
i 
.í 

:1 
't 

'. !·'~I~ 
J 

¡ 

J 
¡ , 

Córdoba,Q 1 Ole 200~ 
VISTO: 

las prese~ntes actuaciones, en las que la Facultad de Ciencias 
Agropecuarias sljlicita autorización para firmar el' Acta para la Ejecución 
del Proyecto Conjunto W 001-2005 y sus Anexos~ Parte I Caracterización 
de Proyecto; Parte II Contenidos y Docentes de Cada Curso; Parte 111 As
pectos Administrativos y Valores de Inscripción, con la Escuela de Ejecu
tivos S.R.l., que obra a fojas 1/27, con el 'objeto de llevar a cabo tres 
Cursos de Exten:5ión; y 

CONSIDERANDO: 
Que a fojéls 83/89 obran los antecedentes de los Convenios Marco 

y Especffico oportunamente suscriptos con la Escuela de Ejecutivos; 
Que, la S'3cretarfa de Relaciones Institucionales no formula obje

ción alguna al trámite en cuestión, como lo expresa en su informe de fojas 
100; 

los inforrr es producidos por las Secretarías de Asuntos Académi
cos a fojas 91 y ce Administración a fojas 96; 

Que tras el análisisjurldico-formal del texto propuesto, la Dirección 
de Asuntos Jurrdicos emite a fojas 98/vta. el Dictamen N° 33.213; 

Por ello, y en uso de facultades delegadas en el suscripto por el H. 
Consejo Superior mediante Resolución 344/99, 

EL RECTOFt DE LA UNIVERSIDAD NACIONAL DE CÓRDOBA 

RESUELVE: 

ARTiCULO 1°,_ I\probar el Acta para la Ejecución del Proyecto Conjunto 
N° 001-2005 Y sus respectivos Anexos, a celebrar con la Escuela de Eje
cutivos S.R.l., que obra a fojas 1/27, cuya fotocopia constituye el Anexo 
de la presente, y autorizar al senor Decano de la ,facultad de Ciencias 
Agropecuarias, Prof. Ing. Agr. M.Sc. Daniel E; DI GlustO, a suscribirla en 
representación de~ la Universidad. 

ARTICULO 2°._ La Facultad de Ciencias Agropecuarias deberá tener en 
cuenta la observélción y sugerencia formulada por la Secretarfa de Asun
tos Académicos en su informe de fojas 91 -p roO. 

ARTICULO 3°._ Comunfquese y dése cuenf, Ji 1.tJ;, sejo Superior. 

mae.- ~ ~l . 
:~3/ 

;\:: RESOLUCiÓN NI!: or:o G. JORGE H. GONZALEZ 
( ")' Rfc;Ton 

'." ' UHIVERSln'lO 11'l':I·HV,L nE CORDODA 
Prof lno F R. ROCA ..:......---

secfII /tIO GENERAL 
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,ti};iVERSIO,\O NACIONA" , : ·r':; \ I C) - O:;y' - 3 6' .5 O O I .#~" .' .. ~""". I 
FACULTAD DE Cl{MCIAS ! - c. 'i; ,S /.: : ', ..... ", . . 

I 21 JIl ?~~ pa ra la Ejecución del Proyecto Conjunto: N° 001-200d\t .. "..r~.:;.¿ 
E N T ~pQas en ~écnic:as Avan:eadas de Venta y Negociación; Programa de Formación e~" '/(:~,;~?~~i..;~ 1"; " 

'--------.;.e..."mlvl,I!I_.m_,~_,eY8_n de IRecursos Humanos; Organización y Dirección de Negocios en la i 

----.... , 

Agroindustria. . 

