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ANEXO Il
RESOLUCION DE DECANATO N°920/18

| ANO: | 2023 |

3- Datos de la asignatura

INSTRUMENTO A PLAN DE TRABAJO
DEL EQUIPO DOCENTE

| Nombre | Administracion de la Comercializacion

[ Cadigo | 1080 |

Tipo (Marque con una X) Modalidad (Margue con una X) Nivel (Marque con una X)
Obligatoria | X Presencial Pregrado X
Optativa Hibrida! X Grado

| Area curricular a la que pertenece | Ciclo de Formacién General

| Departamento | Administracién

| Carrera/s | Técnico Universitario en Comercializacién

Ciclo o afio de ubicacién en |1er. Ao
la carrera/s

Carga horaria asignada en el Plan de Estudios:
Total 96
Semanal | 06

Distribucion de la carga horaria (semanal) presencial de los alumnos:

Tedricas Précticas Teorico - practicas

03 03

1Ver instrucciones anexas
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Relacion docente - alumnos:

Cantidad estimada de
alumnos inscriptos

Cantidad de docentes

Cantidad de comisiones

Profesores

Auxiliares

Tedricas

Préacticas

Teorico-Practicas

01

01

01

01

4- Composicién del equipo docente ( Ver instructivo):

N° | Nombre y Apellido

Titulo/s

1. |Juan Adrian Brunatti

Lic. en Administracion, Especialista en Marketing

2. | Daniela Alejandra Alberti

Lic. en Marketing, Magister en gestion de la opinién publica

N° Cargo Dedicacion Caracter Cantidad de horas semanales dedicadas a: (*)
T|As| Adj | JTP |A1|A2|Ad|Bec| E | P S | Reg. | Int. | Otros Docencia Investig. | Ext. Gest.
Frente a alumnos Totales
1. X X X 03 10
2. X X X 03 10

(*) la suma de las horas Totale + Investig. + Ext. + Gest. no puede superar la asignacién horaria del cargo docente.
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5- Plan de trabajo del equipo docente

1. Objetivos de la asignatura.

a- Conocer los aspectos conceptuales basicos de la comercializacion de la comercializacion a través del examen de la naturaleza e importancia de la disciplina.

b- Comprender el concepto y estructura del sistema comercial.

c- Contar con elementos de juicio para ponderar los requerimientos y exigencias que demanda la vigilancia real del sistema comercial.

d- Lograr las habilidades analiticas de diagnostico y evaluacién de situaciones concretas; la seleccion de metodologias y herramientas apropiadas para la solucion de
las mismas.

e- Dominar aspectos metodologicos en fijacion de politicas y objetivos comerciales, con especial énfasis en PYMES.

2. Enunciacion de la totalidad de los contenidos a desarrollar en la asignatura.

CONTENIDOS MINIMOS:

Contenido, objetivo y funciones de la comercializacion; enfoque sistémico en comercializacion. EI consumidor. Anélisis de comportamiento; prondsticos,
investigacion de mercados. Planeamiento comercial: andlisis de variables controlables y no controlables. Estrategias de comercializacion. Ciclo de vida y mezcla
comercial. Control de gestién comercial.

UNIDAD TEMATICA I: Introduccion a la comercializacion

Introduccién al proceso general de comercializacion. Definiciones de comercializacidn. Funcion de la comercializacion: las necesidades de los consumidores, la
generacion de deseos y la estimulacién de demanda. Distintos tipos de gestidn de la comercializacion en empresas. Marketing 1.0, 2.0, 3.0 y 4.0. La relacion de la
comercializacion en la economia de mercado. La funcién de la comercializacién en las empresas PYMES. Aspectos de la comercializacion: dimension estratégica y
dimension operativa. Aplicacidn de conceptos en empresas PyMEs.

UNIDAD TEMATICA II: Entornos Competitivos de Comercializacion

Marketing Estratégico. Andlisis del entorno competitivo. Herramientas de andlisis competitivo: FODA - Matriz BCG - Ciclo de vida de Productos — Cuadro
Estratégico — Matriz de las cuatro acciones. Diagnostico Estratégico.

