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: VISTO los pleJanes actuados en los cuales las auto
Iidades del Instituto lrlvado Incorporasdo a la fnsefianza ULIL.
eidl "INSTITUTC Db VOIMACTON PLUFLSIONAL"™ (A-966) de LAPIZA
FEDERAL, solicitar la aprokacién con cardcter experimentsl, = L
del plan de estudios '"PCHMACLION DAt TECRICLE LN COMULCTIALIZA & "ﬁj
CION", a‘pértir del perfodo lectivo 1693, y ‘. 'i%

CONSTDERANDG 5 |
Li Que el ployacto se ajusta s 1 S prescripciones del
Decreto Ne gho/72,

Gue la propueuta tiene por okjeto formar profes iona &ﬁ
5.1@5 capaéLLﬁaos en quuezimlento del mercado y en las nuevas M{
.Lendenc;as aplicadas por los palses desairrollados gue son 17 Mﬁ

derés en“&aqractualég'téoniomq de comercializacidn. o ' -
Fue la presente medida se dictas en uso de ldS racul |
z=ﬁES conferldas por el Le61oto Ne 101/8%.

Que de acuerdo con lo uCOﬂSCJddO por la 8uper1nten

Por ello,
EL MINlbiho Dl LULthA Y ADUCACICK
HESULLVE:

"tudios TFGRMACTON DI TUCKICCS N LOIVIL}LCIALIA:ACI(JI\! "oy partir

ﬁPhUEﬂ IONAL” (A 966) de CAPITAL hbDLhAL.

AHTICULQ 39,< Hacer constar que lo resuelto por los articulos
precedentes no otorga derecho a percitir aporte estatal.
‘ﬁRTIQULO 49.~ Encoméndar a la Superintendencia Nacional de 1la
it EnseﬁanzarPrivada el seguimiento y evaluécién de 1a”éxperieg
J.'} eié v la aprotacidn de los ajustes gue la gvaluacién determi
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"ne come convenientes, | i
ARTICULO 59.- Hegistrese, comuniquese y pece » la SUPBEINTLN L e

S HNRT L - . U, o . . .
ICIA NACIONAL Dl LA plSihAlzA FRIVALA 2 efecto de posterig il
i, : ; R {1Hh 1
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1. IDENTIFICACION DEL PROYECTO DE ENSAYQ

1.1. Denominacilén: Formaciéon de Técnicos en Comercilaliza-

cion.
1.2. Nivel: Terciario.
1.3. Modalidad: Técnico.

1.4. Egpecialidad: Comercializacidén,

1.5. Duracion: Dos (Z) affos; cuatro {(4) cuatrimestres.

1.46. Titulo gue otorga: Técnico en Comerclalizacidn.

1.7. Condiciones de ingreso: Estudios secundarios caompletos.

1.8. Responsable directo del ensayo: Instituto de Formacidon
FProfesional (IFDF), incorporado a la enseffanza ofi-
cial, A-F&b6.

2. FUNDAMENTACION DEL ENSAYO

2.1. Filosofica:

El proyecto se basa en el concepto de hombrea integral,
que comprande:

¥ La formacion del individuo y el desarrolle  de su
personalidad mediante la transmisién de wvalores,
conocimientos y métodos de investigacion.

¥ E1 incremento de su capacidad para discriminar y com-
prender los problemas filosoficos.

»*

El incentivo a la creatividad y la innovacilidn como
uno de los caminos para lilberar las energlas multi-
plicadoras de nuevas ideas para el progresoc social.

?.
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3 . El plan de estudios de la carrera esta orientado a
satisfacer el ideal de capacitacion integral, porque:

X Todas las materias del plan tienden en un orden

claramente graduado de lo general a lo particular vy
3 de lo generico a lo especifico, a dotar al alumno de
# 1 los conocimientos y habilidades que debe obtener para
3 - su mas adecuada formacion profesional.
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¥ 3e crean las condiciones para gque el alumno comprenda
la realidad que le toca actuar, a través de materias
gespecificas.

Socioeconomicazt

La comercializacién es una de las actividades mejor re-—
muneradas Que existen en el mercado argentinpo. Desde el
inicio del ejercicio de egsta actividad, el profesional
estara en condiciones de mejorar sensible y rdpidamente
su nivel socioecontmico. Pero esos nivelez de remunera-
cidn solo seran posibles si se posee una capacitacion
técnica acorde con las exigencias actuales de la prdéc-—
tica profesional en la comercializacidn de bienes vy
servicios.

Hoy es practicamente imposible acceder al .ejercicio
profesional de la comercializacién sin una formacidn
tefrico~practica. Y en ese sentido, la formaciéin que
brinda este proyecto es justamente lo que permitira a
los egresados acceder con mayor facilidad a los niveles
socioecondmicos compatibles con una seguridad econdmica
y un bienestar social que la hagan sobresalir del
promedio de quienes estan dedicados a actividades pro-—-
ductivas.

Técnica:

En 1o que bhace al aspecto técnico, el profesional de
comercializacidn para poder cumplir con su mision espe-—
cifica debe estar formadeo en la realidad econtmica,
social y cultural del pais, tanto a nivel de la plani-
ficacioan, ejecucidn vy control de las actividades del
intercambio de bienes y servicios, como el de la inves-—
tigacibn.

lLa comercializacidn es una actividad de la administra-
citdn empresaria gue desarrolla una serie de tecnicas
que le son propias y gque se diferencian de cualquier
otra actividad administrativa.

