FACULTAD DE
CS. ECONOMICAS.
JURIDICAS Y SOCIALES

RES.CDECON® O | 0 7 /.«
EXPTE. N° 213/2025-ECO-UNSa

salta, |5 10 2025
L 5 sie ALY RS
VISTO: la presentacion efectuada por la Profesora Paola Guardatti mediante la cual eleva

para su consideracion y aprobacion el Proyecto de Practica Docente propuesto por alumnos/as de

la carrera Profesorado en Ciencias Economicas, que se dictara en el marco del Modulo III: La
Practica Educativa; y,

Considerando:
Que el proyecto de capacitacion tiene como propositos: Desarrollar habilidades 'y

competencias en el alumnado que posibiliten la aplicacion efectiva de los contenidos en su
contexto cotidiano como asi también alentar la autonomia y el deseo por seguir aprendiendo.

Que el presente proyecto esta destinado a Alumnos del 2° Afo 1ra. Division de la Carrera
"Tecnicatura en Administracion con Orientacion a Comercializacion™ N°6005.

Que el Reglamento de las Practicas Docentes aprobado por Res. CD ECO N° 162/21,
establece que el desarrollo de las mismas se podra formalizar mediante propuestas de

capacitacion.

Que la Direccién de Posgrado y Recursos Propios emitié el informe correspondiente.

Que la Comision de Posgrado y Extensién Universitaria de esta Unidad Académica,
aconseja de la aprobacion del Proyecto de Practica Docente propuesto.

Que el Consejo Directivo en su Reunion Ordinaria N* 09/2025 celebrada de manera
presencial el dia 08/07/2025, aprobd el dictamen de la Comisién de Posgrado y Extension

Universitaria.

POR ELLO, en uso de las atribuciones que le son propias,

EL CONSEJO DIRECTIVO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS
ECONOMICAS, JURIDICAS Y SOCIALES
RESUELVE:

ARTICULO 1°- AUTORIZAR el Proyecto de Practica Docente con modalidad presencial que estara
a cargo de las/los alumnas/os de la carrera Profesorado en Ciencias Econdmicas, a dictarse en el

marco del Médulo III: La Practica Educativa, que se detalla a continuacion:

Alumnas/os Propuesta Destinatarios
Alumnos del 2° Ao 1ra.
_ , "El precio como Division de la Carrera
Lic. Corimayo, . . .
estrategia de Tecnicatura en
Carlos Alberto ., o 3 2z
generacion Administracion con

Cr. Flores, Roberto . .,
Orientacion a

Comercializacion" N°6005.

de valor."
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ARTICULO 2°- ESTABLECER que las/los docentes Prof. Paola Guardatti y Cr. Diego Sibello tendran
a su cargo la coordinacién, seguimiento y supervision del referido proyecto.

ARTICULO 3°- Publiquese en el Boletin Oficial de la Facultad y hagase saber a la Direccion de
Posgrados, a los alumnos Abog. Caliva Aguero, Javier Alejandro y Abog. Ferrufino, Virginia Karina y

a las docentes de la carrera para la toma de conocimiento y demas efectos.
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ANEXO
De la Teoria a la Practica: El precio como estrategia de generacion de valor

DOCENTES:

Lic. CORIMAYO, CARLOS ALBERTO
Cr. FLORES, ROBERTO MAXIMILIANO
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1. Naturaleza del Proyecto
Se trata de un Proyecto de Practica Docente, el cual se elabor6 en el marco del Profesorado en

Ciencias Econdmicas, Cohorte 2024-2025, de la Facultad de Ciencias Economicas, Juridicas y Sociales. Se
realizara en el Instituto Superior del Profesorado de Salta N° 6005, en la ciudad de Salta Capital. Consiste en
dar clases de la materia "Marketing Operativo” del 2° (Segundo) ano de la carrera "Técnico Superior en
Administracién con Orientacion en Comercializacion”, horas que pertenecen al profesor Lic. Corimayo, Carlos
Alberto. El Proyecto se iniciara en el primer cuatrimestre del periodo Lectivo 2025, abarcando los contenidos
de la Unidad 2 denominado "DECISIONES DE PRECIO” del Programa vigente.

2. Fundamentacion
Fruto del relevamiento realizado en la institucion y en los alumnos que cursaron en el afio 2024 la materia

Marketing Operativo de segundo afio, logramos identificar falencias en lo que hace al Marketing, esta carencia
fue manifestada por la mayoria de los alumnos, donde coincidian que los temas vinculado a la fijacion de
precios eran pocos claros y no muy profundizados, siendo un elemento fundamental dentro del Marketing
Operativo. Ademas, se pudo visibilizar otro inconveniente gracias a un pequefo cuestionario y esto era que un
porcentaje de los alumnos no conocia o no podia explicar el concepto de valor, algo muy importante y que va
a la par de lo que es el concepto de precio en el Marketing. Al saber esto y analizar la propuesta metodolégica
de la materia, es que se decidié profundizar en el estudio de estos temas, tratando de brindar claridad sobre

ellos, con una metodologia un poco menos compleja y mas integradora.

