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Mc Kenna, Regis “Marketing de Relaciones” Ed. Paidos 1994.

Revistas Mercado, Gestién, Apertura, Target.

Wilensky, Alberto “Politica de negocios"” Ed. Macchi. 3ra. Edicion. 1997....

De Velasco Emilio. “El precio: Variable estratégica de marketing”. Ed. McGraw Hill
1994,

Ries, Al y Trout, Jack “Posicionamiento™ Ed. McGraw-Hill — 1985.

Chétochine, Georges “Marketing Estratégico de los Canales de Distribucién” Ed.
Granica — Espafia 1993.

O Q0 Q0 O

16. INGLES TECNICO I

Voz pasiva - If clauses (clausulas condicionales) — Descripciones técnicas y cientificas —
Lecto comprension usando distintos tiempos de verbos — Vocabulario técnico especifico —
Lecto comprension utilizando vocabulario técnico especifico — Descripciones técnicas y
cientificas — Traduccion de textos técnicos.

Bibliografia:

Business Challenges. Ed. Longman University Press — Study Book — 1° Edicién1995.
Business Challenges Ed. Longman University Press — Workbook — 1° Edicién 1995.
Longman Dictionary of Contemporary English.

Business Basics Ed. Oxford University 1° Edicién1995.

Press Business Opportunities Ed. Oxford University Press 1° Edicién1995.

O O O o

17. SEMINARIO DE INVESTIGACION DE MERCADO

Investigacion de mercados - investigacion cualitativa de mercado - cuantitativo versus
cualitativo - marco tedrico de los estudios cualitativos - técnicas de registro de
observaciones - investigacion cuantitativa - sistema de informacién de mercadotecnia -
sistemas de investigacion de mercados - elaboracion de disefios en investigaciones
publicitarias - grupos motivacionales — encuestas - procesamiento estadistico de la
informacion - modelos de investigacién aplicados a satisfaccién de clientes -
complementacién de las técnicas cualitativas y cuantitativas - descripcion de indices de
popularidad y notoriedad - investigacién practica en desarrollo de nuevos productos/
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servicios - casos de investigacion preventiva en funcionalidad de packaging - casos de

investigacion competitiva.

Bibliografia:

Kotler, Philip “Direccitn de Mercadotecnia” Ed. Prentice Hall 2° Edicién 1996.
Wilensky, Alberto "Marketing Estratégico”. Ed. Fondo de Cultura Econdmica. 1993.
Mc Kenna, Regis “Marketing de Relaciones” Ed. Paidos 1994.

Revistas Mercado, Gestion, Apertura, Target.

Wilensky, Alberto “Politica de negocios”. Ed. Macchi. 3ra. Edicién. 1997.

De Velasco Emilio. “El precio: Variable estratégica de marketing”. Ed. McGraw Hill
1994,

Ries, Al y Trout, Jack “Posicionamiento” Ed. McGraw-Hill — 1995.

Soler, Pere “La Investigacion Cualitativa En Marketing Y Publicidad”.

Vasilachis de Gialdino Irene "Métodos Cualitativos | — Los problemas tedrico-
epistemoldgicos” Ed. CEAL Bs.As. 1993,

Forni, F., Gallart M. y Vasilachis de Gialdino |. "Métodos Cualitativos Il — La
practica de la investigacion Ed. CEAL Bs.As. 1993,

0O Q000

18. PLAN DE NEGOCIOS

El proceso de Planificacion del negocio - Componentes del disefio - Sumario ejecutivo . -
Esencia del negocio, atractivo financiero, necesidades financieras, Ventajas competitivas,
Personal clave - Antecedentes, estado del proyecto - Definicién del negocio - Naturaleza
del negocio - Estructura del sector industrial - Estrategia y Posicionamiento — Timin -
Contexto e incertidumbre — Mercado - Definicién del mercado meta - Politica de precio -
Canales de distribucidn - Estrategias de Publicidad, promocién y ventas - Competencia:
estrategia, barreras de entrada y salida, cadena de wvalor - Cuadros Financieros
Presupuesto de ingresos - Cuadro proyectado de ganancias y pérdidas - Cash flow -
Tasa de retorna y valor actual neto de la inversién.

Bibliografia:

o Kotler, Philip "Direccion de Mercadotecnia” Ed. Prentice Hall 2° Edicién 1996.
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Wilensky, Alberto "Marketing estratégico”. Ed. Fondo de Cultura Econdmica. 1993,
Mc Kenna, Regis “Marketing de Relaciones" Ed. Paidos 1994,

]

]

Revistas Mercado, Gestion, Apertura, Target.

