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SANTA ROSA, 16 de Junio de 2017

VISTO: E! Expediente N° 266/17 FA mediante el cual el Ing. Agr. Daniel A
AGUERO, eleva, para su aprobacion, el programa de la asignatura Marketing Agrario
de la carrera Licenciatura en Administracicn de Negocios Agropecuarios; vy,

CONSIDERANDO:

Que el programa fue presentado en el marco del Plan de Estudio aprobado por
Resolucién N° 370/12 C.S.

Que en el Plan de Estudio N° 370/12 C.S., la asignatura "Marketing Agraric” no
presenta espacios curriculares correlativos.

Que fue analizada por la Directora del area Econdémica Lic. Maria M. MELAZZI,
no existiendo objecidn alguna para su aprobacion.

Que Secretaria Académica recomienda la aprobacion del programa.

Que la Comision de Asuntos Académicos analizo las presentes actuaciones y
emitio despacho favorable al respecto.

Que el Consejo Directivo tratd el tema en su 9° Reunion Qrdinaria del dia de la
fecha y aprobé por unanimidad el despacho presentado por la Comision.

POR ELLO:
EL CONSEJO DIRECTIVO DE LA FACULTAD DE AGRONOMIA
RESUELVE

ARTICULO 1°.- Aprobar el programa de {a asignatura MARKETING AGRARIO de la
carrera Licenciatura en Administracion de Negocios Agropecuarios, presentado por el
Ing. Agr. Daniel A. AGUERO, y que consta como Anexo de la presente.

ARTICULO 2°.- Registrese, comuniquese, tome conocimiento el docente iniciador,

Secretaria Académica, Direccion Académica, Departamento Aldmnos, Bedelia y
CEFA. Cumplido archivese.
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ANEXO

1. Facultad. AGRONOMIA

2. Carrera. Licenciatura en Administracion de Negocios Agropecuarios.
3. Asignatura. MARKETING ‘

4. Profesor responsible: ING. AGR. Ms. Sc. DANIEL A. AGUERO

5. Régimen de cursado.
ANUAL X CUATRIMESTRAL BIMESTRAL

6. Carga horaria de la asignatura:

CARGA HORARIA TOTAL SEGUN PLAN DE ESTUDIOS: ...120.H Res. N°.
459/16 C.S

CARGA HORARIA SEMANAL. .. 4....... b

DISTRIBUCION CARGA HORARIA DISTRIBUCION CARGA HORARIA
TOTAL _ SEMANAL
TEORICO | PRACTICO | TEORICO- | TEORICO | PRACTICO | TEORICO-
PRACTICO PRACTICO
120 4
FUNDAMENTACION.

En un mundo donde predomina la incertidumbre, con economias y mercados en
permanente e intensa evolucion, la actividad del empresario debe estar cada vez mas
sistematizada y apoyada en adecuados instrumentos de gestion.

Es decir, se necesita un andlisis dinamico de la evolucién del entorno externo e interno
de la empresa, cuya eficacia consiste en reducir la probabilidad de que ocurran eventos
imprevistos dentro del proceso de planificacion y organizacién de la empresa, los
cuales son causa del incremento del nivel de riesgo de la misma. Todo ello conduce a
pensar que la sola intuicién de los agentes econdmicos ya na es una condicion
suficiente para crear un emprendimiento estable y sustentable en el largo plazo.

En el contexto nacional e internacional los cambios operados en las Ultimas décadas
han llevado a una mayor consideraciéon con respecto al rol que cumple la demanda en

el posicionamiento que las empresas, a través de sus productos, planean lograr en el
largo plazo.
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En este sentido, los empresarios, productores y profesionales disponen del marketing
como una herramienta clave para desempenarse en el entorno competitivo en que se
desenvuelven las organizaciones con el fin de adecuar su plan (producto, precio,

distribucién y promocién) a las demandas y necesidades de los diferentes grupos de
compradores.

7. Objetivo General

Generar habilidad en el alumno para la formulacién y analisis de un Plan de Marketing
de una organizacion.

8. Contenidos minimos.

Marketing Estratégico y Operativo. Marketing Relacional. Respuestas de mercado.
Cuantificacion y cualificacion de la demanda: mercado potencial y ciclo de vida.
Macrosegmentacion. Microsegmentacion. Segmentaciéon, seleccion de metas.
Posicionamiento. Métodos Multivariados. Plan de Marketing. Decisiones: producto,
precios, distribucién y comunicacion. Marca. Proceso de ventas. Fidelizacion.