Ya que, para ambos miembros de este proyecto de practicas docente, la comprension de como se forman los
“v“{premos es realmente importante y fundamental en la educacién econémica y financiera, tanto para
estlidiantes como para consumidores en general, y no solo es importante conocer los distintos métodos de

rmﬁmn de precio, sino que también es fundamental conocer lo que es el valor para el Marketing, un
ncepto muy significativo y que va a la par de lo que es la formacion de precios, ya que este es de suma

po’r‘ténaa a la hora de lograr un mejor posicionamiento en el mercado y diferenciarse de la competencia.
21




~a satisfacer las necesidades de los individuos y las organiz

5 UNIVERSIDAD 678-94K FACULTAD DE
&5 NACIONAL Y &Y CSECONOMICAS. «
} DESALTA JURIDICAS Y SOCIALES = " ¢

Ensefar estos conceptos no solo proporciona una base solida para la toma de decisiones informadas, sino que
también empodera a los individuos en su vida cotidiana y profesional. Y esto es asi ya que, cOmMo futuros
docentes y formadores, debemos buscar entregarles o proporcionarles las herramientas necesarias a los
puedan desarrollarse de forma integra en sociedad, y que mejor forma de hacerlo,

educandos, para que
or de las cosas, y como se configuran los precios de todos aquellos bienes y/o

conociendo lo que es el val
servicios que consumimos a lo largo de nuestra vida.

3. Destinatarios

El proyecto de intervencion esta dirigido
Salta N° 6005 del segundo afio de la carrera "“Técnico Superior en Administracion con Orientacion en
Comercializacion”. Este grupo estd compuesto entre 35 alumnos, cuyas edades oscilan entre los 18 y los 45
afios, lo que lo convierte en un colectivo diverso tanto en términos etarios como en experiencias educativas y
articipacion de los estudiantes es fija, ya que se trata de una comisiéon de alumnos

a un grupo de estudiantes del Instituto Superior del Profesorado de

socioeconémicas. La p
determinada, lo que facilita la tarea de tratar de incentivar la creacion de una mentalidad y pensamiento critico

de cada uno de los alumnos.

El grupo es heterogéneo no solo por el rango etario, sino también por sus antecedentes educativos y su
origen socioeconémico. En base al dialogo con el rector del instituto Prof. Jorge Pistan y al jefe de la carrera
Prof. Claudio Almaraz los estudiantes provienen de diversas zonas de la ciudad de Salta, lo que enriquece la
diversidad de experiencias de vida y puntos de vista dentro del aula. En cuanto a su nivel educativo, los
alumnos no cuentan con un nivel académico similar entre pares de lo que se observo en la visita como asi
también lo manifiesta el docente titular de la catedra. Por lo que, el reto que se nos plantea es lograr guiar a
todos ellos a llegar a un mismo nivel académico para la comprension de temas estudiados y explicados,
mediante la utilizacion de diversas herramientas pedagogicas ya sean estas fisicas y/o virtuales.

Se destaca que la carrera busca el trabajo interdisciplinario, por ello el enfoque de trabajar por proyectos es un
pilar dentro de la carrera, donde las asignaturas de formacion especifica como lo es

MARKETING OPERATIVO contribuyen a las materias PRACTICAS PROFESIONALIZANTE, integrando
conocimientos de manera practica y contextualizada. Este enfoque permite que los estudiantes no solo
aprendan contenidos académicos, sino que también desarrollen habilidades para el trabajo en equipo, la
resolucion de problemas y la aplicacion de lo aprendido a situaciones reales. Al ser un grupo con diversas
experiencias de vida, este modelo pedagogico fomenta la participacion activa de los estudiantes y les brinda

herramientas para enfrentar los desafios del mundo exterior.

4. Marco Teorico
4.1 FUNDAMENTOS TEORICOS

4.1.1 MARKETING
En la época actual se vive en un ambiente de constantes cambios donde el rol fundamental de la competencia

pone en evidencia la creatividad de los gerentes y estimula a evaluar las amenazas del entorno y fomentar
estrategias de cambio, admitiendo técnicas y herramientas necesarias para la resolucion de problemas

concernientes a las actividades del mercado, tal como el marketing que representa el proceso social destinado
aciones, a modo de establecer un intercambio

voluntario de bienes y servicios que produzcan rendimiento para las empresas buscando obtener la especial

intervencién de la publicidad, la promocion y la venta de productos, ya sea esto para ofrecer respuestas

inmediatas por medio de los programas de mercadotecnia.
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Este medio de desarrollo brinda una opcion para las herramientas de analisis que dispone sobre los métodos
de previsién y de estudio utilizados con el fin de llevar a cabo un enfoque y sacar provecho de las necesidades

y demandas del medio en el cual se labora.

