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UNIVERSIDAD NACIONAL DE MAR DEL PLATA
Facultad de Ciencias Econdmicas y Sociales

1. Datos del curso:

PLAN DE TRABAJO DEL EQUIPO DOCENTE

{Carrera  LICENCIATURA EN_TURISMO
{ Curso: COMERCIALIZACION TURISTICA Céddigo: 413
Caricter del Curso: Obligatorio
Area curricular & 1a gue pertenece: ADMINISTRACION Departamento: ADMINISTRAC.

| Afio del plan de estudios 1993

| Ciclo, afto v cuatrimestre de ubicacién del curso: PROFESIONAL - 4TO. - 1ER. CUATRIMESTRE

Carga horaria total del drea curricular en ¢ plan de estudios:

Carga horaria total del curso asignads en el Pian de Estudios: 56

| 1.-Cargs horaria semanal —presencial - de los alumnos-: 4

2.-Distribucién de la carga horaria presencial de los alumnos:

Tedricas

Pricticas

Tebérico - practica

. TRES (3)

UNA (1)

Relacion decente - alumnos:

: 1. Alumnos inscriptos ¢l afio anterior

25

2. Alumnos gque promocionaron cl afio anterior

25

3. Alumnos ¢que sbandonaron

i 4. Alumnos recursantes (1-2-3)

i 5. Alumnos gue aprobaron la correlativa anterior

Cantidad estimada de alumnos

Cantidad de docentes

Cantidad de comisiones

Profesores

Auxiliares

T P

TP

30

2

1

1

En cuanto a Jos objetivos especificos que nos propone el Plan de Estudios para la asignatura;
“Conocer la teoria del marketing turistico. Conocer y utilizar las técnicas de analisis y preparacion de producto, investigacion de mercados e

impulsion para su aplicacién en programas de comercializacion a nivel publico y privado.
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Comprender y definir el concepto de Marketing Estratégico como un proceso decisorio ligado a las caracteristicas simbolicas del consumo,
asumiento a éste como un proceso eminentemente psicologico v lingiiistico.”
Han sido cumplidos en el ciclo lectivo 1998,

Los objetivos especificos de la catedra respecto a conseguir en los estudiantes una actitud profesional han sido alcanzados durante el ciclo 1998.
Lo afirmamos a partir del espiritu critico que emple6 el grupo ante toda la bibliografia sugerida. En apariencia la catedra logra motivar a los
alumnos a abordar lecturas actuales sobre los temas que nos ocupan en la materia.

Si comparamos el grupo de estudiantes que cursé la asignatura en 1998, en relacion a los grupos de 1997 y 1996 nos vemos en la obligacion de
observar que cada afio estan mds preocupados por los resultados numéricos de cada uno de sus esfuerzos. A la gran mayoria le interesa la
materia, pero temen dedicar tiempo a cualquier actividad que no se vea reflejada en su promedio del cuatrimestre que estin viviendo. Para un
numero importante de estudiantes los items que no figuran en el programa, o que no seran evaluados numéricamente no revisten interés. Aunque
sean comentarios fundamentales para sus carreras profesionales, como por ejemplo relacion de la asignatura con otras de ciclo profesional, o con
el desarrollo posterior de su carrera.




UNIVERSIDAD NACIONAL DE MAR DEL PLATA
Faculbtad de Ciencias Econdmicas y Sociales

PLAN DE TRABAJO DEL EQUIPO DOCENTE

1, Datos dcl curso:

Carrera LICENCIATURA EN TURISMO

Cursa: COMERCIALIZACION TURISTICA Cédigo: 413
Caricter del Curso: Obligatorio
Area curricular a Ja que pertenece: ADMINISTRACION Departamento: ADMINISTRAC.

