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SANTA FE, 05 de diciembre de 2024

VISTO las actuaciones por las cuales la Secretaria Académica y de Bienestar
Estudiantil, Dra. Andrea Maria PACIFICO, eleva propuesta de programa de la asignatura
ADMINISTRACION 1V de la carrera de Contador Publico, y

CONSIDERANDO:

QUE los objetivos y contenidos del programa responden a lo previsto en el Plan
de Estudios de la citada carrera,

QUE la bibliografia propuesta esta actualizada y es adecuada al nivel de la carrera,

POR ELLO, y teniendo en cuenta el despacho de la Comisién de Ensefianza,

EL CONSEJO DIRECTIVO DE LA FACULTAD DE
CIENCIAS ECONOMICAS
RESUELVE:

ARTICULO 1°.- Aprobar el programa de la asignatura ADMINISTRACION IV de la
carrera de Contador Publico, cuyos objetivos, contenidos, bibliografia y régimen de
evaluacion y promocion se adjuntan a las presentes actuaciones.

ARTICULO 2°.- Disponer la vigencia del mencionado programa para el dictado de la
asignatura a partir del Primer Cuatrimestre del afio 2025 y su aplicacion en los examenes

finales a partir del Segundo Turno de 2025.

ARTICULO 3°.- Inscribase, comuniquese, tomese nota y archivese.

RESOLUCION C.D. N° 708/24
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ANEXO RES. C.D. N°708/24

UNIVERSIDAD NACIONAL DEL LITORAL
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
PROGRAMA DE LA ASIGNATURA

Administracién 1V

Denominacion de la Asignatura: ADMINISTRACION IV
Carrera/s en la que incumbe la asignatura: Contador Publico

Régimen de cursado: Cuatrimestral

Modalidad de cursado: En cursado es presencial

incorporando hasta un veinte
por ciento (20%) de la carga
horaria total en actividades
virtuales. Estas actividades
seran asincronicas y estan
contempladas en el
programa analitico.

Carga Horaria Total: 60 horas

Propésito, Objetivos y Metodologia:
1. Propésito y estrategias:

Fomentar en el alumnado aptitudes que le permitan adquirir competencias y habilidades
en relacion al conocimiento disciplinar existente, asi como facilitarle la observacion
critica sobre el mismo. En tal sentido la propuesta de ensefianza de la Asignatura se
conforma con un conjunto de contenidos minimos oportunamente aprobados y que
contemplen aspectos teéricos y cuestiones practicas especificas.

Por lo tanto los objetivos de la Asignatura comprenden:

1. Planificar y ejecutar sistemas que permitan a las organizaciones desarrollar la
funcion comercial, incluyendo en ello la capacidad de evaluar las condiciones del
entorno internacional y la actuacion en mercados externos;
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2. Disefar, implementar y evaluar actividades comerciales ajustadas a los sistemas
existentes y a las condiciones que imponga el entorno internacional, de manera que
permitan la orientacion al marketing en la gestion de las organizaciones; y

3. Gestionar un comportamiento honesto y responsable de las competencias
adquiridas y actuar con razonamiento ético.

2. Metodologia de Ensefianza

El curso se estructura en clases tedrico-practicas orientadas a la transmision de
conocimientos y al desarrollo de habilidades clave, como el analisis critico, la
argumentacion, la investigacion, y la expresion oral y escrita. Para lograr estos objetivos,
se implementa un conjunto de herramientas y estrategias pedagdgicas, que fomentan la
participacion activa, el trabajo en equipo y el aprendizaje continuo.

Entre las principales estrategias utilizadas, se encuentran:

- Exposicion dialogada por parte de los docentes, orientada a identificar
conocimientos previos adquiridos en otras asignaturas y situar a los estudiantes en
una “continuidad” de aprendizaje. Esta modalidad dialogada incluye ejemplos y
experiencias reales, favoreciendo la comprension y el analisis.

- Desempefio de roles, donde los estudiantes exploran distintas perspectivas en
situaciones simuladas, promoviendo la empatia y el pensamiento critico.

- Presentaciones orales de los estudiantes, que fomentan habilidades de
comunicacion efectiva y seguridad, fundamentales para su desarrollo profesional.

- Resolucion de ejercicios y analisis de casos practicos, aplicando los conceptos
tedricos a contextos reales y facilitando la integracion del conocimiento.

- Informe de lectura y andlisis bibliografico, donde se profundizan temas
especificos, permitiendo la busqueda y verificacion de informacién actualizada y
relevante.

- Discusion y analisis de videos y/o juegos, para explorar conceptos de forma
interactiva y visual, favoreciendo una comprension aplicada.

- Exposiciones de invitados — docentes e investigadores de universidades
nacionales e internacionales, empresarios o especialistas — quienes enriquecen la
experiencia educativa con charlas y paneles sobre temas relevantes.