Segn William J. Staton el concepto de marketing se basa en las tres ideas:

e Toda la planeacién y las operaciones deben orientarse al cliente. Esto es, cada departamento vy
empleado deben aplicarse a la satisfaccion de las necesidades de los clientes.

e Todas las actividades de marketing de una organizacion deben coordinarse. Esto significa que los
esfuerzos de marketing (planeacion de producto, asignacion de precios, distribucidn y promocion)
deben idearse y combinarse de manera coherente, congruente, y que un ejecutivo debe tener la
autoridad y responsabilidad totales del conjunto completo de actividades de marketing.

e [l marketing coordinado y el orientado al cliente es esencial para lograr los objetivos de desempeio
de la organizacion. El desempefio de un negocio generalmente se mide en términos de rendimiento

sobre la inversién, precio de las acciones y capitalizacion de mercado.”

Mientras, que Phillip Kotler en su libro “Fundamentos de Marketing” define al Marketing de la siguiente

manera:

“El marketing se ocupa de los clientes mas que cualquier otra funcion de negocios. Aunque pronto
exploraremos definiciones mas detalladas de marketing, tal vez la definicion mas simple sea la siguiente:
marketing es la gestion de relaciones redituables con los clientes. La doble meta del marketing es atraer
nuevos clientes mediante la promesa de un valor superior y conservar a los actuales mediante la entrega de

satisfaccion.”

Segun los autores Stanton, Etzel y Walker, indican que "el marketing es un sistema total de actividades de
negocios ideado para planear productos satisfactores de necesidades, asignarles precio, promoverlos y

distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion”.

4.1.2 MARKETING OPERATIVO
Contiene la accién de estrategias de venta y comunicacion, con el fin de educar a los compradores potenciales

con todo lo referente a los atractivos que ofrecen los productos con costos accesibles para los mismos, y asi
abarcar los mercados existentes. Este plan incurre directamente en la rentabilidad a corto plazo de la empresa.

Este tipo de marketing es mas visible puesto que opera en plazos de tiempo maés cortos. A pesar de esto, hay
que tener en cuenta que una estrategia de marketing operativo dependera de la calidad del marketing
estratégico realizado previamente para que funcione. Con el marketing operativo se pasa a la accion para
consequir los objetivos fijados. Por tanto, podriamos decir que se basa en traducir el plan de marketing
estratégico en una serie de decisiones tacticas complementadas con politicas de producto; precio, distribucion
y comunicacién que sirvan para garantizar la compra del producto por parte del publico objetivo

=, _ seleccionado.

e

Eﬁh‘ resumen, podriamos decir que se trata de definir cuales son las caracteristicas de tu producto o servicio
J’j!}ar el precio adecuado), seleccionar cuéles seran los intermediarios a través de los cuales distribuirlos y
d’éfimr a través de qué medios la empresa dard a conocer estas cualidades que la distinguen de la
qampetencna Una vez definidos estos conceptos, el siguiente paso consiste en ejecutar este plan de
,marketmg Este proceso requiere coordinacion por parte de los distintos departamentos de la empresa.
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Por Gltimo, una vez se ha ejecutado el plan es fundamental medir y comprobar si realmente se han alcanzado

los objetivos previstos y, en caso negativo, seleccionar medidas para corregir estos errores.

Marketing Operativo segln Kotler, P.y Keller, K. (2006), “El marketing operativo es el conjunto de herramientas

de marketing, que la empresa usa para alcanzar sus objetivas en el mercado meta”,

4.1.3 Precio
Kotler & Armstrong, lo definen como La cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio; la suma

de valores que los clientes intercambian por los beneficios detener o usar el producto o servicio.
para William J. Stanton “En la fijacion de precios, la gerencia debe determinar el precio base adecuado para sus
productos. También seleccionar estrategias referentes a los descuentos, pagos de flete y muchas otras

variables conexas con los precios”.

El marco teérico que sigue este proyecto de practica docente se encuadra en las corrientes que distinguen
académicos como Phillip Kotler, William J. Staton, David H. Bangs, ya que no solo explican con sumo detalle
todos y cada uno de los conceptos y contenidos elegidos, sino que lo hacen de una forma que resulte
comprensible sin importar si el lector tuviera 0 no conocimientos previos de Marketing, es por esta razbn que
quienes estan a cargo del proyecto de practicas docente, unanimemente optaron por tomar y encuadrarse
dentro de las ideas y pensamientos de los autores mencionados y citados con anterioridad.

5. OBJETIVOS

5.1 General
e Desarrollar habilidades en cuanto a lo que el Marketing Operativo se refiere, ademas de que los

alumnos sean capaces de desarrollar competencias a la hora de la resolucion de los conflictos que se
puedan presentar al tratar de establecer un plan o estrategia de Marketing en lo que respecta a la
fijacion de precios, logistica, comunicacién, publicidad y posicionamiento del producto en el mercado.
Tratando de lograr lo antes enunciado proporcionandoles a los alumnos las diferentes herramientas
fisicas o virtuales, como asi también impartiéndoles los mas diversos conocimientos, concepciones y

teorias habidas sobre los temas planteados.