, 
De una parte, la Facultad du Ciencias Agropecuarias de la Universidad Nacional de 
Córdoba, representada en estH acto por el Ing. Agr. Daniel E. Di Giusto, en su carácter de 
Decano, actuando en el ejercici::l de su cargo, que desempeña en la éctualidad, conforme a los 
Estatutos por los que se rige la Universidad - en adelante "LA FACULTAD" -, con domicilio en 
Av. Valparaíso s/n , 1° piso Edificio Central, Ciudad Universitaria, Córdoba, República 
Argentina; y, por la otra, La Escuela de Ejecutivos S.R.l., en la persbna de su Socio Gerente, 
Lic. Ignacio Moyano Camihort, con domicilio en calle la Rioja 1175, Córdoba - en adelant,e . 
"LA ESCUELA DE EJECUTIVOS" -, intervienen para convenir en nombre de las entidades 
que representan, y al efecto. 

EXPONEN 

Que dado el Convenio Marco de Colaboración Entre la Universidad Nacional de Córdoba y la 
Escuela de Ejecutivos, aprobado por Resolución Rectoral N° 151 'del 17102/05 (Exp.19-04-
35040) , 

, 

Que dado el Convenio Específico de Colaboración entre la Facultad de Ciencias Agropecuarias 
de la Universidad Nacional de Córdoba y la Escuela de Ejecutivos aprobado por Resolución 
Rectoral N° 151 del 17/02/05 (E)(p.19-04-35040) 

Que en concordancia en todal; y cada una de las cláusulas que' en ambos convenios se 
detallan, especialmente en la "Cláusula Segunda" del Convenio Específico de Colaboración 
entre la Facultad de Ciencias Agropecuarias de la Universidad Nacional de Córdoba y la 
Escuela de Ejecutivos, acuerdan suscribir la presente Acta para la Ejecución de Proyecto 
Conjunto N° 001·200~i 

PRIMERA: Objeto del Proyecto i 
La presente acta tiene~ como objeto la realización de tres cursos de extensión, denominados 
"Diplomas" de ciento vE~inte hora s presenciales de dictado de clases cada uno. 

\ , 

SEGUNDA: Caracterfl~ticas 
Los objetivos general,es del proyecto, particulares de cada cursó, modalidad de dictado, 
destinatarios, requisito:s de admisión, certificados de asistencia que se otorgarán, son las que 
se establecen en la carpeta adjunta, que de ahora en adelante se denomina "ANEXO· a Acta 
Proyecto Conjunto N° 001-2005 :f que en sus veinticinco páginas, forl11an parte de la presente, 

TERCERA: Plazo 
La primera edición de cada uno de los tres cursos que se detallan en el Anexo serán dictados a 
partir del mes de Agosto de 200~, y Julio de 2006. 

TERCERA: Cronograrnas : ti 

Las clases se desarrollarán cada quince días, en días sábados. I:.a Secretaría de Extensión de 
la Facultad y la Admini:,tración d'3 la Escuela acórdarán el calendario ,definitivo en función de la 
disponibilidad de aulas de amba:; instituciones. El primero de los tret cursos deberá iniciar en 
un plazo no mayor a I~IS seis semanas posteriores a la firma de la presente Acta. Los otros 
dos, en períOdOS sucesivos no m,=!yores a las cuatro semanas. ; 

CUARTA: Aspectos Fiinancieros 
El total de la inversión necesaria para la ejecución del proyecto correrá por cuenta de la 
Escuela de Ejecutivos. (Cláusula Sexta del Convenio Específico de Colaboración entre La 
FACULTAD y LA ESCUELA DE EJECUTIVOS) 
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Los costos de organización, difusión, material de alumnos, honorarios docentes y tOd' ,;~t~~:;'~~:fi . 
gasto o inversión ne!cesarias para la organización y dictado de las actividades objeto ' ~ Cle~tÍ')~ I"~ 
presente corren por cuenta exclusiva de la Escuela de Ejecutivos. Se deja especial constancia .. _-' 
de que La FACUl Ti,\D no asignará presupuesto ni asumirá responsabilidad alguna para 
afrontar gastos o invlersiones derivadas de las actividades objeto del presente. La inversión 
necesaria y el riesgo económico financiero derivado del' presente edrren por cuenta exclusiva 
de la Escuela de Ejecutivos. 