- Aula virtual como complemento de las clases presenciales, que facilita el
acceso a materiales de estudio, foros de discusion y recursos de apoyo adicionales
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Programa Analitico

Unidad Tematica 1 - La Funcion Comercial

Marketing. Conceptos basicos. Evolucién. Definicion de Marketing. EI Marketing como
sistema de intercambios. La creacién de valor.

Direccion Comercial. La funcidn comercial en la organizacion. El sistema comercial.
La orientacion al mercado como fuente de ventaja competitiva.

Responsabilidad Social en el Marketing en el marco de la gestion socialmente responsable
de la organizacion.

Unidad Temética 2 - EI planeamiento en Comercializacion

El marketing y su vinculacion con la formulacion de estrategia empresaria: marketing
estratégico y marketing operativo.

El proceso de planificacion comercial: diagnostico estratégico y las decisiones
estratégicas de marketing.

Mercado: concepto y limites. Clasificacidn de los mercados. Analisis de la estructura del
Consumo/Demanda. EI mercado de consumo argentino y particularidades de los
mercados externos.

Segmentacion de Mercado. Utilidad de la herramienta. Criterios de segmentacion.

El programa comercial. Decisiones del mix comercial: Producto, Precio, Distribucion y
Comunicacion. Evaluacién, implementacion, organizacién y control de la estrategia
comercial.

Unidad Tematica 3 - El Sistema de Informacién Comercial

El sistema de informacion de marketing. Funcionamiento del sistema. Utilidad para la
funcion comercial. Aporte para la toma de decisiones comerciales.

Sistema de Informacién Interna: las areas funcionales como fuentes de informacion.
Sistema de Investigacion de Mercados.

Sistema de flujo de Inteligencia de Marketing: Analisis del sistema comercial: macro y
microentorno. Analisis de la competencia.

Unidad Tematica 4 - Analisis de la Demanda

Analisis cualitativo de la demanda. EI comportamiento del consumidor final y
organizacional.
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Anédlisis cuantitativo de la demanda. Prevision de la demanda. Técnicas de prevision:
analiticas y estadisticas.

Unidad Temética 5 - EI Comercio Exterior de Argentina

Caracteristicas generales y relacién con procesos de integracion. Aspectos legales; codigo
aduanero. Politica comercial: principales aspectos de las exportaciones e importaciones.

Unidad Temética 6 - Incoterms. Medios de Pago y DFI

Conceptos, caracterizacion, alcances y circunstancias de aplicacion. Aspectos
regulatorios. Normas internacionales. Principales medios de pago. Problematica de la
carga, modales de transporte y desafios.

Actividad virtual asincrénica

a) Se indicard material bibliografico relevante referido a medios de pago
internacionales para que el alumno indague en la temética y sus efectos en las
operaciones.

b) Videos explicativos con presentaciones detalladas sobre los puntos clave de la
tematica.

c) Se dejara una ejercitacion para su devolucion individual o por grupo y su analisis
en clase presencial.

Unidad Tematica 7 - Céalculo de costos de importacion en comercio exterior
argentino.

Aspectos basicos a tener en cuenta. Cuestiones legales, logisticas, aduaneras, cambiarias
e impositivas. Casos especificos.

Actividad virtual asincronica
a) Se indicara material bibliografico relevante referido al tema; y

b) Se dejara una ejercitacion para su devolucion individual o por grupo y su analisis
en clase presencial.

Unidad Tematica 8 - Célculo de precios de exportacidbn en comercio exterior
argentino.

Aspectos basicos a tener en cuenta. Cuestiones legales, logisticas, aduaneras, cambiarias
e impositivas. Casos especificos.

Actividad virtual asincrénica

a) Se indicara material bibliografico relevante referido al tema; y
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b) Se dejara una ejercitacion para su devolucion individual o por grupo y su analisis
en clase presencial.

Planificacion y Distribucion de Actividades

Para el cursado para promocion por evaluacion continua se consideran 24 clases durante
el cuatrimestre:

Unidad Cantidad de Total Horas I-,|or.a > _Hor,as.
Clases Practicas Asincronicas
1 3 7,5 2
2 3 10 4,5
3 3 7,5 3.5 3
4 2 5 2.5 3
5 2 10 3.5 2
6 3 10 4 2
7 3 5 5 2
8 3 5 5
paril | 2
Total 24 60 30 12

Se prevé la realizacion de una clase de consulta previa a cada turno de examen y, en el
caso de examenes escritos, una clase de consulta posterior para que el estudiante tenga
posibilidad de revisar su examen independientemente del resultado.
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Bibliografia
Basica
e Agramunt, L., Andrés, M. y Giovino, M. (2020). Caracterizacion de las relaciones

econdmicas internacionales y comercio internacional. Cuadernillos de la FCE UNL, en
aula virtual.

e Basaldla, R. (2016). Tributos comercio exterior. 2a ed. Buenos Aires: Abeledo Perrot.
* Canta [zaguirre, A. (2015). Comercio internacional en el siglo XXI. La puerta de acceso
a los negocios globales. 2a ed. Buenos Aires: Dunken.

