servicios. 

Habi 1 i<lades:* 	Habilidad para definir problema", y .itu~cilH.es.* 	Habilidad para interprliltBr las disposicionlils y 
r'(?(Jul ac: iones tlue enmé\r'quen Id comer'cial l.zac:i.ón de 
bienes y servicios. 

Posibles puestos de empleol
* Prestar servicius (.umo profesional independientlil. 

asesor-ando a empresas cotuar-c i..::lles, industriales y 
de servicios, públicas o privadas.* 	Dese"'pef'lar su actividad en relación de depenrltmcia 
en las empresas menclonc.das antar'iOY"ffiente.* Integrar un estudio profesional compuesto por espe­
cidlistas que! acta"n brindando ",,,rvicio.. il,tegr'ales 
i,\ 	 la cc;:.muoidad.* 	Deselnpe~arse en organismo~ póblic:os o privados. 

6 .. 2 .. Campet.ocie ~ titulo: 

Los egre'.iiados podr-án rJesempef'lar-se corno técnico1ii anal is-­
tas CJ dSEt50reS da empr·t:c?sa~ y or-gani,'zac iune'S ¡I públ ieas O 
privadas, que se dediquen .. la comercializacion de 
bienes. y servicio!!, en for-lO~ i,ndependiente () ~n rela-­
cibn de dependencia. 

http:l.zac:i.�n
http:itu~cilH.es


11209 


6.:S. Curric:ylQt 

6 •.:S.1. Obietivos terminales Wtl. lÜ.im Wit e.tud:iJ.<H.. 

* Br·indar un enlrenami.limto sólido I,ara la perma-­
nente toma de decisiones, orientado a la 
formación de pro1esionales jntermedios id6-­
neos. 

* Lograr' conoe i m:l.t!otos teór ico--prác: t ic(,"ls par' .. 
favorecer haililidades que lleven a Uf' eficaz 
desempeNo como ED{perto o como empr-eSi.H" 10 en 1 a 
osp~cialidad eleyida~ 

* Saber diseNar" eatr.tegiüs competitivas y de 
crecimiento de la empr-es.a. 

6.3.2. Area,.. 

1) Area de formación Qeneral. 

Son disciplinas que no furman parte de la 
e5pecialidad, pero que son muy convenientes 
p",ra que el profesional de comercialización 
tenga, al memos, una cierta forma.ción que lo 
ubique en la empn:~sa con c,-it",rio amplio. 

Integrada por: 

1 Teoria y Práctica Adm1nistrativa. 

2 Análisis Cu,'ntitati ....'o .. 

3 Computación .. 

4 Inglés 

~ E!ltadistica.. 

b Motivaciones del consumida"·,, 

7 Der-echo Empresario. 


2) Area econóndco-f inane lera. 

El estudiante se familiariza y llega a do",i· ­
nar" los conocimit!otus sDbr~e CO!ltrJ5 necesarios 
para tomar dt.~cisionE:!s corr'fH.::tas en materia dt:' 
1'011 tic", de pn~cios y fund",m",ntar los aspec­
tos econ6n.i<..:o·"financieros de-.-el fllan de (;:omaT"' 
cializaci6n y las 'fuent~s du financiarnjalltu~ 

Integrada por 1 

1 Noclanes ele ContabiU.d«d. 
2 Econumia .. 
J. Costo~ .. 
4 Planificación E.tratégic~. 
5 Politica de Precios. 

·-·,----..·-"1411111111.1_1_$-......2)l!!g~~¡!I!.!.!2!;!¡!!!:!.~2!i)!¡;~;;!.!;;~#h!··~tii" 
• 



El eSitLldiante adquiere conocimiento.. globales 

que le proporcionan un panorama c:ompls>to de 

la profs>sión. 


A.. ignaturas del area: 


1 Introducción a la Comerciallz<i1c1ón. 

2 Inve~ti\Jacüm de Mercados. 

3 DirecciÓn de Ventas. 

4 Polltica y Desarrollo do Productos. 

5 Publicidad. 

6 ComercializaciÓr1 Internacional. 

7 Pr~ctic .. Operativa. 

S Práctica Pn;)fesicmal. 