La actividad de comercializacidan entiende en el flujo
de bienes y servicios desde los praductores hasta el
mercado consumidor, aportando eficiencia a la es-—
tructura comercial y beneficiando las economias priva-—
das.

NMuestro proyecto se diferencia en que brinda la dnica
formaciédn de nivel terciario que permite poder practi-
car la comercializacidn tal como exige el mercado vy
segiin @ l1as nuevas técnicas desarrolladas actualmente a
nivel mundial.
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JUSTIFICACION DEL. ENGSAYO

I.1.

Justificaciédn general:

El surgimiento de nuevas ocupaciones gque requieren una
preparacion easpecialirzada, pero no tan extensa como la
que ofrecen las carreras universitarias, ha llevado al
sistema educativo a aumentar el namero de opciones de
nivel terciario.

En ese sentido, la politica educativa tiende a 1la
creacidon de carreras cortas en ese nivel.

Justificacidn especifica:

LLa importancia que revists en nuestro pais la comercia-
liracion de hienes y servicios ha llevado a las empre-—
sas a demandar profesionales aptos, capaces de adminis-—
trar eficientemente el intercambio de productos entre
las empresas y el mercado consumidor.

El mercado potencial esta demandando profesionales de
la Comercializacidon con wuna actualizada e integral
capacitacion técnica.

El interes de la sociedad, de la comunidad en general,
se manifiesta normalmente a través de las accilones que
el comin de la gente percibe en actitudes criticas qua
adoptan los riudadanos ante los precios, la calidad de
log productos, la disponibilidad y accesibilidad de las
bocas de expendio, la promocion, log actos de compra-
venta y la publicidad.

El incremento de seminarios que desarrollan temas liga-
dos a la comercializacién, con disertantes del exterior
de reconocida trayectoria con especialiracidén en las
nuevas técnicas que han ido transformando 21 tradicio-
nal concepto (de 'marketing), asi como el éxito alcanza-
do por estos seminarios, es otra de las causas que
obligan a proponer nuestro proyetto.

Nuestro plan de estudios se basa en requarimientos del
mercado vy en las nuevas tendencias aplicadas por los
palses desarrollados, los cuales son lideres en las ac-
tuales técnicas de la comercializacion.

Origen del ensayg:

La transformacidn econdmica e industrial del pais con-
lleva una mayor demanda de bienes y servicios selectos
vy calificados.
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El "marketing” o comercializacidn —este Oltimo es el
términcs adoptado por nuesttro pais—- ha adguirido funda-
mental significado para el empresario, su crecimiento y
para las competitividad de su producciédn.

Se implementa asi un plan de estudios que brindara una
formacibn técnica que se adecuara parfectamente a las
necesidades vigentes en la practica profesional de 1la
comercializacibon.

J3.4. Deficienciag gue permitira subsanar el gnsavo:

La comeggrcializacidn es un sistema interdisciplinario de
conocimiento cientifico gue estudia las interacciones

entre la empresa y el mercado. La empresa y el mercado

son elementos que perlenecen a uwn ecosistema, . medio
ambiente de la comercializacidn y cuyos restantes ele--

mentos son la tecnologia, la economia, la legislacibn y :
la cultura.

lLos cursos sistematicos de comercializacldn comienzan a
impartirse con caracter organico en nuestro pais desde ;
hace aproximadamente unas tres décadas, vy por lo gene- i
ral, nu han sido actuwalizados debidamente.

Nuestra propuesta se dirige a formar un profesional mas 3
completo, adecuado a las exigencias del mercado e in-
corporandole las nuevas técnicas de ‘marketing aplicadas
con éxito por los palses desarrollados. i

Con el plan de estudios gue proponegmos, el profesional
egresado podra ejercer la comercializacion con el nivel
de etficiencia que las empresas privadas Yy organismos
publicos exigen en la actualidad.

4., OBJETIVOS DEL ENSAYO:

El ensayo educativo ofrece:
4.1. A los alumnos:

Contar con un proyecteo moderno y practico que ofrece
una salida laboral clara y segura,

4.2. A la comunidad:
Satiusfacer la demanda de personal capacitado generada
por las empresas comerciales, industriales o de servi-
I cios, & instituciones padblicas o privadas.

Chs
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4.3. Al sistema educativo nacionals

Desde la perspectiva del gsistema educativo, se contri-
buye asi a mejorarlo, adaptandoulo a las demandas de una
sociedad en continuo proceso de cambio.

