Tecnicatura Superior en Comercializacion

« Denominacion del Proyecto: “Tecnicatura Superior en Comercializacion”
* Informacién Institucional: No presenta

» Identificacion de los responsables directos de la aplicacion del proyecto: No
corresponde

» Justificacion de la necesidad y oportunidad de lapropuestaformativa:

La formacion de Técnicos Superiores en nuestro pais comenzé un proceso de renovacion
a partir de la sancion de la Ley de Educacion Técnico Profesional N° 26.058 y de la Ley de
Educacion Nacional N° 26.206. En este marco, la revision de los Disefios Curriculares para
la formacion inicial de Técnicos Superiores se constituye un proyecto curricular cuyos
marcos normativos de referencia son:

* Ley de Educacion Nacional N° 26.206:

* Ley de Educacion Técnico Profesional N° 26.058

* Proceso de Homologacion y Marcos de Referencias de Titulos y Certificaciones
de la Educacion Técnico Profesional (Resolucion del CFE N° 261/06).

» Titulo y certificados de la Educacion Técnico Profesional (Resolucion del CFE
N° 13/07).

* Resolucion CFE N° 295/16.

* Resolucion MEDGC N° 3099//21

* Resolucion MCE N° 351/11

Los escenarios de incertidumbre, imprevisibilidad y de turbulencia, crearon las condiciones
del paradigma de planificacion de la gestion estratégica caracterizado por la participacion y
creatividad, la motivacion por ganar y emprender, la cultura organizacional compartida, la
atencion al contexto globalizado, el desarrollo de alianzas y la calidad total. Este escenario,
exige a las diversas organizaciones lograr una gestion competitiva, dindmica, eficaz y
sustentable. En ese marco, la comercializacion juega un rol fundamental, requiriendo
profesionales en actualizacién permanente para mantener y potenciar la ventaja
competitiva de la organizacion. El Técnico Superior en Comercializacion es un profesional
que atiende las necesidades actuales de vinculacion efectiva entre los requerimientos de la
sociedad y las capacidades productivas de los organismos, que demandan el sector
productivo, el sector social y el sector de servicios

A su vez, teniendo en cuenta que la Educacion Superior de la modalidad de Educacion
Técnico Profesional, esta orientada a dar respuesta a todas las personas que deseen
cursar estudios postsecundarios facilitando su desempefio profesional, se plantea la
adquisicion de conocimientos, habilidades y destrezas que mejoraran las oportunidades
laborales, particularmente de aquellas que el sector productivo sefiala como de relevancia
futura. Como por ejemplo las habilidades relacionadas con el conocimiento de normas y
reglamentos, la planificacion de las tareas, las capacidades de uso de herramientas
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informaticas y digitales, como asi también, las relacionadas con el trabajo en equipo y la
formacion y la motivacion del personal. Es decir, se pretende generar mayores
posibilidades de empleabilidad, a través del desarrollo de competencias que respondan a
las demandas del mundo del trabajo.

El abordaje propuesto se enmarca en un proceso de actualizacion y adecuacion a la
normativa vigente de los disefios curriculares de las Tecnicaturas de Nivel Superior.
También, considera la pertinencia y significatividad de la propuesta curricular en funcion de
las areas de desarrollo estratégico socioproductivo establecidas en el PEDECO 2030.
Ademas, responde a las necesidades de profesionalizacion, actualizacion y/o
especializacion derivadas de dinamicas propias del sector profesional. Asimismo, se ha
tenido en cuenta el desarrollo de habilidades necesarias para las tareas técnicas, como
resultado del creciente uso de tecnologias aplicadas al proceso productivo.

Es asi que este disefio de Educacion Técnica Superior impulsa el desarrollo econdémico de
la Ciudad Autonoma de Buenos Aires, facilitando la movilidad social de los jovenes y la
reduccion de la desigualdad.

* Propuestadel Plan de Estudios y Estructuracurricular

. Denominacion del Plan de Estudios: “Tecnicatura Superior
enComercializacion”

* Tituloque otorga: “Técnico Superior en Comercializacion”

Identificacion de la certificacion:

» Sectorde actividad socioproductiva: Comercio

« Denominacién del perfil profesional: Técnico Superior
enComercializaciéon

» Familia profesional: Administracion

e« Denominacion del titulo de referencia: Técnico Superior

enComercializacion

Ambito de la trayectoria formativa: Nivel Superior en la modalidad

Técnico Profesional

« Duraciontotal dela carrera;

e Cargahorariatotal en horasreloj: 1440
e Cargahorariatotal en horas catedra: 2160
* En afios de estudios: 2 (dos) y medio

 Referencial de ingreso:

Para poder ingresar a la carrera se requieren estudios completos de Educacion
Secundaria o equivalente. Los mayores de 25 afios que no rednan esa condicion,
podran rendir una evaluacién y acreditar experiencia laboral acorde con los estudios
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gue se propone iniciar, asi como aptitudes y conocimientos suficientes para
cursarlos satisfactoriamente. (Leyes N° 24521 y N° 27.204 y Disp. N°
309/DGEGP/16).

» Perfil Profesional:

 Alcance del Perfil Profesional: Se plantea la adquisicién de
conocimientos, habilidades y destrezas que mejoraran las oportunidades
laborales de los egresados, particularmente aquellas que el sector
productivo

sefiala como de relevancia futura. Como por ejemplo las habilidades
necesarias para asistir, asesorar, implementar y evaluar procesos de
comercializacion de productos y servicios. Es decir, se pretende generar
mayores posibilidades de empleabilidad, a través del desarrollo de
competencias y habilidades técnicas pertinentes para la gestion de la
comercializacion, y que respondan a las demandas del mundo del trabajo.

* Funciones que ejerce el profesional:

* Colaborar en el andlisis e investigacion de mercados internos y
externos, identificando los diferentes actores intervinientes y
diagnosticando sus necesidades y las oportunidades de negocios.

e Colaborar en el estudio, disefio, implementacion y evaluacion de
estrategias competitivas de comercializacion, para optimizar el
posicionamiento de cualquier tipo de organizacion en el mercado.

» Colaborar en el andlisis y evaluacion de la efectividad de planes de
comercializacion adecuando la oferta a las necesidades de los
consumidores.

« Participar en la planificacion, ejecucion y control de planes, proyectos
y presupuestos vinculados a la comercializacion de productos y
servicios, respetando la legislacién que regula la actividad.

» Participar en la adaptacion de las estrategias comerciales de la
organizacion a los nuevos formatos de comercio y de publicidad y
marketing digital.

* Intervenir en las decisiones relativas al desarrollo y disefio de
productos y servicios, sus precios y su promocioén y distribucion.

» Trabajar en equipos interdisciplinarios y disefar, implementar y
evaluar estrategias de capacitacion en el area de comercializacion..

* Relevar, organizar y analizar el flujo de informacién relacionado con
las actividades comerciales de la organizacion para sustentar la toma
de decisiones.

» Referenciadel areaocupacional y ambito de desempefio:
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El Titulo de Técnico Superior en Comercializacién habilta para el
desempefio, de forma autbnoma o en relacién laboral, en cargos de
asistentetécnico de las operaciones de comercializacion de cualquier tipo de
organizacién ya sean empresas, instituciones u organismos publicos o
privados en las éareas de Desarrollo de Productos y Servicios, de
Comercializacion, de Publicidad, de Ventas, de Atencion al Cliente.

El egresado de esta carrera podr4d desempefiarse en empresas,
instituciones u organismos publicos o privados en las areas de Desarrollo de
Productos y Servicios, de Comercializacion, de Publicidad, de Ventas, de
Atencion al Cliente. Realizar actividades de investigacion, asesoramiento,
disefio, implementacién y evaluacibn de proyectos que posibiliten la
concrecion de manera eficiente de los procesos de intercambios de
productos y servicios. También, puede desempefiarse asesorando a
consultoras cuya especializacion sea: el diagndstico de organizaciones,
investigacion de

mercados, analisis de demanda, evaluacion de proyectos y estrategias de
comercializaciony agencias de publicidad.

e Organizadorescurriculares:

Materia: puede plantearse alrededor de un campo disciplinar o en torno a un
campo de problemas interdisciplinario. Se promueve la comprension abarcativa e
integradora de enfoques, teorias y problemas en debate dentro de ese campo,
categorias y saberes de referencia articulados, para andamiar conceptualmente el
analisis integrador de la realidad dentro de multiples contextos.

Taller: pretende el aprendizaje por descubrimiento y su principal caracteristica es la
participacion de los estudiantes orientada a la resoluciéon colectiva de situaciones
probleméticas. Enfatiza la intima relacion entre los saberes de referencia y los
saberes practicos, articulando los fundamentos conceptuales, las experiencias
previas y la propia accion.

Practicas profesionalizantes: Es un espacio de realizacion de actividades ligadas
al campo real de trabajo que tienen como propdsito la aproximacion progresiva a
las multiples tareas que constituyen el desempefio profesional, a partir de
actividades de reflexién y accion. Su desarrollo debe ser progresivo a lo largo de
toda la carrera y debe contemplar el andlisis permanente de la experiencia que se
desarrolla en el contexto de trabajo a través, por ejemplo, de talleres de analisis y
reflexion paralelos al desarrollo de la practica externa, cuya principal finalidad es
facilitar procesos que promuevan en los estudiantes un desempefio profesional
idéneo y éticamente orientado.

Si bien las practicas profesionalizantes pueden asumir diferentes formatos,
sintéticamente pueden reducirse a dos: a) pasantias, practicas en ambientes de
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trabajo y/ o formacion en ambientes productivos (reales y/o simulados), b)
proyectos orientados a la resolucion de problematicas y necesidades a nivel
institucional/organizacional, local y/ o regional.

En todos los casos, las practicas profesionalizantes son organizadas y coordinadas
por la institucién educativa a través de los entornos formativos existentes y los
acuerdos que se generen para la realizacion por fuera de ella.

Cualquiera sea el formato adoptado, los IFTS tienen la responsabilidad de
planificar, organizar, supervisar y evaluar las practicas profesionalizantes. La
planificacion y desarrollo de esta unidad curricular debera asegurar, de manera
continua a lo largo de cada cuatrimestre, instancias presenciales a cargo del equipo
docente, las cuales tendran como actividad especifica la realizacion del seguimiento
de las distintas actividades que las/os estudiantes deberan efectuar en funcién de
las caracteristicas de cada una de las practicas profesionalizantes establecidas en el
disefio curricular.

El campo de la formacion general, destinado a abordar los saberes que
posibiliten la participaciéon activa, reflexiva y critica en los diversos ambitos de la
vida laboral y sociocultural y el desarrollo de una actitud ética respecto del continuo
cambio tecnolégico y social.

HORAS ALUMNO
. . Horas .

DENOMINACION DE Tipo de e = H Trab . .
LOS ESPACIOS unidad | PUTaC Doccztr']te ciase | ode gotr a | Actlv. Fred
CURRICULARES curric. Semanal Seman Camp Tgtal

al o]
CAMPO DE LA FORMACION GENERAL
Matemética para la
Administracién M C 6 6 96 32
Informatica T C 4 4 64 40
TOTALES 10 10 0 160 72

Carga Horaria Total

Horas Céatedra 160
Carga Horgrla Total 107
Horas Reloj

Porcentaje del campo 7%

El campo de la formacion de fundamento, destinado a abordar los saberes
cientifico - tecnoldgicos y socioculturales que otorgan sostén a los conocimientos,
habilidades, destrezas, valores y actitudes propios del campo profesional en
cuestion.

HORAS ALUMNO
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) . Horas Horas Trabaj
DENgSMégéE'C?gSDE T'p% dg Duraci6 Cét. Clase | ode E'gtr &1 Activ. Pract.
CURRICULARES ES:’I‘IEL n Docente Seman Camp Tot:al Form ativas
Semanal al )
CAMPO DE LA FORMACION DE FUNDAMENTO
Contabilidad M C 5 5 80 30
Principios de
Administracion M c 6 6 96 32
Economia M C 5 5 80 30
Inglés Técnico M C 5 5 80 30
TOTALES 21 21 0 336 122
Carga Horaria Total
Horas Céatedra 336
Carga Horaria Total
Horas Reloj 224
Porcentaje del campo 16%

El campo de formacién especifica, dedicado a abordar los saberes propios de

cada campo profesional, asi como también la contextualizacion de los desarrollados
en la formacion de fundamento.

HORAS ALUMNO

P ; Horas 8 :
DENOMINACION DE Tipo de Duracié Cat. Horas Trabaj H Acpv.
CURRICULARES uiced | ™0™ | pocente | Gace | ode | ci" | pract
curric. Semanal e;r;an a(r)’np Total ormativas

CAMPO DE LA FORMACION ESPECIFICA

Negociacion,

comunicaciony ética T C 5 5 80 50

corporativa

Derecho Civil y M C 6 6 9% 32

Comercial

Estadistica Aplicada M C 6 6 96 32

Administracion de la M C 5 5 80 30

Comercializacion

Comportamiento del

Consumidor M c 6 6 96 32

Desarrollo de

Productos M c 6 6 96 32

Costosy M c 5 5 80 30

presupuestos

Formaciony Politica T C v 7 112 70

Precios
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Planificacion y

estrategias M C 6 6 96 32
competitivas

Logistica y

Distribucion M c 6 6 96 32
Publicidad y M C 6 6 9% 32
Promocion

Comercio

Internacional y M C 7 7 112 40

Régimen Aduanero

Comercializacion de
Productos y T C 5 5 80 50
Servicios

TOTALES 76 76 0 1216 494

Carga Horaria Total

Horas Catedra 1216
Carga Hora_na Total 810
Horas Reloj

Porcentaje del campo 56%

El campo de formacién de la practica profesionalizante destinado a posibilitar la
integracion y contrastacion de los saberes construidos en la formacion de los
campos descriptos, y garantizar la articulacion teoria-practica en los procesos
formativos a través del acercamiento de los estudiantes a situaciones reales de
trabajo; por tal motivo no debera tener contenidos curriculares de otros espacios.