Estrategias de Desarrollo: Estrategias de competitividad basadas en producto - mercado (Ansoff). Estrategias basada en Costo, Diferenciacion y Segmentacion.
Cinco Fuerzas Competitivas (Porter). Estrategias digitales.

UNIDAD TEMATICA IlIl: Comportamiento del Consumidor

Andlisis del Comportamiento del consumidor. Proceso de decision de compra. Andlisis de Variables Internas: necesidades, motivacion, percepcion, aprendizaje,
personalidad, actitud. Analisis de Variables Externas en el proceso de decision de compra: Grupos de referencia, Familia, Clase social, Influencia de la cultura.
Conceptos de Influencer e Insight marketing: Aplicacion a la estrategia comercial. Aplicacién de conceptos en empresas PyMEs.




€

UNIVERSIDAD NACIONAL
DE MAR DEL PLATA

UNIDAD TEMATICA IV: Definicion de perfiles de clientes

Investigacion de mercados y Segmentacion de mercados relacion estratégica. Definicion estrategia de segmentos de mercados. Beneficios estratégicos de la
segmentacion de mercados. Analisis de segmentos de mercados: Macrosegmentacién y Microsegmentacion. Definicion de Segmentos estratégicos propietarios y
estratégicos. Variables de segmentacion de mercados. Relacidon entre la segmentacién de mercados y las variables operativas de comercializacion.
Posicionamiento: Concepto, tipos, errores. El posicionamiento web. Aplicacion de conceptos en empresas PyMEs.

UNIDAD TEMATICA V: Investigacion de mercados
El proceso de investigacion. Disefios de investigacion de mercados. Técnicas cuantitativas y cualitativas de recopilacidn de informacién. Tipos de investigaciones de
mercados No concluyentes: Exploratorias. Concluyentes: Descriptivas, Causal Experimental. El muestreo: Definicion de elementos de muestreo, definicién de
unidad de muestreo y definicién de marco muestral. Recoleccién de informacion: fuentes primarias y secundarias de informacion. Disefios de encuestas. El analisis
de la informacion. Descripcion de resultados y elaboracion de informes. Otros tipos de formatos de investigacion de mercados. Aplicacion de conceptos en
empresas PyMEs. Métodos on line y métodos off line.

UNIDAD TEMATICA VI: Programa Comercial: Estrategia y programa de productos y servicios

Concepto y clases de productos y servicios. Niveles. Productos industriales. Gama de productos. Ciclo de vida del producto (CVP) y su relacidn con el ciclo de vida
del mercado. Fases. Estrategias a seguir. Nuevos productos. Estrategias de producto nuevo y estrategia de eliminacién de productos y servicios. Identificacion de
los productos: Marca. Envase. Etiquetas. Definicién de marca. Naturaleza. Posicionamiento marcario. Discurso marcario. Métricas de Marketing para Productos y
servicios. Métricas del Valor de Marcas. Aplicacion de conceptos en empresas PyMEs.

UNIDAD TEMATICA VII: Programa Comercial: Estrategia y programa de Precios

El enfoque microecondmico tradicional. Soluciones empresariales al problema. El precio-meta. Punto de equilibrio (breakthrough). El precio desde el punto de vista
de los costos. El precio desde el punto de vista de la demanda. El precio desde el punto de vista de la competencia. La percepcion del consumidor de bienes y
servicios. Objetivos del precio industrial. Estrategias de precios: diferenciales, competitivos, por linea, sicologicos. Métricas de Marketing para Precios Industriales.
Aplicacién de conceptos en empresas PyMEs.

UNIDAD TEMATICA VIII: Programa Comercial: Estrategia y programa de Distribucion

Canales de distribucién: clases. Estructura y disefio de canales. Distribucion de productos de bienes y servicios. Necesidad y funciones de los intermediarios.
Clases de intermediarios: Minoristas y Mayoristas. Estrategias de cobertura de mercados: distribucion Intensiva- extensiva, Selectiva y exclusiva. Franquicias.
Estrategias pull y estrategias push. Localizacion de puntos de venta: criterios. Métricas de Marketing para Distribucion y Ventas. Aplicacién de conceptos en
empresas PyMEs. Marketing 4.0: Canales Omnicanal. Canal on line y Canal off line.