Neuromarketing. Marketing viral. Cloud computing. Plan de negocios. Marketing lateral.
Mobile marketing. Estudios del consumidor.

9. Programa analitico

Unidad I: Conceptos basicos de Marketing
Contenidos:

El proceso de la Planeacion Estratégica. Plan de negocios. Marketing: concepto y
evolucion. Filosofia y fundamentos del marketing. La funcion del Marketing en la
economia. Marketing estratégico Marketing operativo. Proceso del Marketing y sus
etapas. Ventas. Marketing en la empresa agropecuaria. El marketing y las nuevas
tecnologias: Blended marketing. Marketing experiencial. Marketing de contenidos.

Tiempo de desarrollo: 4 horas

Unidad ll: Estudio del comportamiento del consumidor
Objetivos particulares

<+ Reconocer, comparar y evaluar necesidades, demanda y modelos de
comportamiento del consumidor. :

%+ Identificar y explicar las herramientas para conocimiento del gonsumidor.
Contenidos:
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La nocién de necesidad en la teoria econémica. Necesidad, deseo y demanda. Tipos
de necesidades. Necesidades y motivaciones humanas. Comportamiento decisorio del
consumidor. Modelos de consumidor: conductismo, psicoanalisis, estructuralismo.

Comportamiento del consumidor y Marketing. Modelo de decision del consumidor. El
proceso de decision del consumidor. Motivacién, definicién. E! proceso motivacional.
Proceso de decisién del consumidor: busqueda de informacion anterior a la compra.
Actitudes, definicion, objeto y situacién. Comportamiento de compra y postcompra.

El concepto de producto multiatributos. Los comportamientos de respuesta del

comprador. Modelos. Respuestas cognitivas, afectivas y comportamentales. Medidas
de satisfaccionfinsatisfaccion.

Tiempo de desarrollo: 8 horas.

Unidad lli: Segmentacion.
Objetivos particulares

% Realizar segmentaciones del mercado y definir perfiles de cada segmento.

Contenidos:

Niveles de segmentaciéon: Macro y micro segmentacioén. Etapas. Criterios. Tipos de
segmentacién: sociodemografica, ventajas buscadas, comportamental, estilo de vida.
Técnicas para segmentar: Analisis de Contingencia. Analisis Discriminante. Regresion
Logistica. Andlisis de Conglomerados. Analisis de correspondencia. Arboles de

Clasificacién. Redes. Analisis Conjunto. Perfil de un segmento. Segmentacion en
mercados industriales.

Tiempo de desarrollo: 16 horas.

Unidad IV: Analisis del mercado.

Objetivos particulares
“» Andlisis de los atractivos de determinados mercados.
Anglisis de atractivo del mercado de referencia. Criterios de seleccién del segmento
objetivo.
Contenidos:

Determinantes del atractivo: Potencial de Crecimiento, objetivos, recursos, Atractivo

7 estructural,
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Demanda Global. Demanda Primaria. Demanda como funcién de respuesta. Demanda
primaria expansible y no expansible. Mercado potencial actual y absoluto.
Determinantes. Estructura de la demanda. Modelo ciclo de vida del producto.

Métodos de previsién de la demanda.

Tiempo de desarrollo: 8 horas.

Unidad V: Posicionamiento.
Objetivos particulares

“+ Analisis de la diferenciacién de producto.
Contenidos:

Estrategia de posicionamiento. Tipos. Dinamica de ia estrategia de posicionamiento. P.
producto, servicios, personal e imagen.

P. amplio, especifico, desarrollo de valor.

Tiempo de desarrollo: 4 horas.

Unidad Vi: Plan de marketing.
Objetivos particulares

< Analisis de la diferenciacion de producto.
Contenidos:

Definicion, horizonte, componentes. Marketing Mix: Las 4 P’s: Pregio Producto, Plaza,
Promocién

Tiempo de desarrollo: 4 horas.

Unidad Vli: Estrategias de Productos
Objetivos particulares

< Disefiar estrategias basadas en los atributos del producto y su marca.