6.3.3. Estructura ~l Qlan Qt estudie' 

Asignaturas Carga Horaria 

1 - Primer i!ll9. 
Primer cuatrimestre 

131 IntroduL:c,ión ¿I la Comercializac:i6n 5 
111 Teoria y PrActica Administrativa 5 
112 Análisis Cuantitativo ~ 

113 Computaci6n Ci 

114 Inglés 1 5 

115 Estadlstl.ca 2 
132 Investifjaci6n de t1erc.: ..dos 

i133 Direcci6n de Ventas 
116 Motivacionea del Consumidor I 
121 Nocion!?s de Contabilidad 
114 Inglés II 

Tuta 1 25 

2 - Segundg ~ 


Primar cuatrime@tre 


234 Politica y De,sarrollo de P,'ouuctos !3 

222 Economia 5 

223 Costos 

http:Estadlstl.ca
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235 Pub licidad 
224 Planificaci6n Estr'atégica 

Total 25 

Segundo hyatrime.tre 

225 Politica de Precios 5 
236 Comercialización Ir,ternacional :> 
217 Derecho Empresario ::,1 
237 Práctica Operativa 5 
238 Practica Profesional :> 

Total 25 

6.3.4. Programación ~ la. materias del plan ~ ••tud1o. 

Finalidadl Introducir al alumno en los sistemas baHi-­
cos de comercializaci6n. 

Contenidos minlmo!lIl Introducción a la comercializa-­
ción. Concepto. Su inter'relació,... con otn.s funcion.,,, 
d.,ntro d., la organización. Las variables controlables. 
La importancia del ffionltoreo del entorno. Evaluación 
de mercados y pronósticos d~ demanda. El (markating) 
estratégico, operativo y social. El (ml.) comercial. 
El nL,evo(marketing) .La evolución actual del (lIlarke­
ting). Las nuevas tendencias. (Narketing) tradicional 
y moder'no. (Marketing)total. OriEmtac:ión al producto o 
al cliente. Nuevos enfoques. 

Prescripciones metodológicasl Mediante e~plicacioneti 

del material bibliogr'áfica, prActicas en tamas que se 
presten a tal 1'i,,_ y la participaci6n constante d<?l 
alumnado, se puntuiilli~ar'a la introducción a temas 
básicos en la Comercializaci6n, a los ¡i>!'fsetos; de 10-' 
grar un aprendizaje tHórico-pt-aclico que ofrezca una 
herramienta válida hacia la formación paulatina del 
Técnico. 

Evaluación: 

* Un ••amen parcial.* Un trabajo práctico o monografía que será defendido 
por' los alumnos.* Un examen final 
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111 Ieorla ~ Práctica Administratiya 

Finalidad. Brindar la estructLn"a y -funcionamiento de 
L .... empresas y ejempl.ificar, a través de casos, dis"­
tintas estructuras y dinAmicas organizativas. 

Contenidos minimosl Evolución de la empresa moderna. 
Estudio del dirigente. Estrw:tlwa formal e informal. 
Los fundamentos, objetivos y contenIdos de la adminis­
tración. Contexto, <~l desaryollo econ6mico, tecno16­
gico, social y politicu como determinante en la evo-­
lución de las organizaciones. La empresa como organi­
zación. La teoria de la organizaci6n. 
Teoria de sistemas. Los organigramas. Técnica.. de 
diagramaci6n de organigramas. Manuales de o(-ganiza­
ción. Diseno de estructuras. Distintos tipos de empre­
sa., de producciOn, comerci.aleil,. de servicios .. La co­
municación. La administr-aci6n de empresas. 

Prescripciones metodo16giciuu Las; clase. contar':'n de 
una primer parte teórica, acampanada por apunte.. del 
profesor y bibliografia básica. Luego, se realizarAn 
ejercicios sobre casos prácticos de las distintas 
estructuras empresariales. 

Evaluación: 

* Un examen parcial* Un tr"abajo práctico () mOrlogr .. fi" que sEwá defendido 
por los alumnos~* Un examen final. 

112 An~li.i. Cuantitatiyo 

Finalidad. Oua el alumno eomprundi> modelos; abstractos 
de la comerci .. lización. 

