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BUENOS AIRES, 1§ ENE 1991 /

VISTO las presentes actuaciones por las que las autoridades del Ins

RESOLUCION N3 95

tituto "Superior de Carreras Empresariales' (A-830) solicitan autorizacidn
para aplicar, con caricter experimental, dos planes de estudios de nivel ter

clario técnico para las carreras de "Analista en Comercializacidn Internacio-

nal" y de "Técnico Superior en Venta" a partir del ciclo lectivo 1991, y
“ CONSIDERANDO:
Que los planes propuestos posibilitardn a los egresados insertarse
en areas iatoral%s con gran requerimiento de personal especializado, en la
actualidad. l
Que permite incrementar las opclones que ofrece el sistema educativo
nacional en el nivel terciario té&cnico.
Que los planes de estudios presentados se ajustan a lo prescripto por
,///// el Decreto N°S4(/72,
For ellc y de conformidad con lo aconsejado por la Superintendencia
Nacicnal de la Ensefianza Privada,
EL MINISTRO DE EDUCACION Y JUSTICIA
RESUELVE:

. ARTICULO 1°.- Aprobar, con caracter experimental, los planes de estudicos de
nivel terciario técnico para las carreras de "Analista en Camercializacidn In
ternacional" y de "Técnico Supericr en Venta" que, como Anexcs I y IT forman
parte de la presente Resolucién.

ARTICULD 2°.- Autorizar la aplicacién de los planes aprobados en el articulo
precedente en el Instituto "Superior de Carreras Hrpresariales” (A-890) de Ca

pital Federal, a partir del término lectivo 1991,
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ARTICULO 3°.- Encomendar a la Superintendencia Nacional de la Ensefianza Priva
da el seguimiento, orientacidén y evaluacidn de las experiencias para proceder

a los ajustes que pudieran corresponder.

’///// ARTICULO 4°,- Registrese y pase a la SUPERINTENDENCIA NACIONAL DE LA ENSENA&
ZA PRIVADA a sus efectos.-

7
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ANEXC I

PLAN DE ESTUDIOS PARA LA CARRERA DE ANALISTA EN COMERCIALIZA-

CION INTERNACIONAL,

1. IDENTIFICACION DEL PLAN

1.1. Denominacidn: Formacidn del Analista en Comercializa-

cidn Internacional.
1,2, Nivel: Terciario Técnico.
1.3. Modalidad: Técnica.

l1.4. Egspecialidad: Comercializacién Internacional.

. 1.5. Duracién: La carrera se cursa en tres (3) anos dividi
dos en cuatrimestres. Total seis (6) cuatrimestres.
1.6, Titulo que otorga: Analista en Comercializacidn Inter-

é///// nacional.

1.7. Condiciones de ingreso:

Estudios secundarios completos. Examen de nivelacidn.
Este consta de dos asignaturas: Elementos de Contabi-
lidad y Elementos de Economia. El curso comprende un
total de 20 horas citedra (10 horas para cada asigna-
tura).

e Las asignaturas ser@n aprobadas con el 80% de la a-
sistencia a las clases dictadas y un examen final oral.

1.8. Responsables del ensavyo:

Instituto Superior de Carreras Empresariales, (A-890),
tﬂ“ incorporado a la ensenanza oficial, Capital Federal.

Rector y equipo docente.
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ESTRUCTURA DEIL PLAN DE ESTUDIOS

2.1. Caracterizacibn del Egresado

El Analista en Comercializacidn Internacional es un
profesional capacitado para actuar en el ambito del

-Comercio Exterior en todas las tareas relacionadas

con el intercambio comercial entre paises.

2.1,1, Tareas especificas:

El Analista en Comercializacién Internacional

es un profesional capacitado para:

a-dirigir el operativo internacional.

b-determinar las metodologias de planificacidn
y control comercial,

c-organizar y planificar las tareas comercia-
les en el exterior.

d-disenar y ejecutar acciones de venta y distri
bucidn internacional.

e-establecer politicas competitivas en la co-
mercializacibn estraté&gica tanto a nivel mi-
croecondmico (empresas) como macroecondmico
(gobierno}.

f-analizar y prever el comportamientoc y la mo-
tivacidn de los mercados exteriores.

g-determinar los objetivos de investigacidn de
mercados.

h-interpretar los resultados de las investiga-

ciones de mercados.




3.

3.

COMPETENCIA DEL TITULO:

El Analista en Comercializacidn Internacional
pefiarse en organismos estatales y privados en

comercio externo, importacidn y exportacidn.

CURRICULO:

4,1, Objetivos del Plan de Estudio:

Capacitar al egresado para que:

podrad desem-~-

el drea de

- planifique,controle y ejecute planes de Comercializa-

cidn Internacional.

- establezca politicas de comercializacidn estratégica

tanto a nivel microecondmico (de empresas) como ma-

croecondmico {nivel gubernamental).

]

- se desempefie con idoneidad profesional y responsabi~

lidad moral en su rol y funciones.

4.2. Plan de Estudios, Asignaciones Horarias y Correlativi-

dades.

Asignaturas horas semanales correlatividades

1. Primer ano

Primer cuatrimestre

1.01 MatemAtica 4

1.02 Derecho comercial 3

1.03 Estructura de la

Empresa 3
1.04 Microeconomia 5
Total 15 horas
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Asignaturas horas semanales correlatividades
Segundo cuatrimestre
1.05 Contabilidad 4 ———
1.06 Historia del Co-
mercio Exterior 3 ————
1.07 Sociologia General 2 -
1.08 Introduccidn al Co-
mercio Exterior 4 ———
1,09 ﬁerecho Tributario 2 1.02
Total 15 horas
2. Segundo anho
Primer cuatrimestre
2.10 Estadistica 3 1.01
2.11 Macroeconomia 5 1,04
2.12 Exportaciones 5 1.08
2.13 Introduccidn a la
Administracibn 2 ————
Total 15 horas
Segundo cuatriﬁestre
2.14 Administracidn I 2 2.13
2.15 Importaciones 5 —_——
2.16 Aduanas 4 -
2.17 Bancos y Finanzas 4 -———-
Total 15 horas
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Agsignaturas horas semanales

correlatividades

3. Tercer aho

Primer cuatrimestre

.3.18 Economia Inter

nacional 5

3.19 Promocibn de ne-

gocios 5
3.20 Transportes 3
3.21 Beguros 2
Total 15 horas

Segundo cuatrimestre

3.22 Comercializacidn
Internacional .5
5.23 Integracidn y Coo
peracidn Econdmica 4
3.24 Etiéa y Deontologia
Profesional 2
3.25 Practica profesio-
nal 4
Total 15 horas

Seminarios:

Seminarios a eleccidn del alumno:
- Inglés.
- Informatica,

El alumno debe elegir un seminario.