5.2 Especificos
Lograr, a través de la practica propuesta, que los alumnos sean capaces de:

e Comprender la importancia de una correcta fijacion de precios y su incumbencia en el funcionamiento
normal de la empresa.

e Formarse todo lo referido a fijacion de precios los distintos métodos, y las diferentes estrategias
utilizadas segun el rubro donde se comercializa el producto.

e Identificar los elementos que hacen a la fijacion de precio como estrategia.

e Conocer y dominar los mecanismos de fijacion de precio como Estrategia Operativa comercial

6. Propositos

e es desarrollar habilidades y

roposito que se busca al realizar este Proyecto de Practicas Docent
dos en su contexto cotidiano

competencias en el alumnado que posibiliten la aplicacion efectiva de los conteni
cor{{@\&si también alentar la autonomia y el deseo por seguir aprendiendo.

o

% iy

> apgtii?iades y competencias:

@/ El desarrollo del proyecto busca que el alumno desarrolle:
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e Comunicacion asertiva; resulta importante percibir sensorialmente lo que transmite otra persona,
comprender el mensaje; este aspecto permite al oyente, evaluar la importancia de lo escuchado para
responder acertadamente al interlocutor; exige ademas tomar conciencia de las posibilidades de
tergiversacion de los mensajes.

e Trabajo en equipo; lo constituye conjunto de habilidades, conocimientos y aptitudes que poseen cada
uno de los miembros de un grupo y que permiten que estos funcionen como un todo capaz de
conseguir objetivos comunes. Para ello, es imprescindible que los intereses de sus integrantes se
encuentren alineados, que cada persona asuma su rol dentro del equipo
y que la comunicacion entre las personas trabajadoras sea fluida y eficaz. La puesta en practica de
estas capacidades mejorar el rendimiento individuales y grupales en si.

e Tecnolégica; es importante que el alumno identifique los componentes y lo emplee de forma
pertinente, responsable y eficiente las herramientas tecnologicas y sepa aplicarlas para resolver
situaciones de indole que implique la necesidad de informacion para exportar o importar.

e Aprender a aprender, es importante que el alumno sea consciente de la complejidad de lo que es
aprender, buscando que sea capaz de; analizar lo que aprende, en qué medida lo hace y cuales son
los procesos con los qué logra ir aprendiendo. Sabiendo que este conocimiento le ayuda a regular sus
procesos de aprendizaje, en las tres fases que ello incluye: la planificacién (de metas); la supervision
(reflexionar durante el proceso para saber si se va por buen camino); y evaluacion (reflexionar de
nuevo, y valorar el resultado final).

e Pensamiento critico; es importante desarrollar la habilidad para explorar un problema, cuestion o
situacion; integrar la informacion valida sobre los mismos, llegar a una solucion o hipotesis y justificar

una propuesta.

7. CONTENIDOS
Después de un relevamiento realizado entre los alumnos, obtuvimos que la unidad o los contenidos que

mayor dificultad les conlleva es la unidad dos del programa de la materia "Marketing Operativo”, dicha unidad
lleva como nombre "DECISIONES DE PRECIO” en esta unidad se tratan temas y conocimientos tales como
Concepto de precio, condicionantes a la hora de fijar un precio, métodos de fijacion de precios, estrategias ce

fijacion de precios, etc. a continuacién se detalla dicha unidad.

UNIDAD 2: DECISIONES DE PRECIO

e Concepto de precio. El precio como instrumento de marketing. Condicionantes en la fijacion del
precio.

e Métodos de fijacion del precio: Basado en el costo. Basado en la competencia. Basado en el mercado.

e Estrategias de precio: Estrategias diferenciales: Fijos, variables, no lineales, descuento por pronto pago,
aplazamiento de pago, descuento aleatorios, periodicos, segundo mercado, profesionales, éticos.

e Estrategias competitivas. Estrategias de precios psicologicos. Estrategias de precios para lineas de

productos. Estrategias para productos nuevos.

V)
Adernas de los contenidos propios de la unidad, tenemos pensado incluir todos los conceptos relacionados

;@1 el'ﬁg}";ﬂ,or, ya que, gracias al relevamiento realizado entre los alumnos, se detectd que no tienen muy en

ok esf-'fc;éf concepto, por lo que se buscara que los alumnos comprendan la importancia de una correcta

s g

ibn:ge los precios.
QI
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8. METODOLOGIA
Objetivo

Proponemos esta metodologia desde la optica de razonamiento de Liliana Sanjurjo (2003, p. 24), la clase
e las estrategias elementales, ya que es una de las formas basicas de ensefianza donde el

tedrica. Es una d
el alumno mediante la narracion, fa explicacion, el interrogatorio, el

docente se acerca, se encuentra con

ejemplo, el didlogo y donde se trabajan los contenidos.
La formacion de la habilidad en la comprension de textos, es una de las estrategias fundamentales a la hora de
eden profundizar contenidos

ensefiar, ya que, partiendo de las experiencias cotidianas de los alumnos, se pu
s docentes, tal como

que resultarian interesantes y de facil apropiacion, tanto para los alumnos como para lo
expone la autora. También proponemos fomentar la capacidad de aprendizaje auténomo d
pensamiento critico. Las estrategias que propone la autora son esenciales, cobra real importancia el rec
dialogo, no como una pregunta de rigor (como surge de las clases observadas "entendieron...") sino como una
herramienta esencial para la toma de decisiones en lo que respecta a la didactica de la clase para poder

alcanzar los propésitos y objetivos planteados en el programa de la materia.

el alumno y el
urso

En cuanto a los trabajos grupales en las clases practicas, Liliana Sanjurjo, propone el aprendizaje grupal que
ademas enriquece la comprension. Igualmente, Edith Litwin en "El oficio de ensefar (pag. 106) sostiene que el
trabajo en grupo posibilita conductas ciudadanas en las que la ayuda, el trabajo y la responsabilidad
compartida sean parte de la formacion ademas de promover un proceso de negociacion que favorece el

aprendizaje.