Contenidos minimos. Polinomios. Valor numéy-ico. Ope,",,­
ciones. Propi.edades. Funt:ión 1 ineal. Ecu¿u::i6n de 1 a 
recta. Pemdiente de la recta que p ..s .. por- dos puntos. 
Ecuacion de la recta que p,,\sa por un punto. Aplicaci.On 
a la economia. M.. trices. Matrjces especiales. Determi­
nantes.. Ecuaciones lineales=._ Sistema eje ~ct.laCiOne5 

lineales. Combinatoria simpl.~. Limite. Continuidad <le 
una fLlnci6n. Derivadas. 

Prev.cripciones ft.atodo16gicasl Las clases se desar"yo·­
11 arAn sobre· 1 a base de 1 a teor ia y ej ere i tac iones 
prácticas permanentes. El profesor elaborará Guia", de 
Trabajos Prácticos soby-e cé.da bolilla en términos 
coneepl:ua 1es. 

--~"---.._-,..,- ...1111---_4_'.'l1li231;_._21::111_111:.11:4.111 
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Evaluaci6n. 

* Evaluaci6n permanente del alumno madianta Fichas di! 
Aprendizaje Teórico-Prácticas extraidas de las Guias 
de Trabajos PrácticoE, sobre cada bolilla.* Una primera evaluación parcial destinada a la com-­
pransión y resolución de unidades temáticas vistas .. 
la fecha del eXamen.* Una evaluaci6n final sobre 10& temar;; que se dasarro­
lIaron an clases. 

113 Computación. 

Finalidadl Iniciar al alwonu en 1"51 técnicas oper-ati ­

vas de las computadoras pensonales y el LISO de utili- ­

tarios. 


Contenidos minimos. Introducción a la computación. 

Introducción al MS-DOS 3.;:;. ~IS-'DOS av¡¡nzado. Programas 

utilitat-ios. Introducción a la programaciÓn. Intro­

ducción al pr-ocesamIento de texto. Nacros del 

procesamiento de te~·: tos. 

IntrodLlcci6n a la planilla electrónica. Introducción 

al 5istema de gestión de base de datos. 


Prel!lcf'ipciones metodológicalil Las c la..es cont<llrán de 

una primer parte teórica, .acomparrada por los apuntes 

del profesor. Luego, se realizarán ejercicios en la 

computadora, para 1actlit<llr su manejo y aprendizaje. 


Evaluaciónl 

* Un examen parcial.* Un trabajo práctico que será defendido por los a­
lumnos.* Una ovaluación final. 

114 Inglés L 

Finalidad. Ll:lgrar que el alumno pueda interpretar- y 
traducir la .10cumentacit'm relativa al comen::jo "",te-­
rior- a través de nociones básicas de tr'adLlcr::ión y da 
ejercitaciones. 

Contenidos minimosl Evaluación dj_agn6stica. Completa-­
miento de formul ar ios; dato.. pe,-sona le.. , fechas, es~ 

tudios, ocupación. Reflexión sobre el apn¡¡ndizaje de 
lenguas extranjeras.. Expre'!Atones numéricas.. Números 
cardinales y ordinales, simples '1 cLlmpuestos. Fr,¡c-­
ciol1.,s y decimales. Fechas. Hor-a. Uso del diccionar-io.

lI\., Recomlcimiento de funcicmeti yramaticales. 
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Distinción verbo transitivo/intransitivo. Uso de bi­
bliotecalu manejo de catálogos. Primera apr-oximación a 
un texto. Vocabulario comercial, convenciones, abre-· 
viaturaa, cartas tipo. 

Prescripciones metodológicasl Se utilizarán estrate-· 
gias de lectura global: anticipación, verificación, 
estructura de párrafos, relación entre pán-afos, ideas 
principales y secundarias, n?conocimiento de funciones 
gramaticales, adquisición de voc~bulario conteKtu~li­
zado. 

Evaluaciónl 

* Un examen parcial* Un trabajo práctico.* Un examen final. 

115 Estadistica 

Finalidad. Plantear 1 .. necesidad de un u~o r¿lcional 
del sistema y la interpretación adecuada dE! lag divE!r'­
sas formas de presentació.¡ de las mismas. 