2.15 y 2,12

2.15 y 2,12

——

— -
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Estos seminarios se desarrollan a lo largo de toda la

carrera., El alumno puede decidir el momento en el cual
cursarlo.

Cada asignatura cubre un total de cinco horas semana-

les durante tres cuatrimestres consecutivos o no.

5. ORGANIZACION PEDAGOGICA:

5.1,

REgimen de Asistencia:

- En cada asignatura la asistencia a clase es obliga-
toria. Las ausencias afin debidamente justificadas,
no podrdn exceder el 25 % del nlimero total de horas
de cétedra dictadas.

- Los alumnos que excedan ese porcentaje podrén ser
reincorporados mediante una evaluacidn que serd fi-
jada por cada profesor de acuerdo con el tipo de a~

signatura.

Régimen de Trabajos Pricticos:

- Los alumnos deber&n cumplir, como minimo, con un tra
bajo practico por cuatrimestre y por asignatura.

REégimen de Evaluacidn y Promocidn:

Condiciones para aprobar las asignaturas: para aprobar

cada una de las asignaturas los alumnos deberéan:

- asistir como minimo al 75 % de las clases dictadas
con las salvedades establecidas en el rubro anterior.

- aprobar un examen parcial en las asignaturas cuatri-

mestrales y dos ex@8menes parciales en las anuales.
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6. ASIGNATURAS QUE COMPONEN EL PLAN DE _ESTUDIOS:

aprobar el o los trabajos practicos o evaluacidn

similar.

aprobar el examen final,
el examen parcial y el trabajo préctico o su equiva-

lente habilitan al alumno para rendir el examen fi-

nal.

para ingresar al afco inmediato superior es necesario
tener aprobado el 50 % de las asignaturas del afio in

meéiato anterior y el 100 % del primer ano.

6.1.01.

Matem8tica:

Finalidad:

Transmitir
ta disciplina a los efectos de brindar al alumno
las herramientas que le permitan realizar un an8li-

sis de los problemas gque se le plantean para su re-

solucidn.

Contenidos minimos:

N@meros y variables.
Nilmeros complejos.
Combinatoria.
Determinantes.
Funciones.

Limites.

Derivadas.

Diferencia total.

Integrales.

los conocimientos imprescindibles de es-
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6.1.02.

6.1.03.

Derecho Comercial:

Finalidad:

Transmitir al alumno las nociones generales del De-
recho Comercial, Laboral, de Quiebra, relacionados
con el comercio exterior gque practiquen las empresas
objeto del estudio.

Contenidos minimos:

~ El1 Derecho Comercial.

- Sociedades comerciales.
- Contratos comerciales.,
- Titulos de cré&dito.

- Derecho del Trabajo.

- Derecho de Quiebra.

.— Derecho Internacional PGblico.

- Derecho Internacional Privado.
- Contrato de compra-venta internacicnal.

Estructura de la Empresa:

Finalidad:

Que el alumno comprenda la conjuncidén de recursos
fisicos y humanos dentro de la empresa en orden a
la optimizacidén de las mismas.

Contenidos minimos:

t

Formas y alcances de la administracidn.

- La administracidn de personal,

Modelos de administracién.

Modelos gerenciales.
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6.1.04,

6.1.05,

Microeconomia:

Finalidad:

Brindar al alumno los conocimientos basicos sobre
oferta, demanda y mercados que le permitan junto
con las asignaturas subsiguientes tener un enfoque
global del problema econdmico.

Contenidos minimos:

- La Ciencia Econdmica.

- Ingreso, ahorro y consumo.
- Demanda.

- Las propensiones marginales de la demanda.
- Teoria del consumo.

- Oferta.

- Costos y Sptimo.

- Los costos marginales.

-~ Mercados.

- La competencia perfecta.

- El oligopolio,

- El monopolio.

- La competencia monopdlica.

Contabilidad:

Finalidad:

Brindar al alumno los conocimientos elementales de
la teoria contable para su posible aplicacidn en el

manejo de las empresas.
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Contenidos minimos:

- La contabilidad en la empresa moderna.

- Convenciones b&sicas de la teoria contable.
- Nociones sobre patrimonio y sus variaciones.
- El1 proceso contable,

- Técnicas de procesamiento contable.

- Resultado del balance.

- Presentacién de estados contables.
// - Conceptos elementales de Auditoria.

6.1.06. Historia del Comercio Exterior:

Finalidad:

Permitir un acabado conocimiento del desenvolvimien
to de la actividad hasta la actualidad en orden a
una mayor comprensidn de la situacidn del comercio
exterior hoy en dia.

Contenidos minimos:

El comercio en la antigliedad.
- De los mercaderes a los grandes descubrimientos.
- La revolucién industrial.
- El1 comercio internacional.
- El comercio y su crecimiento desde 1900 hasta 1930.
- Crisis de 1930.
- Bretton Woods y el nuevo orden econdmico mundial.
uﬁ? - 1960, la década del desarrcllo.
ly

-~ Las dos crisis petroleras.

@W%}/ - La deuda y los NIC'S,
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6.1.07,

6.1.08.

6.1.09.

Sociologia General:

Finalidad:

Brindar un andlisis humanistico de la organizacién
empresarial para comprender mejor las actividades
interpersonales en el comercio.,

Contenidos minimos:

- Principios fundamentales del anflisis socioldgico.

- El marco organizacional en la empresa moderna y la
burocracia.

- La empresa y su contexto social.

Introduccidn al Comercioc Exterior:

Finalidad:

Introducir al alumno en las primeras nociones sobre
la compra-venta internacional y las modalidades ope
rativas del comercio exterior.

Contenidos minimos:

- La compra-venta internacional.
- Cotizaciones.

- Medios de transporte.

~ El seguro.

- Los instrumentos de pago.

Derecho Tributario:

Finalidad:

Brindar al alumno los elementos necesarios para due
elabore una correcta determinacidn de la carga tri-

butaria de las operaciones de comercio exterior.
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Contenidos minimos:

- Aranceles. -
- Impuestos internos.
- Nuevo ré&gimen tributario.