EUENTES Y BIBLIOGRAFIA UTILIZADA

"Marketing estrateqico", J.J. Lambin, Edit. Mc Graw Hill,
1788

“Algebra y Calculo Numérico", Sagastume-Berra, Edit. ta-
pelusz, 1983

"AnAlisis matematico para economistas", R. Allen, Edit.
Aguilar, 1980

"MatemAdtica general”, Treio, Edit. Kapelusz, 1980
"Mercadotecnia'", M. Bell, Edit. CECSA, 1985

"El sistema de preclios”, K. Haveman y K.Enopf, Edit.
Amorrortu, 1986

"Direccidn de mercadotecnia", P. Kotler, Edit. Prentice Hall
Hispanoamericana, 1989

"Fundamentos de mercadotecnia®", W. Stanton, Edit. Mclraw
Hill, 19835

"Introduccidn a la publicidad", 0. HBillorou, Edit. Atenao,
1983

"Comportamiento del comsumidor", L. Shiffman y L.Kanuk,
Edit. Frentice Hall, 19864

"Estrategias competitivas", M. Forter, Edit. CECSa, 1985
"Ventajas competitivas", M. Poarter, Edit. CECS5A, 1985

"La competitividad de las naciones", M. Porter, Edit. CECSA,
1285

"Fosicionamiento”, A. Raius y J. Trout, Edit. Mac Graw Hill,
19846

"Administracieon vy estrategia“, Harmida vy ©Serra, Edit.
Macchi, 1989

“Estadlistica", Murray Splegel, Edit. Mc Graw Hill, 1984

ESTRUCTURAGION DEL FROYECTQ DE ENSAYD

b.1. Caracterjizacion del eqresado:n

¥ Caracteristicas generales:

El Téecnico en Comercializacldn sara un profesidnal
intermedio capar de analizar, elaborar, planificar,
ejecutar vy controlar las politicas, su tactica y su
estrategia, que involucren la comercializacidon de
bienes y servicios.

¥ Caracteristicas especificas:
El Técnico en Comercializaclién estard capacitado para

realirzrar las siguientes funeiones, tareas y habili-
dades:




1209

Funciones:

¥ Controlar el cumplimiento de las normas y procedi-

mientos comerciales.

Flanificar en el corto, mediano y largo plazo.

¥ Seleccionar las estrategias a aplicar en la comer-—
clalizacidn de bienes y servicios.

¥ Decidir estrategias de penetraclén de mercados.

¥ Asesorar sobre la contratacidn de agenies, repre-
sentantes vy distribuidores de la empresa.

¥ Flanificar y controlar la publicidad de los bienes
Y Servicios a promocionarse.

»

Tareas:

¥ Establecer el presupuestio wcondmico de la anpresa,
determinando los costos comerciales, voldmenes e
ingresos por ventas.

¥ Organizar el Departamento Comercial de la empresa.

¥ Determinar y evaluar las necesidades vy oportuni-—-
dades comerciales.

¥ Ejecutar y controlar investigaciones de mercado.

¥ Egtablecer el control de calidad que garantice &1
correcto cumplimiento de los compromisoss de  venta
asumidos.

¥ Generar la informacidn necesaria que permita esta—
blecer un control de gestidén eficaz en la comercia-
liraciéin de hienes y servicios.

Habilidades:

¥ Habilidad para definir problemas y situaciones.

¥ Habilidad para interpretar las disposiciones vy
regulaciones gue enmarguen la comercializacidn de
bienes y servicios.

Posibles puestpns de empleas

¥ Frestar servicios como profesional  independiente,
asesorando a empresas comarciales, industriales y
de servicios, publicas o privadas.

¥ Desempeflar su actividad en relacion de dependencia
en las empresas mencionadas anterliormente.

¥ Integrar un estudio profesional compuesto por espe-—
cialistas que actduan brindando servicios integrales
a la comunidad.

¥ Desempenarse &n organismos publicos o privados.

Competencia del titulo:

Los egresados podran desempeffarse como técnicos analis-
tas o asesores de empresas y organizaciones, publicas o
privadas, que se dediguen a la comercializacion de
bienes vy servicios, en forma independiente o en rela-
citen Jde dependencia.



http:l.zac:i.�n
http:itu~cilH.es

1209 ° -

o de Gulta y Ediscacivn

CAS

6.3. Curriculo:

6.3.1. Objetivos termipales del plan de gstudios:

¥

Brindar un entrenamiento sdélido para la perma-—
nente toma de decisiones, orientado a 1la

formacion de profesionales intermedios idé--
neos.

LLograr conocimientos tedrico-practicos para
favorecer habilidades gue lleven a un eficaz
desaemnpefo como experto o como empresario en la
especialidad eleqida.,

Saber disefar estrategias competitivas y de
crecimliento de la empresa.

6.3.2. Areasg:

1) Area de formacidn general:

Son disciplinas que no forman parte de la
especialidad, perg gque san muy convenienles
para que el profesional de comercializacidn
tenga, al menos, wna cierta formacidn que lo
ubigue en la empresa con criterio amplio.

Integrada por:

Teoarla y Fractica Adoministrativa.
Andlisis Cuantitativo.
Computacidn.

Inglés

Egstadistica.

Motivaciones del consumidor.
Derecho Empresariao.

Nk R

2) Area econtmico—financieras

El estudiante se familiariza y llega a domi--
nar los conocimientos sobre costos necesarios
para taomar decisiones correctas en malteria de
politica de precios y fundamentar las aspec-
tos econtdmico-financieros del plan de comar-
cializacidtn y las fuentes de financiamiento.

Integrada pors

Nociones de Contabilidad.
Economix.

Costos.

Flanificacion Estratégica.
Folitica de Frecios.