Afo det plan de estudios 1993

Ciclo, afio v cuatrimestre de ubicacién del curso: PROFESIONAL - 4T0. - 1ER. CUATRIMESTRE

Carga horaria total del drea curricular en el pian de estudios:

Carga horaria total del curso asignada em ¢l Plan de Estudios: 56
1.-Carga horaria semanal —presencial - de los slumnos—: 4

2.-Distribucién de la carga boraria presencial de los alumnos:

Tedricas Pricticas Tedrico - prictica
TRES (3) - UNA (D)
Relacién doceate - alumnos:
1. Alumnos inscriptos el afio anterior 25
2. Alumnos que promocionaron ¢l afio anterior 25

3. Alumnos gue abandonaron

4, Alumnos recursamies (1-2-3)

5. Alumnos que aprobaron la correlativa anterior

Cantidad estimada de alumnos Cantidad de docentes

Cantidad de comisiones

Profesores Auxiliares

T

P

P

30 2 1

1

2. Composicién del equipo docente: Segun Planilia Anexa

3. Propisitos de formacién. (Tronscriba o adjunte los propésitos de formacion del drea curricular a la que
pertenece su curso: (el drea deberd entregarle un listado con los propdsitos formulados).

desarrollo de una sélida ética universitaria.

estudios.
o Fomentar una actitud reflexiva y de critica racional,

4, Fundamentacién del objeto de estudio del curse:

Los propésitos de formacion establecidos en el Plan de Estudios 1993 son los siguientes:

Generacién de un sentido de solidaridad y compromiso con la Universidad.
Adopcibn de una fuerte responsabilidad comunitaria para con la sociedad que con su esfuerzo posibilita sus

Los objetivos de la asignatura son los especificados por el Plan de Estudios vigente para la carrera
de Licenciatura en Turismo:

Conocer la teoria del marketing turistico.
Conocer y utilizar las técnicas de analisis y preparacion de producto, investigacion de mercados e
impulsion para su aplicacion en programas de comercializacion a nivel publico y privado.




Comprender y definir el concepto de Marketing Estratégico como un proceso decisorio ligado a
las caracteristicas simbolicas del consumo, asumiendo a éste como un proceso eminentemente
psicoldgico y lingiiistico.

El cursado de esta asignatura, fundamental para la carrera Licenciatura en Turismo, actiia como
transformadora de la actitud estudiantil, caracteristica de los primeros afios de la carrera, en una
actitud auténticamente profesional.

La catedra motiva a los alumnos a abordar lecturas de libros y articulos de actualidad con
referencia a la mercadotecnia. La lectura reflexiva llevada a cabo durante el cuatrimestre de
dictado de la materia permite a los estudiantes adquirir precision en la utilizacién del vocabulario
técnico de la disciplina.

La transformacion del pensamiento se verifica en la casi totalidad de los alumnos, prueba de ello es
la visién global que poseen de la empresa turistica al finalizar el cursado. Como asi también la
comprension de la realidad del macromarketing, nacional, internacional e integrado.

3. Objetivos del curso indicando las transformaciones gue espera obtener en el pensamiento, lenguaje,
sentimiento y actitudes de los alumnos:

OBJETIVOS ESPECIFICOS POR UNIDAD TEMATICA

UNIDAD I

Introducir al alumno en la teorfa de la comercializacion de servicios como una herramienta de
decision empresaria.

Deberén estar capacitados para expresar la importancia de la mercadotecnia en las organizaciones
y en la sociedad. Manejar conceptos esenciales de marketing y sefialar las caracteristicas distintivas
del marketing de servicios.

UNIDAD II:

Analizar las caracteristicas simbdlicas del consumo. Conocer y aplicar los distintos modelos que
describen el comportamiento del consumidor,

Demostrard la profundizacion que hubiera realizado del tema de “consumidor” cuando se
encuentre habilitado para aplicar los modelos al “cliente” recreacionista o viajero.

UNIDAD I

Afirmar en el alumno el manejo estratégico de las variables de comercializacién para lograr una
visién global de su problematica.

Debera estar capacitado para relacionar la funcion de comercializacion en Ja empresa privada y
demas organizaciones, con las funciones abordadas por otras asignaturas. Demostraré el manejo
del tema de Ia interaccion en los planes de desarrollo turistico de los sectores publico y privado.
UNIDAD 1V:

Fijar los fundamentos cientificos de la investigacion de Mercados.

Dar al alumno los elementos de juicio sobre las aplicaciones de la investigacién de mercado para
el desarrollo de planes de marketing a nivel piblico y privado.

Debera estar capacitado para expresar la teoria y planificar todo el proceso de una investigacion
de mercados.

UNIDAD V.

Brindar conocimientos sobre clasificacién de productos y desarrollo de productos turisticos.
Dominar politicas y estrategias de producto.

UNIDAD VI

Brindar conocimientos sobre tipos de precios y métodos para la determinacion de los mismos.
Dominar la variable y su relacion con producto, logistica y comunicacion.