6.2.10. Estadistica:

Finalidad:

Plantear la necesidad de un uso racional del siste

ma y la interpretacidn adecuada de las diversas
//// formas de presentacidn de las mismas para lograr
Lo una lectura objetiva de la realidad.

Contenidos minimos:

- Medidas de posicién y disposiciédn.

- Funciones de interpolacidn y ajuste.
- Sucesiones cronolbgicas.

- Nlmeros indices.

- Cidlculo probabilistico.

- Distribuci®n normal.

6.2.11, Macroeconomia:

Finalidad:

. Analizar en forma consensuada los elementos gque
hacen a la distribucidn del ingreso nacional y el
balance de pagos.

Contenidos minimos:

4, - Las cuentas nacionales.

7/ - Producto e ingreso nacional.

/50¢1/ - La determinacidn del ingreso y la renta.
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6.2.12.

x

6.2.13.

- El equilibrio del mercado por el sistema IS y LM.
- Teorfa del consumo y -la propensidn marginal.

- La inversibn.

- El balance de pagos.

- Politicas de estabilizacidn.

Exportacicnes:

Finalidad:

Fijar los lineamientos basicos del sistema operati-

-vo que rige el desarrollo y dinamica de las expor-

taciones.

Contenidos minimos:

- Exportacidn.

- Mecanismos de exportacidn de bienes y servicios.
- Beneficios promocionales. '

- Derecho de exportacifn, su cllculo y aplicacidn.
- Cierres de cambio, principales operaciones adua-

neras.

- Costo de exportacidn.

Introduccibn a la Administracidn:

Finalidad:

Que el alumno comprenda la Administracidn como un
enfoque organizacional necesario a su futuro desem-
pefio profesional.

Contenidos minimos:

- Las organizaciones.

- La escuela de la Teorfa de los sistemas.
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6.2,14,

6.2,15.

~ La organizacidn como sistema.
- Los sub~sistemas.
- El planeamiento.

- La organizacién formal.

- Concepto de linea y staff.
- Los organigramas.

Administracidn I:

Finalidad:

Que el alumno desarrolle criterios de administracién
que optimicen su labor profesional.

Contenidos minimos:

- El proceso de organizacidn.

- Organizaciones formales e informales.
- La administracidn gerencial de las instituciones.
- Criterios de administracidn.

- La proyeccidn en la administracidn.

Importaciones:

Brindar una visibén acabada de la operatoria especi-

fica de las importaciones.

Contenidos minimos:

Importaciones,

- Los derechos de importacidn.

Contratacién de fletes y seguros,

Determinacidn del costo de importacidn.
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6.2.16.

6.2.17.

Aduanas:

Finalidad:

Familiarizar al alumno con las modalidades b&sicas

que lleva adelante-la Administracifén Nacional de

Aduanas.

Contenidos minimos:

Mecanismos aduaneros de exportacidn.

~ Intervencidn aduanera del despacho de exportacidn.

-

Mecanismos de importacidn.

Liquidacidn de derechos,.

Confeccifn de la documentacidn aduanera.
- Los controles aduaneros.

- Valoracidn aduanera.

Clasificacidn aduanera.

Bancos y Finanzas:

Finalidad:

Posicionar correctamente al estudiante frente a la

normativa vigente en la materia, por parte del Ban-

co Central de la Repiiblica Argentina.

Contenidos minimos:

- Operaciones cambiarias autorizadas.

- Operativa de los instrumentos internacionales de
pago.

- Régimen cambilario de exportacidn.

- R&gimen cambiario de importacidn.

~ Otras operaciones cambiarias.




6.3.18.

6.3.19,

Financiacidén y prefinanciacidn de operaciones de

comercio exterior.

Economia Internacional:

Finalidad:

Analizar las circusntancias del medio internacional

para comprender las politicas econdmicas actuales.

Contenidos minimos:

,Teoria pura del comercio internacional.

Politicas comerciales.
Aranceles,

El balance de pagos.
Ajustes autométicos,

Politicas de ajuste.

Promocidn de Negocios:

Finalidad:

Brindar las herramientas necesarias para que el fu-

turo egresado defina el posicionamiento de nuestros

productos de exportacidn en el mercado mundial.

Contenidos minimos:

Estructura de la oferta exportable argentina.
Composicidn de la demanda de importacidén argentina.
Mercados para la produccién argentina.

Estudios de mercado y factibilidad.

Seleccién de productos.

Esirategias promocionales.

Ferias y exposiciones.
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6.3.20. Transportes:

Finalidad:

Hacer conocer al alumno los diversos medios de
transporte, en orden a manejar sus modalidades de
operacidén y sus costos.

Contenidos minimos:

- Transporte por agua.

- garacteristicas operacionales de los principales
puertos de exportacidn e importacidn del pals.

- Técnicas de estibaje y manipuleo de las cargas.

- Pr8ctica operativa de una contratacidn de flete
maritimo,

- Transporte por aire.

- Caracteristicas de la operatoria del embarque
aéreo. .

- Las tarifas del transporte por avién.

- Transporte terrestre.

- E1 flete ferroviario.

- El flete por camidn.

- Prictica sobre flete terrestre.

6.3.21. Segquros:

Finalidad:

Que el alumno desarrolle criterios basicos para una

correcta toma de decisidn en cuanto a la cobertura

de riesgos que hacen al transporte internacional de

mercaderias.




T
QU N
. 'E.’,.._._-_._..o -
24

POLID

-~
-
-~
¢

/

!

Io

/
o
x
v

<

x,

»

eMinistovio do Educacitn ¥ %Jécm

“
e

18.

6.3.22,

6.3.23.

Contenidos minimos:

- Seguro de transporte.

- Clausulas y modalidades generales.
~ Seguro maritimo.

- Seguro de mercaderias.

- Seguro de crédito é la exportacidn,

Comercializaciédn Internacional:

Finalidad:
Hacer conocer las técnicas de distribucidn interna-
cional de los diversos bienes exportables de nues-
tra economia, para dinamizar la comercializacidn de
los mismos.

Contenidos minimos:

- Téénicas de comercializacidn internacional.

- Los envases y embalajes en el comercio internacio
nal.

- Los canales de distribucidn.