UNIDAD TEMATICA IX: Programa Comercial: Estrategia y programa de Comunicacion

Programa de comunicacién. Distintos tipos de herramientas y técnicas. Publicidad. Tipos de publicidad en funcién de la estrategia de posicionamientos y ciclo de
vida del producto — servicios. Publicidad en los puntos de ventas. Promocién. Distintos tipos. Actividad complementaria a la publicidad. Merchandising: Utilizacién
estratégica en el programa de comunicacion. Comercializacién digital: Redes sociales — programas de marketing digital. Alcance e impacto. Aplicacion de
conceptos en empresas PyMEs. Marketing 4.0: bidireccionalidad de la comunicacién cliente empresa. Comunicacién on line y off line.
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UNIDAD TEMATICA X: Plan de Comercializacion

Plan de Comercializacion: Concepto, naturaleza y contenido de un plan. Analisis de situacidn y andlisis del mercado. Competencia. Oferta de Productos. Factores
criticos de éxito. Programas, calendario y organizacién de las acciones operativas. Andlisis de riesgo y Planificacion de lo imprevisto. Objeciones a la planificacion
formal.

3. Bibliografia (basica y complementaria).

1. BASICA

o Direccion de Marketing: Gestion estratégica y operativa del mercado. Lambin — Gallucci y Sicurello. 2da. Edicion. Edit. Mc Graw Hill. 2008
o Direccion de Marketing: Phillip Kotler, Kevin Keller. 122 Edicion. Edit. Prentice Hall. 2006.

o Marketing Estratégico: J.J. Lambin. 3ra Edicién. Edit. Mc Graw Hill. 1997

o El plan de Marketing en la Practica. Jose Maria Sainz - Editorial ESIC 2016

o Marketing para Pymes, un enfoque para Latinoamérica. Alejandro Schnarch — Alfaomega 2013

e Direccion Comercial. Talaya — Romero editorial ESIC. 2013

o Métricas del Marketing. Alejandro Dominguez Doncel - Silvia Gutierrez, editorial ESIC.2008

e La Segmentacion Macro y Micro. Aut. Jaime Eduardo Rivera Camino. Edt. ESIC 2010. Cuaderno de documentacién

e EIROI como métrica de la eficacia del marketing: Calculo a través de métodos cuantitativos. Pablo J. lopéz —Tenorio y otros. Editorial ESIC 2013
o Marketing 4.0. “Transforma tu estrategia para atraer al consumidor digital” Kotler — Kartajaya y Setiawan. Edt. LID. Edicion 2019

2. COMPLEMENTARIA

e MARKETING INDUSTRIAL “Como orientar la gestion comercial a la relacion rentable y duradera con el cliente”. Mikel Mesonero — Juan Carlos Alcaide. 1ra.
Edicion. editorial ESIC 2012

MARKETING. Roger Kerin, McGraw Hill, 7° Edicién

La estrategia de océanos azules. “Como desarrollar un nuevo mercado en donde la competencia no tiene importancia”. Chan Kim. Editorial Norma Edicién 2005.
Politica de Precios, Kent B. Monroe, McGraw-Hill, 12 Edicion.

Administracion Estratégica, Fred David, Prentice-Hall, 12 Edicion.

La Marca, Jean-Noel Kapferer-Jean-Claude Thoenig, McGraw-Hill, 12 Edicién.

Comportamiento del Consumidor, Schiffman-Kanuk, Prentice-Hall, 12 Edicion.

Investigacion de Mercados, Malhotra, Prentice-Hall, 22 Edicién.

MARKETING. Roger Kerin. McGraw Hill, 7° Edicién
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4. Descripcion de Actividades de aprendizaje.