. HORAS ALUMNO
Tipo de Horas
DENOMINACION DE unidad Duracié Cét. Horas Trabajo ,
LOS ESPACIOS CURRICULARES | curricula n Docente | Clase de Hora Cat.
r Semanal | Semanal | Campo e
CAMPO DE LA PRACTICA PROFESIONALIZANTE
PP 1: Problematica del
Mundo Laboral PP C 9 9 144
PP 2: Investigacion del PP C 9 9 144
Mercado
PP 3: Elaboracion del
Plan de Comercializacion PP c 10 10 160
TOTALES 28 28 0 448
Carga Horaria Total Horas
Cétedras 448
Carga Horaria Total Horas
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Reloj 299

Porcentaje del campo 21%

RESUMEN CARGA HORARIATOTAL POR CAMPO DE FORMACION
Actividades Practicas
Campo formativo Horas Catedra| % Formativas
Horas Catedra %
Formacién General 160 7
Formacioén de Fundamento 336 16 688 33
Formacién Especifica 1216 56
Practicas Profesionalizantes 448 21
TOTAL 2160 100

* Secuenciade implementacion del plan de estudios

HORAS ALUMNO

P Tipo de Horas
DENOMINACION DE . - . Horas Hs.
LOS ESPACIOS CL:J? :’??Lﬂa = I’naCIO DoC(:(aatﬁte Clase T.A. Pr éctiqa Catedra
CURRICULARES ; Serm and Serr|1an T.C | Formativa | Total
a

PRIMERANO - PRIMER CUATRIMESTRE
Matematica para la
Administracion M ¢ 6 6 32 9%
Contabilidad M C 5 5 30 80
Principios de M C 6 6 32 9%
Administracion
Economia M C 5 5 30 80
Negociacion, )
Comunicaciony Etica T C 5 5 50 80
corporativa
Carga Horaria Total 432

Cuatrimestre Horas Catedra

PRIMER ANO - SEGUNDO CUATRIMESTRE

Derechq Civil y M C 6 6 32 9%
Comercial

Estadistica Aplicada M C 6 6 32 96
Administracion de la

Comercializacion M c 5 5 30 80
Comportamiento del

Consumidor M C 6 6 32 96
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Informatica T C 4 4 40 64

Carga Horaria Total 432
Cuatrimestre Horas Catedra

Carga Horaria Total Anual 864

Horas Catedra

SEGUNDO ANO - PRIMER CUATRIMESTRE

Desarrollo de M C 6 6 32 9%
Productos

Costos y M c 5 5 30 80
Presupuestos

Formacién y Politica

de precios T C 7 7 70 112
PP 1: Problematica

del Mundo Laboral PP c 9 9 144
Carga Horaria Total 432

Cuatrimestre Horas Catedra

SEGUNDO ANO - SEGUNDO CUATRIMESTRE

Planificacion y

estrategias M C 6 6 32 96
competitivas

Logistica y M c 6 6 32 96
Distribucion

Publicidad y M C 6 6 32 96
Promocion

PP 2: Investigacion

del Mercado PP C 9 9 144
Carga Horaria Total 432

Cuatrimestre Horas Catedra

Carga Horaria Total Anual
. 864
Horas Céatedra

TERCERANO - PRIMER CUATRIMESTRE

Comercio
Internacional y M C 7 7 40 112
Régimen Aduanero

Comercializacién de
Productos y Servicios

Inglés Técnico M C 5 5 30 80

PP 3: Elaboracién del
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Plan de PP C 10 10 160
Comercializacion

Carga Horaria Total 432

Cuatrimestre Horas Cétedra

Carga Horaria Total Anual 432

Horas Cétedra

RESUMEN CARGA HORARIATOTAL DE LA CARRERA

ANO Horas céatedras Horas reloj

Primer 864 576

Segundo 864 576

Tercer 432 288
TOTAL GENERAL 2160 1440

» Descripcion de los espacios curriculares
Materia: Mateméatica para la
Administracién Carga Horaria Total: 96

horas catedra Propdésito:

El proposito general de esta materia es abordar contenidos bésicos de la
matematica, que resultan necesarios para profundizar célculos especificos,
desarrollar métodos y procedimientos determinados, que seran trabajados en los
diferentes espacios curriculares a lo largo de la tecnicatura.

Asimismo, permitir brindar soluciones de su campo profesional mediante las
técnicas de célculo financiero que le permitan un sélido asesoramiento a inversores
y empresarios en materia de alternativas de inversion, utilizacion del crédito y/o
resolver distintas situaciones problematicas vinculadas con las diversas y complejas
operaciones financieras en la actualidad.

A su vez se pretende que los estudiantes construyan habilidades y conocimientos
para analizar situaciones, resolver problemas e implementar soluciones y tomar
decisiones de su campo profesional mediante el uso de diversas herramientas y la
l6gica matematica.

Objetivos:
Se esperaque al finalizar el cursado de la materia los estudiantes sean capaces de:

» Acceder al conocimiento matematico que permita la realizacion de
operaciones de calculo especifico.
» Conocery utilizar las funciones matematicas béasicas.
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* Realizar los pasajes entre el lenguaje coloquial y el simbdlico.

» Desarrollar criterios l6gicos para analizar, razonar, abstraer y sintetizar
situaciones problematicas del campo econémico-administrativo-contable.

« Construir modelos matematicos para resolver situaciones problematicas que
involucran multiples datos.

* Adquirir conocimientos para la construccion e interpretacion gréafica de
losdatos calculados y aplicarlos en la toma de decisiones.

» Calcular los rendimientos de las distintas operaciones financieras.

* Incorporar las herramientas bésicas para evaluar la rentabilidad de un
proyecto de inversion.

e Conocer y aplicar las técnicas del calculo financiero para poder asesorar
debidamente al cliente sobre las distintas alternativas en materia de
inversiénde capitales y/o utilizacién del crédito.

» Conocer y utilizar las funciones financieras y estadisticas basicas provistas
por herramientas de informéatica.

» Desarrollar habitos de orden en el trabajo.

Contenidos:
Los contenidos a desarrollar en esta materia se organizan de la siguiente manera:

e« Conjuntos numéricos: Propiedades, operaciones fundamentales.
Numeros reales: propiedades y operaciones: Potencia, Radicales,
Logaritmos, caracteristicas y propiedades. Ecuaciones logaritmicas. Valor
absoluto, generalidades, operaciones.

* Igualdades y Desigualdades: Propiedades, operaciones. Ecuaciones
lineales en una variable. Ecuaciones de segundo grado en una variable.
Sistemas de ecuaciones lineales. Inecuaciones lineales en una variable.
Inecuaciones de segundo grado en una variable. Sistemas de inecuaciones
lineales.

* Polinomios en una variable: Generalidades. Operaciones con polinomios:
suma, resta, producto, division. Regla de Ruffini. Raiz de un polinomio,
multiplicidad. Teorema del resto. Factorizacion de polinomios. Teorema de
Gauss.

* Funciones: Definicion, grafica. Funcion inyectiva, sobreyectiva, biyectiva,
par, impar. Operaciones con funciones (suma, diferencia, productos,
cociente, composicion). Funciones elementales: caracteristicas, grafica.
Transformaciones de funciones elementales. Analisis de funciones: dominio,
codominio, imagen/recorrido de la funcion, intervalos de crecimiento y
decrecimiento (monotonia), conjunto de positividad/negatividad. Funcion
inversa.

e Limites y Continuidad: Limite de una funcién en un punto, definicion.
Limites laterales, limites finitos, limites infinitos, limites de una funcion
cuando x tiende a infinito. Célculo de limites. Formas indeterminadas.
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Continuidad de una funcién en un punto y en un intervalo, definicion.
Propiedades de funciones continuas en un intervalo, teorema de Bolzano y
del valor intermedio. Discontinuidades.

» Célculo diferencial: Cociente incremental. Derivada de una funciéon en un
punto, definicién, interpretacién geométrica. Ecuacion de la recta tangente y
normal. Célculo de derivadas: derivadas de funciones elementales, de
composicion de funciones, reglas de derivacion. Aplicaciones para el
analisis de funciones.

e Primitivas de una funcién: Definiciéon, propiedades. Integral indefinida.
Calculo de integrales: inmediatas, semi-inmediatas, método de integracion.

* Aplicaciones en la Economia: Ecuaciones y funciones de oferta y
demanda, analisis, grafica. Equilibrio de mercado. Funciones de costo, costo
total, costo promedio y marginal, ingreso, ingreso total, ingreso promedio y
marginal, andlisis, gréfica. Elasticidad de funciones de la funcion de
demanda, de oferta, de costo. Porcentajes. Interés simple.

» Elementos del Calculo Financiero: Operaciones Financieras:
Generalidades, conceptos, elementos, clasificacion. Valor tiempo del dinero:
intereés.

* Operaciones Financieras Simples de Capitalizacién: Generalidades, tasa
de interés, analisis. Tasa de interés nominal y efectiva. Interés simple y
compuesto. Enfoques. Calculo periodico y capitalizacion continua.

* Operaciones Financieras Simples de Actualizacion o Descuento:
Generalidades, tasa de descuento, analisis. Tipos de descuento: simple,
compuesto, comercial o racional. Relacion entre tasas de interés y de
descuento.

* Operaciones Financieras Compuestas — Rentas: Generalidades,
conceptos, elementos, clasificacion. Rentas temporarias. Rentas perpetuas.
Rentas inmediatas, anticipadas, diferidas. Valor actual, valor final.

» Sistemas de Amortizacion de Préstamos: Generalidades, conceptos,
elementos, particularidades. Analisis de diferentes tipos de sistemas:
Francés, Aleman, de Pago Unico (Americano).

Practicas Formativas:

Las practicas formativas de esta materia estaran relacionadas con la resolucion de
problemas matematicos de contenido general y con tematicas relacionadas a
situaciones de la economia ,la administraciéon y el comercio internacional, aplicando
las herramientas y métodos desarrollados en el temario. Se podran realizar
experiencias concretas que, a partir de casos reales y/o simulados, se calculen los
intereses implicitos en las diferentes operaciones financieras considerando el
sistema de amortizacion y tasas aplicadas, y se utilicen herramientas para evaluar
larentabilidad de distintos proyectos de inversion.
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Materia: Contabilidad
CargaHoraria Total: 80 horas catedra
Propadsito:

El proposito general de esta materia es que los estudiantes puedan conocer la
disciplina contable en su generalidad, valorando la importancia de su campo de
investigacion y de accion, asi como también los componentes elementales del
sistema de informacién contable patrimonial y su funcionamiento.

A su vez, se pretende que los estudiantes conozcan el proceso secuencial contable
hasta la presentacion de los estados contables basicos y su confeccion de acuerdo
ala normativa vigente y puedan aplicar estos conocimientos en el analisis de las
diferentes organizaciones.

Objetivos:
Se esperaque al finalizar el cursado de la materia los estudiantes sean capaces de:

» Adquirir vocabulario especifico del dominio del discurso contable.

* Identificar los elementos del sistema contable.

» Conocer las etapas de los procesos contables basicos de toda organizacion.

» Utilizar herramientas para la realizacion de controles rutinarios sobre los
datos, procesos e informes emitidos.

* Adquirir herramientas para participar activamente en los procesos rutinarios
de registracion de las operaciones y de los procesos de elaboracion de la
informacion contable al cierre.

» Conocer las principales caracteristicas de los Informes Contables Basicos y
suinterpretacion y analisis, para la toma de decisiones.

Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en esta materia se organizan de la siguiente manera:

» Contabilidad y Organizaciones: Los entes y sus operaciones.

e Sistema de informacion: Elementos fundamentales. Principios de
contabilidad. El plan de cuentas. El patrimonio, elementos patrimoniales. Los
resultados.

* Registracién contable: Comprobantes y documentos contables.

Registracion de operaciones basicas. Registros contables basicos.
» Cierre del proceso contable: controles al cierre de ejercicio y

preparacion de la informacion contable. Estados Contables Basicos,
caracteristicas, formay contenido.
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* Informacion Contable: requisitos, restricciones. Usuarios tipos de la
informacién contable. Normas contables. La contabilidad como fuente de
informacion para la toma de decisiones. Informes Contables, analisis e
interpretacion de la informacion. indices y ratios usuales, generalidades,
interpretacion.

Précticas Formativas:

Las practicas formativas de esta materia estaran relacionadas con el disefio de un
plan de cuentas y/o su andlisis en diferentes organizaciones, la aplicacién de
normativa vigente, la elaboracion y clasificaciéon de comprobantes, la realizacion de
operaciones bésicas de registracién y la emision de informes para diferentes
usuarios.

A su vez, estas practicas abordaran la interpretacion y andlisis de informes
contables, poniendo en valor la toma de decisiones..