Contenidos minimos. Las mE!didas de posición y disper-' 
sión. Las fLtncicmes de int.L!t-polación y ajuste. l.élS 

sucesiones cronológicas. Los nOmwros indices. El cAl­
culo prubabilistl.co. La distribución normal. 

Prescripciones metodológicas. La entielianza i>fi! llevará 
a cabo en base a clases t"ór ico·'prácticas, mediante 
exposiciwles del profesor. La prActica, sQbr~ cada 
bolilla en términos conceptuales, se hará siguiendo 
las Guias de Trabajos P~ac:ticDs elaboradas por el 
profesor' • 

Evaluación: 

* Examen parcial.* Un trab.\jo práctico o mClliograf.ia que !f¡eFá defendido 
por los alumnos.* Un examen final. 

132 Investigaci6n ~ Mercedcs 

Final idad: Transmi tir las t.écnicas "",ces''''» ias para 
obtener datos para la toma de deu;:;i,¡;ion"s y f,ara f or'-' 
mular objeti~os de investigación. 

Contenidos minimos. Estimación. Test de hipótesis. 
f'ronó.. tico de ventas. Series cronológicas. Regr'esi6n y 
correlaci6n. Formulaci6n de pr'oblemas de investiga­
ci6n: hip6tesill de r·eslIltados. Planificación dE< cues­

http:mClliograf.ia
http:prubabilistl.co
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tionarios. Determinación de objetivos de investiga­
ción. Investigacione_ sistemáticas, panel de hogan?s y 
auditorias de negocios. Selección de agencias de in­
vestigación. Organización del departamento de investi­
gación. Análisis de ventas. Investigación de p,'o­
ducto•• 

Pre.cripciomt. metodológicas. Con e;:plicaciones del 
contenido y finalidad de la asignatura, en una primera 
etapa se familiarizará al alumno con el lenguaje téc­
nico para resolver lLlego algunos casos pr'acticos. 

Evalwación. 

* 	Un examen parcial.* Un trabajo práctico o monog"édia qu", s",rá de'tendido 
por los alumnos.* 	Un eKamen final. 

133 Dirección ~ Ventas 

Finalidad: Brl.ndar los conocimiento.. nec ..sarios para 
el reclutamiento, entrenamiento, capacitación, asigna­
ciOn de territorios, evaluacl6n y control de la Fuerza 
de Ventas. 

Contenido. minimolDl La fLlerza de venta... Organi:zaci6n 
de mercados. Técnica de venta. La planificación comer­
cial. La organización y dirección. Planes de remunera­
cione5. Evaluación del desempef!el. Control de calidad 
para el cumplimiento de las ventas asumidas. 

Prescripciones metodológicas. A través de clase. teó­
rico-practicas, el proteRor fijará los conc9ptos bá­
sicos de la asignatur'", con la par'ticipaci.ón constante 
del alumnado. Se analiz ...ran los posibles en'foques, con 
práctica de casos. 

Evaluacion:
* 	Un eKamen parcial. 
~ 	 Un trabajo práctico o mOflogt-af ia que será da tendido 

po,' los al umfíOS.* 	Un examen final. 

116 Mgtivaciones ~ Consumidor 

Finalidad: ~ntroducir al alumno en las técnicas cuali­
tativas y motivacionales y el momento de su aplica­
ción. 

Contenidos minimol!lI Definición d,,,} "target'; Tipos eJe 
consumidores. Caracteristicas y perfiles. Necesidades, 
motivaciones y expectativas. Teorias sobre el ~Dmpor-

http:par'ticipaci.�n
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tamiento del ~onaumidor. DinAmi~a a~titudinal. ioflu­
en~ia grupal. Innova~ión. DecisiOn. 

Prescripciones metodológicas. Se introdu~irá en lo. 
tema.. bási~os de la asignatura a 'fin de llegar a un 
planteo elemental de lo. problemas. Luego, en ~onjunto 
se dili~utirán Y. analizarán loa posibles enfoques y 
soluciones. 

Evalua~iónl 

* Un eMamen parcial.* Un trabajo pr'á~ti.co o monOi;¡r'afia que será de'fend,ldo 
por~ los al umnO$ . * Un eMamen final. 