1. Resolucidn de problemas: A través del abordaje de situaciones reales de empresas de nivel local y nacional, los estudiantes deberan resolver problematicas a partir
de los fundamentos tedricos estudiados.
2. Resolucién de guias de estudio: En cada capitulo los estudiantes previa lectura y asistencia a clases tedricas resolveran en grupos preguntas abiertas de caracter

analiticos para establecer debates con fundamentos y poder de esa forma tomar posturas de caracter objetivo.

5. Cronograma de contenidos, actividades y evaluaciones.

Se prevé el dictado de la presente materia en diecisiete (17) semanas, conforme el siguiente cronograma tentativo:

Semana Fechas | Contenido
Semana 1 23/8 Introduccion a la materia. Teoria Unidad |

24/8 Armado de grupos practicos. Presentacion APe | (Unidades 1y 2)
Semana 2 30/8 Teoria Unidad Il

31/8 Revision APe | (Unidades 1y 2)
Semana 3 6/9 Teoria Unidad Il

719 Entrega parcial APe | (Unidades 1y 2)

1319 Teoria Unidad Il
Semana 4 = ,

1419 Entrega APe |. Presentacion APe II. (Unidades 3y 4)
Semana 5 20/9 Teoria Unidad IV

21/9 FERIADO

2719 Teoria Unidad V
Semana 6 — ,

28/9 Entrega APe II. Presentacidn APe lIl. (Unidad 5)
Semana 7 4110 Primer examen parcial (Unidades I, II, lll y IV)

5/10 Revision APe Il (Unidad 5)
Semana 8 11710 Teoria Unidad VI
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12110 Entrega APe IIl. Presentacion APe IV. (Unidades 6 y 7)
18/10 Teoria Unidad VII
Semana 9 , ,
1910 Entrega parcial APe IV (Unidades 6 y 7)
2510 Recuperatorio Primer Parcial
Semana 10 -
26/10 Entrega APe IV (Unidades 6 y 7)
Sermana 11 111 Teoria Unidad VIII
2111 Presentacion APe V (Unidades 8 y 9)
8/11 Teoria Unidad IX Comunicacion Tradicional
Semana 12 - .
911 Revisién APe V (Unidades 8 y 9)
S 13 15111 Teoria Unidad IX — Comunicacién digital
emana 16/11 Entrega APe V (Unidades 8 y 9)
Sernana 14 22/11 Teoria Unidad X
23/11 Clase de consulta y cierre de APes.
29111 i i
Semana 15 Segundo Examen parcial (Unidades V, VI, VII, Vil y IX)
30/11
112 ' i
Semana 16 Clase final y cierre de notas
2/12
Semana 17 il FERIADO
912 Recuperatorio Segundo Parcial

6. Procesos de intervencion pedagégica.

Clase magistral: Incorporacion de los principales temas — presentacion de cada elemento del mix dentro del esquema general de comercializacion — Desarrollo de
elementos basicos complementarios al proceso general de comercializacion.

Sesiones de discusion: Debates con el objetivo de analisis de los criterios.

Estudio de casos: anélisis de casos y su aplicacion a las empresas Pymes.

10
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Sesiones de aprendizaje individual — grupal: Aplicaciones en trabajos practicos - aplicando los aspectos tedricos a los casos reales de empresas Pymes, en distintos
ambitos: de servicios — industriales — consumo masivo.

Tutorias: asistencia a los alumnos en los procesos de aprendizajes de cada unidad.

7. Evaluacion

La evaluacion en relacion a su funcion de acreditacion de la asignatura se ajustara al Régimen Académico en vigencia, OCA 1560/11
La asignatura es del grupo 1y se encuentra en el ciclo basico.
Se administraran dos evaluaciones parciales tedrico-practicas escritas individuales (con sus respectivas instancias recuperatorias).

Aprobacién por Promocion

A los fines de la promocién directa el estudiante debera:
a. Haber aprobado 2 (dos) examenes parciales tedrico-practicos o sus respectivos recuperatorios.
b. Haber obtenido un promedio de 6 (seis) puntos en las evaluaciones citadas en el item a.

c.Haber entregado en tiempo y forma las actividades practicas (con una instancia final recuperatoria).