- Planeamiento estraté&gico y comercial.

- Trabajo prélctico: colocacidn de productos argenti
nos en diversos mercados internacionales.

Integqracidén v Cooperacifin Econbmica:

Finalidad:
Permitir al alumno la utilizacidén de las herramien-
tas que permitan los diversos bloques econdmicos pa

ra desarrollar las exportaciones.
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Contenidos minimos:

- Resefia histSrica de las organizaciones de integra
cidn econdmica mundial.
- La Comunidad Econfmica Europea.

- La Asociacidn Latinocamericana de Integracién.

- Acuerdos firmados por la Argentina.

- Otras &reas de integracién en el mundo.

- La cooperacidn econdmica.

- El1 F.M,I..

- El GATT.

- Otros ofganismos de cooperacidn econdmica.

N
////// 6.3.24., Etica y Deontologfa Profesional:

Finalidad:

Lograr que el alumno internalice valores que guien
su conducta personal y profesional.

Contenidos minimos:

- La &tica y la persona.

- La &tica social.

- El1 proceso de convivencia.

- Deontologia.

- Los cddigos de ética profesional.

6.3.25., Prictica Profesional:

tﬂﬁ Finalidad:
A?f Mediante talleres de simulacidén lograr que el estu
/th} diante haga frente a situaciones potencialmente po

sibles en el devenir diario de la profesidn.
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6.3.24.

6.3.25.

Contenidos minimos:

- Resena histdrica de las organizaciones de integra
¢cibn econbmica mundial.

- La Comunidad Econbmica Europea.

- La Asocilacidn Latinoamericana de Integracidn.

- Acuerdos firmados por la Argentina.

- Otras 8reas de integracidn en el mundo.

- La cooperacidn econdmica.

- El1 F.M,I..

- El GATT.

- Otros ofganismos de cooperacibn econdmica.

Etica v Deontologia Profesional:

Finalidad:

Lograr que el alumno internalice valores que guien
su conducta personal y profesional.

Contenidos minimos:

-~ La &tica y la persona.

- La &tica social.

- El1 proceso de convivencia.

- Deontologia.

- Los cbdigos de é&tica profesional.

Prictica Profesional:

Finalidad:

Mediante talleres de simulacidén lograr que el estu
diante haga frente a situaciones potencialmente po

sibles en el devenir diario de la profesidn.
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Contenidos minimos:

- Seleccidn de la oferta exportable del pais. Intro
duccidn de productos tradicionales como no tradi-
cionales y servicios.

- An3lisis de los distintos mercados para los pro-

ductos seleccionados.

Costeo de exportacidn y MIX de productos.

~ LContratacidn de fletes y seguros.

Operativa bancaria.

~
1

Operativa aduanera.

Contrel de calidad.
////// -~ Medios de financiamiento.
Servicios de post-venta.

Operativa bancaria, apertura de cartas de crédito.

- Operativa aduanera y portuaria.

- Cierre de cambios y financiaciones.

7. CALENDARIO OPERATIVO PARA LA REALIZACION DEL ENSAYO:

7.1. Etapas principales del ensayo:

7.1.1. Primera Etapa:

Comprende la implementacién de la carrera de Co
mercializacién internacional. Se dictarén, en
cuatrimestres sucesivos, todas las asignaturas
HV{A;’ . correspondientes al plan y concluird con una eva
£

luacidn general de la etapa.

/%ﬂfj/ 7.1.2. Segunda Etapa: ’

Corresponde a la aplicacidn de los ajustes pre-
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vistos resultantes de la evaluacidn del desarro
llo de las asignaturas de la primera etapa.

7.1.3. Tercera Etapa:

Corresponde a la aplicacidén de los ajustes resul

tantes de las evaluaciones previas. Comprende
ademds la evaluacibn integral del Proyecto y la
presentacidn para la aprobacidn definitiva.

7.2. Plazos de cumplimiento:

7.2.1. Primera Etapa:

Esta etapa se iniciard en abril de 1991 y se ex-
tendera hasta diciembre de 1993.
7.2.2, Segunda Etapa:

S
j?:/// Esta etapa se extender& desde abril de 1994 has

ta agosto de 1994,

7.2.3. Tercera Etapa:

La tercera etapa se iniciard en agosto de 1994
y se extender& hasta diciembre de 1994 en que
se presentard el plan definitivo,

7.3. Indicadores que se tomaridn en cuenta para evaluar las

etapas intermedias del ensayo:

7.3.1. Con respecto al plan:

.= La aplicacibn del plan.
- Los resultados del plan.
[ﬁ{éﬁ, - El plan en si mismo y su desarrollo.

)/ 7.3.2. Sectores a evaluar:

/6Wt} . = Los profesores.
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-~ Los alumnos.

- El departamento académico.

- La organizacidn pedagdgica.

- Los egresados.
- Identificacidn del
- La estructuracién.

- Los requerimientos

8. DISERQ DEL ESQUEMA DE EVALUACION

plan.

personales.

DEL ENSAYO:

8.1. Objetivos:
N Los sehalados en 4.1,

8.2. Indicadores:

Los seflalados en 7.3.

8.3. Instrumentos de evaluacidn:

8.3.1. Nivel de organizacidn pedagbgica:

Registros de Secretaria, Actas de Reuniones,Ac-

tas de Supervisidn Pedagdbgica.

8.3.2. Nivel docente:

Entrevistas, Informes, Fichas de Seguimiento.

8.4, Momentos de evaluacidn:

8.4.1. Seguimiento, evaluacidn y reorientacidn perma-

nentes.

8.4.2. Al término de cada etapa, seflalada en 7.1. y

T4 yecto, de cuyo resultado surgir@n los ajustes

a implementar en la etapa siguiente,

%
.

7.2. se cumpliri una evaluacidn formal del Pro-
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8.4.3. Al término de la tercera etapa, se cumplird@ con
la evaluvacidn final del Proyecto para someterla
&U/%/' a su aprobacidn definitiva.

Y ‘
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ANEXO 1T

PLAN DE ESTUDIOS PARA LA CARRERA DE TECNICO SUPERIOR EN VENTA,

1, IDENTIFICACION DEL PLAN

1.1, Denominacibn: Formaci®dn de Té&cnicos Superiores en Venta.

1.2. Nivel: Terciarijio Técnico.
1.3, Modalidad: Té&cnica.

1.4, Especialidad: Ventas.

