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           INSTITUTO SUPERIOR DEL

           PROFESORADO DE SALTA  Nº 6005

           Av. ENTRE RÍOS  Nº 1851 -SALTA- TEL.  431748


	CARRERA


	TECNICO SUPERIOR EN ADMINISTRACION CON ORIENTACION EN COMERCIALIZACIÓN

	ESPACIO CURRICULAR
	Año
	Régimen
	Hs. Cátedra

	PRACTICA PROFESIONAL III

	3 er
	ANUAL
	6 Hs.


FUNDAMENTACIÓN
	Lo Todas las organizaciones, sean productoras de bienes y servicios de propiedad pública o privada grandes o pequeñas, nacionales o internacionales e independientemente del objeto principal de su existencia, necesitan de un tipo de actividad profesional-técnico-administrativa.
La gestión organizacional comprende las actividades en los distintos niveles o áreas de una organización que están relacionadas con las funciones de gestión inter e intra organizacionales que atañen a distintos sectores y la organización y el planeamiento de tareas y recursos que son necesarias para realizarlas. 

La comercialización trata sobre el conjunto de técnicas utilizadas para la comercialización y distribución de un producto entre diferentes consumidores. El profesional debe diseñar, planificar y producir bienes de un producto entre diferentes consumidores. Va a analizar el comportamiento del consumidor a quien va dirigido el producto, pretende establecer sus necesidades y deseos e influir su comportamiento, debe analizar las tendencias de consumo y poder prever así la cantidad de productos y la localización de los mercados más rentables para un determinado tipo de bien o servicio.

Es por ello que el alumno de la Tecnicatura Superior en Administración con orientación en Comercialización debe estar preparado para un desempeño profesional en el ámbito de las organizaciones en general con una profesionalización técnica integral. Debe ser capaz de utilizar las herramientas existentes en la organización y hacerlas funcionar eficaz y eficientemente, como así también es el innovador de nuevas estrategias para lograr un mejor desempeño de la administración de las organizaciones.
Es imprescindible que la formación del profesional contenga las capacidades para adaptarse los cambios constantes del sistema productivo, con un perfil creativo e innovador y con mentalidad de trabajo en equipo, actuar de acuerdo con los códigos de comportamiento social, empresarial y legal, adoptando las normas éticas y morales que la función exige y comprender las diferentes formas que adopta la actividad.

Debe utilizar correctamente razonamientos inductivos, deductivos y analógicos que faciliten la resolución de conflictos. Se busca garantizar una formación suficiente para cumplir con las competencias que demanda este sector productivo. Para ello es necesario que el alumno integre todas las áreas en la materia de Práctica III. Por medio de ella puede volcar los saberes y competencias adquiridos en una propuesta que enriquezca la acción educativa y preparándolos para la resolución de problemas, evaluación y toma de decisiones con actitud planificadora de crecimiento grupal y personal para aprender a aprender, saber pensar, saber hacer y saber ser.
Pa


OBJETIVOS 

	- Promover el trabajo compartido de docentes y alumnos en lo que hace al aprovechamiento de sus habilidades y la significación de los conocimientos que se le ofrece por parte del docente.

- brindar oportunidades para la expresión y la obtención de experiencias diferentes dentro y fuera del aula

- Relacionar los contenidos de la materia con los contenidos brindados en las materias de la orientación de la carrera.
- Realizar proyectos comerciales para organizaciones de la región enfocados desde el punto de vista organizativo, económico y financiero, aplicando los conocimientos previos ya adquiridos en las diferentes áreas