UNIDAD VIL

Capacitar al alumno en la distribucion de los servicios turisticos en mercados nacionales e
internacionales. Distintas politicas de ventas.

UNIDAD VIII:

Adiestrar al alumno en las técnicas de la comunicacién, poniendo énfasis en los aspectos
retacionados con la publicidad y promocion.

La evaluacion de las unidades V a VIII, que se refiere a las variables tacticas se hard de la
siguiente manera: la teoria a través de exposiciones orales, la practica por el método de casos y
con referencia permanente a la realidad del sector turistico.

UNIDAD IX:

Acrecentar en el alumno criterios de decision frente a situaciones competitivas. Dominar las
variables estratégicas y ticticas.

Las evaluaciones de esta unidad se haran por equipos, salvo en la instancia del segundo parcial
que sera individual. Con el método de puesta en comiin confrontaremos los criterios de los
equipos entre 5i. Quienes demuestren tener solidos conocimientos tedricos serdn aprobados, sin
perjuicio de diferencias de criterios.

UNIDAD X.

Desarrollar técnicas de evaluacion y control aplicadas a la gestion comercial.

Se intenta en esta unidad culminar con fa formacién de un controlador de mercadotecnia creativo.
Si los estudiantes demuestran que conocen los temas de esta unidad conocen en realidad toda la
asignatura.

Por lo expresado mas arriba respecto al conocimiento acumulativo planteamos los temas del
segundo parcial igual a todo el programa.

6. Programa analitice de la asignatura organizados en unidades; ejes temiticos; micleos preblematicos; etc.

CONTENIDOS MINIMOS SEGUN PLAN DE ESTUDIOS

Objetivos, actividades, instrumentos y particularidades de la comercializacion turistica. La
demanda. El fendmeno del consumo. El consumidor. La investigacion de mercados. Estrategias
de producto, de mercado, de tarifa, de distribucion y de impulsion.

PROGRAMA SINTETICO

UNIDAD | LA COMERCIALIZACION DE SERVICIOS TURISTICOS
UNIDAD 2 EL USUARIO DE SERVICIOS TURISTICOS

UNIDAD 3 PLANIFICACION COMERCIAL

UNIDAD 4 INVESTIGACION DE MERCADOS

UNIDAD 5 ESTRATEGIA DE PRODUCTO/SERVICIO

UNIDAD 6 ESTRATEGIA DE PRECIO

UNIDAD 7 ESTRATEGIA DE LOGISTICA COMERCIAL

UNIDAD 8 ESTRATEGIA DE IMPULSION/COMUNICACION
UNIDAD 9 ESTRATEGIA COMPETITIVA

UNIDAD 10 EVALUACION Y CONTROL DE MERCADOTECNIA
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PROGRAMA ANALITICO

I_LA COMERCIALIZACION DE SERVICIOS TURISTICOS

Definiciones, conceptos y antecedentes

Importancia de la comercializacion en el desarrollo del turismo

Variables del contexto. Variables de decision empresarial

Marketing mix. Macromarketing y micromarketing. Marketing integrado
Grandes lideres en la mercadotecnia para la hospitalidad y el turismo.

*. & ¢ & @

1I. EL USUARIO DE SERVICIOS TURISTICOS
Concepto de usuario de servicios turisticos

Modelos de comportamiento del consumidor

Analisis de la oferta turistica

Andlisis de las motivaciones del usuario

Segmentacion: concepto, tipos, criterios de segmentacion

IH. PLANIFICACION COMERCIAL

e Concepto ¢ importancia de la planificacion, etapas del proceso

* Presupuesto comercial. Prondsticos de demanda

¢ Planes comerciales a corto, mediano y largo plazo

¢ [Interaccion en los planes de desarrollo turistico del sector privado y publico.

IV, INVESTIGACION DE MERCADOS

Definicion, alcance e importancia de la investigacion de mercados
Tipos de investigacién de mercados

El método cientifico

Meétodos basicos de investigacion de mercados

El procedimiento de la investigacion de mercados

V. ESTRATEGIA DE PRODUCTOQ/SERVICIO TURISTICO
Concepto y clasificacion de productos

Concepto, caracteristicas y componentes del producto turistico
Ciclo de vida del producto

Planificacion de productos

Politicas de producto

Marca

* & & & &

VI. ESTRATEGIA DE PRECIQ/TARIFA

Decisiones estratégicas sobre precios

Métodos de fijacion de precios

Elementos que intervienen en la formacion del precio del producto turistico. La estacionalidad
E! precio en los mercados nacionales e internacionales.