11
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Aprobacién con instancia de evaluacién habilitante

Se prevé una evaluacion habilitante para aquel estudiante que haya aprobado sélo una evaluacion parcial teérico-practica (o su respectivo recuperatorio), y haya
cumplido con las actividades practicas. El objetivo es habilitar al estudiante para rendir el examen final de la asignatura.

Tendra lugar en la primera fecha de examen final y abarcara los temas incluidos en el parcial desaprobado.

Aprobacion por examen final

Accederan los estudiantes que:
a.- Aprueben el examen habilitante.
b.- Hayan aprobado los dos parciales tedrico-practicos (o sus respectivos recuperatorios) pero no lleguen al promedio minimo necesario para la promocion.

El examen final de cursada consistira en un examen oral en el que se evaluaran los contenidos relevantes para aprobar la asignatura.

En todos los casos, es requisito para aprobar la asignatura cumplir con el porcentaje de asistencia minima a las clases teérico - practicas de acuerdo al

régimen de ensefanza vigente.

Criterios

Contenido de los trabajos practicos

Los trabajos practicos consistirdn en el anlisis de casos de empresas Pymes y grandes empresa, del ambito local y nacional, debidamente seleccionados y
comparados con realidades locales. Modalidad del desarrollo de los trabajos practicos: Los trabajos practicos se desarrollaran en forma grupal, los alumnos tendran

que usar la modalidad de rol play, como consultores y clientes, exponiendo el caso y las posibles soluciones.

Tipos de evaluacion continta
Examenes parciales escritos: de caracter 50% tedricos de respuesta abierta, en combinacion con respuestas mdiltiples y 50% de caracter practico con resolucion

de problematicas reales sobre casos de PYMES locales y nacionales.

12
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8. Asignacion y distribucion de tareas de cada uno de los integrantes del equipo docente.

Esta Catedra posee un solo docente Adjunto que cumple con las siguientes funciones:

Preparacion y dictado de clases Tedricas

Tutorias: encuentros semanales para la orientacion de examen parciales y Trabajos practicos
Correcciones de los trabajos practicos

Correccion de los examenes parciales

Esta Catedra posee un ayudante de primera que cumple con las siguientes funciones:

Preparacion de Trabajos Préacticos
Orientacion de actividades practicas generales
Correccion de trabajos practicos

Monitoreo del proceso de aprendizaje

Control de asistencia de los alumnos

Lic. Juan Brunatti Contrato a término 2do. Cuatrimestre 2023

Lic. Daniela Alberti Contrato a término 2do. Cuatrimestre 2023

13
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INSTRUCTIVO

Observaciones:

1. Esta planilla se debe completar por asignatura.

2. Todos los docentes que integren la catedra deberan notificarse de lo enunciado en esta Planilla.
3. Lainformacidén consignada seré certificada por las autoridades correspondientes.

2- Composicion del equipo docente:

En la Planilla | se debera completar para cada integrante de la catedra los siguientes datos:

Apellido y Nombre
Los titulos de grado y post-grado
Marcar con una X el cargo correspondiente:
T (Titular)-
As (Asociado)
Adj (Adjunto)
JTP (Jefe de Trabajos Practicos)
Al (Ayudante de primera)
A2 (Ayudante de segunda)
Ads (Adscripto a la docencia)
Bec (Becario)
Marcar con una X la dedicacion correspondiente:
E (Exclusiva)
P (Parcial)
S (Simple)
Marcar con una X el caracter de su designacion:
Reg (Regular)
Int (Interino)

Instructivo
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Otros: Especificar si es: Libre/ Contratado/ Por convenio o alguna otra modalidad
- Cantidad de horas semanales :
Docencia: Frente a alumnos
(Consignar las horas presenciales con los alumnos, considerando: toma de examenes, clases de consulta, entrevistas, otras
modalidades).
Totales

(Consignar, en promedio semanal, las horas dedicadas a las actividades docentes de la asignatura, tales como: preparacion de clases,
materiales, practicos, otras modalidades)

Invest.(Investigacion)/ Ext.(Extension) y/o Gest.(Gestion).
(Consignar, en promedio semanal, las horas dedicadas a las mencionadas actividades, a lo largo del dictado de la asignatura).