Materia: Principios de
Administracion Carga Horaria Total:

96 horas céatedraPropdsito:

El propodsito general de esta materia es que los estudiantes adquieran las
herramientas necesarias para poder comprender y analizar la estructura, el
ambiente, el funcionamiento, el desarrollo y el crecimiento de la organizacion, de
unamanera amplia e integral, entendiendo sus procesos fundamentales y el impacto
guegeneran en el medio con el que se vinculan.

A su vez, se pretende que los estudiantes adquieran habilidades administrativas,
fomentando el desarrollo de una actitud reflexiva en el desempefio profesional que
le permita tomar decisiones oportunas y éticas que aseguren la eficacia y eficiencia
en la organizacion.

Objetivos:

Se esperaque al finalizar el cursado de la materia los estudiantes sean capaces de:

» Conocer e interpretar a la organizacion como un sistema complejo, sus
caracteristicas, los componentes de su cultura, el funcionamiento de los
subsistemas que las componen y los distintos tipos de configuraciones
estructurales.

* Entender las interrelaciones con el contexto y su impacto en la gestion
organizacional.

» Comprender y analizar las funciones administrativas bésicas que conforman
el proceso administrativo, analizando estrategias y estructuras funcionales.
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e Adquirir conocimientos sobre el proceso de toma de decisiones y aplicar
herramientas para los distintos tipos y niveles, analizando el comportamiento
organizacional.

» Conocer la importancia del planeamiento estratégico.

Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en esta materia se organizan de la siguiente manera:

* Administracion y organizaciones: Funciones béasicas de administracion.
Evolucién del pensamiento administrativo. Las organizaciones. Las
organizaciones como sistemas. Recursos. Niveles de jerarquia. Areas de

responsabilidad. Grupos de interés.

 Sistema  administrativo: Estructura  organizacional. Procesos
administrativos. Dinamica organizacional: rendimiento, integracion y disefio
organizacional. Representacion grafica de disefios organizacionales.

e« Cultura organizacional: Ambiente. Mision, Vision, Valores
organizacionales. Vinculos y poder en las Organizaciones. Estructura
organizacional, disefios. Organigramas. Cursogramas.

* Proceso decisorio: Toma de decisiones. Niveles de decisiones. Contexto
detoma de decisiones. Modelos de toma de decisiones.

* Planificacion: Herramientas y técnicas de planificacion. Indicadores de
gestion: construccion, aplicacion y analisis. Niveles de planificacion.
Escenarios. Matriz FODA. Planificacion estratégica.

Practicas Formativas:

Las practicas formativas de esta materia estaran relacionadas con el disefio,
elaboracion y/o andlisis de un organigrama institucional. A su vez, se podran
realizar andlisis de casos reales y/o simulados de diversos procesos de toma de
decisiones y la construccion de la matriz FODA para la evaluacion de las
alternativas posibles y suimpacto en la planificacion estratégica.

Materia: Economia
CargaHoraria Total: 80 horas catedra
Propadsito:
El propoésito general de esta materia es que los estudiantes conozcan los conceptos

basicos de la economia y puedan comprender el funcionamiento de las variables
econdmicas, sus interrelaciones y el impacto que generan.

A'su vez, se pretende que los estudiantes puedan comprender y analizar el sistema
de mercado a través de conocer los acontecimientos histéricos que dieron lugar a
susurgimiento y sus relaciones con la evoluciéon del pensamiento econémico, lo que
permitira entender la problemética actual.

IF-2022-46984311-GCABA-DGGALV

Pégina 15 de 50



Objetivos:
Se esperaque al finalizar el cursado de la materia los estudiantes sean capaces de:

» Conocer el funcionamiento de las actividades econémicas.

» Identificar el funcionamiento de las variables econoémicas fundamentales.

» Analizar e interpretar los conceptos centrales de necesidad, escasez, oferta,
demanda, crecimientoy desarrollo.

» Adquirir los conceptos y principios fundamentales de la Ciencia Econdmicay
la evolucién de las diferentes interpretaciones y corrientes de pensamiento
econémico.

* Comprender los principales problemas de las economias actuales.

Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en esta materia se organizan de la siguiente manera:
* La economia como ciencia social: Problemas econémicos fundamentales:

necesidad y escasez. Sistemas economicos. Evolucion del pensamiento
economico. Modelos economicos. Mercados, competencia perfecta e
imperfecta.

* Estructura y funcionamiento del sistema econdmico: Actividades
econOmicas. Sectores de la economia. Agentes econdmicos. Factores de
produccién. Recursos econémicos y recursos economicaos regionales. Oferta
y demanda de mercado. Producto bruto. Equilibrio general. Fallas de
mercado.

 Economia y Estado: Participacion del Estado en la economia. Estructura y
ambito del sector publico. Gastos e ingresos. El rol del Estado y la politica
econdémica. Mercado del dinero y Bancos. Politicas fiscales.

» Crecimiento y desarrollo econdmico: Desempleo y pobreza. Distribucion
del ingreso. Ciclos econémicos y las crisis. Globalizacién e integracion.
Otrosproblemas: Deuda externa, inflacion.

Préacticas Formativas:

Las practicas formativas de esta materia estaran relacionadas con el andlisis de
casos propios del campo profesional que permitan poner en juego las categorias
abordadas. Estas préacticas incluyen la lectura de casos, la indagacion en material
bibliografico, normativo, periodistico, la busqueda de informacién comparada y la
discusion sobre el impacto de las politicas puablicas sobre el proceso econémico,
focalizando en la identificacion del territorio, su desarrollo productivo, los sectores y
recursos econémicos de la region y su adaptacion al contexto.

Taller:Negociacion, Comunicacion y Etica

CorporativaCargaHoraria Total: 80 horas catedra
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Propdsito:

El propdsito general de este taller es que los estudiantes adquieran habilidades
comunicacionales y de liderazgo para llevar adelante instancias de acuerdos
comerciales tendientes a concretar oportunidades de negocios locales vy/o
internacionales, en el marco de las estrategias y las politicas de comercializacién
gue desarrolle la empresa. También, se espera que los estudiantes desarrollen
capacidades para liderar equipos de trabajo y manejar correctamente sus
emociones y conflictos, buscando la motivacion e involucramiento del personal, la
mejora del climalaboral y propiciando un ambiente saludable de trabajo.

A su vez, se pretende que incorporen herramientas para identificar estrategias
exitosas de negociacion comercial y para detectar conflictos intra e
interinstitucionales que distorsionan el funcionamiento organizacional y que deben
ser abordados, disefiando espacios de mediacion. Ademas se espera que
adquieran y desarrollen los principios éticos que rigen la profesion del Técnico
Superior en Comercializacion.

Objetivos:
Se esperaque al finalizar el cursado del taller los estudiantes sean capaces de:

» Desarrollar sus habilidades comunicacionales, atendiendo a los objetivos,
los destinatarios, el contenido, el soporte y la finalidad comunicacional
prevista en cada caso.

» Conocer y desarrollar estrategias comunicativas eficaces en distintas
situaciones y ambitos de trabajo incluyendo la escucha activa.

» Aplicar las herramientas mas adecuadas para planear, establecer objetivos,
seleccionar estrategias y tacticas para abordar instancias y oportunidades
denegocios y concretar acuerdos comerciales exitosos.

e Desarrollar capacidades y habilidades de liderazgo orientadas a comprender
los distintos perfiles de los colaboradores y acompafar su crecimiento en la
organizacion; identificando y analizando las dinamicas de los equipos de
trabajo, su organizacion y funcionamiento.

» Adoptar una posicion integradora, inclusiva, abierta, flexible, adaptable y
creativa en el abordaje de diversas situaciones conflictivas. Conocer y
utilizar metodologias agiles que potencien la innovacion, competitividad,
flexibilidad y eficiencia en el trabajo colaborativo.

e Conocer y adquirir herramientas para la motivacién e involucramiento del
personal, orientadas a mejorar el clima laboral.

e Conocer vy utilizar diversos modelos de negociacion para la resolucién de
conflictos.

e Desarrollar una variedad de estrategias, habilidades y herramientas para
negociar con eficacia en situaciones colaborativas y competitivas.

« Comprender los principios éticos que rigen la profesion.
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Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en este taller se organizan de la siguiente manera:

e« Comunicacién y Liderazgo: La comunicacion, generalidades. Elementos
de la comunicacion. Modelos de comunicacion segun ambito y fines.
Mensaje, interferencias y ruidos. Comunicacion asertiva. La escucha activa.
Lenguaje no verbal. Inteligencia emocional. Liderazgo personal,
generalidades. Autoconocimiento.

e Comunicacion Institucional Empresarial: generalidades, importancia,
estilos. Comunicacion organizacional interna. Comunicacion institucional
externa. Estrategias de comunicacion. Medios de comunicacion.
Comunicacion publicitaria. Comunicacion visual corporativa. Comunicacion y
gestién de crisis. Informes institucionales: tipos, caracteristicas, importancia.
Redaccion institucional.

 Dinadmica de grupos: Identificacion de los contextos de trabajo, roles.
Teoria de los grupos. Trabajo en Equipo. Equipos temporales. Equipos de
largo tiempo. Estructuras, roles y funciones. Dinamica grupal. Gestion de
equipos de trabajo. Estrategias y dindmicas de grupos.

 Metodologias &agiles: Generalidades, conceptos y aplicacion. Scrum,
System thinking, Kanban y Project Management.

* Gestion del conflicto y la negociaciéon: El conflicto. La negociacion.
Principios y fundamentos de la negociacién efectiva. Modelos de
negociaciones. Modelo de negociacion de Harvard. La negociacion
cooperativa o integrativa vs la negociacion competitiva o distributiva. Errores
comunes en la negociacion. Comunicacion y negociacion. Escucha activa.
Abordaje de conversaciones dificiles. Rol, estilo y caracteristicas del
negociador. Habilidades y herramientas para una negociaciéon exitosa. El
proceso de negociacion, etapas.

« Etica y Negocios: Generalidades. El perfil ético del Técnico Superior en
Comercializacion. Liderazgo ético. Transparencia. RSE: generalidades,
desarrollo del concepto. Importancia. Gestion y RSE, su aporte a la
conformacién de un sistema productivo sustentable desde lo econémico, lo
ambiental y lo social.

Practicas Formativas:

Las préacticas formativas de este taller se desarrollaran a partir de trabajos
practicos, analisis de casos y juegos de rol que propicien la reflexién sobre las
distintas formas de comunicacion y negociacion y las estrategias puestas en juego.
Tales simulaciones abordaran temas relacionados con situaciones problematicas
que surgen en los vinculos interpersonales al interior de las organizaciones y en
diferentes instancias de negociaciones comerciales con actores locales o
internacionales, y se focalizara en el desarrollo de planificaciones estratégicas de la
politica comercial de la empresa.
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Se utilizaran soportes digitales y se desarrollaran situaciones simuladas de
comunicacion tanto oral como escrita, relacionadas con intervenciones propias
del

campo profesional. La propuesta de trabajo incluye las practicas de lectura y de
produccion de textos.

Materia: Derecho Civily Comercial
CargaHoraria Total: 96 horas

catedraPropdsito:

El propésito general de esta materia es que los estudiantes conozcan los principios
fundamentales del derecho, que rigen y regulan los vinculos en una sociedad de
derecho, como asi también las caracteristicas mas importantes del ordenamiento
juridico publico argentino.

A su vez, se pretende que los estudiantes puedan comprender, profundizar y
analizar los distintos institutos legislados del Derecho Civil y Comercial , que rigen y
regulan las actividades comerciales desarrolladas por las organizaciones y los
vinculos que se originan de las mismas. También, que puedan intervenir, en
interrelacion con otros profesionales, en las diferentes instancias de la
conformacion,el funcionamiento y la disolucion de las organizaciones.

Objetivos:
Se esperaque al finalizar el cursado de la materia los estudiantes sean capaces de:

e Conocer los principios fundamentales del derecho.

* Adquirir conocimientos basicos de los principales institutos del derecho civil,
comercial, constitucional y administrativo.

* Analizar los pardmetros béasicos que conforman el Estado de Derecho
comoherramienta del orden constitucional.

e Comprender el funcionamiento de la Administracién Pudblica y el acto
administrativo en su integralidad.

» Conocer las pautas que rigen las actividades comerciales elementales.

» Identificar y analizar los diferentes contratos comerciales tipificados en
lalegislacion vigente, y los derechos y obligaciones que éstos generan.

» Adquirir las herramientas para identificar las figuras juridicas societarias y
de asociaciones mas usuales, reconociendo sus principales caracteristicas.

Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en esta materia se organizan de la siguiente manera:
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* Introduccién al Derecho: Generalidades, principios. Tipos de derechos.
Ramas del derecho. Derecho Privado: Generalidades, principios. Fuentes
del derecho. Etica y derecho. Interpretaciones. Ordenamiento juridico.
Sujetos de la relacion juridica: Personas, clasificacion y atributos. Derechos
Personales: Generalidades. Obligaciones: generalidades, extincion.
Derechos Reales: generalidades. Derechos reales sobre cosas propias,
ajenas y garantia.

 Derecho Constitucional y Administrativo: Generalidades, principios.
Derechos y Garantias constitucionales.

» Derecho Comercial: Generalidades. Fuentes. Actos de comerciales.
Comerciante individual. Empresa. Fondo de Comercio. Garantias. Derecho
ala competenciay Ley de defensa del consumidor.