VII. ESTRATEGIA DE LOGISTICA COMERCIAL

e Concepto de logistica comercial
e Componentes de logistica comercial
o Canales de distribucion del producto turistico
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¢ Particularidades de la distribucion de los servicios turisticos

e Plancamiento estratégico sobre logistica comercial

 Fuerza de ventas; Organizacion y administracion. Capacitacion del personal. Otras formas de
ventas

Vill: ESTRATEGIAS DE MMPUL SION/COMUNICACION
Politicas de impulsion

» Promocion

Publicidad

Desarrollo de un plan de impulsion. Presupuesto

¢ La accidn promocional del sector publico

IX. ESTRATEGIA COMPETITIVA
Posicionamiento

Competencia. Definicion y analisis
Estrategia basicas

Estrategia defensiva

Estrategia ofensiva

Estrategia ofensiva de flanqueo
Estrategia ofensiva en pequefias empresas

* & & & & ¢ ®

X. MERCADOTECNIA DE DESTINOS TURISTICOS

La globalizacién de la “industria turistica”.

E! destino turistico, beneficios del turismo, administracion de los destinos turisticos.
Estrategias e inversiones turisticas.

Segmentacién y monitoreo del mercado turistico.

Comunicacion en el mercado turistico.

Organizacion y direccion de la mercadotecnia turistica.

Organizaciones nacionales de turismo. cOmo trabajan.

® & & & ¢ &

5.- Bibliografia bisica y complementaria ordenada por libros, articulos, tesis, monografias, disposiciones
legales, normas profesionsles, guia de lectura,

BIBLIOGRAFIA BASICA

KOTLER PHILIP, Direccién de mercadotecnia. Andlisis, planeacion, implementacion y control.
Ediciones 7ma.u 8va. Prentice-Hall Hispanoamericana, S.A.

KOTLER PHILIP, BOWEN JOHN Y MAKENS JAMES, Mercadotecnia para Hoteleria y
Turismo. Primera edicion. Prentice - Hall Hispanoamericana S.A. México, 1998.

LEVY ALBERTO Estrategia comepetitiva. Editorial Maccchi. 1983

STANTON WILLIAM J. Fundamentos de Mercadotecnia. De. Mc Graw Hill. 1985
WILENSKY ALBERTO Marketing Estratégico. Editorial Tesis. 1986

BIBLIOGRAFIA ESPECIFICA
UNIDAD 1




MERLO LUCIANO. Introduccion al estudio del marketing turistico. Libera Universita deilla
Tuscia de Viterbo. Editorial Agnesotti, Roma, 1978

UNIDAD 2

BOULLON ROBERTO, MOLINA SERGIO R. WOOG MANUEL. Un nuevo tiempo libre.
Editoria! Trillas. 1ra. edicion. México, 1984

SHIFFMAN, LEON G. & KANUK, LESLIE LAZAR. Comportamiento del consumidor.
Editorial Prentice-Hall, México, 1991.

UNIDAD 3

LEVY ALBERTO, Esirategia en accion. Editorial Macchi, 1985

ACKOFF RUSSELL, Un concepto de planificacion de empresa. Editorial Limusa

LILIEN, GARY L. & KOTLER, PHILLIP Toma de decisiones en Mercadotecnia. Editorial
Continental, México, 1990,

LEVY, ALBERTO Y WILENSKY ALBERTO, Como hacen los que hacen. Editorial Tesis,
Buenos Aires, 1989

UNIDAD 4

KINNEAR, THOMAS C. y TAYLOR, JAMES R. Investigacion de Mercados: Un enfoque
aplicado. Editorial Mc Graw Hill, Bogota, 1989.

BROWN LYNDON, Comercializacion y analisis del mercado. 2da. edicion. Editorial Seleccion
contable.

BOYD HARPER W. Y WESTFALL RALPH Investigacion de mercados, texto y casos. lra.
edicién en espafiol. México.