CONTENIDOS 

	EJE TEMATICO I: ELPLAN DE MARKETING 
Definición del plan de marketing. Ventajas de un plan. El plan de marketing dentro del proceso de planeación global: planificación global. El proceso de planificación comercial y de marketing. Plan de marketing estratégico versus plan estratégico. Relevancia del plan de MARKETING PARA PYME. Interrelación entre la planificación estratégica y de marketing. Fases y etapas en la elaboración del plan de marketing. Fuentes de información para la elaboración del plan.
EJE TEMATICO II: ANALISIS Y DIAGNOSTICO DE LA SITUACIÓN
Análisis de factores externos: condiciones generales. Tecnológicos. Económicos. Sociales del entorno. Políticas. Legales. Culturales. Control de la inflación. Concentración social. Presión fiscal y desgravación de las inversiones. Facilidades crediticias y fomento de las exportaciones. Condiciones de la competencia principales competidores. Ubicación geográfica. FODA. Condiciones de la demanda demográficos. Geográficos, pictográficos, y estilo de vida.
Análisis de factores internos. Ubicación. Producción. Recursos humanos. Estructura en la comercialización. Objetivos. Estrategias aplicadas por la empresa. P.P.P.P. comunicación. Estrategias de ventas. 
EJE TEMÁTICO III: FIJACION DE OBJETIVOS DE MARKETING
Tipos de objetivos. Estratégicos según la dimensión de la empresa. Sus efectos. Efecto de la madurez de los mercados en la definición de objetivos de marketing. Objetivos de marketing habituales. Criterios para la elección de los objetivos de marketing. 
EJE TEMATICO IV: ELECCION DE LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING. 
Coherencia con la estrategia corporativa y delimitación de los campos. Estrategias de crecimiento. Matriz de dirección de crecimiento (rejilla de Ansoff) crecimiento interno o externo. Estrategia de segmentación. Estrategia de posicionamiento. Estrategia de fidelización.

EJE TEMATICO V: ESTRATEGIAS FUNCIONAL. TACTICAS DE MARKETING

Decisiones sobre el producto. Presentación. Identificación. Envases etiquetados. Códigos de barras. Certificados de calidad. Posicionamiento. Decisiones sobre precios. Factores que inciden en la aplicación de precios. Aplicación de estrategias de precios. Decisiones sobre distribución. Canal de distribución. Relaciones entre los miembros. Localización. Dimensión y características dl punto de venta. Decisiones sobe la comunicación. Mix comunicacional. Venta personal. Telemárketing. E-comerse.


ESTRATEGIAS METODOLOGÍCAS 

	Los alumnos deberán prestar servicios reales dentro del campo profesional específico con el fin de realizar un proyecto de comercialización en una organización a elección de los mismos con la aprobación de la cátedra. Se aceptará también la realización de un emprendimiento a cargo de los alumnos.
Los contenidos conceptuales hace referencia a guías para realizar el proyecto/ plan de comercialización.

El programa se desarrollará a partir de los conocimientos ya adquiridos en distintos espacios curriculares por parte de los alumnos para poder plasmar la teoría en la práctica en cada situación planteada.

Se aplicará la integración de todas las materias de la carrera teniendo como base lo aprendido y realizado en la práctica I y II.
Se utilizarán diferentes herramientas para la búsqueda de información. Publicaciones especializadas. Uso de internet. El uso de computadoras tanto para la presentación del proyecto como para el diseño de páginas Web para realizar el E-comerse. Uso de otros aplicativos informáticos.


 EVALUACION 

	CRITERIOS

Se evaluará al alumno desde el punto de vista conceptual, actitudinal y procedimental
· Correcta utilización del lenguaje técnico.
Presentación en tiempo y forma adecuados de las carpetas de trabajo.

· Utilización de diversos recursos para la búsqueda de información.

· Calidad y grado de compromiso del grupo para realizar el proyecto.

INSTRUMENTOS:

· Elaboración del proyecto.
· Exposiciones orales sobre las investigaciones realizadas y lo avances concretados en el proyecto.

· Presentación en power point.

CONDICIONES PARA OBTENER LA REGULARIDAD:
· 80% de asistencia a clases
· Dos exámenes parciales aprobados con sus respectivos recuperatorios.
· Aprobación del 90% de los trabajos prácticos realizados.

· Presentación de trabajo practico


RECURSOS DIDÁCTICOS

	· Material bibliográfico

· Espacios Web

· Libros 
· Revistas especializadas

· Artículos periodísticos
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