 Teoria de los contratos: Generalidades, elementos, pruebas, tipos y
clasificacion. Contratos comerciales: Generalidades y caracteristicas de
losdistintos tipos de contratos.

» Seguro: Contrato de seguro, generalidades. Tipos de seguros. Reaseguros.

» Transporte: Contrato de transporte, generalidades. Tipos de transportes.
e Mercados y Bolsa: Generalidades. Bolsa de valores. Auxiliares del

comercio. Derecho Bancario: Regulacion del mercado financiero, BCRA'y
entidades financieras. Operaciones bancarias. Titulos valores. Ley de

Cheque.
* Sociedades y Asociaciones: Sociedades comerciales, Ley General de

Sociedades, principales tipos societarios y sus caracteristicas.

Practicas Formativas:

Las practicas formativas de esta materia estaran relacionadas con el analisis de
casos propios del campo profesional que permitan poner en juego las categorias
abordadas. Estas practicas incluyen el andlisis de casos reales y/o simulados de
diferentes actividades comerciales que realiza la organizacion, la indagacion en
material bibliografico y normativo, la busqueda de informacion comparada y la
interpretacion de la jurisprudencia.

Materia: Estadistica Aplicada
CargaHoraria Total: 96 horas céatedra
Propdsito:

El propédsito general de esta materia es que los estudiantes construyan habilidades
y conocimientos para analizar situaciones, resolver problemas e implementar
soluciones de su campo profesional mediante las herramientas provistas por la
estadistica y la probabilidad.
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A su vez, se pretende que los estudiantes adquieran conceptos, técnicas,
herramientas y métodos cuantitativos y cualitativos para obtener y analizar datos
del contexto, interpretar los valores obtenidos, y desarrollando modelos
probabilisticos, que le permita disminuir la incertidumbre y el margen de error,
mejorando la toma dedecisiones.

Objetivos:
Se esperaque al finalizar el cursado de la materia los estudiantes sean capaces de:

e Conocer, aplicar y analizar colecciones de datos mediante herramientas
estadisticas.
e Conocery utilizar herramientas de célculo probabilistico aplicables a la

modelizacion y prediccion de comportamientos inciertos.

» Identificar e interpretar la informacién estadistica critica para la toma de
decisiones en funcion de diferentes escenarios en los que tienen lugar las
funciones profesionales del técnico.

Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en esta materia se organizan de la siguiente manera:

Célculo Estadistico: Generalidades, conceptos basicos, importancia, objetivos.
Estadistica descriptiva e inferencial. Aplicacion en la economia y la administracion.
Variables discretas y continuas. Recoleccion de datos. Graficos.

Estadistica Descriptiva: Poblacion y muestreo. Distribucion de frecuencias.
Frecuencias absoluta, relativa, porcentual y acumulada. Diagramas. Medidas
descriptivas: de tendencia central, de dispersion y de forma. Desviacion estandar.
Coeficiente de variacion.

Probabilidad: Generalidades, importancia. Experimento aleatorio, espacio muestral
y sucesos aleatorios, sucesos mutuamente excluyentes o independientes. Reglas
de probabilidad. Distribucion de probabilidad. Modelo Binomial. Distribucion normal.
Valor esperado, desvio estandar, esperanza matematica.

Inferencia Estadistica: Generalidades. Estimacion puntual. Intervalo de confianza.
Prueba de hipotesis, formulacion de hipotesis estadisticas.

Regresion y Correlacién Lineal: Generalidades, modelos, supuestos. Regresion
simple. Recta de regresion minimo-cuadratica. Error estdndar de estimacion.
Andlisis de correlacion simple. Coeficiente de correlacion. Coeficiente de
determinacion.

Series de tiempo e Indices: Series de tiempo y econdmicas, conceptos,
componentes de una serie. Modelos. Analisis de tendencia. Numeros indices:
utilidad. Aplicaciones: indice de precios al consumidor, tasa inflacionaria,
devaluacion monetaria. Salario real, indexacion.
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Préacticas Formativas:

Las practicas formativas de esta materia estaran relacionadas con el andlisis
estadistico a partir del trabajo con muestras representativas, la interpretacion de
parametros y de graficos estadisticos, elaborando informes de caracter descriptivo.

Materia: Administracion de la
ComercializacionCarga Horaria Total: 80

horas catedra Propdsito:

El propésito general de esta materia es que los estudiantes adquieran habilidades
para el desarrollo de diferentes estrategias de marketing, a partir de los conceptos
basicos de la comercializacion y la puesta en practica en los procesos propios
de una organizacion, como lo son las politicas de precios, la gestién del stock y el
planeamiento de la distribucion.

Asu vez, se pretende que los estudiantes adquieran técnicas, herramientas y

conceptos para comprender el funcionamiento integro de una organizacion y sus
interrelaciones, y que las puedan interpretar correctamente, dado que impactan
sustancialmente en todos los procesos decisorios que se llevan a cabo en su
desenvolvimiento.

Objetivos:
Se esperaque al finalizar el cursado de la materia los estudiantes sean capaces de:

e Conocer e incorporar los conceptos fundamentales de la comercializacion
de productos y servicios en diferentes tipos de mercados.

» Identificar y resolver problemas que la organizacion pueda presentar en
relacién a la comercializacion, en funcion de la propuesta de produccion,
distribucion, logistica o fijacion de precios y andlisis de los costos.

e Detectar oportunidades y riesgos e interpretar el comportamiento de los
mercados objetivos.

» Conocer y aplicar herramientas de analisis de los mercados para el disefio
de planes comerciales y la toma decisiones dentro de un contexto de
incertidumbre.

» Conocer e incorporar herramientas para el desarrollo del comercio
electronico a través del uso de diversas plataformas.

e Conocer las distintas etapas de un plan de comercializacion, su disefio,
implementacion, control y auditoria.

Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en esta materia se organizan de la siguiente manera:
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* Proceso de comercializacién: Comercializacion y economia. Modelo de
comercializacioén. Variables controlables e incontrolables.

* Investigacion y Andlisis Comercial: Conceptos, generalidades,
importancia. Sistema de informacion comercial. Tipos, fuentes de
informacion, fuentes alternativas. disefio. Proceso de investigacion.

* Mercado: definiciones, caracteristicas y tipos. Variables controlables y no
controlables del mercado. Investigacion de mercado. Andlisis de mercado.

Introduccién a las técnicas de investigacion de mercados. Instrumentos
cuantitativos y cualitativos de recoleccion de datos. Segmentacién de
mercado: definiciones. Tipos, variables y estrategias de segmentacion.

* Planeamiento de Comercializacién: Objetivos, metas y politicas. Nivel
estratégico, tactico y operativo. Plan de comercializacion.

 Planeamiento de Producto: Conceptos y clasificacion. Ciclo de
vida.Mezcla de productos. Innovacién tecnologica y comercial. Calidad total

y ventaja competitiva.

* Planeamiento de Comunicacién: Modelo de comunicacién. Etapas.
Herramientas. Marketing: definiciones, conceptos, tipos. Evolucion y
tendencias actuales. Marketing digital. Neuromarketing. Marketing vy
Estrategias. Redes sociales. Métricas e informes. Comercio electronico.
Community Manager. Plan de Comunicacioén. Plan de Marketing.

* Planeamiento de distribucion: Alcances. Plazas. Canales de
distribucion.Logistica. Aimacenamiento. Inventario. Transporte. Ventas,
fuerza de ventas.

* Planeamiento de precios: Precios, generalidades. Formacion de
precios.Politica y Estrategias de precios y métodos. Promocion,

generalidades.
* Planeamiento operativo: Proceso de produccion. Equipamiento. Gestién

deabastecimiento. Gestion de stocks. Logistica de las compras.
Practicas Formativas:

Las préacticas formativas de esta materia se desarrollaran a partir de la resolucion
colectiva de situaciones problematicas de interés actual. Estas practicas incluyen la
resolucién de casos individuales o grupales en relaciébn a la comercializacion,
considerando la propuesta de produccion, distribucion, logistica o fijacién de precios
y analisis de los costos.

Materia: Comportamiento del
ConsumidorCarga Horaria Total: 96
horas catedra Propdésito

El propdsito general de esta materia es que los estudiantes puedan aplicar
herramientas metodolédgicas para la investigacion y la segmentacion de mercado,
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reconociendo el perfil de los consumidores y los elementos distintivos necesarios
para una eficiente estrategia de marketing de productos y/o servicios.

A su vez, se pretende que los estudiantes comprendan la estructura del
pensamiento del consumidor, considerando las variables internas y externas que
influyen en el proceso de decision de compra, en funcién del mercado objetivo de la
organizacion.

Objetivos:
Se esperaque al finalizar el cursado de la materia los estudiantes sean capaces de:

e Incorporar las herramientas metodolégicas de la investigacion y
segmentacion de mercados objetivos.

» Disefiar, implementar y evaluar procesos de investigacion de mercado y
propuestas de segmentacién para productos y servicios.

» Conocer y utilizar diversas técnicas de recoleccion de datos, incluyendo la
delimitacion de la muestra méas adecuada a cada problema de investigacion,
teniendo en cuenta los factores situacionales y presupuestarios de la
organizacion involucrada.

* Elaborar distintos tipos de informes para presentar apropiadamente los
resultados de su trabajo de investigacion.

« Entender al consumidor como sujeto, con necesidades, valores, expectativas
y deseos.

e Comprender los procesos psicologicos subyacentes a las conductas de
consumo e identificar su incidencia en el comportamiento de los
consumidores.

e Analizar e interpretar el consumo, procurando predecir el comportamiento de
los consumidores.

* Reconocer la importancia del estudio del comportamiento del consumidor y
los beneficios potenciales de la investigacion de mercados para el disefio de
estrategias de marketing y la toma de decisiones.

Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en esta materia se organizan de la siguiente manera:

* Mercado y Segmentacion: Investigacion de mercado y Analisis de
mercado, profundizacién. Técnicas de investigacion. Recoleccion de datos y
andlisis. Segmentacion de mercado:. Procesos y limitaciones. Requisitos.
Beneficios. Segmentacion efectiva. Variables de segmentacion en los

mercados de consumo y en los mercados de negocios. Seleccion de
segmentos metas. Modelo de segmentacion vincular. ElI proceso de

percepcion: analisis de valor. Posicionamiento: conceptos e importancia.
Posicionamiento deseado y posicionamiento logrado. El proceso de
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posicionamiento. Estrategias de posicionamiento. Posicionamiento vy
diferenciacion. Valor de los intangibles. Requerimientos para un
posicionamiento efectivo.

* El consumidor: sucomportamiento. Necesidades y motivos del consumidor.
Cogniciones del consumidor: percepcion, aprendizaje y memoria. Actitudes y
personalidad. Importancia del andlisis del comportamiento y las estrategias
de marketing. Consumidor, cliente, usuario, tipos, caracteristicas. Proceso
de fidelizacion, beneficios, proceso, estrategias de fidelizacion. Analisis
estructural de la Argentina con vistas a mayor competitividad (valor agregado
de calidad). Tendencias y perspectivas a futuro. Alternativas.

 Variables e influencias en el consumidor: variables externas,
definiciones e influencias. Cultura: concepto, tipos, alcance
étnico/geogréfico, estratificacion social y estilos de vida. Variables internas,
definiciones e influencias. Motivacion del consumidor; teorias. Tipos de
motivacion, piramide de Maslow. La percepcion del consumidor; etapas del
proceso perceptivo, tipos de umbrales y calidad percibida. Perfil ético del
consumidor. Movimientos de Defensa del Consumidor.

* Proceso de decision de compra: Tipos de compras y procesaos de decision
del consumidor. Caracteristicas del estimulo y del mercado y su relacion con
la decisién del consumidor; decisibn de compra extensiva, limitada y
rutinaria. Implicacion del consumidor: decisiones de compra de alta y de baja
implicacion. Orientaciones de compra. Compra online, eleccién y proceso.
Tipologias de compradores. Etapa de pre-compra. Reconocimiento del
problema vy factores influyentes. Busqueda de informacion: tipos,
dimensiones y factores determinantes del proceso de bulsqueda. La
evaluacion de la informacion; criterios de evaluacion y estrategias o reglas
de decision. La elecciébn de marca; aspectos generales. La eleccion del
establecimiento. Los procesos post-compra.

Practicas Formativas:

Las practicas formativas de esta materia estaran relacionadas con el analisis de
casos propios del campo profesional, que permitan poner en juego las categorias
abordadas.

Estas practicas incluyen el analisis de ejemplos de la vida cotidiana de diversas
organizaciones, discusiones de situaciones problematicas sencillas, la aplicaciéon de
los conceptos y herramientas analiticas a casos concretos, ejercicios simulados de
investigacion y segmentacion de mercados para productos Yy servicios,
caracterizacion de consumidores y clasificaciéon de tipos de necesidades y
satisfactores; asi como también el andlisis de informacion relevante para sostener
el proceso de eleccion de marca.

. Taller: Informética
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CargaHoraria Total: 64 horas cétedra
Propdsito:

El propésito general de este taller es que los estudiantes adquieran los
conocimientos fundamentales de las herramientas informaticas actuales,
particularmente en relacion al uso de dispositivos y programas para la realizacion
de informes en soporte digital.