121 Nocignes de Contabilidad 

Finalidadl Transmitir al alumno los corlrJc imiEmtos 
elementales de la t ...oria contable y 1.. contabilidad 
bimonetaria para el análisis del balance de divi.sas. 

Contenido. minimos. La contabilidad en la empresa 
mod...rna. Las convenci.ones básicas de lil teor1.a conta­
ble. Nociones; 5C1bre patrimonio y sus vilriaciones. El 
proceso contable. Las tecniea.. de procesamiento conta­
ble. El resultado del balance. Preaenlación de los 
estados contables. Los conceptos elementales de audi­
toria. La contabilidad bimClnetaria. 

PrescripcioneSl metodológicas. Comenzara con e"posi­
ciones del profesor mediante clases teóricCI-prácticas 
lo que permitirá la asimilación de los conceptos ba-, 
.. icos contables. Poster'ioF'fnente. IIe tl'abajará ¡¡¡obr'e 
ejercitaciones prácticas cClntinuas. 

Evaluaciónl 

* Un ex amen P¿lr"C i al.* Un trabajo práctico o monografia qLle será de'fendl.do 
por' los alumnos.

* Un eMamen final 

114 Ina lés ti 

Finalidadl Afianzar la practica interpretativa y de 
traduce ión jiA través de ej erci t,u;:jones y vocabu l." ios 
especializados para qu,,", pueda inler'pretar' y t.-.,ducú­
documentación y bibliografia especi'/hea. 

http:de'fendl.do
http:pr'�~ti.co
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Contenidos Minimosl Lectocompren.. icm de te,:tos eHtraí-­
dos de la revista "Timél lectur'a grupal, global, reco' ­
nocimiento de funciones gramaticales e indicadores; 
morfologia¡ tiempos verbalesl conectores. El comercio. 
Carácter. Finalidad. Operativa. Actividades. Lectura y 
an':'li5is de textos. Ferias. Seminarios. Mercados. Sus 
sedes internacionales. Intercambio de productos. Ruti ­
nas comerciales bancarias. Aspectos generales de con­
tratos. 

Prescripciones metodol6gicas. Aprendizaje de la termi­
nologia especifica mediante la lectura y análisis de 
textos y la elaboraci6n de un glosario de consulta 
permanente para el altlm!',o. Trabajo1iO en equipo e indi-­
viduales. 

Evaluaci6n: 

* Examen parcial.* Trabajo práctico.* Examenflnal. 

234 Politica ~ Desarrollo Q§ Ecgg~c:to~ 

Finalidada Brindar al alumno las al ternativas que COln'­

prende la politica de introducci6n de pr"oductos en el 
mercado, capa~itándolo para di~eNar y desarrollar 
estrategias competitivas. 

Contenidos minimos: Concepto de producto. Desarrollo 
del nuevo producto. La innovaci6n. ~l.. todologia para el 
desarrollo del nuevo producto. El plan comercial. 
(Mixl de productos. SegmentaciÓn. Marca y envase. 
Posicionamiento. 

Prescripcionas metodo16gicaE. La enseNanza se llevará 
a cabo en base a cla"",s te6rico-prácticas, comenzando 
con exposiciones del profesor par~ la asimilaciÓn de 
los conceptos básicos. Luego, ,,>ti conjunto se analiza­
rán distintos enfoques prácticos. 

Evalua.ci6nl 

* Un examen parcial.* Un trabaj o práctico y monograf la qLie ser'á defendido 
por los alumnos.

* Un examen tinal •. 
222 EcoQgmia 

Finalidad; Se analiza el entorno econÓmico en el cua.l 
las empresa.. actúan, asi t:CJmo los problemas micro y 
ma.croecon6micos. 



Contenidos minimos, Los modelo.. económH:os y sus e .. -­
cuelas. La circulación en el !5ililtema económico. La 

.producciÓrl. La unidad productora en el sistema econó­
mico. InserciÓn de la empresa en el aparat.o producti­
vo. La demanda. Los conceptos básicos de ingreso, 
ahorro y consumo. L" oferta. La competencia per·fect... 
La competencia monopólica. Las cuentas nacionales. 
Nociones sobre producto e ingreso. La inversión, fase .. 
y alcances. 