Nuestra intencion es generar en el aula un ambiente de simulacién. Tal como lo plantea Edith Litwin (2008, p.

102) se tratara de construir un modelo para que los estudiantes experimenten una situacion similar a la real. La
idea es que, a través de un taller, todos los recursos materiales se encuentren a disposicion de todos los

alumnos para que la practica cobre sentido.

De acuerdo a los contenidos dados, se tratara de articular todo el accionar educativo para lograr un

aprendizaje integrado, desarrollar una participacion activa de los alumnos, la comprensién de la realidad

desde la problematica social y la apropiacion de conocimientos basicos de la materia.

Descripcion de las metodologias que creemos conveniente utilizar
Ademas de los métodos tradicionales de ensefianza como la narracion o lectura reflexiva de los trabajos

practicos, exponiendo dudas de interpretacion de los ejercicios propuestos, la explicacion, el dialogo,
al. Asumiendo que la mejor manera de

ejemplos, metéaforas, etc, nuestra propuesta va mas alla de lo habitu
la pregunta, o el

incentivar el desafio del aprendizaje consciente y la comprension es a través de
cuestionamiento, trataremos de desarrollar una estrategia que a nuestro parecer es un disparador de

actividades cognitivas relevantes, nuestra propuesta es, podriamos decir, hacer las cosas al reveés.

vidad de "hacer las cosas al revés" como la manera de incentivar al alumno a plantear
tidianas, con la intencion del manejo de los conceptos ensefiados y aprendidos,
ealidad, o la de alguien conocido, con el objeto de afianzar lo
efiado, buscar la apropiacion de tales conceptos y dar sentido al contenido. Esto es, partir de situaciones
{ ,:;" _ reales que los alumnos se encargaran de buscar e investigar con una guia propuesta a partir de la teoria, y no
g _pla"ﬁ;i{@'@r hipotesis abstractas con personajes desconocidos. Ej. "tengo un tio que tiene un negocio de... y tiene

: plﬁkﬁlema al momento de tomar decisiones con respecto a qué precio ofrecer por los productos” o " mi
' o aneja un remis y no sabe cuanto es el margen de ganancia que obtiene”, " armar una estrategia de

pregids personal”.

Entendemos la acti
situaciones problematicas co
como herramientas aplicadas a su propia r
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Trabajos Grupales

Para ello se aplicaran diferentes metodologias segun los temas abordados, los sistemas de aprendizaje
elegidos son los trabajos grupales, para lograr un proceso de interaccion entre pares, asignando tareas
diferentes a cada integrante. De este modo ayudar a la construccion de responsabilidades que asumidas en
grupo se comparten, cumpliendo con un objetivo socializador. Se complejizaréan las tareas para incentivar la
cooperacion entre los integrantes. El objetivo es posibilitar la practica de conductas ciudadanas en las que
primaran la ayuda mutua, el trabajo y la responsabilidad compartida, de este modo es mas propensa la
ensefanza de conductas morales y éticas, despertar conciencia y sensibilidad hacia el otro, todo a partir de
experiencias. Crear marcos hipotéticos para analizar dilemas morales.

Que sean los estudiantes quienes identifiquen el problema, reconozcan soluciones alternativas, construyan
hipotesis o recopilen datos de las posibles consecuencias de las soluciones, adopten una decision y la
justifiquen. (Ej. Pag.115 Litwin). Los valores que creemos que son fortalezas, se convierten en debilidades.

Simulaciéon

Se aprendera de situaciones practicas con la participacion de todos o de un grupo de estudiantes. El objetivo
es involucrar a los alumnos en una situacién problematica, para que impacten en su conciencia, promuevan
reflexiones, la toma de decisiones y permitan el proceso de autoevaluacion. Al finalizar se analizaran los
resultados, las dificultades y otras posibles soluciones. La experiencia brindara la apropiacion de los

conocimientos teéricos y la comprension de realidades complejas.

Por ejemplo, la actuacion sobre un tema determinado o una situacion problematica, cada alumno asumira un
rol, entender la complejidad de situaciones de la vida diaria, permitira observar las conductas de los alumnos,
alertar sobre las conductas inapropiadas para orientarlas, reconociendo los errores como una estrategia de

aprendizaje.
También se persigue una educacién moral, a través de la cual se experimentara distintos valores, como la
comprension de las actuaciones de los otros, ponerse en el lugar del otro, que forman parte de la actuacion

ciudadana.
Situaciones problematicas

Formular una situacion a resolver (hipétesis) con una o mas soluciones, considerando procedimientos cle
resolucion rutinario como asi también nuevas propuestas, ese sera el desafio, desplegar la idea y considerar

todos los planteamientos de resolucion posibles, sin desmedro de ninguna reflexion.