< Disefar estrategias para el lanzamiento de nuevos productos.
Contenidos:

Planeamiento del producto. El concepto de multiatributo..Tipos de productos. Eleccion
de productos. Analisis de atributos de productos individuales. Productos, marcas,
envases, empaques y servicios. Acondicionamiento del producto.
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Marcas: concepto. Proceso de Marcas: estrategias de extension de marcas, lineas,
multimarcas. Eleccion de marcas. Andlisis de evolucién de un mercado de marcas.

Estrategias de diferenciacion. Marcas y denominaciones. Combinacion de productos.
Atributos comerciales de productos agrarios.

Branding. Nuevos productos. Lanzamiento de productos. Ciclo de vida. El concepto de
Marketing lateral, ejemplos.

Tiempo de desarrollo: 12 horas.

Unidad VIli: Estrategias sobre distribucion

Objetivos particulares

% Disefio estrategias de distribucion y seleccién de canales.
% Resolver situacién de logistica y transporte para cumplir con la instantaneidad.

% En diversos productos, comparar ventajas y desventajas de alternativas de
distribucion y de comunicacion.
Contenidos:

Planeamiento de la distribucién. Estructura vertical y horizontal del canal. Eleccion de

un canal. Razones de un intermediario. Seleccién de intermediarios. Estrategias de
cobertura del mercado. Distribucion y publicidad.

Distribucion intensiva, selectiva y exclusiva. La franquicia. Estrategias de comunicacion
frente a intermediarios. Anélisis de costos de un canal de distribucion.

Tiempo de desarrollo: 4 horas.

Unidad 1X: Estrategias sobre precios

Objetivos particulares

< En diversos casos comparar ventajas y desventajas de las diversas formas de
venta y sus efectos en el precio.

< Disefiar estrategias de precios y evaluar su conveniencia econdmica.
Contenidos:

Planeamiento del precio. Precios y mercado. Formacién, regulacion e informacion.
Formas de compraventa. Diferenciacion de precios. Objetivos y politicas de precios.

Precios flexibles. Descuentos y bonificaciones. Fijacion de precios mayoristas y
minoristas.

Estrategias de precios: seleccién y penetracion. Funcion de! precio en marketing.
Precios y costos. El precio desde la demanda. El precio desde la competencia. Precios
de lanzamiento. Precios de una gama de productos.
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Tiempo de desarrollo: 4 horas.

Unidad X: Estrategias de comunicacion
Objetivos particulares

* Identificar audiencias y resolver diversas situaciones de comunicacion.
Contenidos:

Planeamiento de la comunicacion. Funcion de la comunicacion de marketing.

Estrategia Comunicacional Integrada. Promocién al nivel de empresa agraria. Etapas
del proceso de comunicacion.

Componentes del proceso de comunicacion: Emisor, receptor, mensaje, medios,
retroalimentacion, otros. Herramientas. Determinacién de presupuesto.

Tiempo de desarrolio: 4 horas.

Métodos de_ Comunicacién

Objetivos particulares
* Analizar y comprender diferentes estrategias comunicacionales.

Contenidos:

Publicidad: Caracteristicas. La publicidad en el sistema agroalimentario. Técnicas de
merchandising y publicidad en el lugar de ventas. Shopper marketing.

Ventas personales: Caracteristicas, uso y ejemplos.
Promocién de ventas: Caracteristicas, uso y ejemplos
Relaciones Piblicas: Caracteristicas, uso y ejempios
Marketing Directo: Caracteristicas, uso y ejemplos

Estrategias de mezcla de promocion: estrategias de empuje y de atraccién.

Tiempo de desarrollo: 4 horas.

Unidad Xl: Proceso de Ventas.

Obijetivos particulares

% Concientizacion del papel de las ventas en el marketing.
» Conocer las etapas del proceso de ventas.
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Contenidos:

Administracién del proceso de ventas. Proceso de ventas. Las principales habilidades

de un vendedor profesional. Métodos para preventa, seguimiento y posventa. Cierre de
ventas.

Tiempo de desarrollo: 4 horas.

Unidad Xll: Fidelizacion
Objetivos particulares
% Ampliar su capacidad de elaborar estrategia de negocios centrada en el cliente.

» Mejorar la competencia en mantener los clientes.
Contenidos: '

Estrategias de posicionamiento competitivo. Subestrategias. Marketing de fidelizacion.
Promocién o Fidelizacion. Bases de datos relacionales. CRM. Punto de equilibrio.