Prescripciones metodológica., En 1 ... primera etapa del 
curso se considera conveniente familiarizar al all.mno 
con el lenguaje técnico pan\ resolver luego ",lgunll" 
casas prácticos. En una segunda etapa, el alumno tra­
bajar".!¡ en grupos, de manera tal que pueda "".licar los 
conocimientos teóricos previamente adql.iridos. 

Evaluación, 

* Un e"amen parC:i"l.* Un trabajo práct.ico o monografía que será defendido 
por los alumnos.* Un e"afll.. n ·f ina l. 

223 CP!ltO!l 

Finalidadl Transmit.ir al alumno 1015 distintos fi.\Ctol"!"S 
que intervienen en la formación de los cantoS. 

Contenidos minimo!lil Estudio de lns costos. Registra de 
las COl.tos globale!i. E!itructura de la. cuentas princi­
pales de la contabilidad de costos. 1'1étodos y sist<!mas 
de costos. La mano de obra y las cargas sociales. I_a 
carga 1abri l. Costos histór'icos y ""tándar'e!E. Costeo 
variable. Costos de comercialización. Costos para l. 
toma de decisiones. Informes d(, costos. 

Prescripciones metodológicas, 11ediante el aprendizaje 
de la terminologia especifica y de la estructura da la 
asignatura, el pro're~or expondrá con ajare i t.aciones 
pr~cticas los distintos sistemas ~e costos. 

Evaluacj,ónl 

* Un examen parcial.* Un trabajo práctico D monografia que "erA de1~ndido 
por" los alumnos.* Un examen final. 

"- ·-'~-"'-__II"'''••_____'''''''__~~~~=]:..:':;:..:i~~~' 
a 

http:Transmit.ir


1209 


223 PQ11tlca QR Precio, 

Finalidadl Introducir al alumno en las herramientas 
que posibiliten su determinaciÓn relacionando 105 

concepto. de demanda, factores eHternos y diversas 
teorias y modelos económicos. 

Contenidos minimos. El precio como var'iable de comer­
cialización. Politica de precios. La formaciÓn de los 
precios en el mercado. Situaciones competitivas. Pre­
cio básico. Alternativas diversas para la decisión de 
precio... Ciclo de vida del p,-oducto. Precios diferen-· 
ciales. 

Prescripciones metodológicas. La ensefianza se llevará 
a cabo en base a clases teórico-prácticas, comenzando 
con exposiciones del profesor para la asimilación de 
los conceptos básico.. y IlegiH" a un planteo elemental 
de lo.. problemas. Luego, se dJscutirán y anali~arán 
posibles enfoques y solucione... 

Evaluación. 

* Un eHamen parcial.* Un trabajo práctico o monografia que será d.,fendido 
por los alumnos.* Un examen final. 

236 Comerclali;ación Internacional 

FiniilUdad. Introducir al iillumno en las técnicas del 

comercio interniilcional de los diversos bienes exporta·" 

bl.,s dli! nuestra econolllia. 


Contenidos minimo'IConceflto del comercio internacio·­

nal. Ventajas comparativas. La teoria de los aran­

celes. f'roteccionisn'o. Otras ,"estricciones. Bi latera­

lismo y multilateralismo. La Administración Nacional 

de Aduanas. 

El Despachante de Aduan.... Los medios internacionales 

de pago. Las 10rmas de penetrac1ón en los mercados 

inter"nacionales. Los métodos y canales de exportación. 

Estructuras empr-esarias para los negocios internacio­

nales. (Trading Compan1es). AgrL.pación de eA,preSas., 

Inter-mediarios, mandatarios, agentes, comisionistas, 

distribuidores. La organización y pa,'ticipación en 

ferias y exposiciones comerciales internacionales. 


Prescripc10ne. metodológicasl Con prActicas en temas 

que se presten a tal fin, y la participación constante 

del alumnado, se puntualizará la introducción a temas 

básicos en la comercialización internacional,con apli ­

cación de casos. 


J • k 4. ",,; 
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Evaluación. 

* Un examen parcial.* Un trabajo práctico o monografia que será defendido 
por los alumnos.* Un examen final. 

217 Der.cbg Empresario 

Finalidad. Permitir que el e.tudiante interprete al 
Derecho como regulador de la actividad de la empresa. 