CARDENAS TABARES FABIO. Comercializacion del turismo, determinacion y andlisis de
mercados. Editorial Trillas, México, 1983

AAKER DAVID A. & DAY GEORGE S. Tnvestigacion de Mercado. 3era. edicion México
Editorial Mc Graw Hill, 1988

UNIDAD 5

CARDENAS TABARES FABIO. Producto turistico, bases estadisticas y de muestreo para su
disefio. Editorial Trillas, México 1983.

SANZ DE SANTAMARIA. La realizacion y operacion del producto turistico. Curso de Disefio
y mejora de planta turistica. 0. E.A. CICATUR. 1980.

VALLS JOSEPH La imagen de marca de los paises. Mc Graw Hill, 1992

UNIDAD 6

BOGO HECTOR Planeamiento, mercados y precios. Editorial Macchi, 1975

OXENFELDT ALFRED El precio como decision gerencial. Editorial Ateneo.

UNIDAD 7

LEVY ALBERTO Logistica de comercializacién. Editorial Macchi

ORLANDO JUAN y GONZALEZ DANIEKL Distribucion y marketing. Editorial Macchi 1993
UNIDAD §

BONNIN JORGE Comunicacién. Estrategias Técnicas y tacticas en el Mercado. Editorial
Macchi 1993

VALLS, Joseph La imagen de marca de los paises. Mc Graw Hill 1992

UNIDAD S

PORTER MICHAEL Estrategia competitiva. CECSA, 1987

RIES Y TROUT Posicionamiento. Editorial Mc GrawHill, 1982

RIES Y TROUT La Guerra de la mercadotecnia. Editorial Me Graw Hill, 1986

RIES Y TROUT La revolucion del marketing. Editorial Mc Graw Hill, 1989

RIES, Al Foco, 1998

LAMBIN, JEASN-JACXQUES Marketing Estratégico. Editorial Mc Graw Hill, México, 1989.




UNIDAD 10

KOTLER PHILIP, BOWEN JOHN Y MAKENS JAMES, Mercadotecnia para Hoteleria y
Turismo. Primera edicién. Prentice - Hall Hispanoamericana S.A. México, 1998.

VALLS JOSEPH La imagen de marca de los paises. Mc Graw Hill, 1992

6. Descripeion de Actividades de aprendizaje:

La teoria serd expuesta en primer lugar por los docentes en las umdades: N°s 1;2; 3,4;9y 10
Los estudiantes abordaran en equipos de trabajo las teméticas de las unidades N°s 5, 6, 7 y 8.
Expondran ante los demas alumnos cada uno de los temas y entregaran un trabajo monografico al
respecto.

El plan de actividades précticas estaré centrado en las variables tacticas de comercializacion con
orientacion estratégica, aplicando el método de casos. Los trabajos practicos se extenderan
también a temas vinculados con la investigacion de mercados, analisis del usuario de servicios
turisticos y el planeamiento comercial.

4, Procesos de intervencién pedagégica: Indiquc con una cruz, las modalidades de intervencion pedagogica mas
utilizadas durantc cl curso.

Modalidades
1. Debate conducido X
2. Ejercicios prictices
3. Anilisis de caves X
4, Explicacién doctrinaria x
5. Trabajo de investigacién
6. Test concepinal
7 Test de lectura
8. Taller - Grupo operativo
9, Seminario
10.Trabajo de campo
11.
12,

8. Régimen de promocidn (Scgin OCA 810/97)

La teoria serd expuesta en primer lugar por los docentes en las unidades: N°s 1;2;3; 4,9y 10.
Los estudiantes abordarin en equipos de trabajo las tematicas de las unidades N°s 5, 6, 7y 8.
Expondrén ante los demas alumnos cada uno de los temas y entregaran un trabajo monografico al
respecto.

El plan de actividades practicas estara centrado en las variables tacticas de comercializacion con
orientacion estratégica, aplicando el método de casos. Los trabajos practicos se extenderan
también a temas vinculados con la investigacion de mercados, analisis del usuario de servicios
turisticos y el planeamiento comercial.

La evaluacion de las unidades V a VHI, que se refiere a las variables tacticas se hara de la
siguiente manera. la teoria a través de exposiciones orales, la practica por el método de casos y
con referencia permanente a la realidad del sector turistico.




Las evaluaciones de la unidad IX se haran por equipos, salvo en la instancia del segundo parcial
que sera individual. Con el método de puesta en comin confrontaremos los criterios de los
equipos entre si. Quienes demuestren tener solidos conocimientos teoricos seran aprobados, sin
perjuicio de diferencias de criterios.