QUINTA: Aspectos E:conómicos , 
Los ingresos generados por cada uno de los tres cursos, descorJtados los impuestos que 
pudieran corresponde!r, pero antes de deducir cualquier gasto, recupero o amortización de 
inversión, se distribuirán de la siguiente forma: 15 % (quince por ciento) para la Facultad de 
Ciencias AgropecuariHs y 85 % (ochenta y cinco por ciento) para la Escuela de Ejecutivos. " 
De este último porcEmtaje, la Escuela de Ejecutivos afrontará los gastos, erogaciones y . 
recupero de inversión. De resultar insuficientes, deberá completar el s,aldo con recursos propios . 
y no podrá reclamar .,1 la Facullad suma alguna, a excepción del porcentaje establecido en la 
presente. \ 

SEXTA: Aspectos Administrativos 
Para asegurar una correcta adr'linistración contable, los ingresos qul3 generen estos cursos lo 
harán por la Administfé:lción de la Escuela de Ejecutivos. 

SEPTIMA: Procedimiento Administrativo 
a) Los alumnos abonarán el ve,Ior de cada curso según se estable~ en el Anexo, pág 22 a 24 
b) La Escuela de Ejecutivos liquidará los días lunes de cada semana, los ingresos percibidos 

durante la seman.,1 anterior, según se establece en la cláusula quinta del presente, con los 
criterios que se detallan en los siguientes apartados "c" y Ud" ' 

c) Cuando los alumnos abonen al contado, la Escuela liquidará el porcentaje correspondiente' 
el siguiente día lunes. 

d) Cuando los aluml'os abonen en "cuotas", firmarán documentós pagarés o entregarán . 
cheques a nombrEI de la Escuela de Ejecutivos. Los primeros ingresos que efectivamente . 
se perCiban se destinarán Elxclusivamente a completar el porcehtaje de la Facultad. Una 
vez completado este porcentaje, comenzará a perCibir el que le Qorresponde la Escuela de 
Ejecutivos. El rieSigo de mora o no pago que se deriva del financiamiento será asumido 
exclusivamente por la Escuela, que no podrá solicitar compensación ni reintegro a la 
Facultad. : 

OCTAVA: "Cierre Administrativo" : 
Una vez producidos todos los inuresos originados en inscripciones "al: contado" y percibidas por . 
parte de la Facultad el porcentaje que se establece en la cláusula q~inta del presente para las· . 
inscripciones "financiadas", de In forma que se explicita en el punto '~d" de la cláusula anterior, 
la Secretaría de Extensión de la Facultad y la Administración de la Escuela de Ejecutivos 
procederán a declarar·- conjuntélmente - el "Cierre Administrativo' del curso. 
El mismo consistirá en un informe que detalle los ingresos deverlgados, los efectivamente 
percibidos, el valor que! cada alumno devenga para su inscripción, el monto de dinero que cada 
parte percibe. . tI 

En prueba de conformidad se firman 2 (dos) ejemplares del mismo tenor y a un solo efecto en 
la Ciudad de Córdoba, a los ........... días del mes de ................... ..L .... del año dos mil cinco, 
recibiendo cada parte su ejemplclr. ' 
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Introducción: 
El sector alZroalimentari~! 

Hacia julio de 200S, la transformación ocurrida en la actividad ecOnómica pos-crisis parece 
consolidarse. Es mzonable esperar que el modelo agro~exportador de producción primaria 
se consolide para un horizorte de mediano y largo plazo. 

Somos testigos del cómo el sector termina de transformarse del histórico "mano de obra 
intensiva" al presente "capitéll intensivo" que - al menos en producción primaria - expulsa la 
tradicional mano dE~ obra y a los pequeños productores. 