Con tlltn idos minimos. Origenes y evolución del derecho 
comer·cial. ClaaificaciÓn. r,elaciones con otras ramas 
del derecho. Tendencias a la internacionalización. Los 
actolil de comercio. La compr"a-venta mercantil. Las 
oper'aciones bancarias y de cambio. Negociac·iÓn con 
titulos valores. La empresa y el comerciante indivi­
dual en la nueva dogmática comercial. Estructuras 
societarias. Teoria general de los contratos comer­
ciales. Contr'ato de segur·os. Titulo.. de crédito. La­
gislación laboral. CClntt"ato de trabajo. Administr,¡¡ción 
de marcCllil, patenteti, modelos y disertos indu.. tr·iales. 
Legislación industrial. 

p(liscripcionelil metodológicas. Las e)<posiciones del 
profesor se orientarán a transmitir los conceptos 
básicos de la asignatura, buscando la participaciÓn 
activa del alumnado. Se utilizarán distintas técnicas 
de trabajos prácticos, buscando incentivar la investi­
gación. 

Evaluación: 

* Ufl examen parcial.* Un trabajo práctico o monografia que será defendido 
por los alumnos.

* Un eMamen final. 

237 PrietA" Operatiyal 

Finalidad. Gue el alumno tenga un conocimiento cabal 
de cada asignatura especifica, direct.amente en los 
lugares fis1coa donde se desarrollan los procesos 
operativos de la comercialización d", bienes y servi­
cios. 

Contenidos minimosl Estudio de estructuras empresa­
riales existentes en el pais. Investigación de merca­
dos para la introducción de productos. Análisis de 10lS 
canal.s de distribución de producto" y de la c:omercia­
lil!acion nacional e intet"nacIonal. 
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Pr••cripcines metodológica•• Bajo la yuta del profe­
sor, y para cumplir con estos estudios e investiga­
ciones, que son desarrollados en las asignaturas co­
rrespondientes del plan, los alumno.. concurrirán a las 
empresas y/u organismos públicos y privados, para 
adquirir práctica en la obtenciOn da información y 
adquirir habilidades para definir problemas y situa­
cione5. 

EViiluiiciÓnl Las prácticas serán con5ideradali conjunta" 
mente con las evaluaciones que se realizarán en las 
asignaturas respectivas. 

238 Práctika Profesional 

Finalidadl Medi.Jinte talleres de simulaciÓn logrou- que 
el estudiante haga frente a situaciones potencialmente 
posibles en el devenir diario. 

Contenidoa minimo\lll Los alumnolD realizar'án un py'oyecto 
de investigaciÓnbaJo la orierüaci6n y guia del docen­
te, aplicando sus conocimientos correctamel1te y dellia­
rrollando las actitudes y habilidades esperadas. Sele­
ccionarán un pr'clyecto que responda a alguna de 1",. 
siguiente.. especificaciones. 

* Plan de Comercialización panal una empresa, un pro­
ducto, un nuevo producto o una región.* Formulación y resolución de un problllmil d", comerci .. ­
lizac16n a nivel internacional, nacional, regional.* Investigaci6n comer'cial de un tema de interé.. corpo'­
rativo, nacional o regional. 

Prescripciones metodol6gica\ll1 Dur'ante lafi hor<l\lti lecti­
vas destinadas a la ilfiignatura, lo.. docentes conjunta­
mente con lo.. alumnos anali;;:arán casos que luego pr'o­
fundi~arán los alumno5 en sus pY'oyectos. En la medida 
de aua posibilidades, los alumnos realizarán pasantia", 
en empresatl comerciale5, industriales o de servicios. 