De Velasco Emilio. *El precio: Variable estratégica de marketing”. Ed. McGraw Hill
1994,

Ries, Al y Trout, Jack “Posicionamiento” Ed. McGraw-Hill — 1995,

Wilensky, Alberto "Politica de Negocios” Estrategias de Marketing para Mercados
Competitivos — Ed.Macchi 1999,

D

SISTEMA DE EVALUACION Y PROMOCION

EVALUACION:

Este aspecto debe mantener estricta coherencia con respecto a los demas
elementos didacticos. Se plantea como comprobacién de la validez de las estrategias
didacticas.

Generalmente se entiende a la evaluacion de acuerdo a criterios eficientitas e
instrumentalistas en los que interesa basicamente el resultado de un proceso educativo.
Esta nocion de evaluacién se asemeja mas a la idea de medicion y caracteristica de
paradigmas tecnocraticos que sostienen una concepcién mecanicista del aprendizaje.

En el presente disefio curricular, la evaluacién se inscribe dentro de un
proceso amplio, complejo y profundo que abarca los aspectos grupales, si hubiere, e
individuales, diferenciandola de la acreditacién.

Si pensamos que la evaluacién se preocupa fundamentalmente por estudiar
el proceso de aprendizaje en su totalidad, tendria que actuar como instrumento de
investigacion permanente, enfocado a colaborar en la formacién de criterios validos que
permitan desde lo institucional, realizar ajustes en tiempo y forma, asi como también
reconocer las limitaciones y logros individuales y grupales.

REGIMEN DE PARCIALES, TRABAJOS PRACTICOS, EVALUACION Y PROMOCION

Las pautas para Parciales, Trabajos Practicos, Evaluacién y Promocion:
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El numero de oportunidades en que pueden rendirse los examenes finales y

recursar areas, la promocion a los cursos superiores como asi también las situaciones de
alumnos que pudieran presentarse y que no figuran en el presente item, se resolveran
conforme a lo establecido en los Capitulo VIl “De los Trabajos Practicos”, Capitulo 1X “De
los Examenes” y Capitulo XI “De la Promocion™ del Reglamento Organico para los
Institutos Superiores Dependientes del Servicio Provincial de Ensefianza Privada,
Decreto N° 2752/86 y sus modificaciones.

Consideramos oportuno incluir en este item las conclusiones de la nota
“Disefio Curricular. Diferencias entre acreditacion, promocién y certificacion” (Zona
Educativa, afio 1 — N® 8): “Segun la Ley Federal de Educacion, los estudiantes tienen
derecho a ser evaluados en sus desempefios y logros, conforme con criterios rigurosa y
cientificamente fundados, en todos los niveles, ciclos y regimenes especiales del sistema,
e informados al respecto”..... "Para los disefios curriculares provinciales se reserva la
explicitacion de parametros de evaluacion por grados o afio y los procedimientos de
evaluacion, promocion y registro de procesos y logros de alumnos”..... “en este tema
entran en juego términos muy parecidos, cuyo significado no siempre esta del todo
delimitado. Acreditacién: tarea de constatar ciertas evidencias de aprendizaje. Tiene que
ver con resultados muy concretos respecto a los aprendizajes mas importantes que se
proponen. Certificacion: documentacidn que deja constancia de las acreditaciones
logradas y cumplimiento de los requisitos para la promocién. Promocion: toma de
decisiones del pasaje de los alumnos de un tramo a otro de la escolaridad. Objetivos:
definen la intencionalidad de los disefios curriculares. Expectativas de logro: marcan la
intencionalidad del proyecto educativo y definen los logros maximos esperables de los
alumnos. Criterios de acreditacion: definen ciertas evidencias de aprendizaje, que no
reflejan la totalidad del mismo por ser cortes artificiales en el proceso de aprendizaje del
alumno. Pautas de evaluacidn: analizan la pertinencia y eficacia de las practicas de
ensefianza para la consecucion de las expectativas de logro propuestas.

Para ser considerados como alumnos regulares, deberan cumplir con las
exigencias que cada asignatura establece, segun se explicita en los programas.

REGIMEN DE TRABAJOS PRACTICOS
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Es obligatoria la realizacion de Trabajos Practicos. Las condiciones, tanto de

ejecucién como de aprobacion de los mismos, seran establecidos por los docentes
titulares de cada asignatura, de acuerdo con la naturaleza de las Areas, Talleres o
Seminarios.