Para productores y empresas se observa un constante aul1'lento de los costos de 
explotación; reordenamiento en los precios relativos de la economia que afectan de manera 
especial a los bienE~s de capital. los insumas y los servicios. 

y como aspecto de coyuntLlra más destacado, la creciente burbuja inmobiliaria que hace 
impacto de lleno sobre el vak)r de los arrendamientos y de la propi~dad de la tierra. 

Se agrega una fuerte y creciente presión impositiva de un estad() que ha elegido al sector 
agro-exportador como principal fuente de financiamiento, incluso sin haber explicitado 
políticas activas de apoyo o Gomplementaci6n. 

Los precios de vEmta finak:ls se forman en mercados extranjeros, con variables no 
influenciables en 110 absoluto. Los productores nacionales no tienen más opción que 
aceptarlos asumiendo costos de oportunidad o estando dispuestos a afrontar crecientes 
riesgos e inversionf~s para dil'erir en el tiempo la realización de las ventas. 

El concepto tradicional de "producción intensiva" es lo que está cambiando ante nuestros 
ojos. 

El sector agro-exportador se está convirtiendo en "extensivo" en el, uso de la superficie, pero 
"intensivo" en el uso del capital, la tecnología, del conocimiento. A la vez, ·selectivo· y 
"restrictivo· en el uso del factor trabajo. 

Demanda cada vez: menores proporciones de mano de obra, cada vez más especializada. 
El know-how requerido para la gestión y dirección de la organización de la empresa 
del sector agroindustrlal es cada vez más sofisticado y especializado. 

Toda esta situación que se consolida hace que se presente una interesante paradoja: 
aumento de la superficie cultivada, niveles de cosechas récord frente a rentabilidades 
unitarias marginal mente decmcientes. ti 

Con esto, no puede más que esperarse mayor concentración de la actividad hacia los 
agentes económicos destacados, mayor uso del capital, mayor L/so de la tecnologla y del 
conocimiento. El efecto mult plicador hacia el resto de la economía no pasará ya por el 
productor primario; se ha iniciado un tiempo de oportunidades para la industria proveedora 
del sector, para las organi2aciones que le brindan servicios y para los profesionales 
especializados. 

Por otro lado, la mano de obra especializada ya no lo será solo en aspectos técnicos 
tradicionales. El nuevo esce nario es de competencias y saberes no históricos en el 
sector, que más tienen que ver con el diseno, la organización y. la gestión de 
organizaciones empresariales eficientes, dinámicas y proactivas. 
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Objetivo del Pr()yecto 

Hacia la sociedad: Propor;er, específicamente a los actores económicos de la cadena 
agroalimentaria, etl desarrollo de competencias relacionadas al diseño, dirección y a la 
gestión de negoci()s. : 

Con esto aspiramos a que a través del conocimiento, las personas y las organizaciones 
tengan mayores y mejores posibilidades de identificar y aprovechar las oportunidades que -
independientemente de lo complejo - el sector presenta. 

Para nuestras instituciones' Una vez más, marcar la vanguardia, enseñar desde el ejemplo, 
desde la acción. No solo formar profesionales y técnicos en los saberes tradicionales que 

con comodidad manejamos. 

Preocuparnos por ponernos un paso adelante, facilitar el camino a través de la educación. 
Complementarnos no solo para transferir el conocimiento; sino para cuestionamos sobre la 

pertinencia de nuestra oferta, de nuestra visión de la realidad. 

Asumir que compromiso social no se trata solo de poner foco en! los sectores postergados, 
sino que simultáneoamente hay que educar y entrenar a los actores que tienen el desafio y la 

oportunidad de convertirse en nrultiplicadores de la economfa. 
, 

Desde este lugar hammos nuestro aporte hacia la creación' de la riqueza nacional, de 
manera que cuando llegue el tiempo y la oportunidad del debate sobre la mejor y más justa 

polftica de cfistribuciór'/, nuestra opinión no solo tenga el pe$o de las instituciones que 
representamos, sino también el valor que se les reconoce 8 quienes hablan desde el 

compromiso, los antecedentes y la gestión. 