A i B e




1209 i

i‘l%’aa/e(gué?mu/%&m@z

3} Area especifica profesionali

El estudiante adqgquiere conocimientos globales
que le proparcionan un panorama completo de
la profesidn.

Asignaturas del area:

Introduccidn a la Comercializacion.
Investigacién de Mercados.
Direccion de Ventltas.

Folitica y Desarrollo de Froductos.
Fublicidad.

Comercializacion Internacional.
Fractica Operativa.

Fractica Frofesional.

N0 bl

6.3.3. Estructuwra del plan de estudioa

] Asignaturas Carga Horaria
i
1 - Primer afio
Primer cuatrimestre
131 Introduccion a la Comercializacidn 5
111 Teoria y Fractica Administrativa a
112 Analisis Cuantitativo 5
113 Computacidn b
4 114 Ingleés 1 )
Total 25
4 Segundo guatrimestre
115 Estadistica 2
172 Investigacion de Mercados =t
133 Direccidn de Ventas 3 I
1156 Motivacionea del LConsumidor s |
121 Nociones de Contabilidad 5 |
114 Ingles IT 5
Total 289 !
i
2 — Seaundo afio ;
Primer cuatrimegtre ;
L
234 Folitica y Desarrollo de Froductos o]
222 Economia a
_ 223 Costos 9

;CRS
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6.3.

131

Publicidad 5
Planificacidén Egtratégica 3

Total 25
Segundo cuatrimestre

Politica de Precios 5
Comercializacién Internacional )
Derecho Empresario 3
Practica Operativa 5
Fractica Frofesional 5

4. Programacicn de las materias de] plan de estudios

Introduccion a la Comercializacion

Finalidad: Introducir al alumno en los sistemas basi--
cos de comercializacién.

Eontenidos minimos: Introduccidon a la comercializa-
cién. Concepto. Su interrelacidn con otras funciones
dentro de la organizacion., Las variables contreolables.
La importancia del monitoreo del entorno. Evaluacidn
de mercados y pronosticos de demanda. El1 (marketing)
estrategico, operativo y social. El (mix) comercial.
El nuevo(marketing).lLa evolucidn actual del(marke-—
ting). Las nuevas tendencias. (Marketing) tradicional
y moderno. (Marketing)total. Orientaciédn al producto o
al cliente. MNuevos enfoques.

Prescripciones metodoldgicas: Mediante euplicaciones
del material bibliografico, précticas en temas gue se
presten a tal fin, vy la participacion constante del
alumnado, se puntualizard la introduccién a temas
basicpos en la Comercializacidn, a los efactos de lo-
grar un aprendizaje tedrico-practico gue ofrezca una
herramienta valida hacia la formacién paulatina del
Técnico.

Evaluacién:

¥ Un examen parcial.

¥ Un  trabajo practico o monografia que serd defendido
par los alumnos.

¥ Un examen final

1209 e
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Teoria y Practica Admipistrativa

Finalidad: PBrindar la estructura y funcionamiento de
las empresas y eiemplificar, & través de casos, dis--
tintas estructuras y dinamicas organizativas.

Contenidos minimos: Evolucion de la empresa  moderna.
Estudio del dirigente. Estructura formal e informal.
Los fundamentos, objetives y contenidos de la adminia-
tracion. Contexto, el desarrollo econdmico, tecnolé-
gico, social vy politico como determinante en la evo-
lucidn de las organizaciones. La empresa como organi-—-
zacion. La teoria de la organizacidn.

Teoria de sistemas. Los organigramas. Técnicas de
diagramacidén de organigramas. Manuales de organiza-—
cion. Disefio de estructuras. Distintos tipos de empre-
sa, de produccidn, comerciales, de servicios. La co-
municacion. La administracidn de empresas. '

Prescripciones metodoldgicas: Las clases contaran de
una primer parte tedrica, acompaffada por apuntes del
profesor y bibliografia basica. Luego, se realizaran
ejercicios sobre casos practicos de las distintas
estructuras empresariales,

Evaluacidn:

X Un examen parcial

£ Un trabajo pradctico o monografia gue sera defendido
por los alumnos.

¥ Un examen final.

Analisis Cuantitativo

Finalidad: Que el alumno comprenda modelous abstractos
de la comercializacidn.

Contenidos minimos: Folinomios. Valor numéarico. UOpera-
ciones. FPropiedades. Funcidn lineal. Ecuacidn de la
recta. Fendiente de la recta yue pasa por dos puntos.
Ecuacion de la recta gque pasa por un punto. Aplicacion
a la economia. Matrices. Matrices especiales. Determi-
nantes. Ecuaciones lineales, Gistema de ecuacliones
lineales. Combinatoria simple. Limite. Continuidad de
una funcidn. Derivadas.

Prescripciones metodolégicas: Las clases ae desarro-
l1laradan sobre: la base de la teoria y ejercitaciones
practicas permanentes. E1 profesor elaborara Guias de
Trabajos Précticos sobre cada bolilla en términos
conceptuales.
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Evaluacién:

¥ Evaluaclon permanente del alumno mediante Fichas de
Aprendizaje Tedrico-Fracticas extraidas de las Gulas
de Trabajos Fracticos, sobre cada bolilla.

¥ Una primera evaluacidn parcial destinada a la com—-
prension y resolucién de unidades tematicas vistas a
la fecha del examen.