Debates estructurados

La idea es entablar un ambiente de discusién y polémica entre los alumnos, orientar la discusion grupal,
ayudar a los alumnos a realizar analisis agudos de los diversos planteamientos y obtener una comprension
profunda. Siempre ponderando la importancia real de tales planteamientos y su repercusion en la vida diaria.

SN
& A e
;Q:;:t«v-‘)gzgkecursos
s “Tahh
_//3? 9.1 Recursos materiales

IS '&Wy e Para el desarrollo teorico-practicos se emplearan recursos que posee la institucion como los

A.f.,*propuesto por el docente.
'Recursos fisicos disponibles por la institucion; Aula, Cafdn (proyector) pizarra o pizarron,

:~+/ computadoras por la institucion, internet



5 UNIVERSIDAD
& NACIONAL O 8
7 DESALTA

c FACULTAD DE
VoS ECONOMICAS.
JURIDICAS Y SOCIALES

g

e Recursos empleados por el docente: Notebook, PPT, Canva, Google Drive y sus programas. Excel,

internet, pizarra, afiches y notas periodisticas. Guia elaborada por el docente

impreso y material bibliogréfico digitalizado.

9.2 Recursos humanos

en formato digital como

e Estudiantes del Profesorado de Ciencias Econdmicas y Juridicas Cohorte 2024/2025 e Docentes del

Instituto Superior del Profesorado de Salta N° 6005.

e Alumnos de 2do afio de la carrera Técnico

Superior en Administracion con Orientacion en

Comercializacion del Instituto Superior del Profesorado de Salta N° 6005.

10. Cronograma Tentativo

Mes [N° de Contenido Actividad
Clase
Concepto de precio. El precio como Exposicion Tedrica acompafiado de un trabajo
1 instrumento de marketing. Grupal. Taller mediante
Simulacion
Exposicion tedrica a cargo del docente. Trabajo
. . ) individual sobre criterio a contemplar en la
2 Condicionantes en la fijacion del precio. s , ,
fijacion de precio para la materia PRACTICA 1,
MAYO con posterior exposicion a cargo del alumno
3 Métodos de fijacion del precio: 1) L L.
Basado en el costo; 2) Basado en la Exposicion tedrica a ca'rgo del [,)c?ciente. Taller
5 . PRACTICO grupal, mediante analisis de CASOS
competencia; 3) Basado en el mercado
6
Estrategia de Precio Estrategias diferenciales:
Fijos, variables, no lineales, descuento por Exposicion tedrica a cargo del docente. Trabajo
7 pronto pago, aplazamiento de pago, individual sobre criterio a contemplar en la Estrategia
descuento aleatorios, periddicos, segundo
mercado, profesionales, éticos.
8 Estrategias competitivas. Estrategias de Exposicién tedrica a cargo del docente. Trabajo
precios psicologicos. individual sobre criterio a contemplar en la
Estrategias de precios para lineas de Estrategia de precio para la materia
productos. Estrategias para productos PRACTICA 1, con posterior exposicion a cargo del
JUNIO| 9 nuevos. alumno
10 Actividad de Presentacion oral a cargo del alumno de
Presentacién de la propuesta de fijacion de [la/s estrategias de precio elegida en base al proyecto,
precio con devolucién a cargo de sus
pares
Aula taller mediante la aplicacion de metodologia
. agiles IDEATON
Estrategias para productos nLeves Exposicion de las propuesta de ideas desarrolladas en
el IDEATON

Y,
v
]

o 8
N
Sy
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11. EVALUACION
La evaluacion es un proceso que busca determinar el grado de cumplimiento de los objetivos de aprendizaje

de los estudiantes, es un aspecto fundamental en el desarrollo académico y administrativo, no se da
espontdneamente, motivo por el cual requiere ser planificado y organizado en base a las exigencias que
demanda el perfil del egresado como las que estan determinadas por el RO.M y el RAM

Para el cumplimiento de lo propuesto dividiremos el proceso de evaluacién en; Evaluacion del Aprendizaje y

Evaluacidn de la Ensefanza.

11.1 EVALUACION DEL APRENDIZAJE
Anijovich (2017) plantea las diferencias entre la evaluacion para la acreditacion, como un requerimiento formal

de la institucion para informar el rendimiento de los alumnos, y asi poder determinar aquellos que aprobaron
y aquellos que no aprobaron; y la evaluacion para la formacion, en la que el objetivo es, mas que la
reproduccion de la informacién, la bisqueda de alternativas, en el desarrollo de sujetos libres. La evaluacion
toma entonces el sentido de oportunidad, y en este sentido nos remitiremos a lo que plantea Litwin (2012), al
referirse a ella como capaz de crear o modificar la autoimagen que tiene el alumno de si mismo, y la
representacion que de él construyen sus familias, compaferos y docentes que se sucederan en su vida escolar.
Por ello es necesario combinar actividades orientadas a obtener una calificacion (objetivo formal) con

actividades de evaluacion del proceso de aprendizaje (evaluacion formativa).