Destinatari4:>s: 
Ejecutivos, empres;arios y profesionales que se desenvuelvan en el sector agroalimentario. 

Especialmente a miembros ele empresas proveedoras de productos y servicios, pymes del 
sector. i 

Profesionales y técnicos de las Ciencias Agropecuarias, mayores ~ veinticinco años de 
edad. 

Profesionales de otras disciplinas, mayores de veinticinco años de edad, especialmente si 
su quehacer está vinculado al sector. ' 

Productores, prestadores dE~ servicios y propietarios de PyMES, con experiencia en la 
gestión, exclusivamente, mayores de 21 años de edad. 
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Requisito~s de A~dmisión 

No tiene requisitos académiCOS previos. 

Los asistentes deberán ser mayores de 25 años de edad. 

En el caso de personas de entre 21 y 25 años de edad, pertenecientes a pymes del sector, 
deberán presentar carta do recomendación de su empresa, segun modelo según modelo 
provisto. ' 

En todos los casl:>s, los postulantes deberán completar un formulario de relevamiento de 
expectativas y antecedente:;. 

Objetivos y destinatarios específicos'para cada 
curso 

Técnicas A'l1llnzaclas de Venta y Negociación 
Destinatarios: 

Ejecutivos de cualquier nivel de la organización, que tengan respohsabilidad sobre la gestión 
comercial de su empresa. I 

Personas que busquen preparase y entrenarse para la gestión comercial. 

Objetivo: 

Formar y entrenar en técnicas cle venIa básicas y avanzadas. 

Formar y entrenar en técnicas básicas y avanzadas de negociación con orientación comercial. 

Entrenar para lag,astión. Tr~lnsferir tecnología de planificación y organización para la función 
comercial. 

Programa dl~ ForJJ[lación en Conducción de Recursos 
Humanos 
Destinatarios: 

Propietarios, directivos, ejecutivos y supervisores. 

A quienes tengan la responsabilidad de dirigir a otras personas. 

A quienes busquen prepararse para dirigir a otras personas. 

Objetivo: 

Formar y entrenar en técnicas di'. conducción de recursos humanos: 

ti 

Formar y entrenar en las funciones o responsabilidades básicas de quienes dirigen a otras personas: 
liderar, motivar, comunicar para coordinar acciones, desarrollar eficacia y productividad en el trabajo 
en equipo. 
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Organización y Dirección de Negocios e~ la 
Agroindustda 
Destinatarios: 

Propietarios, familiares, directivos y ejecutivos de empresas del sector. 

Profesionales graduados de disciplinas no vinculadas a la administración de empresas. 

Personas que busquen preparase y entrenarse para la dirección de empresas. 

Objetivo: 

Formar y entrenar en Itécnicas de organización de empresas. 

Formar y entrenar en técnicas dE' planificación. 
I 

Identificar las principales áreas funcionales de la organización y anaiizar 16S principios de gesti6n y los 
criterios para las principales decisiones. ' 

2&& an. L 

Modalidad: 
Presencial. Reuniones cada cuince días. (Horario de 09:00 a 18:0q). 

Total de horas Presl9nciales: '120 hs (96 de curricula obligatoria y 24 de curricula electiva) 

Agenda: Bloque 1: 09:00 a 13:00 I Bloque 2: 14:00 a 18:00 

Cursos electivos: So computa n como válidos 105 bloques temáticos de otros cursos de este 
mismo proyecto y 105 Programas Articulados que dicta el Instituto de Formación Continua de 
la Escuela de Ejecutivos. 

Los cursos dM Instituto de Formación Continua de la Escuela de Ejecutivos 
se o'ietan en cuatro clases de tres horas cada uno. Los temas son diversos 
pero complementarios. Inician - al menos -~ tres cursos por mes. 
Información d'9tallada en www.eseuefadeejecutivos.org/agenda 

Total de Reuniones no electiv,3S: Doce. 