¥ Una evaluacion final sobre los temas que se desarro-
llaron en claseg.

Computacion:

Finalidad: Iniciar al alumnu en las técnicas operati-
vas de las computadoras personales y el uso de utili-
tarios.

Contenidos minimos: Introduccidn a la computacidn.
Introducciédn al MS5-D0OS 3.3, MS-DUS avanzado. Pragramas
utilitarios. Introduccidn a la programacidn. Intro-
duccidn al procesamiento de texto. Macros del
procesamiento de textios. ‘
Introducciédn & la planilla electronica. Introduccion
al sistema de gestidn de base de datos.

Prescripciones metodoldgicas: Las clases contaran de
una primer parie tedrica, acompafiada por los apuntes
del profesor. Luego, se realizaran ejercicios en la
computadora, para facilitar su maneio y aprendizaje.

Evaluaclién:

¥ Un examen parcial.

¥ Un trabajo practico gue serd defendido por los a-
lumnos.

¥ Una evaluacidn final.

1 &g I
Finalidad: Lograr que el alumno pueda interpratar vy
traducir la documentacidn relativa al comerciop exte-
rior a través de nocliones basicas de traduccion y de
ejercitaciones.

Contenidos minimos: Evaluacidn diagndstica. Completa~
mienio deformularieos: datos personales, fechas, es-—
tudios, ocupacion. Reflexidn sobre el aprendizaje de
lenguas extranjeras. Expresiones numéricas., HNameros
cardinales vy ordinales, simples y compuestos. Frac-
ciones y decimalese. Fechas. Hora. Usou del diccionario.
Reconocimiento de funciones gramaticales.
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Distincién verbo transitivo/intransitivo. Uso de bi-
bliotecas: manejo de caté&logos. Frimera aproximaciéin a
un texto. Vocabulario comercial, convenciones, abre-—
viaturas, cartas tipo.

Prescripciones metodolégicas: Se utilizardn estrate-
gias de lectura global: anticipacion, verificacidn,
estructura de parrafops, relacion entre parrafos, ideas
principales y secundarias, reconocimiento de funcliones
gramaticales, adguisicidn de vocabulario contextuali-~
zado.

Evaluacién:

¥ Un examan parcial
¥ Un trabajo practico.
¥ Un examen final.

Estadistica

Finalidad: Flantear la necesidad de wun uso racional
del sistema y la interpretacitn adecuada de laas diver-
sas formas de presentacion de las mismas.

Contenidos minimos: Las medidas de posicion y disper-
sidn. Las funciones de interpolacidn y ajuste. Las
sucesiones cronoldgicas. Los nameros indices. El cal-
culo proubabilisticp. La distribucidn normal.

Prescripciones metodoldgicas: La ensefianza se llevara
a cabo en base a clases tedbrico-practicas, madiante
expasiciones del profesor. La practica, saobre cada
bolilla en términos conceptuales, se hara siguiendo
lags Guias de Trahaios Pfacticos elaboradas por el
profesor.

Evaluaciont

¥ Examen parcial.

¥ Un trabajo practico o monografia que serd defendido
por los alumnos.

¥ Un examen final.

Investigacidn de Mercados

Finalidad: Transmitir las técnicaes necesarias para
obtener datos para la toma de decisiones y para for-
mular objetivos de investigacion.

Contenidos minimos: Estimacion. Test de hipotesis.
Frondstico de ventas. Series cronologicas. Regresion y
correlacion. Formulaciéon de problemas de investiga-
cién: hipétesis de resultados. Flanificacion de cues—

T s e AL P o S SIS
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tionarios. Determinaciédn de objetivos de investiga-
cidn. Investigaciones sistemAticas, panel de hogares vy
auditorias de negocios. Seleccidn de agencias de in—
vegtigacidn. Organizacién del departamento de investi-
gacion. AnaAlisis de ventas. Investigacidn de pro-
ductos.

Prescripciones metodoldgicas: Con explicaciones del
contenido y finalidad de la asignatura, en una primera
etapa se familiarizard al alumno con el lenguaje tec-—
nico para resolver luego algunos casos practicos.

Evaluacién:

X Un examen parcial.

¥ Un trabajo practico o monografia gue serd defendido
por los alumnos.

¥ Un examen final.

133 Direccibtn de Yentas

1146

Finalidad: Brindar los conocimientos necasarios para
el reclutamiento, entrenamiento, capacitacion, asigna-
cion de territorios, evaluacidn y control de la Fuer:za
de Ventas.

Contenidos minimos: L.a fuer:za de ventas. Organizacidn
de mercados. Técpica de venta. La planificacidn caomer-—
cial. La organizacidn y direccidn. Flanes de remunera-
ciones. Evaluacién del desempefin. Control de calidad
para el cumplimiento de las ventas asumidas.

Prescripciones matodoléogicami A traves de clases teo-
rico-practicas, el profesor fijara los conceptos ba-~
sicos de la asignatura con la participacidn constante
del alumnado. Se analizaran los posibles enfogues, con
practica de casos.

Evaluacion:

¥ Un examen parcial.

¥ Un trabajo practico o monografia que serd defendido
por los alumnos.

X Un examen final.