11.2 CRITERIOS PARA LA EVALUACION:

La evaluacion debe ser transparente y compartida, por ello las expectativas y los criterios de evaluacion se los
trabajo bajo la mirada del docente a cargo de la materia y al iniciar el Proyecto de Practica Docente se dara a
conocer al alumnado.

Presentacion de los trabajos practico propuestos e Uso apropiado del vocabulario técnico.

Participacion activa en clases dialogadas y participacion colaborativa en las actividades grupales

Respecto por el compafero y sus posturas
Anélisis critico y reflexivo sobre los temas propuestos.

11.3 REQUISITOS PARA LA APROBACION
Los alumnos que deseen aprobar deberan cumplir con lo establecido por el Reglamento Académico Marco

(R.A.M) creado en el afio 2012 y lo establecido en el Reglamento Organizativo Marco (R.O.M) creado en el afio
2014, ambos son controlados y supervisados por la Direccion General de Nivel Superior, dependiente del

Ministerio de Educacién Ciencia y Tecnologia de la Provincia de Salta.

Lo establecido en ambos reglamentos constituyen el marco para el desarrollo de las actividades evaluativas,
dado que enmarcan las competencias prioritarias que los egresados deben tener, como asi también los

aspectos administrativos internos que debe cumplimentar el alumno.
“~Condiciones para obtener la aprobacion:

70% de asistencia a clases teoricas y practicas

- 80% de trabajos practicos aprobados
e Aprobado el parcial con una nota minima de 4 (cuatro), en una escala del 1 (uno) al 10 (diez), siendo 4

> el equivalente al 60% de las consignas respondidas de manera correcta.
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COMPETENCIAS
e Comunicacion oral y escrita: Expresar las propias ideas de forma estructurada e inteligible,

interviniendo con relevancia y oportunidad tanto en situaciones de intercambio, como en mas

formales y estructuradas.
Resolucién de problemas: Identi
aplicando lo aprendido. Proponer y construir

con una vision global.
Toma de decisiones: Aplicar métodos sistematicos para tomar decisiones personales y grupales con

ficar y analizar un problema para generar alternativas de solucion,
en equipo soluciones a problemas en diversos ambitos,

coherencia, acierto y seguridad.
Capacidad de generar nuevas ideas: Generar y transmitir nuevas ideas o generar alternativas

innovadoras a los problemas o situaciones conocidos que se plantean.

Trabajo en equipo: Trabajar efectivamente con el equipo/grupo de trabajo para alcanzar los objetivos
de la organizacion, tomar medidas que respeten las necesidades y contribuciones de otros, contribuir
al consenso y aceptarlo, subordinar los objetivos propios a los objetivos de la organizacion o del
equipo.

Pensamiento Critico, hace referencia a un proceso intelectual y sistematico que precisa de la
movilizacion de diversas acciones mentales como el cuestionamiento, el analisis, la interpretacion, la
sintesis, la valoracion y la emision de juicios razonados.

Uso auténomo de las TIC; se refiere a la capacidad de comprender como funcionan las tecnologias de
la informacion y la comunicacion (TIC) y utilizarlas de forma independiente en proyectos de

aprendizaje y ensenanza.

En este proyecto, para evaluar estas capacidades utilizaremos

Autoevaluacién; proceso que permite al docentes conocerse mejor a si mismos y a los demas, y a
mejorar su aprendizaje y ensefianza. La autoevaluacién ayuda a conocer nuestras capacidades, a
valorarlas, y a desarrollar un juicio propio. También nos permite tomar control del proceso de
aprendizaje, asumir responsabilidad por las actividades, y reforzar la motivacion

Observacion a través de rubrica; son instrumentos que permiten observar y evaluar el desempefio
de un alumno a través de criterios definidos. Posibilitan que una evaluacion sea mas objetiva, ya que
los criterios de medicion son explicitos. Promueven expectativas realistas de aprendizaje en los
estudiantes, favorecen la autoevaluacién, ya que los estudiantes pueden identificar sus falencias y

planear estrategias para alcanzar los objetivos.

11.4 EVALUACION DIAGNOSTICA

Al comenzar, se realizara una evaluacion qu
que poseen los alumnos sobre los temas por abordar y ad
comprension de los contenidos, entre ellos destacamos: si trabajan, si tiene
alguna area comercial, si poseen conocimiento de herramientas tecnologicas. Esto nos pe
+=un analisis de la situacion inici
complejidad de las actividades o la nece

e tiene como objetivo sondear sobre los conocimientos previos
emas conocer datos personales que inciden en la
n hijos, si piensan especializarse en
rmitird poder realizar

al para asi poder adaptar las clases, el vocabulario a utilizar, el nivel de
sidad de formular una clase que sirva como base niveladora para

poder seguir construyendo el conocimiento y la motivacion.