Marketing testimonial. Casos de empresas que fidelizan sus clientes. Valor de vida de
clientes

Tiempo de desarrollo: 4 horas.

Unidad XIll: Marketing y las nuevas tecnologias: plan de social media

Marketing experiencial: Reflexiones sobre el futuro, internet: el mkt se hace infinito,
mkt operativo en red, posicionamiento en buscadores, networking, redes sociales,
comunity manager, e-commerce, reflexiones estratégicas del mkt de hoy en internet

Analisis del origen. Definicion del concepto de marketing de la experiencia. Principales
componentes. Analisis de los componentes complementarios. Principios clave para
lograr el éxito en una estrategia de marketing de la experiencia.

Tiempo de desarrollo: 8 horas.

Unidad XIV: Marketing de Contenidos

Concepto. Tipos. Uso. Propésito y beneficios. Piramide del markating de contenidos.

Congruencia de la comunicacién. Herramientas utilizadas: blogs, e-libros, videos, fotos,
web pages, etc. .

Ejemplos de casos de éxito de empresas.

Tiempo de desarrollo: 8 horas.
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10. Programas de trabajos practicos:

Lugar de
TP UNIDAD real?zacién TEMA
Trabajo de lectura de
TRABAJO PRACTICO | articulos y videos sobre
N° 1 | AULA

el concepto de marketing
y la evolucion del mismo.

Presentacion del
TRABAJONOPzRACTICO I SALA DE programa SPSS que se

utilizara en el curso para
COMPUTACION la elaboracién del trabajo

final
!'glanero y procc:jesargietnto
TRABAJO PRACTICO " SALADE | Adlicacion, = oS
N° 3 COMPUTACION | Pocen
I Analisis descriptivo en
TRABAJO PRACTICO bases de datos.
N° 4 SALA DE Recodificacion de

COMPUTACION | variables. Uso de Tablas
de contingencia

11! Segmentacion: ejemplos

con distitntqs meétodos de
TRABAJO PRACTICO segmentacion
N° 5 SALA DE Charla = de

COMPUTACION teenico

especializado ~en
marketing  proveniente
de empresas del sector y

otros.
Y Analisis del atractivo
comercial de cada
TRABAJO f RACTICO segmento  identificado
N° 6 AULA s
Analisis de casos por
empresas. Métodos de
prevision de la demanda.
\Y Elaboracion de una
TRABAJO PRACTICO estrategia de
Ne 7 AULA posicionamiento en
funcidn de los
segmentos

seleccionados. Analisis
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de casos por empresas

Charla de técnico
especializado en
marketing  proveniente
de empresas del sector.

TRABAJO PRACTICO Trabajo sobre disefio de

N° 8 Vi AULA Pla‘n_ _ de  marketing.
Analisis de casos por
empresas

Andlisis de distintos
casos de productos y
marcas con las nuevas

herramientas del mkt
TRABAJON ngCTlCO SALA DE digital.  Trabajos con
vl COMPUTACION | metricas.

Elaboracidon en relacidn
al trabajo grupal de
asignatura. Analisis de
casos por empresas

Trabajos con métricas
para distribucion.

Elaboracidn de trabajo

SALA DE rupal de asignatura.

nalisis de casos por
COMPUTACION | empresas

Charla de tecnico
especializado en
marketing  proveniente
de empresas del sector y
otros.

TRABAJO PRACTICO Vil
N°10

Analisis de casos por

TRABA JSOF;FfACTlco empresas en fijacion de

X SALA DE precios. Trabajos con
COMPUTACION | métricas.

Elaboracién de trabajo
grupal de asighatura.

TRABAJSoF;I;ACTICO X SALA DE | Analisis de casos por
COMPUTACION ! tipo de herramienta
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i utilizada en el proceso
de promocidén. Analisis e
implementacion de
metricas.

Elaboracién de trabajo
grupal de asignatura.

SINTESIS Y
PRESENTACION DEL
PLAN DE MARKETING

DEL CASO
ANALIZADO:

En base a lo analizado
en el marco de las
politicas de producto,
precio, promocion vy
distribucion,

Charla de técnico
especializado en
marketing  proveniente
de empresas del sector y

ofros.
Clase con teatralizacién
TRABAJO PRACTICO del proceso de ventas
N°13 Xl AULA con el uso de las
técnicas analizadas.
Ejemplos.