1.5, Duracidn: La carrera se cursa en dos (2) ahos dividi=-
dos en cuatrimestres, Total, cuatro (4) cuatrimestres.

1.6. Titulo gue otorga: T&cnico Superior en Venta.

1,7. Condiciones de ingreso: Estudios secundarios completos,

E&’ 1.8. Responsables del ensavo:

Instituto Superior de Carreras Empresariales, (A-890),
incorporado a la ensehanza oficial, Capital Federal.

Rector y equipo docente,

2. ESTRUCTURA DEL PLAN DE ESTUDIOS:

2,1, Caracterizacidn del ecgresado:

El Té&cnico Superior en Venta es un profesional capaci-
tado para actuar en el Area de comercializacidn y ven-
tas de las empresas, como asi también en forma autdno-
] ma, en tareas que impliquen, desde la organizacidn hag

ta la ejecucidn de la actividad de venta.

2,1,1. Tareas especificas:

El T&cnico Superior en Venta es un profesional

W
/%; capaz de:
7

a - planificar y organizar planes de venta.

°
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b - controlar el desarrollo de un plan de venta.

¢ - dirigir los elementos t&cnicos y humanos
presentes en un proceso de comercializacibn
y venta.

d - diagnosticar y analizar las variables inter
vinientes en una campana comercial.

e - establecer objetivos y metodologias de ven-

, ta adecuadas al mercado.

f - seleccionar las estrategias a aplicar en ca
da situacidn particular.

g - investigar mercados, elaboréndo interpreta-
ciones de la realidad.

h - determinar necesidades y oportunidades de

venta,

i =~ prever y prospectar el comportamiento de los

mercados.,

j - ejecutar planes de venta.

COMPETENCIA DEL TITULO:

CURRICULO:

El Técnico Superior en Venta podr& desempefarse en las
dreas de comercializacidn y de ventas de empresas p@blicas
y privadas, como asi tambi&n encarar tareas de ventas como

profesional dependiente.

4.1. Objetivos del plan de estudios:

-~ capacitar cientifica y té&cnicamente al alumno, para

que sea capaz de desarrollarse en el &rea especifica
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de ventas, desde un nivel de organizacidén y planifi-
cacidn, hasta su concrecibn en la ejecucidn de la ta
rea de venta.
~ formar un profesional consciente de los valores que
rigen la conducta €tica en el &rea en que se desempe~
ﬁe,(aceptando con responsabilidad su.fol Y sSu compro- :
miso con la sociedad a la que pertenece. g :
4,2, Asignaturas que componen el plan de estudios, asignacio-
/c nes horarias y correlatividades.
kk:’ Asignaturas horas semanales correlatividades
1. Primer ano:
1.1 Primer cuatrimestre
l1.1l.a Introduccidn a la
Comercializacidn 4 ‘ -——
1.1.b Introduccidn a la
Psicologia 2 ———
l.1.c Antropologia Filo-
sbfica 2 me——
{ 1.1.d Introduccibn a las
.
Técnicas Cuantita-
* tivas 2 —-——
l,1.e Introduccibn a la
Venta 3 ————
Hm l.1.f Técnicas de la Co-
municacidén I 2 _——

/¢¥¢1¥ o Total 15 horas
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Asignaturas horas semanales correlatividades
1.2 Sequndo cuatrimestre
1.2,a Teoria de la Co-
mercializacidn I 4 l.1.a.
1.2.b Comportamiento del
Consumidor 2 1.1.b.
l.2,c Estadistica 2 1.1.4.
l.2.4 Técnicas de Venta I 3 l.1.e.
1:2.e Técnicas de la Co-
_ municacidn II 2 1.1.f.
;;///' 1.2.f Introduccidn a la
Socioiogia 2 ————
Total 15 horas
2, Sequndo aio
2,3, Tercer cuatrimestre
2.3.a Comportamiento
del Comprador 2 1.2.b.
2.3.b Psicologia Social I 2 l1.1.b.
2,3.c Técnicas de Venta II 3 1.2.4
» 2,3.d Publicidad y Promo-
cidn I 2 —_———
2.3.e Investigacidn de
Mercado : 3 ————
LM) 2.3.f Teoria de la Comer-
1.2.a.

Aégf cializacidn II 3

Total 15 horas




Asignaturas horas semanales correlatividades

2.4 Cﬁarto cuatrimestre

2.4,a Psicologia Social II 2 2.3.b.
2.4.b Estrategia y Direc-

cidn de Venta 4 2.3.c.

2.4.c Politica de Precios

y. Presupuestaria 2 —_———
2.4.d Publicidad y Pro~-

mocidn II 2 2.3.4d.
2.4.e Etica y Deontologia

Profesional 2 l.l.c.

2.4.f Seminario de inte-

gracibn 3 —_——
Total 15 horas
*Taller de Inglés 3

*Taller de Informitica 3
*NOTA:
Talleres:
Duran£e los dos anos en que se cursa la carrera,
se desarrollaridn dos (2) talleres.
El alumno puede seleccionar uno por ano.
Uno serid de caricter obligatorio, el restante po-
dri cursarse o no.
La asiséencia a aquél que de la eleccidn del alum
no regulte de cardcter obligatorio no podrd ser in

. ferior a un ano, es decir, dos cuatrimestres corre

lativos,




El objetivo del Taller de Inglé&s es lograr que
los alumnos se comuniquen en forma oral y escri-
ta en el idioma inglés.

El objetivo del Taller de Informdtica es lograr
que los alumnos se capaciten en el uso de los
instrumentos que les da la informidtica en orden
a lograr una insercidn té&cnica eficaz en el cam-
po laboral moderno.

Las condiciones de promocidn se establecen en el

punto 5.3.

ORGANIZACION PEDAGOGICA:

5.1. REgimen de Asistencia:

- La asistencia se computa por asignatura. Para mante-
ner su condicibn de regular el alumno debe cumplir
con el 80 % de la asistencia de las clases dictadas.

5.2. Régimen de Trabajos Pr&cticos:

~ Es obligatoria la aprobacién de los trabajos practi-
cos que se fijen en cada asignatura, como minimo se
debe realizar uno. La aprobacién del o los mismos
dependen de la naturaleza de la asignatura.