CICLO INTRODUCTORIO DE NIVELACION (Articulacién Licenciatura).

La implementacion de un Ciclo Introductorio de Nivelacion con caracter
obligatorio contempla el abordaje de tematicas, que en determinados casos, implicara
una profundizacién de contenidos ya incluidos en asignaturas de la carrera y en otros un
acercamiento a temdticas nuevas, cuya pertinencia se sustenta en la necesidad de
otorgar un marco adecuado al salto cualitativo que se producira entre el Nivel Superior No
Universitario y el Nivel Universitario.

A continuacién describimos la Estructura Curricular de dicho Ciclo
Introductorio de Nivelacién:

Asignaturas Carga Horaria
Introduccién a la Universidad 16 horas
Matematica Financiera 20 horas
Introduccién a la Metodologia de la Investigacion 20 horas
Total de Horas Ciclo Introductoria 56 horas

CONTENIDOS MiNIM

INTRODUCCION A LA UNIVERSIDAD:

Contexto histérico de surgimiento de la Universidad Tecnolégica Nacional - Facultad

Regional Rosarioc - Forma de Gobierno - Estatuto de la Universidad. Estructura
Administrativa.
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Bibliografia:
o Material bibliogréfico de archivos de la Universidad Tecnolégica Nacional. Facultad
Regional Rosario

MATEMATICA FINANCIERA

Operaciones Financieras — Interés - Descuento — Tasa de descuento - Rentas -
Inversiones.

Bibliografia:

o Cicero Mattia, Femando J.R. “Introduccion al Calculo Financiero” U.N.R. Editora
1982.

o Murjone, Oscar y Trossero Angel "Maual de Calculo Financiero” Ediciones Macchi
1993.

o Pascale, Ricardo "Decisiones Financieras™ — Ediciones Marcchi 2000.
INTRODUCCION A LA METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Paradigmas en investigacion - Investigaciones cuantitativas y cualitativas: oposicién o
complementariedad

Metodologia de investigacion cualitativa. - El disefio de investigacién - Técnicas de
recoleccién de informacion

Bibliografia:
o Von Writght, G.H. "Explicacién y Comprensién” Cap. | "Dos Tradiciones® Madrid
Alianza Universidad — 1971.

o Schuster, F. “Explicacion y Prediccion en Ciencias Sociales"Buenos Aires. Clacso —
1983.

o Vasilachis, |. “Métodos Cualitativos | “Los Problemas Teodrico Epistemolégicos”.
Buenos Aires. Ceal - 1993

a Forni, F., Gallart, M. y Vasilachis, |. "Métodos Cualitativos II" La practica de la
investigacion. Buenos Aires, CEAL — 1993
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INGRESANTES AL CICLO DE LICENCIATURA EN COMERCIALIZACION:

Podran ingresar al Ciclo de Licenciatura en Comercializacion, los egresados

del Instituto Superior N° 4069 de Marketing Profesional con el titulo de ANALISTA DE
MARKETING y que aprobaron el Ciclo Introductorio de Nivelacion (articulacién
Licenciatura).

Estructura de la Licenciatura

Duracién: 4 (cuatro) semestres académicos — 1536 Horas.

Titulo: Licenciado en Comercializacién.

Condiciones para la obtenciéon del titulo: Cursar y aprobar todas las asignaturas
establecidas en el disefio curricular. Ademas de desarrollar y defender un Proyecto Final
(Tesina).

Alcances del Titulo

Q

Realizar analisis e investigaciones de mercado cuali y cuantitativas, asi como
proyecciones de oferta y demanda de productos y servicios.

Analizar y desarrollar estrategias de eleccion de mercados potenciales y de
posicionamiento competitivo de marcas y lineas de productos y servicios.

Analizar oportunidades de mercado para productos de exportacion e importacion.
Planificar v coordinar estrategias, estructuras y funciones en el area comercial en
empresas y otras instituciones.

Desarrollar estudios y planes referentes a la politica de productos, politica de precios,
logistica y distribucién y politica de comunicacion en empresas y organizaciones sin
fines de lucro.

Asesorar sobre mercados, productos y servicios como consultor externo de
empresas.

Organizar y desarrollar planes de capacitacién para personal del Area Comercial.