A su vez, se pretende que los estudiantes adquieran habilidades para la realizacion
de los procesos que se encuentran automatizados y el manejo de las herramientas
informéaticas necesarias para llevarlos a cabo. Es fundamental que los
conocimientos de este taller se adecuen a las constantes actualizaciones de estas
herramientas.

Objetivos:
Se esperaque al finalizar el cursado del taller los estudiantes sean capaces de:

* Reconocer e identificar el hardware y el software utilizado.

* Adquirir los conocimientos elementales en el tratamiento de la informacion y
los sistemas de informacién computarizados.

* Adquirir y desarrollar habilidades en el uso de procesadores de textos y de
planillas de célculos, para organizar, procesar y computar datos numeéricos y
elaborar informes y presentaciones.

e Conocer y utilizar las funciones y las posibilidades que brindan diferentes
programas informaticos.

» Reconocer y utilizar medidas basicas de ciber-seguridad y proteccion y
resguardo contra amenazas digitales.

» Utilizar herramientas de gestion del teletrabajo y para el trabajo colaborativo
y la comunicacion.

* Aplicar herramientas para realizar videoconferencias, estrategias de
creatividad, recursos TIC y metodologias activas para potenciar practicas
innovadoras de organizacion del trabajo.

Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en este taller se organizan de la siguiente manera:

e Introduccidén a la informética: Hardware, generalidades, tipos. Software,

generalidades, tipos.Sistema operativo. Archivos de datos y programas.
Dispositivos de almacenamiento. Operatorias basicas. Alimacenamiento de
resguardo. Virus y Antivirus.

* Procesamiento de datos. Diagramas de flujos.
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* Herramientas: Procesador de textos, generalidades, funciones bésicas.
Planillas de célculos, generalidades, funciones basicas. Base de datos,
generalidades, funciones basicas, desarrollo y administracion. Editor de
presentaciones, estructura basicay funciones.

* Internet: Funciones vy utilizacion. Motores de blusqueda de paginas y
metabuscadores. Riesgos y elementos de seguridad, firewire. Correo
electronico, agenda, carpeta de correspondencia. Redes sociales: tipos,
funcionalidades.

» Trabajocolaborativo: Herramientas de trabajo colaborativo y remoto.

Practicas Formativas:

Las practicas formativas de este taller se desarrollaran a partir de la resolucion
colectiva de situaciones probleméticas que se relacionen con el uso de las
herramientas informaticas o que puedan requerir de estas para su abordaje. Estas
practicas incluyen la resolucion de casos reales y/o simulados utilizando diversas
herramientas informaticas.

Materia: Desarrollo de Productos
Cargahoraria total: 96 horas
céatedraPropdsito:

El propdsito general de esta materia es que los estudiantes adquieran
conocimientos sobre el desarrollo y el disefio de diferentes productos y servicios,
para analizar su proceso de desarrollo. A su vez, se pretende que los estudiantes
logren utilizar la informacion provista por la investigacion de mercado para
comprender las diferentes clasificaciones, caracteristicas y necesidades de los
consumidores, incorporando herramientas metodolégicas para el desarrollo de
productos innovadores que respondan a las demandas.

Objetivos:
Se esperaque al finalizar el cursado de la materia los estudiantes sean capaces de:

* Incorporar el marco conceptual para la clasificacion de productos y
servicios,considerando sus caracteristicas distintivas e implicancias en el
desarrollo.

» Conocery utilizar herramientas para analizar la competenciay suimpacto
enel desarrollo de los productos de la organizacion.

* Adquirir herramientas para la planificacion de productos, evaluando los
riesgos asociados y el perfil de trabajo de la organizacion involucrada.

» Identificar y ejecutar las distintas etapas del desarrollo de un nuevo
productoy vincularlo con sus servicios asociados.
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e Conocer y utilizar el andlisis de mercado para plasmar la respuesta de los
consumidores en el disefio de un nuevo producto.

» Conocer y utilizar herramientas metodologicas para disefiar estrategias de
creacion de valor agregado al producto.

» Reconocer el rol del Técnico Superior en Comercializacion dentro de la
gerencia de productos, su papel en la organizacion y las responsabilidades
asociadas a la tarea.

Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en esta materia se organizan de la siguiente manera:

* Producto: Concepto y caracteristicas. Identificacion del producto: marca,
envase y etiqueta, ciclo de vida, packaging y marca.Cadena de valor y
ventaja competitiva.

» Servicio: Concepto y caracteristicas. Identificacién del servicio asociado.
Proceso de prestacion de servicios. Ciclo de vida de los servicios y valor

aumentado. Ventaja competitiva en servicios.
* Anadlisis de la Competencia: Generalidades, caracteristicas. Técnicas y

herramientas de estudio. La competencia vs. la organizacion. El producto
propio vs. el producto de la competencia. Diferenciacion, ventaja competitiva.

* Planeamiento de Producto: Conceptos. Matriz de producto/mercado.
Fuentes de innovacion. Evaluacion del riesgo de una innovacion.
Componentes, grado de novedad para la empresa. Intensidad de la
innovacion.

» Desarrollo de nuevos productos: estrategia e innovacion tecnoldgica.
Generacién de ideas, seleccion, desarrollo y prueba de conceptos, analisis
del negocio, desarrollo y prueba del producto, comercializacion.
Lanzamiento y posicionamiento del nuevo producto, promocion y venta.
Disefio de productos intangibles, naturaleza. Definiciones vy tipos.

Caracteristicas de los servicios.

* Técnicas para la innovaciéon: Tormenta de ideas, sinéctica y estrategias
para el disefio de valor agregado.

* Gerencia de productos: Niveles de responsabilidad. El papel de la
gerencia en la organizaciéon. Ventajas y desventajas. La funcion del Técnico
Superior en Comercializaciéon dentro de la gerencia.

Précticas Formativas:

Las préacticas formativas de esta materia estaran relacionadas con el analisis de
casos propios del campo profesional que permitan poner en juego las categorias
abordadas. Estas préacticas incluyen el analisis de ejemplos de la vida cotidiana de
diversas organizaciones y discusiones de casos sencillos, la aplicacion de los
conceptos y las herramientas analiticas a casos concretos, ejercicios simulados que
posibiliten la reflexion sobre las diferentes variables que intervienen en idear un
producto o servicio. A su vez, se utilizaran herramientas digitales que posibiliten
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pensar y disefiar las caracterizaciones de los productos y servicios considerando
tanto su parte instrumental como asi también la posibilidad de agregar valor por
innovacion, para mejorar la percepcién de los consumidores.

Materia: Costos y Presupuestos
CargaHoraria Total: 80 horas
céatedraPropdsito:

El propoésito general de esta materia es que los estudiantes adquieran herramientas
practicas para la elaboracion de presupuestos, el célculo de costos asociados e
informes de gestion relacionados a la comercializacion internacional.

A su vez, se pretende que los estudiantes incorporen conocimientos para
trabajar, en el marco de una situacion real y/o simulada, en la fijacion de precios,
los andlisis derivados e incorporen principios para desarrollar el trabajo en el marco
de la gestion de la calidad total.

Objetivos:
Se esperaque al finalizar el cursado del taller los estudiantes sean capaces de:

» Diferenciar la Contabilidad de Gestion o Contabilidad de Costo de la
Contabilidad Patrimonial, comprender los distintos objetivos de ambas
contabilidades y conocer los procedimientos empleados en una y otra para
alcanzarlos.

* Identificar y aplicar las herramientas inherentes a la gestion en las
organizaciones que se utilizan en las diversas situaciones de toma de
decisiones.

* Incorporar y aplicar herramientas de costeo, andlisis marginal, fijacion de
precios y presupuestacion.

» Integrar y articular los aprendizajes tedricos y practicos con otras areas del
conocimiento para mejorar el funcionamiento de las organizaciones,
utilizando tendencias innovadoras en materia de costos y gestion.

e Conocer y aplicar instrumentos relacionados con la proyeccion de
informacion econdémica de las organizaciones, anticipando escenarios,
determinando resultados esperados globales y sectoriales, analizando
desvios y utilizando herramientas que sirvan como retroalimentacion para
nuevos presupuestos.

Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en este taller se organizan de la siguiente manera:

» Teoria General de Costos: Teoria General de Costos. Concepto
econdmico, contable y financiero. Clasificacion y caracteristicas. Relaciones
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entre los costos y el volumen de actividad en el corto, mediano y largo plazo.
Costos variables y fijos. Materiales, Mano de Obra, Carga fabril. Sistemas
de costeo. Categorias relevantes para la gestion, directos e indirectos,
hundidos y diferenciales, evitables y no evitables, relevantes e irrelevantes,
controlables y no controlables, historicos y predeterminados. Sistemas de
reduccioén de costos. Costos de la operatoria de importacion y exportacion.

e Andlisis Marginal, Punto de Equilibrio y Fijacibn de precios:

Fundamentos del Anélisis Marginal. Contribucion Marginal, concepto y
aplicaciéon. Punto de equilibrio, concepto y representacion. Interpretacion
econdémica. Planeamiento de Resultados, herramientas y enfoque integrado
de la organizacion. Decisiones sobre fijacion de precios en el comercio
internacional, principales influencias y componentes. Politicas y estrategias
de precios. Métodos de fijacion, utilidad para la toma de decisiones e
implementacién para la medicién de resultados.

* Gestion Presupuestaria: Presupuestos, conceptos, caracteristicas, tipos.
Proceso de presupuestacion. Métodos de presupuestacion. Presupuestos:
econdémico, financiero y balance proyectado, diferencias y complementacion.
Presupuesto Integrado. Control presupuestario. Informes. Analisis de
desvios. Resultados por centros de responsabilidad. Retroalimentacion
presupuestaria. Tablero de Comando/Balance Scorecard. ABS (Activity
Based Scorecard). ABC (Activity 5sBasic Costing) y ABM (Activity Based
Management).

* Calidad Total: Conceptos y definiciones. Calidad y mejora continua. Ciclo
de Deming, aplicacion. Principios de gestion de la calidad y requisitos
normativos. Herramientas: Diagrama de Pareto, Diagrama de Causa-efecto,
Arbol de falla, Carta de control, entre otros. Plan de control. Método 5S y
gerenciamiento visual. Costos de la calidad. RSE: Conceptualizacion,
evolucién del concepto y tendencia actual. Los costos de la RSE, costos
sociales y costos medioambientales derivados de la toma de decisiones en
la empresa. Reduccion de costos y enfoque de RSE, modelos y
compatibilizacion. La ética en los negocios y el control presupuestario.
Partidas destinadas a practicas de RSE. Mapas estratégicos.

Practicas Formativas:

Las practicas formativas de esta materia se desarrollaran a partir de la resolucién
colectiva de casos reales y/o simulados de operaciones de comercio internacional,
aplicando los principios y fundamentos del procedimiento de costeo, herramientas
para la gestion presupuestaria y seleccion de método de fijacion de precios y para
la toma de decisiones estratégicas.
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Estas préacticas incluyen, también, la resolucion de situaciones problematicas
haciendo uso de los instrumentos para la gestibn de la calidad total y la
responsabilidad social empresaria.

Taller: Formacién y Politicade
PreciosCargahoraria total: 112
horas catedraPropadsito:

El propdsito general de este taller es que los estudiantes adquieran habilidades
para la formacion del precio de mercado de los productos y/o servicios de una
organizacién, considerando las fluctuaciones de la oferta y la demanda del
mercado,el marco tributario especifico y el impacto de la economia en general.

A su vez, se pretende que los estudiantes incorporen herramientas de analisis
sobre el funcionamiento de la organizacion en el marco de la Responsabilidad
Social Empresaria y elaboren informes para la gestion que sustenten la toma de
decisionesoportunas, ya sean tacticas o estratégicas.

Objetivos
Se esperaque al finalizar el cursado del taller los estudiantes sean capaces de:

* Analizar la dimensién econdémica en la que se inserta la organizacion, y que
enmarca su funcionamiento.

* Interpretar el comportamiento de los mercados objetivos, detectar
oportunidades y riesgos, y elaborar informacion util para la toma de
decisiones gerenciales.

» Conocery aplicar herramientas de analisis de mercados sobre variables que
afectan la formacion de precios, y elaborar informes para la toma de
decisiones dentro de un contexto de incertidumbre.

» Incorporar los conceptos fundamentales sobre la oferta y la demanda de
productos y servicios, y evaluar su impacto en la politica de fijacion de
precios.

» Identificar y resolver problemas que la organizacion pueda presentar en
relacion a la formacion de precios de sus productos o servicios.

» Reconocer y utilizar la estructura tributaria regulatoria en la elaboracion de
precios.

 Conocer y caracterizar la estructura de precios de la organizacion,
discriminando los elementos derivados de la propuesta productiva
especificamente, de aquellos que corresponden a los conceptos tributarios
de la operatoria.

* Analizar el funcionamiento de las organizaciones, considerando los
principiosde la responsabilidad social empresaria.
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Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en esta materia se organizan de la siguiente manera:

« Empresa y Economia: Demanda y Oferta, generalidades, determinantes,
tabla y curva de demanda y oferta individual y de mercado, elasticidad.
Equilibrio de mercado, determinacién del precio y cantidad de equilibrio.
Excedentes del consumidor y del productor. Intervencion del Estado.
Fijacion de precios maximos o minimos. Impuestos y subsidios. Traslacion e
incidencia. Tipos de mercados, generalidades, caracteristicas: Competencia
perfecta, Competencia imperfecta, monopolio y oligopolio. El
comportamientode la empresa segun cada tipo. Etica, negocios y formacion
y politica de precios.