5.3. REgimen de Evaluacidn y Promocidn:

- Para aprobar cada una de las asignaturas los alumnos
deberéan:
- asistir como minimo al 80 % de las clases dictadas.
- aprobar dos exdmenes parciales en las asignaturas

cuatrimestrales.
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- aprobar los trabajos pré&cticos o evaluaciones simi-
lares.
- aprobar el examen final.
- los ex&menes parciales y los trébajos précticos ¢ sus
eqﬁivalentes habilitan al alumno para rendir el exa-

men final.

- para ingresar al ano inmediato superior es necesario
tener aprobado el 50 % de las asignaturas del afno in
mediato anterior y el 100 % del primer ano, para in-

\‘;//// gresar al tercero.

6. ASIGNATURAS QUE COMPONEN EL PLAN DE ESTUDIOS:

6.1.1.a Introduccibn a la Comercializacidn:
Finalidad:
Comprender las variables intervinientes en el acto
de comercio como un medio iddneo y especifico para
el manejo y desarrollo de la empresa, en particular
en el &rea de venta.

Contenidos minimos:

- La comercializacidén y las necesidades humanas.
~ La produccibn, la venta y el producto,.
~ Las metas en un sistema de comercializacibn: ma-
ximizar el producto, las alternativas y la satis
‘ faccibn del consumidor.
; ‘
Uk%2 - El mercado y su segmentacidn.
}/ - Tipos de relaciones de mercado.

/%%LTY _ - Bases para la segmentacidn del mercado: mercado
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de consumidores y mercados industriales.

- Evolucidn del Departamento de Comercializacién.

- Formas de organizacidn del moderno departamento
de comercializacidn.

~ Ubicacidn de la gerencia de Comerdializacién en
la empresa.

- La r&pida adopcidn de la Comercializacidn: en el
sector de los negocios, en el sector no rentable,
en el sector internacional.

'-//// 6.1.1.b Introduccién a la Psicologia:

Finalidad:

Conocer la conformacidn estructural, la evolucidn
y las caracteristicas de la personalidad en orden
a éomprender la conducta y reacciones humanas.

Contenidos minimos:

- Las caracteristicas individuales y el circuito fun
cional de la vivencia.

- La vida y la vivencia, el temperamento y el caréc-
ter.

- La personalidad.

-~ La inteligencia y la voluntad.

- Los estratos de la persona: el consciente, el in-

consciente.

- La conducta humana.

6.1.1.c Antropologia Filosbfica

Finalidad:




tn e

: :

O 2
e 1 %

2

eMinistorio de Gducacitn ¥ ;Zm%aa

S—

\(&

6.1.1.4

14

i

Que el alumno logre elaborar un concepto de hombre
en orden a entender su relacidn con el mundo que

lo rodea.

Contenidos minimos:

- El1 hombre.

- Los actos humanos.

- Las caracteristicas esenciales del hombre.

.La inteligencia.

- La voluntad.

- La libertad y la fesponsabilidad.
~ Las necesidades del hombre.

Introduccidn a las T&cnicas Cuantitativas:

Finalidad:

Capacitar al alumno para aplicar técnicas estadisti

cas, efectuar célculés y exXtraer inferencias, de

los datos que aquella le proporciona, en relacidn i
con los diferentes tipos de mercados para obtener |
una lectura objetiva de los mismos.

Contenidos minimos:

La Estadistica.

- Presentacifn de la informacidn estadistica.

- Medidas que caracterizan la distribucidn de fre-
cuencia de variables cuantitativas.

~ Relaciones entre cifras y/o variables.

- NGmeros Indices.

- Cdlculo de probabilidades.

~ Funciones de probabilidades.




6.1.1.e Introduccién a la Venta:

Finalidad:

Presentar un panorama general de los aspectos que
intervienen en un proceso de venta en orden a que
el alumno tenga una primera orientacibn en la te-
mética de su futuro rol profesional.

Contenidos minimos:

- El concepto de venta.

-y

- La profesibn de venta.

.-
[

- El concepto de servicio.

Vq*l;
[}

La naturaleza cambiante de la actividad vendedora.
- Pasos de la venta.

- La venta creadora.

= El arte de vender y el arte de motivar la compra.
- La entrevista.

- La negociacidn.

' 6.1,1,f Técnicas de la Comunicacidn I

Finalidad:
.Comprender la interaccidn de los tres elementos pri
. marios del proceso de comunicacibn oral: orador,dis
curso y auditorio.
Cualificar el procesco de comunicacidn oral, en el
Srea de ventas, en orden a ajustar el discurso del
UW vendedor.

Contenidos minimos:

La comunicacién.

3

La comunicaci®édn oral.
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Teorfa de la Comercializacidn I:

Sus factores: el orador, el mensaje y el receptor.
Elementos de la estrategia de comunicacién.
Prop6sitos generales y especificos del discurso.

Contacto con el oyente: la posicién y la estruc-

o
Pona

turacidn del discurso.

Importancia de la voz.

Principios de los tipos de discurso.
Contribuciones de la psicologfia en' la descripcién
y formulacién de conceptos referidos a las varia-

bles que influyen sobre la eficacia de la palabra.

Finalidad:
Analizar la comercializacidn de productos. Determi-

nar las variables a tener en cuenta para obtener un

desarrollo del producto.

Contenidos minimos:

El producto.

La estrategia, la politica y las decisiones refe-
rentes al producto.

Los envases. Las marcas y su politica.

La determinacibn y el analisis de la demanda.

El costo y la determinacibdn del precio.

Las estrategias y mé&todos para la fijacibn de pre

cios.

El grado de exposicifén en el mercado.

Los stocks.




6.1.2.b Comportamiento del Consumidor:

Finalidad:

Comprender los mecanismos que orientan la conducta
humana.

Contenidos minimos:

- Los principios del funcionamiento del aparato
psiquico.

- La identificacién y la identidad.

Fi

- Las necesidades psicolbgicas del individuo.

-~ La motivacibn y la causalidad.

~ Finalidad de la conducta.
- Los mecanismos de defensa.

-~ T&cnicas de investigacibn sobre comportamiento

del consumidor.
-~ Anflisis de entrevistas.

6.1.2.c Estadistica:

Finalidad:
Que el alumno valore los instrumentos gue le pro

porciona la estadistica como datos objetivos para

la interpretacidtn de la realidad del mercado.

Contenidos minimos:

La estadistica descriptiva.

El tratamiento de la informacidn: variables cuan

: titativas y variables cualitativas.
s

La interpretacifn de variables e Indices.