ESTRUCTURA CURRICULAR
Principios y Pautas:
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La metodologia que se aplica es la establecida por los lineamientos generales
para el disefio curricular. La misma consiste en partir de los problemas basicos que
debera enfrentar el profesional del area y a traves de |la autogestion del alumno (futuro
egresado), lograr que el mismo adquiera las competencias necesarias para el ejercicio
eficiente de su profesionalidad.-

Toda drea epistemoldgica es un conjunto de conocimientos relacionados
légicamente vy un conjunto de procedimientos con los que se construyen esos
conocimientos.

Respecto a la fundamentacidon epistemologica de nuestra propuesta,
consideramos que, no obstante la pluralidad de Ciencias que aportan a la
Comercializacién, la misma lo hace con un enfoque propio y globalizador, al partir del
cual le corresponde la bisqueda de estrategias con caracteristicas propias segln las
condiciones histéricas, politicas y socio-culturales de cada realidad social. En este
entramado pensamos que en el proceso de ensefianza-aprendizaje, hay formas y modos
gue son comunes a todas las areas del saber, pues no dependen del saber en si sino de
la naturaleza propia y profunda del ser humano. Acorde al enfoque de Piaget, el proceso
de aprendizaje esta centrado en el alumno vy se construye a partir de las necesidades del
mismo, de las capacidades que se van desarrollando y de la influencia del medio (tal
como sefialan Bruner y Vygotsky).

Todo saber se basa en un saber anterior y se incorpora al ser humano y
posibilita posteriores procesos de aprendizajes de conocimientos, habilidades y actitudes.

A partir de ese "saber” se construyen los conceptos y las vinculaciones que le
dan sentido y aplicabilidad. Este proceso involucra un aprendizaje significativo. En cuanto
a la relacion entre los conceptos, la practica y la experiencia John Dewey, nos dice que la
experiencia no es exclusivamente empirica. Las cosas que nos pasan siempre las
pensamos desde algln lugar, desde una red de conceptos (una red de experiencias
previas) que dan significado a las experiencias nuevas. En toda experiencia hay
elementos conceptuales que la organizan. Creer que la experiencia se hace en la
practica, equivaldria a pensar que la practica es atedrica, vacia de conceptos.

La construccion del conocimiento se hace en diferentes planos. Cada vez que
se retorna a un problema que antes habia sido tratado se lo hace con otro nivel superior
de comprension, con mayor nivel de conocimiento, habilidad, criterio, que con la

maduracion en el tiempo, se traduce en mayor profundidad y nivel de formacion.
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En esta carrera que se propone se trabajara a traves de la identificacion de

problemas, andlisis de alternativas, proyeccién de soluciones con cada vez mayor
complejidad.-

El proceso de adquisicion del conocimiento tedrico y de aplicacion del mismo
(practica), se recorren simultdneamente en forma indivisible, pues el area del saber
especifico asi lo requiere. En sintesis, se aprende haciendo, pautada y progresivamente.
Es decir que se estd pensando en sujetos activos cuya condicion central es ser
competentes en el ambito de la comercializacion, ademas de ser capaces de resolver los
problemas que cotidianamente deben enfrentar como miembros de una sociedad, cuyo
escenario econdmico esta caracterizado por la incertidumbre.

Las competencias desde esta perspectiva, suponen un equilibrio entre
accién y reflexién, entre saber, saber hacer y saber explicar lo que se hace, entre el
conocimiento puesto en juego y los procesos l.‘;ugnfﬁvas utilizados en la resolucién
de problemas.

Si bien las personas poseen siempre algin nivel de competencia, sostenemos
que una experiencia educativa adecuada y debidamente planificada constituye uno de los
caminos posibles para elevar dicho nivel y posibilitar que grandes sectores de la
poblacién no queden relegados a trabajos con muy escasa apertura para su realizacién
personal, baja retribucion y en muchos casos excluidos del campo laboral.

El papel que le cabe al docente en el proceso de ensefianza-aprendizaje
no es menor, su intervencion es absolutamente necesaria como facilitador del
proceso de adquisicion del saber.

Como es el docente el que debe graduar los obstaculos que el alumno debe
vencer para alcanzar el conocimiento, el mismo debe conocer al educando y tener
conciencia plena de sus avances y sus dificultades, de una manera personalizada.-

Grupos de Asignaturas

El Disefio Curricular se centra en el estudio de los problemas que han dado
origen a la carrera y sostienen las actividades de la profesién de Licenciado en
Comercializacion.