Analisis de empresas
que fidelizan Sus

- | clientes. Calculo de
TRABAJ'(\)PF;F}‘ACTICO valor de vida de clientes.

Xl AULA Charla  de  técnico
especializado en
marketing  proveniente
de empresas del sector y
otros.

TRABAJSOF;RACTICO Analisis de empresas

S Xl AULA que utilizan el Marketing
de experiencia

|
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Charla i ge técnico
especializado en
TRABAJSOF;EACTICO XV AULA marketing  proveniente
de empresas del sectory
otros
TRABAJO PRACTICO
JNO 17 SALA DE Presentacién trabajo
COMPUTACION | grupal de la asignatura

L7

11. Programa de examen. idem analitico.

12. Bibliografia. Basica y de Consulta.

a) Especifica y obligatoria.

Agiiero, D. “Conceptos basicos sobre Marketing”. Maestria de Produccién y Salud
Porcina. FAV. UNRC. 1997.

Agliero, D. “Marketing”. Curso de la Lic. de Administracion de Negocios
Agropecuarios. U. N. La Pampa. Actualizado 2007,

Agiliero, D.; Melazzi, M.; Bruno, F.; Belmonte, V.; Tapia, G.; Gili, A. 2007.
“Consumo de carnes no tradicionales en la provincia de La Pampa”. Quinta Reunidn
de Produccion Vegetal y Tercera de Praduccion Animal del NOA. Tucuman,

Alonso Coto, M. 2012. “El plan de marketing digital”. Editorial Pearson Espafia.
Armstrong, G.; Kotler, P. 2013. Fundamentos de marketing — 11a. ed. — México,

- D.F. : Pearson Educacion.

Ascher, M. “Marketing y clientes: cémo conseguirios, retenerios y crecer”. Ed. De
los cuatro vientos. 2007.

Benassini, M. Introduccién a la investigacion de mercados: Enfoque para América
Latina. Ed. Prentice Hall. 2009.

Braidot, N. “Marketing Total”. Ediciones Macchi. Buenos Aires 1992.
Caldentey Albert, P., Haro Gimenez, T, Titos Moreno, A. y Briz
De Salterain, F. 2009. “Locos por las ventas”. Ed. Granica.

Dominguez Doncel, A.; Gemma Muiioz Vera. 2015. Métricas del marketing. 3a.
ed. Madrid. ESIC.
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Douglas Hoffman, et al. 2007. Principios de Marketing y sus mejores practicas. Ed.
Thomson. 3° Edicién, _

Etkin J. 2009. Gestion de la complejidad en las organizaciones. la estrategia frente
a lo imprevisto y lo impensado. Granica.

Escribano, J. “Marketing Agrario”. Edicién Mundi Prensa. Madrid. 1994,

Filiba, S.; Palmieri, R.. “Manual de marketing directo e interactive”. Ed.Amdia.
2008.

Freire, V., Agilero, D., Viano, V., Salminis, J., Carrera, R. “Estudio de los
consumidores de carne caprina y segmentaciéon en los puntos de venta de Rio
Cuarto. Revista de la Universidad Nacional de Rio Cuarto. ISSN: 0325 9587. 2007.
Garrido | Pavia, J. “Tacticas Magistrales de Venta". Ed. Verticales de bolsillo. 2008,
Guerra Espinel, G. y Aguilar Valdés, A. “Guia de mercadeo para el administrador
de agronegocios”. Editorial Limusa UTEHA. Méjico, 1995.

Godin Seth. 2009. Helado de albondiga. jcuidado con el nuevo marketing!. Norma.
Hair, J.; Anderson, R.; Tatham, R.; Black, W. “ Analisis Multivariante”. Ed.
Prentice Hall. 1899.

Keller K. 2008. Administracion estratégica de marca. branding. Pearson Educacion.
Kotler, P.; Armstrong, G. 2007. Marketing , version para Latinoamerica. Ed
Prentice Hall. 11° Edicién.

Kotler, P.; Keller., K. Direccion de marketing ~ Pearson Educacion. 2012

Kotler, P.; Armstrong, G. “Mercadotecnia”. Ed. Prentice Hall. Sexta edicion. 1996.
Kotler, P.; Armstrong, G. “Fundamentos de Mercadotecnia”. Ed. Prentice Hall.
Cuarta edicion. 1998,

Kotler, P. Trias de Ver, F “Marketing Lateral” Editorial Pearson Prentice Hall
Hispanoamericana. 2005.