El c8lculo probabilistico.

3
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6.1.2.4

6.1.2.e
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- La teoria y préctica del muestreo.

- La inferencia estadistica.

- La presentacidn de la informacidn estadistica.
- La informacidn estadistica en la Argentina.

Técnicas de Venta I:

Finalidad: .

Lograr que el alumno valore la metodizacién y la

introduccidn de la tecnologia al servicio de una

ty
optimizacidn de los resultados de la gestidn de
venta.

Contenidos minimos:

- Naturaleza de las t&cnicas de venta.

- La exposicidn de venta.

- Las té&cnicas de presentacidn del producto y del
servicio.

- La demostracidn metodologizada.

- La entrevista.

- Las objeciones y cdmo rebatirlas.

- Presentacibdn de las ventajas y beneficios.

T&cnicas de la Comunicacién II:

Finalidad:

Valorizar la comunicacidén no-verbal como una dimen-
sién profunda del proceso general de comunicacién,
en orden a perfeccionar el propio estilo personal

de relacién.

Contenidos minimos:

- La comunicacién no-verbal.




'6.1.2.fF

- La

verbal en el proceso de la comunicacién.

- La
= La
- El
- La
- La
- La

- La

verbales.

Introduccilisn a la Sociologia:

historia y perspectiva de la comunicacifén no-

comunicacibén no-verbal y el entorno.

percepcidn del entorno.

concepto de territorialidad.

comunicacidn no-verbal y la apariencia ffsica.
postura y los movimientos corporales.
comunicacibn: los gestos y el rostro.

capacidad para emitir y recibir sefiales no-

Finalidad:
Comprender las relaciones sociales y las institu-

ciones sociales como el marco dindmico dentro del

cual

cibn

se desarrollan 1os'procesos de comercializa-

y venta para orientarlos conforme al mismo.

Contenidos minimos:

- La
- El
- La
- La

- El1

- Los movimientos demogré&ficos y la sociedad.

- La

- La

cultura, la sociedad y el cambio social.

individuo y la sociedad: rol y status social.

socializacidn.
educacibn.

grupo y la masa.

Clase social.

movilidad social.

- La marginaci®n,

- Las instituciones de socializaci®n.
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6.2.3.a Comportamiento del Comprador:

Finalidades:

Comprender la conducta del comprador industrial en
orden a ajustar el proceso de venta.

Contenidos minimos:

- Sistema de mercadotecnia industrial.
= El comprador industrial. .
- La demanda y los productos.

-

E]l cliente industrial.

Los pedidos.

Los proveedores.

\_,

Los canales de distribucidn.

6.2.3.b Psicologia Social I:

Finalidad:

Qué el alumno reconozca el fendmeno social como in ;;fﬁ
fluyente de los procesos psicoldgicos de los indi-

viduos. -

Que comprenda las necesidades psicolbgicas plantea

das por el desarrollo de las organizaciones y su

-y consecuente complejizacidn.

Contenidos minimos:

- La persocna, el grupo y la sociedad.

Las necesidades psicoldgicas del hombre.

Procesos manifiestos y latentes en el trabajo gru

=
~
1

pal.

El liderazgo grupal.

3
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6.2.3.c

- La cooperacifn y los roles en los grupos.
- El grupo de trabajo y la nocidn de tarea.

- El gfupo y la cultura.

- La influencia soclo-cultural en los grupos huma-
nos.

- El proceso de institucionalizacidn y sus canse-
cuencilas.

~ El proceso de socializacidn.

- Cultura y sub-culturas.

Técnicas de Venta I1:

Finalidad:

-

Comprender las diversas t&cnicas disponibles para
cada momento del proceso de venta en orden a poder
aplicarlas en el momento preciso.

Desarréllar criterios de aplicacidn a la realidad
de las técnicas utilizadas en las etapas de venta.

Contenidos minimos:

- Principales elementos éstratégicos de la negocia-
cidn.

-~ TActicas de la negociacidn.

- Planificacidn de la presentacidn personal ante
el cliente.

- Los indices de compra.

- Métodos de cierre de venta.

- Mantenimiento de un cliente: el proseguir.
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6.2.3.d Publicidad y Promocibn I

Finalidad:

Valorar el aporte de la publicidad a una campafa
de venta en el sentido de su difusibn y afianza-
miento.

x

Contenidos minimos:

- Los &mbitos de la publicidad y el negocio publi-
citario.

~ Las estrategias de publicidad.

/ - La creatividad.
fﬁ%’ - La relacibn de la empresa anunciante con la a~-
”bqf gencla de publicidad.
////// - La investigacibn publicitaria.

- Tipos de campahas publicitarias.

- Los medios publicitarios.

- Planificacidn y evaluacibn de una campana publi
citaria.

- Deontologfa publicitaria.

6.2.3.e Investigacibn de mercado:

Finalidad:

Conocer los elementos y la meclnica que orientan
el diagnbdstico del mercado en orden a ajustar
el proceso de venta,

Contenidos minimos:

~ Los modos de investigar el mercado.

fﬁ% ~ Bl método cientifico en la investigacidn,
)

- El anéiisis de situacibn.
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- Las pruebas piloto.

- El cuestionario..

~ La recoleccifn de datos.

- El encuestador.

- La muestra.

- El concepto de probabilidad.

- Supervisibén del trabajo de campo.

- La codificacién y la tabulacidn de datos.

2 La interpretacidn de resultados.

-~ Los mercados de prueba.

- Los tipos de investigacidn de mercado.

6.2.3,f Teorfa de la Comercializacidn II:

Finalidad:
Comprender los elementos que intervienen en la co
mercializacibén de servicios.

Contenidos minimos:

- La comercializacidbn de servicios.

- El sistema de serviccidn de la empresa de ser-

vicios.

- La gestidn de la participacién del cliente.

-~ Los clientes activos.

- El esfuerzo y el riesgo: dos dimensiones de los
clientes pasivos.

- La gestidn del personal en contacto.

- La oferta de servicios.

Q/z/
/66?J/ ~ La automatizacibdn de los servicios.
b3
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) - Las redes: eleccién multi-localizacidn y multi-

servicios.

- La nueva actividad de servicios.

- La extensidn de la oferta de servicios.

6.2.4.a Psicologia Social II:

Finalidad: :

Valorar la realizacidn de un diagnéético psico-

spcial de la realidad que presentan los diver-

sos mercados.