» Precio: generalidades. Objetivos de la politica de precios. Precios limites,
técnicos y objetivos. Estructura y andlisis de precios. Analisis de demanda.
Percepcién y precio. Andlisis psicolégico de los precios. Andlisis del punto
deequilibrio. Factores del proceso de fijacion de precios.

» Fijacion de Precios: Principales influencias en las decisiones de fijacion de
precios a terceros. Costeo y fijaciobn de precios a corto y largo plazo:
distintos métodos aplicables. Descentralizaciéon y precios internos de
transferencia. Estrategias para la fijacién de precios en Nuevos Productos o
Servicios. Precios de Seleccion. Ventajas y Desventajas. Rentabilidad
esperada. Precios de Penetracién. Ventajas y Desventajas. Mercado
externo. Precios de nuevos servicios. RSE y politica de precios. Ajustes y
Modificaciones en los Precios establecidos. Analisis de las reacciones de
consumidores, competidores, sustitutos y mercado en general. Recortes de
precios y modificacion de variables asociadas al mismo. Modificacion de
precios y comunicacion.

* Precios y tributacién: Generalidades del principio tributario. Impacto en la
fijacion de precios. Impuestos a los Consumos: Impuestos internos. Base
imponible. Nacimiento del hecho imponible. Su calculo en el mercado local e
internacional. Impuesto al Valor Agregado. Sujetos. Nacimiento del hecho
imponible. Exenciones. Base imponible. Liquidacion e ingreso del gravamen.
Los impuestos locales sobre los Ingresos Brutos. Adecuacion. Objeto.
Sujeto. Territorialidad. Base imponible. Exenciones. Organo de Recaudacion.
Convenio Multilateral. Calculo del coeficiente unificado.

Practicas formativas:

Las practicas formativas de este taller se desarrollardn a partir del abordaje
colectivo de situaciones probleméticas de interés actual. Estas practicas incluyen la
resolucion de casos individuales o grupales en relacion al andlisis de la oferta y
demanda de mercado para los productos y/o servicios, reconocimiento y aplicacion
de tributos especificos del sector, detalle analitico de la estructura de precios y
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seleccién de politica de fijacion de precios. En este sentido, se propone elaborar
informes y recomendaciones para las organizaciones, con el objeto de sustentar las
decisiones en contextos de incertidumbre.

Practica Profesionalizante 1: Problemética del Mundo
LaboralCarga horariatotal: 144 horas céatedra
Propdsito:

Las Précticas Profesionalizantes plantean estrategias y actividades formativas cuyo
propoésito es que los estudiantes consoliden e integren las capacidades o saberes
correspondientes con el perfil profesional en el que se estan formando.

El primer espacio curricular de practica profesionalizante pretende iniciar a los
estudiantes en el proceso de construccion del rol profesional del Técnico Superior
en Comercializacion (TSC), que se ira proyectando y profundizando durante la
carrera. Para cumplir este objetivo, las primeras practicas estaran referidas a:

» Conocer los diferentes contextos del trabajo.
» Identificar diferentes procesos de trabajo, sus caracteristicas, variables

puestas en juego, en ambientes reales de trabajo y/o simulados.
* Reconocer los diferentes actores que conforman el campo profesional

» Desarrollar una visién global e integral de la actividad de la comercializacion.

Todas estas actividades, que se podran realizar de acuerdo a las posibilidades de
articulacion institucional con el sector, tanto dentro de la institucion como fuera de
ella, permitiran que los estudiantes tengan una vision mas completa e integral sobre
el campo profesional, sus caracteristicas, la diversidad de contextos de
intervencion, las diferentes relaciones que se ponen en juego y las tensiones y los
conflictos que pueden aparecer.

Asimismo proponen abordar en forma practica los procesos vinculados con el area
de comercializacion de las organizaciones que permitird observar las politicas
comerciales que llevan adelante y la cultura institucional en las que se enmarcan,
como asi también la interaccion entre los diversos actores que conforman un equipo
de trabajo, identificando los roles y responsabilidades de cada uno y su relacién con
la tarea profesional del TSC, reflexionando sobre su propio rol con responsabilidad
legal y social.

Este espacio contempla 144 horas céatedra que podran incluir la aproximacion de
los estudiantes a experiencias directas y visitas a diferentes organizaciones, con el
objeto de diagnosticar y esquematizar al sector productivo y su contexto. A su vez,
se propone la realizacion de diferentes informes que permitan conocer las
caracteristicas de los contextos laborales, las vinculaciones con otros actores del
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sector y/o equipos de trabajo, profundizando el conocimiento sobre las funciones
especificas del TSC.

Ademas, en el espacio aulico, los estudiantes deberan poner en comun e
intercambiar con sus compafieros las particularidades de cada observacion
realizada, con el fin de promover el debate y el proceso de aprendizaje colectivo.

Materia: Planificacion y Estrategias
CompetitivasCargaHoraria Total: 96 horas

catedra
Propésito

El propdsito general de esta materia es que los estudiantes logren comprender las
diferentes estrategias competitivas que se pueden desarrollar en los distintos
tipos de organizaciones.

A su vez, se pretende que los estudiantes adquieran técnicas, herramientas y
conceptos para planificar las estrategias que le permitan anticiparse y responder

estratégicamente a oportunidades y amenazas, considerando el logro de ventajas
competitivas sustentables.

Objetivos:

Se esperaque al finalizar el cursado de la materia los estudiantes sean capaces de:

» Conocer e incorporar los conceptos referentes a las diferentes estrategias
competitivas de las organizaciones y desarrollen la capacidad de
aplicarlasa situaciones reales.

» Comprender el entorno competitivo en el que deben desenvolverse las
organizaciones para anticiparse y responder estratégicamente a sus
oportunidades y amenazas.

» Identificar las caracteristicas singulares de las organizaciones que le
permitan el logro de ventajas competitivas sustentables.

» Conocer y disefiar estrategias competitivas de corto y largo plazo que,
potenciando las aptitudes de la organizacién, le permitan enfrentar los
desafios del medio.

Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en esta materia se organizan de la siguiente manera:

* Analisis competitivo: Fuerzas de la competencia. Perfil competitivo,
ventajas competitivas y posicion competitiva. Andlisis de la cadena de
valor del negocio, componentes. Mercado de la empresay del producto.
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* Planeamiento estratégico: conceptos. Concepcion, desarrollo y andlisis.
Sus relaciones con el entorno competitivo y cambiante. Herramientas
para su formulacion. Planeamiento a corto, mediano y largo plazo.
Escenarios. Contextos. Evaluacion y control de objetivos y metas.
Estrategia Competitiva: conceptos, tipos. Formulaciéon y fijacion de
estrategias  competitivas.  Estrategias de  segmentacién, de
posicionamiento, diferenciacion, y otros tipos. Aplicacion del Analisis
FODA, relacion producto/mercado desde las matrices de Ansoff y Porter.
Analisis de resultados.

» Estrategias genéricas: clasificacion y concepto de barreras de ingresoy
egreso en los negocios. Su aplicacion en el planeamiento comercial.

Practicas Formativas:

Las practicas formativas de esta materia estaran relacionadas con el analisis de
casos propios del campo profesional, que permitan poner en juego las categorias
abordadas. Estas practicas incluyen el andlisis de ejemplos de la vida cotidiana de
diversas organizaciones, discusiones de situaciones problematicas sencillas, la
aplicacion de los conceptos y herramientas analiticas a casos concretos, ejercicios
simulados de estrategias competitivas, entre otras.

Materia: Logistica y Distribucién
Cargahoraria total: 96 horas
céatedra.Propoésito:

El proposito de esta materia es que los estudiantes adquieran conocimientos y
herramientas que le posibiliten el manejo eficiente de los sectores encargados de la
logistica y distribucion de los diferentes productos de la organizacion.

A su vez, se pretende que los estudiantes desarrollen capacidades para seleccionar
los diferentes canales y redes de distribucion considerando el impacto del comercio
electronico, evaluar e indicar el medio de transporte mas adecuado para los
productos, analizar y sugerir sobre la contratacion de seguros especificos, calcular
los costos implicitos de toda la operatoria y la gestion eficiente de los almacenes.

Objetivo:
Se esperaque al finalizar el cursado de la materia los estudiantes sean capaces de:

e Conocer e incorporar los conceptos fundamentales de la logistica y
distribucion de productos, identificando los componentes que integran la
cadena de suministro.
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e Adquirir herramientas para la planificacion de inventarios que atiendan al
Plan de Comercializacion disefiado, identificando las particularidades de
cada tipo de producto, sualmacenamiento y sured de distribucion.

* Reconocer las caracteristicas particulares de cada tipo de comercio,
especialmente mayorista, minorista y digital, para disefiar planes de
distribucion acordes a cada uno de ellos.

* Adquirir herramientas para el disefio de un plan estratégico integral de
distribucion, que se encuadre dentro del plan de comercializacion de la
organizacion y potencie los objetivos planteados.

Contenidos:
Los contenidos a desarrollar en esta materia se organizan de la siguiente manera:

e« Cadena de suministro: conceptos, componentes. Logistica: conceptos.
Proceso logistico. Actividades claves. Variables intervinientes: tipos y
medios de transportes, comprobantes, seguros. Envases y embalaje.
Generalidades. Control de Calidad. Almacenes: generalidades, funciones,
tipos y estructuras. Principios basicos de la gestion de almacenes.
Planificacion de los Aimacenes. Alimacenes y Plan de Distribucion.

* Inventarios: generalidades, tipos de inventarios. Programacion vy
planificacion de inventarios. Inventarios 6ptimos. Gestion de inventarios.
Control de inventarios. Inventarios y Plan de Distribucion.

» Canales de distribucién: conceptos. Red de distribucion. Funcién de los
canales dentro de la estrategia de comercializacion. Analisis de las
diferentes formas de intermediacién. Disefio y clasificacién de canales: por
nivel, importancia, grado de control y grado de penetracion. Disefio y gestion
de la cadena de intermediacion. Modelos de organizacion de canales.
Andlisis del poder aplicado a la distribucion. Estrategias diferenciadas por
producto. Politicas de precio por canal. Puntos de venta. Plan de
Distribucion.

e Distribucién y comercio electrénico: distribucion de productos fisicos vs.
intangibles. Transporte y operacion para E-Commerce. Nuevos formatos de
depdsitos y layout. Condiciones y caracteristicas de la paqueteria en el e-
commerce. Gestion de la capilaridad en la entrega domiciliaria. Software y
sistemas de informacién para el seguimiento on-line de pedidos y entregas.

» Distribuciény comercio internacional: generalidades, principios.

Practicas Formativas:

Las préacticas formativas de esta materia estaran relacionadas con el analisis de
casos propios del campo profesional, que permitan poner en juego las categorias
abordadas. Estas practicas incluyen el andlisis de ejemplos de la vida cotidiana de
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diversas organizaciones, discusiones de situaciones problematicas sencillas, la
aplicacion de los conceptos y herramientas analiticas a casos concretos,
posibilitando la identificacion de la red de distribucion de productos, los canales
utilizados, la logistica involucrada y las formas de comercializacion utilizadas por la
organizacion.

A su vez, se desarrollaran simulaciones que posibiliten que los estudiantes disefien
planes estratégicos de distribucién para cada producto/organizacién involucrada en
el andlisis.

Materia: Publicidad y Promocion
CargaHoraria Total: 96 horas

céatedraProposito:

El propdsito general de esta materia es que los estudiantes comprendan la
importancia de la promocion y las estrategias publicitarias, en el marco de un plan
de comunicacion para la comercializacién de los productos y servicios de la
organizacion.

A su vez, se pretende que los estudiantes adquieran conceptos, técnicas y
herramientas relativas a las campafas publicitarias y el rol del TSC en el marco de
las Agencias Publicitarias, los medios de comunicacion y el marketing digital para
formular, implementar y evaluar estrategias integradas de comunicacion y marketing.

Objetivos:

Se espera que al finalizar el cursado de esta materia los estudiantes sean capaces
de:

e Comprender la necesidad de promocionar los productos y servicios como un
componente del proceso de comercializacion.

» Detectar oportunidades y riesgos e interpretar el comportamiento de los
mercados objetivos y desarrollar criterios de seleccion del medio
apropiadode promocion para los distintos productos y servicios..

» Conocer e incorporar los conceptos fundamentales, métodos y herramientas
de la publicidad y la promocion de productos y servicios en diferentes tipos
demercados.

» Conocer los diferentes actores y organismos involucrados en los procesaos
depublicidad y promocion, reconociendo sus roles y funciones.

» Desarrollar estrategias publicitarias y de disefio de vidrieras, aplicando
conceptos creativos e innovadores de marketing.

« Conocer e incorporar herramientas para el desarrollo del comercio
electronicoa través del uso de diversas plataformas.
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Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en esta materia se organizan de la siguiente manera:

e Comunicacion de Productos y Servicios: aplicacion de la comunicacion a
la comercializacion, Importancia. Plan de Comunicacion, generalidades,
requisitos, objetivos, formulacion. Relaciones publicas, generalidades,
funciones, objetivos. Publicidad, Propaganda y Promocién: definiciones,
diferencias. Comunicaciones de marketing. Comunicaciones integradas.
Brief:conceptos, resumeny ordenamiento de la informacion.