Motivaciones del Consumidor

Finalidad: Introducir al alumno en las técnicas cuali-
tativas vy motivacionales y el momento de su aplica-
cion.,

Contenidos minimos: Definicidn del "target. Tipos de
consumidores. Caracteristicas y perfiles. Necesidades,
motivaciones y eupectativas. Teorias sobre el compor-
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tamiento del consumidor. Dinamlca actitudinal. influ-
encia grupal. Innovacion. Decision.

Frescripciones metodolégicas: Se intraducira en los
temae basicos de la asignatura a fin de llegar a un
planteo elemental de los problemas.Luego, en conjunto
se discutirdn vy analizaran los posibles enfoques vy
soluciones.

Evaluacitn:

Un examen parcial.

Un trabajo practico o monografia que sera defendido
por los alumnos.

¥ Un examen final.

e M

Nociones de Coritabil {dad

Finalidad: Transmitir al alumno los conocimientos
elementales de la teoria contable y la contabilidad
bimonetaria para el andlisis del balance de divisas.

Contenidos minimos: La contabilidad en la empresa
moderna. Las convenciones basicas de la teoria conta-—
ble. Nociones sobre patrimonio y sus variaciones. EI1
procesao contable. Las técnicas de procesamiento conta-
ble. El resultado del balance. Fresentacidn de los
estados contables. Laos conceptos elementales de audi-
toria. La contabilidad bimonetaria.

Frescripciones metodolégicas: Comenzara con exposi-
ciones del profesor mediante clases tedrico-practicas
lo que permitira la asimilaciéon de los conceptos ba—
sitos contables. FPosteriormente, se trabajara sobre
ejercitaciones practicas continuas.

Evaluacion:

¥ Un examen parcial.

¥ Un trabajo practico o monografia que serda defendido
por los alumnos.

X Un examen final

Inglés IT

Finalidad: Afianzar la practica interpretativa vy de
traduccion a través de ejercitaciones y vocabularios
especializados para que pueda interpretar vy traducir
documentacian y bibliografia especifica.
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Contenidos Minimos: Lectocomprension de textos extraf--
dos de la revista 'Timel lectura grupal, global, reco-
nocimiento de funciones gramaticales e indicadoresg
morfologia; tiempos verbales) conectores. El comercio.
Caracter. Finalidad. Operativa. Actividades. Lectura vy
analieis de textos. Ferias. Seminarios. Mercados. S5us
sedes internacionales. Intercambio de productos. Ruti-—-

nas comerciales bancarias. Aspectos generales de con-
tratos.

Prescripciones metodoldgicas: Aprendizaje de la termi-
nologia especifica mediante la lectura y andlisis de
textos y la elaboracidn de un glosario de consulta
permanente para el alumno. Trabajos en equipo e indi-
viduales.

Evaluacion:

¥ Examen parcial.
¥ Trabajo practico.
X Examen final.

FPolitica y Desarrollo de Productos

Finalidad: Brindar al alumno las alternativas que com-
prende la politica de introduccion de productos en el
mercado, capacitandolo para diseffar y desarrollar
estrategias competitivas.

Contenidos minimos: Concepto de producto. Desarrollo
del nuevo producto. La innovacidn. Metodologla para el
desar+rullo del nuevo producto. E1 plan comercial.
{Mix) de productos. Segmentacidn. Marca y envase.
Paosicionamiento.

Prescripciones metpdolédgicas: La ensefianza se llevari
a cabo en base a clases tedrico-practicas, comenzando
con exposiciones del profesor para la asimilacidn de
los conceptos basicos. Luego, en conjunto se analira-
ran distintos enfoques practicos.

Evaluacidns:

¥ Un examen parcial.

¥ Un trabajo practico y monografla que sera defendido
por los alumnos.

¥ Un examen final.

EC onom i a

Finalidad: Se analiza el entorno econdmico en el cual
las empresas actian, asil como los problemas micro vy
macroeconbmicos.
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Contenideos minimos: Los modelos econdmicos y SUus es—
cuelas, La cilrculacion en el sistema  econdmico. Il.a

.produccidn. La unidad productora en el sistema econé—-

mico. Insercittn de la empresa en el aparatou producti-
vo. La demanda. Lous conceptos basicos de ingreso,
ahorro vy consumo. La oferta. La competencia perfecta.
La competencia monopdlica. Las cuentas nacionales.
Nociones sohre producto e ingresoc. La invarsiédn, fases
y alcances.

Prescripciones metodolégicasr En la primera etapa del
curso se considera conveniente familiarizar al alumno
con el lenguaje técnico para resolver luego algunos
casos practicos. En una segunda etapa, el alumno tra-
bajarad en grupos, de manera tal qgque pueda aplicar los
conocimientos tedricos previamente adquiridos.

Evaluacibén:s

¥ Un examen parcial.

¥ Un trabajo practico o monografia gque serda defendido
por los alumnos.

X Un examen final.

Costaosg

Finalidad: Transmitir al alumno los distintos factores
que intervienen en la formaciém de los costos.

Contenidos minimos: Estudio de los costos. Registro de
los costos globales. Estructura de las cuentas princi-—
pales de la contabilidad de costos. Métodos y sistemas
de costos. La mano de obra y las cargas sociales. La
carga fabril. Costos histéricos y estandares. Costeo
variable. Costos de comercializacion. Costos para la
toma de decisiones. Informes de costos.