Lambin, J.J. “Marketing Estratégico”. Editorial Mc Graw Hill. Madrid, 1991.

Levy, Alberto “Mayonesa. Del marketing a la estrategia competitiva” Ed. Granica.
2006.

Mazzola, W.; Galmes, P. “Segmentacion del mercado ovino en La Pampa”. Tesis
de grado. U.N. de La Pampa. 2008.

Pedret, r., Sagnier, L., Camp, F. Herramientas para segmentar mercados y
posicionar productos. 2000. Ed. Deusto S.A.
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Peter, J.P., Olson, J. 2006. Comportamiento del consumidor y estrategia de
marketing. Ed. Mc Graw Hili.

Prado, E., Mallou, J., Mangin, J. 2004. Segmentacién de mercados. Ed. Prentice
Hall.

Sainz de Vicuiia Ancin, 2011. El plan de marketing en la practica’. Ed- ESIC. 15°
Edicion.

Schiffman, L y Kanuk, L. 2010. Comportamiento del Consumidor. -10° ed. -
Pearson Prentice Hall. México.

Simonato, F. 2009.Marketing de fidelizacion-- 1a. ed. — Buenos Aires. Pearson.
Solomon, M. 2008. Comportamiento del consumidor. 7° de. Pearson Educacion.
Prentice Hall.

Soto, G. 2008. “Entrenamiento para vendedores”. Ed. NORMA.

Visauta Vinacua, B. Martori | Caiias, J. “Andlisis Estadistico con SPSS para
Windows” Volumen Il Segunda Edicién. Mc Graw-Hill. Madrid. 2003.

b) De consulta general.

Agliero, D.; Airasca, J. “El uso de la Diferenciacién como Estrategia Comercial”.
Primer Congreso Rioplatense de Economia Agraria y XXXII Reunién anual de la
Asociacion Argentina de Economia Agraria. Uruguay. ISSN 1666-0285. 2001

Agiiero, D.; Freire V.; Viano, V. El consumo de un producto no tradicional en Rio
Cuarto-Argentina: El caso de la carne caprina. Revista Mexicana de Agronegocios.
Ao XI. Volumen 20. enero-junio del 2007. ISSN 14059282.

Aglero, D.; Freire, V.; Carrera, R.; Salminis, J.; Ghirardotto, A.; Viano, V.
"Cadenas agroalimentarias de carne ovina y caprina de! centro sur de la provincia
de Cérdoba: Estudios Preliminares”. 1° Congreso Regional de Economistas
Agrarios, 2° Congreso Rioplatense de Economia Agraria, 35° Reunion Anual de

Economia Agraria y IX Congreso de Economistas Agrarios de Chile". Mar del Plata.
Argentina. 2004.

Agliero, D.; Freire, V.; Ghirardotto, A. “L.a cadena agroalimentaria de carne ovina

del centro sur de Cérdoba’. IV Jornadas Interdisciplinarias de Estudios Agrarios y
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13. Evaluacién y condiciones de acreditacion.

El proceso de evaluacién se realizard en forma individual y grupal durante todo el

proceso de ensefianza-aprendizaje a través de las distintas actividades programadas
con un criterio problematizador.

Condiciones de Aprobacion de la asignatura

Régimen de Cursado y examen final: Se requiere de la aprobacion de tres
evaluaciones parciales. En las dos primeras se evalGa con ejercicios en el programa
SPSS y también con un estudio de caso. La tercera evaluacion es oral a los fines de
lograr mayor integracién entre los temas y experiencia en este tipo de evaluacion.
Estas evaluaciones deben ser aprobadas con nota 6 o superior, como asi también el
trabajo grupal que se desarrolla durante el cursado de la asignatura,

También se requiere de un minimo del 80% de asistencia a las clases tedrico-practicas.

Régimen por Promocion sin examen final: En este caso, es igual a la condicion de

aprobacion por el régimen de cursado y examen final, pero con calificacién igual o
superior a 8.

Condiciones de alumno libre: En el marco de la reglamentacién vigente, se solicita la

aprobacion de un examen préctico y posteriormente, se desarrolla un examen teérico
similar al que desarrolla un estudiante en el examen final en condicion de regular.
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