+ Departamento creativo: funciones. Estrategia creativa y estrategia de
comunicacion.

* La publicidad: generalidades, objetivos, evolucién y tendencias actuales.
Campafas publicitarias. Estrategias publicitarias. FODA de canales
publicitarios. Mensaje publicitario: conceptos, estilos. La produccion
publicitaria. Campafias publicitarias, planificacién. Medios de comunicacion:
conceptos, tipos. Caracteristicas, objetivos, ventajas y desventajas de cada
uno, de acuerdo al tipo de productos/servicio y publico objetivo. Criterios de
seleccioén. Presupuestos.

e Publicidad directa: Generalidades, objetivos, funciones, ventajas vy
desventajas, medios. Alcance. Medios interactivos del Marketing Directo,
personalizacion del mensaje. Politicas de proteccion de uso de datos
personales, implicancias legales. Agencia de publicidad: formatos y géneros,
funciones. El anunciante. Servicios integrales de comunicacion.

» Disefo de vidrieras: generalidades y estrategias. Composicién del espacio,
vidrieras escenogréficas, vidrieras catalogo, teatralizacion. Vidrieras
interactivas.

 Promocion de ventas: conceptos, caracteristicas, objetivos. Importancia.
Estrategias de promociéon. Planificacién, aplicaciébn y evaluacién de
estrategias. Trade marketing. Marketing y ética. Aplicaciones del marketing a
los productos y servicios, tipos.

e Comercializacibn 'y Comunicaciones digitales: ElI E-commerce,
generalidades, proceso y resolucion de compra E-Commerce. Nuevas
operaciones. Marketing digital, generalidades, origen, evolucion y tendencias
actuales. Alcances. Comercio offline y on-line. Consumidor digital. Marketing
Tradicional vs. Marketing Digital. Plataformas de comercio electrénico.
Medios y tipos de pagos. Email Marketing. Mobile Marketing: Revolucion
Mobile, reconversion del SMS, Model Advertising. Gamification. Creacion y
gestion de Apps. Responsive vs. Adaptive. Tendencias de Negocios
Digitales. Herramientas de medicion y métricas. Transformacion digital:
estrategias de contenidos, customer experience, SEO, SEM, community
manager, Big Data, analitica, inteligencia artificial, realidad virtual y
aumentada
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* Redes sociales y aplicaciones: generalidades y funciones béasicas de las
principales redes sociales y apps de comercializacion: Facebook —
Instagram

— Twitter — Tik Tok — Market Place — Whatsapp Business—Google —Podcast
—Youtube —Spotify —Mercado Pago—google ads.

Practicas Formativas:

Las préacticas formativas de esta materia se desarrollaran a partir de la resolucion
colectiva de situaciones problematicas de interés actual. Estas practicas incluyen la
resolucién de casos reales y/o simulados, en relacion con el desarrollo de una
estrategia de comunicacion integral y el andlisis y seleccion de diferentes medios de
comunicacion.

A su vez, podran disefiar propuestas destinadas a desarrollar estrategias
publicitarias, de promocion y de marketing digital de productos y/o servicios,
haciendo uso de diferentes plataformas digitales, considerando el tipo de producto y
el mercado objetivo.

Practica Profesionalizante 2: Investigaciénde
MercadosCargahorariatotal: 144 horas catedra
Propadsito:

El proposito de esta Practica Profesionalizante es que los estudiantes, en forma
grupal si fuera posible, realicen un plan de investigacion de mercado incluyendo su
disefio, planificacion, implementacion y posterior analisis. Considerando el
lanzamiento de un nuevo producto o servicio, o el relanzamiento de uno ya
existente, y luego de haber analizado el entorno de una organizacion, su estructura,
funcionamiento y especificaciones comerciales, se busca que, los estudiantes
elaboren un plan que tenga en cuenta los aspectos particulares de clientes y
consumidores como asi también la competencia actual o potencial.

Asimismo, se pretende que confeccionen los informes respectivos a la investigacion
realizada, como insumo para la planificacion de una futura toma de decisiones.

Este espacio de practica tiene como objetivo afianzar y profundizar los saberes
sobre la organizacion y su entorno, la influencia del contexto y la proyeccion de
escenarios, los factores de analisis en un proceso de planificacion estratégica,
tacticay operativa en el ambito de la comercializacion.

Para cumplir este objetivo, las practicas de este espacio estaran referidas a:

» Definir y disefiar un plan de investigacion de mercado, sus objetivos,
alcances y demas especificaciones del proceso.
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» Definir las herramientas y dispositivos que se utilizaran para la obtencion
dedatos y surespectivo analisis.

* Planificar la implementacion del plan de investigacion y el proceso de
ejecucion de la obtencién de datos.

» Registrar, procesar, archivar, resguardar y analizar los datos y elaborar
estadisticas e informes de conclusiones sobre la investigacion realizada.

Materia: Comercio Internacional y Régimen Aduanero

CargaHoraria Total: 112 horas catedra
Propdsito:

El propésito general de esta materia es que los estudiantes adquieran
conocimientos sobre el comercio internacional en general y las oportunidades de
negocio que la economia internacional brinda, particularmente, sobre las
negociaciones en las distintas actividades de la cadena logistica del comercio
global.

A su vez, se pretende que los estudiantes desarrollen la capacidad de gestionar,
planificar e implementar, en el marco de diferentes organizaciones, transacciones
internacionales aplicando la normativa existente en materia aduanera e impositiva
especfifica.

Objetivos:
Se esperaque al finalizar el cursado de la materia los estudiantes sean capaces de:

» Conocer las caracteristicas principales de las economias regionales y su
importancia en el desarrollo productivo local y su impacto en las estrategias
comerciales de la empresa.

e Comprender de manera integral, el funcionamiento del mercado
internacional.

* Identificar las principales caracteristicas de la economia mundial y las
oportunidades de negocios en el mundo actual.

 Conocer y utlizar herramientas propias al Comercio Internacional,
reconociendo sus ventajas y necesidades interrelacionadas entre los
sectores publicos y privados.

e Conocer e identificar la posicion de las organizaciones dentro de la
estructuradel mercado internacional.

* Identificar las particularidades del comercio internacional, su logistica,
transporte y otras variables intervinientes.

» Reconocer las actividades correspondientes a la secuencia de exportacion e
importacion, sus etapas y reglas de aplicacion y el encuadramiento de
productos.
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e Conocer y aplicar los principios del Derecho Aduanero y el Régimen
Tributario especifico.

Contenidos:
Los contenidos a desarrollar en este modulo se organizan de la siguiente manera:

« Economia abierta: generalidades, el rol de las exportaciones netas. El
Balance de Pagos: la Cuenta Corriente y la Cuenta Capital. El sistema
monetario internacional. Mercado internacional de capitales. Tipo de cambio:
concepto, sistemas cambiarios, tipo de cambio real y nominal. Politicas
monetarias y fiscales. Politicas comerciales. Comercio exterior argentino.
Antecedentes histéricos y situacion actual. Andlisis de las exportaciones e
importaciones argentinas.

 Economia regional: La dimension espacial en el debate econdémico.
Globalizacion y sistema territorial. Economia y region; tipos de regiones. La
Economia urbana. Territorio, medio ambiente y desarrollo sostenible.
Localizacién y organizacion territorial de las actividades econdmicas.
Teorias de la localizacion tradicional. El enfoque de la division espacial del
trabajo. Factores de localizacién. Externalidades, economias de
aglomeracion. Técnicas de localizacion. Tendencias actuales segun tipo de
actividad. Innovacion vy territorio. Tecnologia y apropiacién del territorio,
paradigma vigente. Externalidades y aglomeraciones productivas. Los
nuevos espacios industriales: medios innovadores, distritos, cluster.
Cadenas productivas y redes de empresas. Territorio, innovacion y ambiente.
Economias regionales.

 Economia internacional: Teoria econdmica del comercio internacional
(Smith, Ricardo, Herchker-Olin,etc.). Analisis e impacto de distintas politicas:
aranceles, barreras para-arancelarias, politica industrial y comercial.
Relaciones econdmicas y financieras internacionales. Andlisis del
macroentorno internacional: entorno econdmico, juridico, politico,
institucional y cultural. Globalizacion, mundializacion y regionalizacion de los
mercados mundiales. Andlisis histérico y problemas actuales. La
Organizacion Mundial del Comercio, transformaciones, alternativas y
perspectivas futuras. La internacionalizacion de la empresa, impacto,
ventaja competitiva, estrategias. Mapa de oportunidades de negocios
nacionales e internacionales. La contratacion internacional y la negociacion
integral. Aspectos culturales de la negociacion internacional. Economia de la
Integracion y Cooperacioén Internacional: conceptos, generalidades, motivos,
niveles de integracion, situacion actual. Problemas asociados a la
integraciébn econdmica, asimetrias econdmicas. Aspectos normativos e
institucionales. Principales acuerdos regionales. Oportunidades de negocios.

» El Comercio Internacional: generalidades, conceptos. Globalizaciéon de los
mercados. Organismos internacionales y supranacionales. Fundamentos de
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importaciones 'y exportaciones. Procedimiento. Bienes regionales
exportables.

 Comercio Internacional y la Empresa: Internalizacién de las empresas,
beneficios y desventajas, etapas y alternativas. Modelo de desarrollo de
negocios internacionales. Planeamiento y Estrategia de comercializacion
internacional, planificacion.

* Producto y Servicio, Costo y Precio: Producto y servicio exportable,
planificacion. Adaptaciones culturales y especificaciones técnicas Yy
normativas legales especificas segun el destino. Ciclo de vida del producto
internacional. Comercio de servicios intangibles. Modalidades de
exportacion, alternativas contractuales. Estrategias de fijacion de precios.
Precios de exportacion. Costos especificos del comercio internacional.
Costos de importacion. Reglas INCOTERMS. Estimulos econémicos a la
exportacion, generalidades e impacto en la empresa. Estrategias de
comunicacién, promocién y publicidad. Posicionamiento de la marca e
imagen.

» Logistica y transporte de comercio internacional: Logistica, transporte,
almacenamientos y seguros internacionales. Zonas francas.

* Operatoria del Comercio Internacional: Generalidades. Envases.
Embalaje. Aspectos financieros, Instrumentos de pagos y cobros.
Secuencia

de exportacién e importacion: Etapas, formularios habituales, sujetos
intervinientes. Mercado de cambio y regulaciones relativas a las

exportaciones e importaciones.
 Derecho Aduanero: Principios del Derecho Aduanero. Generalidades.

Vinculacion con el derecho tributario. Auxiliares del comercio internacional,
régimen. Operatoria aduanera. Encuadramiento fiscal e identificacion de los
productos. Aranceles. Normativas vigentes, actualizacion.

Préacticas Formativas:

Las préacticas formativas de esta materia estaran relacionadas con el estudio de
casos simulados sobre oportunidades de negocio en un mercado internacional y la
elaboracion de estrategias para la comercializacion internacional. Se tendran en
cuenta todos los aspectos en el proceso de exportacion, tal como la eleccion de los
canales de distribucién, transporte y logisticas apropiados, estudios de costos y un
plan de marketing adaptado a las caracteristicas culturales del mercado.

Taller: Comercializacion de Productos o
ServiciosCargahorariatotal: 80 horas catedra

Propdésito
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El propésito general de este taller es que los estudiantes adquieran los
conocimientos, habilidades y destrezas necesarias para desarrollar estrategias de
comercializacion de productos y/o servicios, reconociendo las particularidades de
los clientes actuales y potenciales, aplicando herramientas para fortalecer la fuerza
de ventas y el proceso de fidelizacion de clientes, para diferentes tipos de
organizaciones.

A su vez, se pretende que los estudiantes puedan conocer los procesos de
desarrollo de un plan de marketing integral (disefio, implementacion y evaluacion),
utilizando nuevas formas de comercializacion, tecnologias y plataformas digitales.

Objetivos:
Se esperaque al finalizar el cursado del taller los estudiantes sean capaces de:

» Identificar y reconocer las -caracteristicas propias del cliente de la
organizacion, para disefiar, implementar y evaluar estrategias de
fidelizacion y lealtad y atencion de clientes en los servicios posventa.

* Incorporar conceptos relativos a la comercializacion de servicios, sus
particularidades vy estrategias especfficas.

» Reconozcan los nuevos paradigmas de la oferta de servicios, de la calidad y
de la creacion de valor para los clientes

» Identificar y potenciar la ventaja competitiva de la organizacion para
gestionarde manera eficiente la cartera de clientes.

» Desarrollar los conocimientos béasicos sobre la funcién comercial y de
ventas,interpretando surol e impacto en la gestion de la organizacion.

» Disefar, implementar y evaluar planes de comercializacion integral,
organizando los recursos y la fuerza de ventas.

» Comprender la importancia del marketing y sus diferentes estrategias e
implementaciones.

* Incorporar habilidades préacticas para el desarrollo, implementacion y
evaluacion de un plan de marketing integral utilizando las distintas
plataformas disponibles.

Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en este taller se organizan de la siguiente manera:

» Clientes: Generalidades vy tipos. Clientes y servicios. Comprador, cliente,
consumidor, prosumidor. Concepto de percepcion, fidelizacion y lealtad.

Satisfaccion de los clientes, factores, importancia. Barreras para el cambio.
Gestion de la cartera de clientes: Generalidades, andlisis. Técnicas.