Prescripciones metodolégicass HMediante el aprendizaje
de la terminologla especifica y de la estructura da la
asignatura, el profesor expondra con ejercitaciones
practicas los distintos sistemas de costos.

Evaluacion:

X Un examen parcial.

¥ Un trabajo practico ¢ monografia que sera defendido
por los alumnos.

X Un examen final.
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236

Finalidads Introducir al alumno en las herramientas

que posibiliten su determinacidén relacionando los
conceptoe de demanda, fTactores eunternos Yy diversas
tecorias y modelos economicos.

Contenidos minimow: El precio como variable de comer-
cializacien. Politica de precioe. La formacidn de los
precios &n el mercado. Situvaciones competitivas. Pre-—
cio basico. Alternativas diversas para la decisidn de

precios. Ciclo de vida del producto, Precios diferen-
clales.

Prescripciones metodoldgicas: La enseffanza se llevaré
a cabo en base a clases tedrico-practicas, comenzando
con exposiciones del profedor para la asimilacidn de
los conceptos basicos y llegar a un planteo elemental
de los prablemas. Luego, se discutirdn y analizaran
posibles enfoques y soluciones.

Evaluacidn:

¥ Un examen parcial.

¥ Un trabajo practico o monografia gque sera defendido
por los alumnos.

¥ Un examen final.

ome izacion Inte ona

Finalidad: Introducir al alumno en las teécnicas del

comercio internacional de los diversos bienes exporta-
bles de nuestra economia.

Contenidos minimosiConcepto del comercio internacio—
nal. Ventajas comparativas., La teoria de los aran-
celes. Proteccionigmo. Otras restricciones. Bilatera-—
lismo vy multilateralismo. La Administracidn Nacional
de Aduanas.

El Despachante de Aduana. Los medios i1internacionales
de pago. Las formas de penetracion en los mercados
internacionales. Los métodos y canales de exportacion.
Estructuras empresarias para los negocios internacio-
nales. (Trading Companies). Agrupacion de empresas,.
Intermediarios, mandatarios, agentes, comisionistas,
distribuidores. .l.a organizacidn vy participacidn en
ferias y exposiciones comerciales internacionales.
Prescripciones metodologicas: Con practicas en temas
que se presten a tal fin, y la participacidn constante
del alumnado, se puntualizara la introduccidn a temas
basicos en la comercializacidn internacional,con apli-
cacion de casos.
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Evaluaciotn:

¥ Un examen parcial.

¥ Un trabajo practico o monogratia que serd defendido
por los alumnos.

X Un examen ftinal.

Derecho Empresario

Finalidad: Fermitir gue el estudiante interprete al
Derecho como regulador de la actividad de la empresa.

Contenidos minimoss Origenes y evolucion del derecho
comercial. Clasificaciédn. Relaciones con otras ramas
del derecho. Tendenclas a la internaciconalizacidn. Los
actoa de comercio. t(a compra-venta mercantil. Las
aoperaciones bancarias y de cambio. Negociacidn con
titulos wvalores. La empresa y el comerciante indivi-
dual en la nueva dogmatica comercial. Estructuras
societarias. Teoria general de los contratos comer-
ciales. Contrato de seguros. Titulos de crédito. La-
gislaci6tn laboral. Contrato de trabajo. Administracidn
de marcas, patentez, modelos y disefos industriales.
tegislacion industrial.

Prescripciones metodolégicass Las exposiciones del
profesor se orientaran a transmitir los conceptos
basicos de la asignatura, buscando la participacién
activa del alumnado. 8Se utilizaran distintas tecnicas
de trabajos practicos, buscando incentivar la investi-
gacidon.

Evaluacibn:

¥ Un examen parcial.

¥ Un trabajo practico o monografisa que sera defendido
por los alumnos.

¥ Un examen final.

Practica Operativa:

Finalidad: 6Bue 1 alumno tenga un conocimiento cabal
de cada asignatura especifica, directamente en’ los
lugares filsicos donde sa deszarrollan 1os procesos
operativos de la comercializacidn de bienes y servi-
cios,.

Contenidos  minimos: Estudio de estructuras empresa-
riales existentes en el pais. Investigacidén de merca-—
doe para la introduccién de productos. Analisis de los
canales de distribuciédn de productos y de la comercia-
lizacion nacional e intermnacional.
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Prescripcines metodoldagicass Bajo la yuia del profe-
80Or, Yy para cumplir con estos estudios € investiga—
clones, que son deearrolladoas en las asignaturas co-
rrespondientes del plan, los alumnos concurriran a las
empresas y/u organismos publicos y privados, para
adquirir practica en la obtencion de informacion vy
adquirir habilidades para definir problemas y situa-
ciones.

Evaluacidn: Lag practicas seran consideradas conjunta-
mente con las evaluaciones que se realizardn en las
asignaturas respectivas.

Practica ofesional

Finalidad: Mediante talleres de simulacién lograr que
el estudiante haga frente a situaciones potencialmente
pogsibles en el devenir diario.

Contenidos minimost Los alumnos realizaran un proyecto
de 1investigacidnbajo la orientacién y guia del docen-—
te, aplicando sus conocimientos correctemente y desa—
rrollando las actitudes y habilidades esperadas. Sele-—
ccionaran wn  proyecto que responda a alguna de las
siguientes especificaciones.