En la unidad X se desarrollan técnicas de evaluacion y control aplicadas a la gestion comercial.

Se intenta en esta unidad culminar con la formacion de un controlador de mercadotecnia creativo.
Si los estudiantes demuestran que conocen los temas de esta unidad conocen en realidad toda la
asignatura.

Por lo expresado mis arriba respecto al conocimiento acumulativo planteamos los temas del
segundo parcial igual a todo el programa.

a.- Regquisitos de aprobacidn.

El régimen de ensefianza vigente de la Facultad de Ciencias Economicas y Sociales, aprobado por
O.C.A. 810/97 establece en forma inequivoca las condiciones y criterios de promocion de las
asignaturas, y dicho régimen sera observado estrictamente en sus aspectos formales, procurando
aplicarlo en la forma mas racional y equitativa posible.

La evaluacion permanente estara garantizada por el plan de actividades practicas.

PRUEBAS PARCIALES

Durante el cuatrimestre se requeriran dos evaluaciones parciales teorico-practicas, escritas
individuales. La primera de ellas comprender4 las unidades 1a 5y la segunda las unidades 1 a 10.

b.- Criterios de evaluacion.

9, Cronograma dc contcnidos, actividades y cvaluscioncs parciales, con cspecificacion del Docentc
responsable — profesor, auxiliar -,

9) CRONOGRAMA

UNIDAD 1: 15y 17 de marzo

UNIDAD 2: 22, 24y 29 de marzo
UNIDAD 3: 31 demarzo; 5, 7 y 12 de abril
UNIDAD 4; 14,19 y 21 de abril

UNIDAD 5: 26, 28 de abril y 3 de mayo
Clase de consulta Unidades 12 V: 5 de mayo
Primer parcial: 10 de mayo

Entrega y consulta de parciales 17 de mayo
UNIDAD 6: 12, 19y 24

UNIDAD 7. 26y 31 de mayo

UNIDAD 8: 2, 7y9 de junio

UNIDAD 9. 14,16y 23 de junio
UNIDAD 10: 28 y 30 de junio

Segundo parcial: 5 de julio

CRONOGRAMA DE PARCIALES

PRIMER PARCIAL 10 de mayo de 1959
SEGUNDO PARCIAL 5 de julio de 1999




PARCIALES RECUPERATORIOS:

PRIMER PARCIAL: 24 de mayo de 1999

SEGUNDOQ PARCIAL: 14 de julic de 1999

EVALUACION GLOBAL: 4 de agosto de 1999
EVALUACION GLOBAL ADICIONAL: 18 de agosto de 1999

Las calificaciones de cada una de las pruebas seran publicadas dentro de los siete dias posteriores a
su realizacion.

10. Asignacion y distribucién de tareas de cada uno de los integrantes del equipo docente
Lic. Nolberto Pezzati - Profesor Titular

Determinacién del Programa de la Asignatura

Asignacion de bibliografia.

Dictado tedrico de los siguientes temas:

Unidades IIT; V; VE; VIT y VI

Revision v control de: Précticos, correccién de pricticos, redaccién y correccion de pruchas parciales.

Lic, Ana Isabel Arigossi - Profesora Adjunta

Bisqueda de nueva bibliografia

Pietado tedrico de los siguienies femas:
Unidades L II; 1V; IXy X

Armado del dictado practico de la materia
Correccién de pricticos

Redaccion de pruebas parciales
Correccién de pruebas parciales

Lic. Ana Graciela Maceroli

Bisqueda de nueva bibliografia

Armado del dictado practico de la materia

Correccién de pricticos

Redaccion de pruebas parciales

Correccién de prucbas parciales

Armado y seguimiento de 1a adminisiracion de datos, fickas y evaluaciones de los estudiantes.

11. Actividades que s¢ propone realizar en ¢l periodo en que no se dicta el curso.
Actualizacion. Lectura y anilisis de bibliografia nueva.

Desarrollo de 1a tarea de tutor para monografias de grado, cicle profesional.
Participacién en cventos de Ia especialidad, nacionales e intermacionales,

Cada uno de los docentes integrantes de la citedra presentardn sus proyectos para el cuatrimestre pasivo, ya
que encararin trabajos en conjunto con otras asignaturas de la carrera.
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