Evaluaci6nl El docente orientará y guiará a los a­
lumnos durante la ejecuci6n del proyecto. Los alumnos 
defenderán oralmente el propÓsito del trabajo, el 
programa que siguie¡-on y el desarrollo efectuado. Se 
realizar'á L'na I'Y'imilfra evaluación parcial. Luego, los 
alumnos harán la entrega definitiva del tr'abajo. El 
examen final consistirá en la dafen.. a on,l de lo.. 
trab.,jos. 

saa 
• 



6.3.~. Orqanizicipn pedagOglcal 

Asistir como mínimo al 75% da l~s clases 
dictadas. Perderá la condición de ,¡\l\lmno 
regular el que faltar'e a más del 25% de las 
que cor'respondall a un eua tr ilflestre. Este 
margen se elev...·á al 40% cuando la.. ausencias 
del alumno obedezcan a nHon<:,. de s"lud u de 
trabajo debidamente comprob..clae. 
El alumno que faltare a moá.. del 25% y hasta 
el 40% de las clases dictadas en un cuatr1­
mestre, podr;" ~S'r reinLor·porado, previo eaa,­
men, en el que deberá comprobar un conocl-" 
miento general de lus asuntos fundamentales 
tratados en ese periodo del al'lo académico. 

6.3.5.2. Régimen ~ ev@IYAclQn ~ prgmpeLpnl 

En cada a .. ignatur-a al alumno deberá apr'cJbar 
un examan parcial y un trabajo practico o 
evaluación similar, como minimo. 
El examen parcial y el trabajo practico o su 
equiva.lente habilitan al alumno para rendir 
el e"amen final, evaluaci6n ésta que deber'á 
aprobar. El alumno que no apruebe el En'amen 
parcial o el trabajo práctico o su equivalen­
te, podrá rendir LU1 t~",cL,pE<ratorio pe,,- cada 
uno de ., 11 O!i • 

Para ingre".,u' al alia inmediato f>Llpl'frior es 
necesario tener aprobado el 50% de las a!iiy­
naturas del ano anterior. 

6.3.5.3. Table 9§ correlatividadeal 

Primer al'lp. 

Tener aprobad•• tarA nmdip 

112 Análisis Cuantitativa •••••••. 115 Estadistico\ 
114 Inglés l ................... N 114 Inglé$ 11
.................. .. 


131 IntrodLlcci6n a la ..•..••••••• 132 ItlVIi1stigaci6n de 
Comer'cialización. ~ler'cadQ. 

121 Nociones de Cont.bili- .•••••• 223 Costos 
dad. 

CI\S 
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Segundo anol 

TliilrI!i!r ilprobsds. 

223 Costos ••••..••••••••••••••••• 225 Politica de Pre­
cioli. 

7. Calendarig Op@rstivol 

7.1. PrinGipal@s etapas del @nsayol 

* Mar20 1993: Iniciación del primer cunjO del ensayo.* Agosto 1993. Evaluación parcial del ensayo.* Diciembre 1993. Evaluación del desarrollo del primer 
cun_o del ensayo.

* Marzo 1994, Iniciación del segundo cur'so de~ ensayo.* Agosto ,1994, Evaluación parcial del ~nsayo.* Diciembre 1994. Evaluación del desarrollo del segundo 
ClH'SO del ensayo.* Agosto 1995: Evaluación del ensayo total y 
presentación del plan para SLl aprobación definitiva. 

7.2. DiseNo del esquema ~ !YeIU4ción ~ prpyecto ~ ~= 
:1(21 

- rJbjetivos del Proyect.o de Ensayo. 
Objetivos Ter-minales del Plan. 
Car"cterización del Egre.,ado. 

- Proc.edimientos o Medios. 
Relaciones de Comurücación. 

* Variable ªlymnosl 

Núm~ro de alumnos inucriptos. 

Número de alumnos egrliaado6. 

Número de asignaturas aprobadas por cuatrimestre. 


- Criterios de @valuación. 

* Variable profeporesl 

Desempef'lo y actuación. 
Perfeccionamiento y ilctualiocación. 



Estructura académica. 

Estructura operativa. 


* ver1eble ggre.adg!. 

Aptitudes deseadas. 

Aptitudes detectadas. 


- Absorción del mer"cado l.\!)or.l. 


- Recolección de datos. 

- Valoracion de tos Q~to•• 

- Toma de decisiones. 


* Inptrumento! ~ ~ recgp111GiOn da gatol' 

Los alumnosl Entrevist.s, encuesta. y otros que 

surjan de reuniones con profesores. 

Los docentesl Actas de reunione., encuestas, entre-' 

vistas con el Rector. 

La comunidad: Entrevislas a especialistas en el 

área y a empresarioa de la zona. 


- Los egresadosl Fichas de de ..empet'lo en el campo 
laboral. 

;1 
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