e Cddigo Aduanero de la Republica Argentina — Ley N° 22.415.
o Kotler, P. y Keller, K. (2013). Direccion de Marketing. México: Pearson.
e Lambin, Gallucci y Sicurello (2008) “Direccion de Marketing”. Mc Graw-Hill. Espafia

e Nicanor, F., y Leyva, R. (2019). El crecimiento del comercio internacional a partir de
las concepciones de Paul. INCEPTUM, 14(27), 15-28.

e Santesmases Mestre, M, Sanchez de Dusso, F y Kosiak de Gesualdo, G. (2004).
Marketing. Conceptos y Estrategias. Madrid: Piramide.

e Legislacion en materia impositiva y cambiaria vigentes en Argentina a la fecha.
e Paolini. (2018) “El proceso administrativo y las areas funcionales”

e Material de Catedra

Ampliatoria

e Agramunt, L. F. (2009). La integracion econémica de la Union Europea. Universidad
Nacional del Litoral. ISBN 978-987-657-091-6

e Alcaide, J. (2010). Fidelizacién de clientes. Madrid: ESIC.

e Boretti, N. (2021). Anélisis y evaluacion de la efectividad de las herramientas de
promocion comercial en el comercio exterior. Repositorio Institucional de la UTN:
file:///C:/Users/Usuario/Downloads/Analisis%20y%?20evaluacion%20de%20la
%20efectividad%20de%20las%20herramientas%20de%20promocion%20comercial

%20 en%20comercio%?20exterior_Boretti_EIG.pdf

e Casares, J y Rebollo, A. (2000). Distribucion Comercial. 2a de. Madrid: Civitas.
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e Crespo, A. (2016). Marketing Digital. Bogota: Marcombo.

o Debeljuh, P. (2010). Etica empresarial en el mundo de la estrategia corporativa.
México: Cengage Learning.

e Ferrell. O. C. (2012). Estrategia de marketing. México: Cengage Learning.

e Hoffman, K. (2007). Principios de marketing y sus mejores practicas. 3a ed. México:
Thomson.

e Kotler, P., Kartajaya, H. y Setiawan, I. (2018). Marketing 3.0. 4a. ed. Madrid:
Editorial LID

e Lambin, J. J., Gallucci, C. y Sicurello, C. (2008). Direccion de Marketing. Madrid: Mc
Graw-Hill.

e Laudon, K. (2013). E-commerce. Negocios, tecnologia y sociedad. México: Pearson.
* Munuera Aleman, J y Rodriguez Escudero, A. (2012). Estrategias de Marketing. Un
enfoque basado en el proceso de direccion. Madrid: ESIC. ¢ Scheehan, B. (2012).
Marketing on line. Blume Marketing.

e Soret Los Santos, I. y Gimeénez Diaz, E. (2013). Prevision de ventas y fijacion de
objetivos. Madrid: ESIC.

e Sternberg, A. (2013). Manual de tributacion para importaciones y exportaciones.
Buenos Aires: Guia préactica IARA.

¢ Vicente, M. (2009). Marketing y competitividad. Buenos Aires: Prentice Hall.
Sitios web de:

- Mercosur

- Comisién Europea

- Organizacién Mundial de Comercio

- Camara de Comercio Internacional (ICC)

- AFIP

- BCRA - INDEC
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Sistemas de Evaluacion

1) PROMOCION SIN EXAMEN FINAL

- Regularidad: la regularidad se alcanzara con el 80% de asistencia a las clases
tedrico-practicas.

- Promocion: Durante el curso se debera cumplir con la aprobacion de dos (2)
examenes parciales individuales con opcion de recuperacion de uno de ellos en el
turno de exdmenes inmediato siguiente al de finalizacion del dictado. La aprobacion
exige al menos alcanzar el setenta por ciento (70%) de aprobacion de los contenidos
de cada examen parcial.

- EXAMEN FINAL: una Unica instancia escrita tedrico-practica y se exige el
setenta por ciento (70%) de aprobacion de los contenidos del examen.

Observacion a la evaluacidon sin examen final: La calificacion final resulta de la siguiente
ponderacion: 90% la calificacion promedio simple de ambos parciales y 10% la
calificacion del docente sobre el cumplimiento de actividades practicas del alumno
durante las clases.

Recursado y Seguimiento Académico
La catedra no adhiere al seguimiento académico.

Sin embargo, aquellos alumnos que lo deseen podran solicitar un acompafiamiento
adicional a través de un seguimiento personalizado. Este seguimiento consistird en
actividades semanales que se indicaran y podran llevarse a cabo de manera presencial y/o
virtual durante el periodo de dictado de clases de cada cuatrimestre. El objetivo es brindar
apoyo a los estudiantes que busquen mejorar su rendimiento y superar las dificultades
acadéemicas.