Fidelizacién de clientes, generalidades. Causas, factores y ventajas. Ventaja
competitiva y la fidelizacion de los clientes. Proceso de fidelizacion,
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programa de fidelizacion. Programas, premios, concursos. Gestion de la
Calidad Total. Gestion de crisis, servicio posventa. Atencién de clientes.

* Comercializacion de servicios: caracteristicas. Proceso de prestacion del
servicio.Tangibilizacion de servicios. Portafolios de servicios intangibles.
Ciclo de vida y valor aumentado.Estrategias competitivas para servicios.
Cadena de valor y ventajas competitivas..

* Proceso de ventas: Generalidades, entornos, etapas del proceso de
negociacién comercial. Planificacion de las ventas. Tipos de ventas: Venta
personal, a distancia, multinivel, televentas. Técnicas de cierre. Cadena de
valor.

» La Fuerza de Ventas: El departamento de ventas, generalidades,
importancia, organizacion y administracion del equipo de ventas. El
vendedor, caracteristicas personales y aptitudes, tipos de vendedores.
Motivacion y liderazgo del equipo de ventas. Capacitacion del equipo,
generalidades, importancia, técnicas.

» Postventa: Generalidades, tipos. Servicio de cuenta / atencion al cliente.

* Marketing: Generalidades, evolucion historica y tendencias actuales. Las
4P. Marketing estratégico. Plan de Marketing, etapas, disefios,
implementacion y evaluacion. Marketing mix. Brand management.
Estrategias: segmentacion, diferenciacion, posicionamiento, ventas,
distribucion, precios, desarrollo de productos, comunicacion

Practicas Formativas:

Las practicas formativas de este taller se desarrollaran a partir de la resolucion
colectiva de situaciones problematicas de interés actual. Estas practicas incluyen
analizar de manera completa las situaciones del entorno de una organizacion, la
definicién de los perfiles de clientes, la eleccién del target, el planteamiento del
posicionamiento buscado, el desarrollo de estrategias de marketing y la utilizacion
de

plataformas y herramientas digitales, con el objetivo Gltimo de incrementar la
competitividad y rentabilidad de la organizacion.
3.1.3 Materia: Inglés Técnico
Cargahoraria Total: 80 horas céatedra.
Propésito:

El proposito de esta materia es que los estudiantes adquieran los conocimientos
y las habilidades necesarias para el desarrollo, la capacitacion y la actualizacién en
su campo laboral, leyendo e interpretando informaciéon y documentacion técnica en
idioma inglés.
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A su vez,se focaliza en el aprendizaje de terminologia especifica relacionada con la
comercializacion y en el desarrollo de habilidades que le permitan al Técnico
Superior en Comercializacién la lectocomprensién en idioma inglés, la construccion
de significados globales y la identificacion de pistas que orientaran a la
comprension contextualizada.

Objetivos:
Se esperaque al finalizar el cursado de la materia los estudiantes sean capaces de:

» Dominar elementos del idioma inglés a nivel oral y escrito (estructuras
gramaticales, vocabulario, fonologia).

» Conocer el vocabulario especfifico en inglés relacionado con operaciones
comerciales y administrativas.

« Comprender e interpretar de manera global textos sobre temas de la
especialidad.

» Adquirir habilidades linguisticas y técnicas especificas para comunicarse
conclientes.

» Conocer el vocabulario y las estructuras especificas para la redaccion
deinformes y propuestas.

Contenidos:

Los contenidos a desarrollar en esta materia se organizan de la siguiente manera:

» Formas verbales: To be, to have, going to y otros. Presente simple: To
be/there is/there are. Imperativo. Pasado simple.

e Estructuras gramaticales: Pronombres. objetivos Much- many - a lot of.
Would prefer - Would rather. Preposiciones de tiempo, direcciones y
ubicaciones. Adverbios de tiempo y frecuencia. some/one/another some
more.

* Adjetivos: demostrativos, posesivos, calificativos (positivo, comparativo,
superlativo).

» Tiempos verbales:Presente perfecto. Presente continuo. Futuro.

* Vocabulario: La hora, los numeros, el abecedario. Conectores. Saludos,
dias, meses.

* Funciones: sugerencias, invitaciones, ofrecimientos, planes. Descripciones
de lugares y personas. Formulacion de preguntas y respuestas. Verbos
modales: Must, Can, Has/have got.

* Vocabulario aplicado a situaciones comunes aresolver en las distintas
especialidades: Dialogos integradores-Redacciéon de mails, notas e
informes. Confeccién de distintos tipos de cartas comerciales. Coherencia y
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cohesion. Narraciones. Descripcion de eventos en el pasado. Protocolo.
Terminologia especifica referida a los grandes temas de la carrera. -
Formulacién de pedidos - fechas.

Practicas Formativas:

Las practicas formativas se centraran en la aplicacion de técnicas de interpretacion,
comprension de textos y lectura de documentacion técnica escrita en inglés, como
asi también la produccion de redacciones sencillas y simulacion de situaciones de
comunicacion, formales e informales relacionadas al ambito profesional.

Se fomentard el uso de diccionario bilinglie, como asi también de herramientas
informatizadas de traduccién, en base a criterios de pertinencia técnica en la
interpretacion de diferentes materiales.

Practica Profesionalizante 3: Elaboracion del Plan de
ComercializacionCargahoraria total: 160 horas catedra
Propésito:

El propédsito de esta Préctica Profesionalizante es que los estudiantes, en forma
grupal o individual, propongan, planifiquen y elaboren un Plan Integral de
Comercializacion en el que se definan los objetivos comerciales a conseguir en un
periodo determinado, detallando estrategias y acciones que se van a llevar a cabo
para alcanzar los objetivos en el plazo previsto.

Deberan considerar, fundamentalmente, las necesidades de la organizacion
ficticia, y disefiar una propuesta que se ajuste a brindarle la mejor solucién de
acuerdo a susreguerimientos.

Este espacio de practica pretende afianzar y profundizar los saberes sobre la
organizacion y su entorno, la influencia del contexto y la proyeccion de escenarios,
los factores de analisis en un proceso de planificacion estratégica, tactica y
operativa, las etapas de planeamiento y su aplicacion. También, propone practicas
gue permitan aplicar los conocimientos adquiridos en casos de estudios reales que
requieran de la asistencia técnica especifica.

Para cumplir este objetivo, las practicas de este espacio estaran referidas a:

» Definir y disefiar un plan de comercializacion, sus objetivos, alcances y
demas especificaciones propias del mismo.

» Definir las herramientas y dispositivos que se utilizaran para la captacion de
datos y el disefio y confeccion de los mismos.

* Integrar y contextualizar los saberes desarrollados en la formacion,
respondiendo a necesidades que impliquen la seleccion de una estrategia
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especfifica y la incorporacion de recursos novedosos en relacion al uso de
TIC u otras tecnologias.

» Desarrollar de manera integral y coordinada en equipos de trabajo, el
analisis de la situacion externa e interna de la organizacion, definir objetivos,
estrategias, tacticas, calendarizacion de acciones y presupuestos y sistema
de control para la aplicacion del Plan de comercializacion a presentar.

* Planificar la implementacion del Plan de Comercializacion a fin de centrar
sus esfuerzos en maximizar las ganancias de la organizacion, definir
claramente el producto o servicio ofrecido, a identificar los clientes y
competidores, a delinear una estrategia para atraer nuevos clientes y
retener los existentes, y para anticipar cambios en el mercado utilizando los
recursos de la manera mas eficiente posible.

 Régimende correlatividades:

Paraaprobar Serequiere haber aprobado
Orden|Espacio curricular Orden| Espacio curricular
123 Administracion de la 1.1.3 [Principios de Administracion

Comercializacion

1.2.4 |Comportamiento del Consumidor |1.1.3 |Principios de Administracion

Administracion de la

2.1.1 |Desarrollo de Productos 123 Comercializacion
124 . .
Comportamiento del Consumidor
2.1.2 |Costos y Presupuestos 1.1.2 |Contabilidad
2.2.2 |Logisticay Distribucion 123 Administracion de la
- Comercializacion
2.2.3 |Publicidad y Promocion 1.2.4 |Comportamiento del Consumidor

1.2.1 |Derecho Civily Comercial
1.2.3 | Administracion de la
Comercializacion

Comerciolnternacional y Régimen

311 Aduanero

 Régimende Evaluacion:

Se ajustara a la normativa vigente para los Institutos de Educacién Técnica Superior.

Régimen

Espacio curricular i
Examen Promocion

Final Directa

1.1.1 |Matematica para la Administracion X
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1.1.2 |Contabilidad X
1.1.3 | Principios de Administracion X
1.1.4 |Economia X
1.1.5 |Negociacion, Comunicaciony Etica Corporativa X
1.2.1 |Derecho Civil y Comercial X
1.2.2 | EstadisticaAplicada X
1.2.3 |Administracion de la Comercializacion X
1.2.4 | Comportamiento del Consumidor X
1.2.5 |Informatica X
2.1.1 |Desarrollo de Productos X
2.1.2 | Costos y Presupuestos X
2.1.3 |Formaciény Politicas de Precios X
2.1.4 |PP 1: Problematicas del Mundo Laboral X
2.2.1 |Planificacion y Estrategias Competitivas X
2.2.2 |Logistica y Distribucién X
2.2.3 |Publicidad y Promocion X
2.2.4 |PP 2: Investigacion de Mercados X
3.1.1 |Comercio Internacional y Régimen Aduanero X
3.1.2 |Comercializaciénde Productos y Servicios X
3.1.3 |Inglés Técnico X
3.1.4 |PP 3: Elaboracion del Plan de Comercializacion X

» Acreditacion de saberes:

Fundamentos

La acreditacion de saberes previos tiene su fundamento en la politica educativa vigente,
emanada de las Leyes 24.521, 26.058 y otras normas nacionales y jurisdiccionales que
establecen la posibilidad de acreditar conocimientos previos en planes de estudios de
Educacion Superior. Dichas normas apuntan a valorizar el desarrollo de estrategias de
formacion a lo largo de toda la vida y a flexibilizar la normativa, posibilitando la articulacion
entre la educacion formaly no formal.

Alcances

Estan en condiciones de acreditar saberes las personas que:

+ Cuenten con certificaciones de:
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» Trayectorias formativas provenientes de Secundaria Técnica: quienes
cuenten con la titulacion de Nivel Secundario Técnico en Gestion y
Administracion de las Organizaciones podran acreditar los siguientes
espacios curriculares:

» Contabilidad

* Principios de Administracion

* Economia

» Derecho Civil y comercial

* Matematica para la Administraciéon

(Acreditacion de un total de 299 horas reloj -448 horas céatedra-)

* Informatica: Quien pretenda acreditar este espacio curricular debera
constatar que los contenidos abordados en el plan o programa de la
certificacion presentada corresponden a los de este taller. De no ser posible,
se podra optar por acreditar los saberes a través de un examen de
acreditacion.

* Inglés Técnico: Quien pretenda acreditar estos espacios curriculares debera
constatar que los contenidos abordados en el plan o programa de la
certificacion presentada corresponden a los de estas materias. De no ser
posible, se podra optar por acreditar los saberes a través de un examen de
acreditacion.

* Quienes no poseen constancias formales pero han adquirido saberes vy
capacidades a lo largo de su trayectoria formativa y laboral. En este caso podran
presentarse a un examen de acreditacion, sin el requerimiento de cursado de las
mismas, de acuerdo con el régimen de correlatividad previsto. El espacio
curricular posible de acreditar es Informatica.

* Antecedentes Académicos: No corresponde

» CondicionesOperativas:

Los entornos formativos se constituyen a partir de la infraestructura, el equipamiento y las
instalaciones necesarias para realizar practicas y proyectos que le permitan desarrollar las
capacidades que son objetivo de la formacion. De forma general, los entornos formativos
estardn provistos de tecnologias que promuevan la contraccion de conocimientos y el
desarrollo creativo de docentes y estudiantes. En este sentido, se presentan los elementos
fundamentales para el desarrollo de las actividades propuestas para el aprendizaje en la
Educacion Técnica.

Para la implementacion de este proyecto la institucion debe contar con un edificio
adecuado a las necesidades funcionales de la Tecnicatura Superior y con equipamiento
adecuado, tanto en calidad, por sus caracteristicas y situacion de actualizacion y
disponibilidad, como en cantidad suficiente, para el nimero de estudiantes que la cursen.
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Ademas de contar con una estructura institucional acorde a un espacio educativo (salas
para Recepcion, Administracion, Rectoria, Secretaria, de reuniones y usos multiples,
Biblioteca y aulas, equipadas con sillas, mesas, pizarrones, etc.), es imprescindible que se
cuente con aulas de Informatica equipadas con computadoras en las que se instalen las
aplicaciones de uso habitual en el marco laboral de la Tecnicatura Superior.

En cuanto al equipamiento serd necesario contar con: Sistema informatico de gestion y
secretaria, Coneccion a Internet, TVs, Amplificacion de Sonido, Equipamiento de
computacion: Pc, Notebook, Impresoras, Fotocopiadora, Pantalla para Proyectar,
Proyector,etc.

En caso que la institucion no disponga de determinado equipamiento puede gestionar,
acordando convenios de uso, la utilizacion de otras instituciones o en empresas (a través
de pasantias supervisadas) para que los estudiantes realicen la totalidad de las practicas
previstas, durante el tiempo y en las condiciones did4cticas supervisadas y previstas por el
docente a cargo.
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