¢ Interrogatorio escrito e individual mediante el formulario de Google.

v

Consulta verbal en clase
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11.5 EVALUACION DURANTE EL PROCESO DE APRENDIZAJE
11.5.1 TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA REALIZAR LA EVALUACION

La autora Anijovich propone la recoleccion de evidencias para identificar el nivel de desempefio de los
estudiantes, mediante actividades e instrumentos. A la hora de calificar (poner nota) el resultado de la misma
no sera producto del calculo del promedio, mediante la mera suma y division de los resultados obtenidos en
las distintas actividades. En este Proyecto Utilizaremos las ribricas para la evaluacion. Estas ofrecen ventajas a
la hora de hacer un seguimiento desde la mirada del docente, pero a la vez le proporciona al alumno
informacion sobre las expectativas, los objetivos y los niveles que pueden llevar a alcanzar, segun los criterios

claramente definidos en el instrumento en cuestion.

Las rdbricas permiten ademés la autoevaluacion y la evaluacion entre pares, motivando la revision del trabajo
antes de la entrega, la responsabilidad en cumplimentar lo requerido, tomar conciencia del propio aprendizaje
y reflexionar sobre el mismo (evaluaciébn meta cognitiva).

Instrumentos de Evaluacion: Cuestionarios de preguntas abiertas y cerradas, Resolucion de problemas,
elaboracion de productos como mapas conceptuales, proyectos y cuadros comparativos y la Observacion. Esta
Gltima se realizard mediante exposiciones orales, registros anecdéticos mediante la narracion en primera
persona, a los que denominaremos "Politica de precio en tiempos actuales” (en él anotaran sus experiencias,
sentimientos, miedos, expectativas, gustos, etc.) y mediante el uso de Rubricas, por parte de los alumnos y

docentes.

Las Rubricas son instrumentos que permiten transparentar el proceso de evaluacion ya que de forma
preliminar en él se determinan e informan los criterios y estandares de evaluacion (realizados solo por el
docente o en conjunto con los alumnos) y luego se las utiliza para medir el desempefio del aprendizaje. Se
diferencia de la lista de cotejo por permitir delimitar distintos niveles de rendimiento, mientras que las

primeras solo admiten dos opciones del tipo "logra" o "No Logra”.

Antes de la Evaluacion Final se propondra un trabajo integrador en grupos. Cada grupo debera inventar o
adaptar un juego en el que se evidencien los contenidos aprendidos. Los mismos podran incluir Kahoot,
Google Forms, Ruleta Online de preguntas y respuestas, etc. A su vez podra ser presencial o un juego virtual
(siempre teniendo en cuenta el requisito de tener que guardar relacion con los contenidos).

11.6 EVALUACION FINAL
Se realizara en la 10° clase, para poder luego tener realizar una devolucién y consultas, y ante una situacion de

no aprobar poder hacer el recuperatorio correspondiente. Se tratara de un Trabajo Integrador en el que,
mediante la lectura de un caso, los alumnos deberan redactar un informe sobre el precio del producto gque
trabajan en la materia “Practica 2" o “Practica 3" (para aquellos alumnos que son recusantes) donde detallen

los aspectos relevantes vinculado a la situacion y a la politica de precio.

Deberan con sus palabras explicar los conceptos volcados del caso al informe, que estaran relacionados al
proyecto de las materias anuales Practica 2 y 3, que se corresponde al segundo y tercer afio de carrera. La
tecnicatura, en base a lo hablado con los directivos y docente de la materia buscan potenciar las practicas y
‘?’:/?r'traﬁtan de vincular los contenidos a lo trabajado en practicas. Por ello el informe sera una evaluacion de la ,

presente materia y un herramienta de trabajo en la materias

: il‘7 CQEVALUACION
flzInclwremos esta forma de evaluar para demostrarles a los alumnos que la funcién de evaluar no es solo del

profesork Esto permitira que se involucren de manera mas activa en su aprendizaje identificando sus propias
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fortalezas y debilidades para poder actuar en consecuencia. Tendran que colocar una calificacion al

compafiero y responder 3 preguntas:

v ;qué valoras del trabajo de tu compafnero?
v ;qué aspectos son comunes o diferentes en sus proyectos en base a la situacion planteada?

v ;qué parte del trabajo de tu compafero considera que es novedosa?
v iconsidera que el abordaje de los criterios planteados responden a la situacion del entorno?

11.8 EVALUACION DE LA ENSENANZA
Se realizara a los fines de obtener retroalimentacion sobre la propia practica para poder realizar un analisis de

la misma e introducir mejoras. Por ello es importante no realizarla solo al final del Proyecto, por lo que esto no
permitirfa lograr el fin propuesto, sino también al cumplir la mitad de las clases planificadas.

Se llevara a cabo mediante un cuestionario de preguntas cerradas y abiertas, que deberan responde
alumnos a veces de manera individual y otra grupal. También nos evaluaremos entre pares al finalizar cada

r los

clase, mediante una devolucion sobre:

v Nuestro mayor logro con los alumnos
Las fallas durante el desarrollo
Coémo se adaptaron los recursos al contenido y al grupo

Lo que nos preocupa

AN N N

Cambios que podriamos hacer
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