Certificado!; y Dill'lomas 
Según se establece en la cláu sula décimo segunda del convenio esptlCífico de colaboración 
entre la Facultad de Ciencias Agropecuarias UNC y la Escuela de Ejecutivos: 

La Facultad de Ciencias Agropecuarias de la Universidad NaCional de Córdoba y la 
Escuela de Ejecutivos otorgurán conjuntamente un Certificado Analítico que informe el 
desempeño del alumno y un Diploma, únicamente para los casos' en que se completen las 
exigencias curriculares, de asistencia y evaluaciones. ' 

No está prevista la posibilidad de inscripción o asistencia a módulos independientes. No se 
entregarán certificados de a:,istencia a quienes no cumplan los requisitos académicos 
establecidos en el si!~uiente punto "Requisitos Académicos". . 
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Requisitos Académicos 
Para obtener el Diploma y el Certificado Analítico: 

'" Asistencia superior él 80 %. (Se computa por cada BloqueiTemático). 

'" Dos exámEmes parciales para cada Bloque Temático, metbdología múltiple opción. 
, 

'" Evaluaciones finales (monografías o trabajos prácticos), er cada Bloque Temático. 

'" Investigación biblioqráfica, según consigna. PresentaCión y defensa de las 
conclusiones. 

'" Elaborar un proyect<) de gestión (Plan de Negocios o Plan Comercial, según se 
indique en cada caso). 

.22Z 

Control de asisb!ncia y académico 

Será responsabilidad de la Administración de la Escuela de Ejecutivos, quien informará 
semanalmente a la Facultad el avance en el desempeño de los Alumnos. 

Financiamiento del Proyecto 
Según se establece en léls cláusulas sexta, séptima y octava del Convenio de 
Colaboración Especifica celElbrado entre la Facultad de Ciencias Agrpecuarias UNC y I.a 
Escuela de Ejecutivos. 
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Parte 11 

Contenidc)s y Docentes de Cada 
Curso 

ti 
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1.- Técnicas Aval1zadas de Venta y Negociación 

Principales Contenidos: 

... Técnicas de Venta. 

... Técnicas de Negociación. 

... Modelos Avanzados de Venta y Negociación. 

... Técnicas de Gestión de Cobranzas. 

... Or~,anizaciól1 del Proceso de Venta: Manual de Ventas - Plan de Ventas. 

... Taller: Información y Control de Gestión 

... Serninario: PNL 

... Seminario: Gestión de la Ética en el Mundo de los Negocios. 

Programa: 

Módulo 1: Técnicas de Venta (16 hs. - Dos reuniones) 
--~----------------~------~--------------~---

Parte 1: El Proceso di! Venta 

Por qué compra la gente? 

las necesidades del cliente. 

la decisión de compr¡¡ en la mente del cliente. 

la venta como un pro(::eso de comunicación. 
Principales componentes. 

Parte 11: Principales Compontmtes 

la prospección. Principales fuentes. 

la entrevista y sus partes. Estructura de una 
conversación. 

las objeciones: concepto. Manejo de objeciones. 

El cierre y sus tácticas. 

Parte 111: El Arte de V4mder 

El vendedor profesional: Características. 

Areas de desarrollo: De la personalidad, de 
habilidades, de las técnicas, del desempeño. 

El perfil: Apariencia, tonocimientos, Aptitudes, 
Actitudes. 

Parte IV: Técnicas de Atención de Clientes. 

la gestión de la calidad en el cara a cara. 

El cliente que entra a nuestro local u oficina. 

la visita al cliente en' su domicilio. 

Estructura de una conversación persona a 
persona. I 

Modelos de atencióntelefónica. Estructura de 
una conversación telefónica. 

ti 

Módulo 2: Téenicat~ de Nege,eiaelón. (16 hs - Dos reuniones) 

Parte 1: Conflicto y Negociaciór 

la naturaleza de los conflictos. 