(*) Se respetaran los reglamentos internos de cada Unidad Académica que establezcan normativas en estos temas.

3- Plan de trabajo del equipo docente

1.-Objetivos del curso: Deberan ser formulados en funcion de los propdésitos de formacion del plan de estudios, area curricular y/o de los
sectores de formacién privilegiados en el curso. Una vez finalizado el curso, los alumnos deben evidenciar niveles de logro aceptables en cada
uno de ellos.

4.- Descripcion de Actividades de aprendizaje: Se denomina al conjunto de tareas que deben realizar los alumnos, seleccionadas y disefiadas
didacticamente, cuya resolucion implica la utilizacion de saberes y habilidades. A continuacion se enuncian algunos de los tipos de actividades
posibles:

Instructivo 2
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* resolucion de problemas, por ejemplo: precisar las consecuencias posibles que podran derivarse de asumirse distintos tipos de decisiones;
predecir lo que acontecera en una situacion dada si se modifican determinados factores que la definan.
* elaboracion de ensayos, monografias, proyectos, por ejemplo: preparar informes técnicos de rigor; elaborar sintesis sobre diversas lineas de
pensamiento en relacion con algun asunto controvertido y formular los propios puntos de vista debidamente fundamentados; efectuar analisis
criticos fundados a partir del conocimiento de resultados obtenidos en investigaciones realizadas sobre un mismo problema.
* tareas de investigacion, por ejemplo: aplicar metodologias y procedimientos de investigacion adecuados a las caracteristicas del objeto de
analisis y a lo que se procura descubrir; formular hipotesis para explicar hechos, fendmenos y proponer la metodologia de la investigacion mas
pertinente para su comprobacion .
* resolucion de guias de estudio, por ejemplo: verificar inconsistencias, limitaciones en los argumentos sostenidos por algun autor, y plantear
puntos de vista alternativos, descifrar el significado de diversas formas de informacion presentadas en graficos, tablas, cuadros, etc. para
expresar tendencias, relaciones, etc.
* otros

6.- Procesos de intervencion pedagogica: Se denomina al desarrollo de modos de accion docente que faciliten el proceso de aprendizaje. A
continuacion se enuncian las modalidades mas utilizadas:

1.Clase magistral: Conjunto de sesiones organizadas centralmente por el docente para el desarrollo de tematicas insuficientemente tratadas en
la bibliografia, 6 de un alto nivel de complejidad 6 que requieren un tratamiento interdisciplinario. Su objetivo es que los alumnos adquieran
informacién dificil de localizar, establecer relaciones de alta complejidad, etc.

2.- Sesiones de discusion (pequefios grupos 12-15): para profundizar o considerar alguna temética cuyo contenido sea controvertible; ¢ para
facilitar el intercambio de puntos de vista; ¢ para facilitar una mejor comprension del contenido y alcance de ciertas probleméticas claves.

3.- Seminarios: (grupos entre 15-20) sesiones organizadas para el tratamiento grupal en profundidad de una problemética o temética relevante
para la formacién del alumno, sea por su nivel de complejidad o por el pluralismo de 6pticas de abordaje cuyo aporte orientara algun tipo o
tipos de alternativas de solucion.

4.- Trabajo de laboratorio/taller: Encuentros organizados por el docente para posibilitar a los alumnos la manipulacion de materiales,
elementos, aparatos, instrumentos, equipos, comprobacion de hipotesis, observacion de comportamientos especificos, para obtener e interpretar
datos desde perspectivas tedricas y/o generacion de nuevos procedimientos.