E Adquirir habilidad para emplear métodos y princi-
pios de la psicologfa social en la tarea de ven-
tas.

Contenidos minimos: §=}*ﬁ
- Las relaciones humanas y la comunicacidn. . %
- La identificacifn y la interaccidn.
- La estructura de la comunicacidn grupal.
- Los medios masivos de comunicacidn.
—~ La tipificacidn de necesidades e intereses

7 de una sociedad.

¥ - Problemdticas sociales actuales.

6.2.4.b Estrategia y Direccidn de Venta:

Finalidad:
Capacitarse en el planeamiento y organizacidn

de las variables y elementos gue intervienen

en el proceso de venta en orden a dirigir dicho

T




6.2.4.c

Contenidos minimos:

El planeamiento estrat&gico.

El plan: requisitos, ventajas, desventajas.
Determinacidn del campo estrat&gico.

La estrategia dirigida a clientes.

La estrategia competitiva en mercddos incipien
tes.

Las decisiones estraté&gicas.

La direccibn estratégica por objetivos.

Los objetivos de la direccidn de ventas.
PronSsticos de venta.

Los mé&todos apreciativos y mateméticos.,
Elaboracifn de presupuestos a partir del pro-
nSstico de ventas.

La distribucidn de la fuerza de venta.

La remuneracifn, evaluacidn y supervisidn de
los vendedores.

La seleccifn y capacitacifn de vendedores.

Politica de Precios y Presupuestaria:

Fnalidad:

Capacitarse en el uso de las variables presupues-
tarias en orden a orientar los costos en el pro-
ceso de ventas

Contenidos minimos:

- E; estudio de costos.

- Los costos directos e indirectos y su punto

de equilibrio.
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6.2.4.a

6.2.4,.e"

- La rentabilidad.
- El precio.

- La decisibn en la fijacidn del precio.

- El precio como decisibn interna y como deci-
sién de mercado.

- El1 esquema valor-costo.

-~ La polltica presupﬁestaria.

- La previsibdn y el presupeusto de ventas,

-y

Publicidad y Promocidn II: .

Finalidad:
Que el alumno comprenda la promocidn como un ele-
mento interviniente en el desarrollo e implemen-

tacibén de la investigacién de mercado.

Contenidos minimos:

- La publicidad y la promocidn.

- Los elementos de la promocidn.

- La opinién pfiblica y la promocidn.

- La promocibén comercial y la promocidn de ventas.
- La informacidn necesaria para la promocidn.

- Las funciones de la promocibfn de ventas.

~ La determinacidn de la mezcla promocional.

- lL.a organizacién de una campafa de promocién.

~ Lag innovaciones en promocidn.

Etica v Deontologfa Profesional:

Finalidad:

Valorar una conducta &tica en el desarrollo del
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rol profesional.

Contenidos mInimos:

- El ser moral y la conducta humana.
- Los problemas &ticos del hombre.

~ Las diferentes respuestas &ticas.
-~ Los deberes y derechos del hombre.
- La Deontologla.

- La pr8ctica profesional.

6.2.4.f Seminario de Integracibn:

La finalidad de dicho seminario es la de realizar
un trabajo sistem&tico y orientado de interrela-

cidn e integracidn de los conocimientos adquiri-

dos desde las diversas 8reas de contenidos concer
nientes a ventas.

Los contenidos o temas a tratar serdn definidos
por el docente y los alumnos seglin intereses espe

cificos.

7. CALENDARIO OPERATIVQO PARA LA REALIZACION DEL ENSAYO:

7.1. Etapas principales del ensayo:

7.1.1. Primera Etapa:

Comprende la implementacibn de la carrera de
Técnico Superior en Venta. Se dictardn, en
cuatrimestres sucesivos, todas las asignatu-

q@ﬂ . ras correspondientes al plan y concluird con

Zy
)( una evaluacidn general de la etapa.

/enij/, 7.1.2. Sequnda etapa:
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Corresponde a la aplicacidn de los ajustes pre-
vistos resultantes de la evaluacibdn del desa-
rrollo de las asignaturas de la primera etapa.

Tercera Etapa:

Corresponde a la aplicacidn de los ajustes re-
sultantes de las evaluaciones previas.

Comprende ademfs la evaluacidn integral total
del Proyecto y la presentacidn para la aproba-

cibn definitiva.

de cumplimiento:

Indicadores que se tomar8n en cuenta para evaluar las

Primera Etapa:

Esta etapa se iniciar& en abril de 1991 y se

extenderi hasta diciembre de 1992,

Sequnda Etapa:

Esta etapa se extenderi desde abril de 1993

hasta agosto de 1993.

Tercera Etapa:

La tercera etapa se iniciari en agosto de 1993

y se extender8 hasta diciembre de 1993 en que

se presentard el plan definitivo.

etapas intermedias del ensayo:

7.3'1-

Con respecto al plan:

- La aplicacifn del plan.

- Los resultados del plan.

- El plan en si mismo y su desarrollo.




7.3.2. Sectores a evaluar:

- Los profesores.,

- Los alumnos.

- El1 departamento acadé&mico.
- La ofganizacién pedagbgica.
- Los egresados.

- Idehtificacién del plan.

. - La estructuracién.

- Los requerimientos personales.

g, 8. DISENO DEL ESQUEMA DE EVALUACION DEL ENSAYO:

Hr

8.1. Objetivos:

Los sefialados en 4.1.

8.2, Indicadores:

Los sefalados en 7.3.

8.3. Instrumentos de evaluacidn:

8.3.1. Nivel de organizacidén pedagbgica:

Registros de Secretaria, Actas de Reuniones,
Actas de Supervisibén Pedagbgica.

8.3.2. Nivel docente:

. o Entrevistas, Informes, Fichas de Seguimiento.

8.4. Momentos de evaluacidn:

8.4.,1. Seguimiento, evaluacién y reorientacidén perma-

nentes.
Mﬂ) .8.4.2. Al t&rmino de cada etapa, senalada en 7.1 y
ji?’ 7.2. se cumplird una evaluacibn formal del
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Proyecto, de cuyo resultado surgirfn los ajus
tes a implementar en la etapa siguiente.

Al té&rmino de la tercera etapa, se cumplir§
con la evaluacién final del Proyecto para so-

meterla a su aprobacibn definitiva.