¥ Plan de ComercializaciOn parair una empresa, un pro-
ducto, un nuevo producto o una region.

¥ Formulacian y resolucion de un problama de comercia—
lizaciédn a nivel internacional, nacional, regional.

¥ Investigacion comercial de un tema de interes corpo-
rativo, nacional o regional.

Prescripciones metodologicasr Durante las horas lecti-
vas destinadas a la asignatura, los docentes conjunta-
mente con los alumnos analizaran casos que luego pro-
fundizaran los alumnos en sus proyectos. En la medida
de sus posibilidades, los alumnos realizardn pasantias
en empresas comerciales, industriales o de servicios.

Evaluacions El1 docente orientard y guiard a los a-
lumnos durante la ejecucion del proyecto. Los alumnos
defenderan oralmente el propésito del trabajo, el
programa que siguieron y el desarroallo efectuado. . 8S8e
realizarad una primera evaluacion parcial. Luego, los
alumnos haréan la entrega definitiva del trabajo. EI}
examen  final consistird en la defensa oral de los
trabajos. v

- e
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4.3.9. Qrganiraclion pedaqogica:s

$.3.3.1. Régimen de asigstencia:

Asistir coma minimo al 754 da las clases
dictadas. Ferderd la condicidn de alumno
regular el que faltare a maas del 25% de las
que corraspondan a un cuatrimestre. Este
margen se elevard al 404 cuando las ausencias
del alumno obedezcan a rarones de salud o de
trabajo debidamente comprobadas.

El alumno gque faltare a mae del 254 y hasta
el 4074 de las clases dictadas en un  cuatri-
mestre, podré ser reincorporado, previo exa-—
men, en el gue debera comprobar un  conoci--
miento general de lus asuntos fundamentales
tratados en ese periodo del afio académico.

&.3.5.2. Régimen de evaluacign y promacions

En cada asignatura el alumno debera aprobar
un examen parcial y un ltrabajo practico o
evaluacidn similar, como minimo.

El examen parcial y el trabajo practico o su
equivalente habilitan al alumno para rendir
el examen final, evaluacidn ésta que deberd
aprobar. E1 alumne que no apruebe el examen
parcial o el trabajo practico o su eguivalen-
te, podra rendir un recuperatorio por cada
uno de ellos.

Fara ingresar al affo inmediato superior es
necesario tener aprobado el 50% de las asig-
naturas del alfao anterior.

&£.3.9.3. Tabla de correlatividades:

Primer afios

Tener aprobada: Fara rendir:

112 Analisis Cuantitativo........115 Estadistica
114 Inglés I.iiewesnvransnanananatld Inglés I1
131 Intraduccidn a la...ccenenaasa132 Investigacidn de

Comercializacidn. Mercado.
121 Nociones de Contabili-.......223% Costos
dad.
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Segundg afio:
lener aprobada: EFara rendirs

223 Cost0S e ensnnsusnesnsssssenanl2d Folitica de Fre-

cClios.

7. Calendario Operativo:
7.1. Principales etapas del ensayo:

cAas

¥ Marzo 1993: Iniciacibdn del primer curso del ensayo.

¥ Agosto 1993: Evaluaciéon parcial del ensavyo.

¥ Diclembre 1993: Evaluacion del desarrollo del primer
curso el ensavyo.

¥ Marzo 1994: Iniciacién del segundo curso del ensayo.

¥ Agosto 1994: Evaluacidn parcial del ensavo.

¥ Diciembre 1994: Evaluacidn del desarvrollo del segundo
curso del ensayo.

* Agosto 199%45: Evaluacion del ensayo total Y
presentacion del plan para su aprobacidon definitiva.
Disefio del esquema de evaluacion del proyectg de ensa-

YOo!

Objetivos del Froyecto de Ensavyo.
Objetivos Terminales del Flan.

- Caracterizacidn del Egresado.

Frocedimientos o Medios.
Relaciones de Comunicacion.

Variable alumnopsi

a) Indicadores cuantitativos:
-~ Namero de alumnas inscriptos.

- NMumero de alumnnos egresados.
~ Namero de asignaturas aprobadas por cuatrimestre.

b) Indicadores cualitativos:
- Criterios de evaluacidn.
Variable profesores:

- Desempefio y actuacian.
- Paerfeccionamiento y actualiracion,.
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¥ Variable organizacién acadamicas i

- Estructura académica.
- Estructura operativa.

¥ Variable egresados:

- Aptitudes deseadas.
- Aptitudes detectadas.
- Absorcién del mercado laboral.

X Fases de la evaluaciodn:

— Recoleccidn de datus.
— Valoracion de [gs Jdatas.
- Toma de decisiones,

* Ipgtrumentos para la recopilacion de datoss

-~ Los alumnos: Entrevistas, encuestas y otros gue |
surjan de reuniones con profesores.

~ Los docentest: Actas de reuriones, encuestas, entre-
vistas con el Rector. ‘ !

— La comunidad: Entrevistas a especialistas en el i
drea y a empresarios de la zona. i

- LLos egresados: Fichas de desempefio en el campo i
laboral. i