Instructivo 3
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5.- Taller - Grupo operativo: Encuentros organizados por el docente en torno a una doble tarea, de aprendizaje y de resolucion de problemas
para que los alumnos en la conjuncidn teoria-préactica aborden su solucién.

6.- Trabajo de campo: conjunto de horas destinadas a actividades a efectuarse en ambitos especificos de la realidad, a fin de obtener
informacion acerca de cuestiones de interés; vivenciar determinadas situaciones creadas al efecto; operar saberes aprendidos, lo que
posibilitara al alumno entender mejor como acceder a una realidad dada desde perspectivas diversas y captar el ejercicio de las funciones que
se desempefiaran al obtener el titulo.

7.- Pasantias: Conjunto de horas destinadas a posibilitar el acceso a determinados escenarios reales, para poner en practica competencias que
se requeriran para actuar idoneamente en el campo profesional, posibilitando al alumno disponer de mayores elementos de juicio sobre las
caracteristicas de su eleccion universitaria.

8.- Trabajo de investigacion: Conjunto de horas diagramadas a fin de proveer oportunidades para familiarizarse con los modos operativos de
explorar una realidad dada; comprobar hipotesis; idear originales formas de abordar algun problema.

9.- Estudio de casos: Conjunto de sesiones organizadas en torno a situaciones especialmente seleccionadas de la realidad para facilitar la
comprensidn,, de cdmo transferir la informacion y las competencias aprendidas y/o facilitar a los alumnos vivenciar situaciones similares a las
que podrian obtenerse en situaciones reales, a fin de brindarle posibilidades concretas de integrar teoria y practica y capacidad de
interpretacion y de actuacion ante circunstancias diversas.

10.- Sesiones de aprendizaje individual - grupal: para posibilitar la resolucion de ejercicios, teniendo acceso a materiales complementarios de
estudio, asesoramiento sobre lo que fuere requerido segin necesidades de los estudiantes y orientacion metodoldgica de auto y co - aprendizaje,
en las horas asignadas a tal efecto.

11. Tutorias: encuentros de asesoramiento y orientacion en torno a una situacion de aprendizaje 0 en aquellas instituciones que lo prevén en la
conformacion de itinerarios curriculares segun las necesidades e intereses demandadas por el alumno.

12.- Otras

Instructivo 4
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7.- Evaluacion: Enunciar los requisitos(a), criterios(b) y tipos(c) de evaluacion a utilizar.
a.- Requisitos de aprobacion: descripcion de las condiciones exigidas (promocional, con examen final, presentacion de proyectos, etc.)
congruentes con los criterios acordados.
b.- Criterios de evaluacion: representan aspectos de lo actuado por los estudiantes que se juzguen de interés considerar, por ejemplo la
originalidad, la exactitud, la suficiencia, la adecuacion, la relevancia, etc.
c.- Descripcidn de las situaciones de pruebas a utilizar para la evaluacion continua y final. La situacion de prueba es un conjunto especifico
de tareas que integran teoria y practica y para cuya resolucién se requiere un adecuado manejo e integracion de saberes. Las situaciones de

prueba pueden ser: de respuesta multiple, de respuesta abierta, cuestionarios, resolucién de situaciones problematicas reales y/o simuladas,
otras.

8.- Asignacidn y distribucidn de tareas de cada uno de los integrantes del equipo docente: Se enunciaran las actividades que deberan
cumplir los docentes. Incluir, si correspondiera, actividades de formacion de recursos humanos tales como: coordinador y/o responsable de
cursos, seminarios, talleres de formacion del equipo docente (area o inter-area).

ANEXO

En acuerdo con la Resolucién Rectorado N° 146 / 2022 y lo dispuesto por la OCA N° 1560/11 -y sus modificatorias- la asignatura que opte por la
modalidad de ensefianza hibrida debera especificar en su Plan de Trabajo Docente lo siguiente:

e Enel punto 5: cronograma de clases y evaluaciones, indicar si se desarrollaran en espacios fisicos o virtuales segun el caso.

e Enel punto 6: descripcion de las actividades de ensefianza-aprendizaje que prevén desarrollar virtualmente.
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