Tipos de conflicto. 

Casos: diagnóstico de conflictos l diseño de 
estrategias para la negociación. 

Parte 11: Tácticas para el maneje. de c2nflictos 

Dominar e integrar . 

Acordar e intercambiar 

Casos: diagnóstico para la aplicación de las 
diferentes tácticas. ~ 

Parte 111: El marco para la negpciaci2,u 

El valor de la información 
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La planificación de la negociación, 

Casos: la influencia del marco ~m los posibles 
resultados, 

Parte IV: Técnicas para aumelltar el poder 
negociador 

La creación de la rel~ción y el clima adecuado. 

Cómo aplicar el pod~r y la autoridad. 

Cómo preguntar; cómo responder. 

,.1".... .. 

Módulo 3: Modelos Avanzados de Venta y Negociación. (16 hs - Dos reuniones) 

a.- Técnicas avanzadas de venta. 

Parte 1: elementos de estrategia de negocios 
aplicados a la V~tnta" 

Concepto de comoditie comerciéll y 
"comoditiz8ción" de los mercades, 

Comoditización y competencia en precios. 

Concepto de valor percibido por el cliente, 
Relación con el preCio de merca do. 

Estrategias de competencia panl mercados 
comoditizados o baslcmleados. 

La estrategia de gestión de nichos de mercado, 

Diversificación de nichos de mer:;ado. 

Parte 11: Diferenciaci,6n y consl rucpión de 
argumentos de ven~~ 

Relación entre "valor" y "valor percibido". 

Técnicas para aumenllar el valor percibido por el 
cliente. 

Un "argumento de venta": qué e!, y cómo se lo 
construye. 

Valor percibido, argumentación y diferenciación 
de los competi~ores ,directos y de sustitutos, 

Las objeciones. Técrjicas para rebatirlas. 

, Las objeciones y la oonstrucción de argumentos. 

I 
b.- Modelos a,,:anzados de 
negociación empresarial. 

Parte 1: Comunicación y Negociación 

Los actos del lenguaje. 

Cómo, a través del I~nguaje, se forma se influye 
en las estructura merlal de las personas 

Parte 11: Negociación y diseño de los 
componentes del ptoceso 

Posiciones. i 

Diseño y dominio de ,la emocionalidad. 

Emociones e Intereses en el Proceso 
Negociador. : 

Acuerdos, Propuestas y Alternativas para Cerrar 
con Éxito una Negodación. 

Módulo 4: Técnica:s de Geslión de Cobranzas. (16 hs - Dos reuniones) 

Parte 1: ASPECTOS FtELACIONAOOS CON LA 
ETAPA DE VENTA 

Errores y omisiones más frecuentes al momento 
de la generación de la deuda. 

Datos y verificaciones del cliente, 

Ventas riesgosas. 

Posventa. 

Parte ti: MORA TEMPRANA 

Segmentación de cartl!ra. 

¿ Cuándo y cómo cobnir? 

¿Perder o no perder el cliente? 

Gestión de Mora y morosidad "aceptable". 

Formas de invitar al pago. 

Parte 111: NEGOCIACIÓft APLICADA 

Negociar para cobrar: el valor del no conflicto. 

Novación, pago en especie, quila, 
compensación. 

Clases de deuda. 

Lograr el Reconocimiento de deuda. 
! 

Cobrar a Entes públicos, 

Parte IV: ASPECTOS JURíDICOS 

Capital + Intereses, ¿cuándo corresponden 
honorarios y gastos? 
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Carta Documento y cltras herramientas 
prejudiciales. 

Noción de Juicio Ejecutivo y medidas cautelares 
(embargos, etc.) 

¿Cuándo conviene el concurso ,) la quiebra? 

Tercenzación de cobranzas y gustión de mora. 

Avanzado 1: CallfiCllción del Hieago 

Entrevista personal y visita al establecimiento 

Renovación de la infctrmación 

Estudio de aspectos t:;ontables 

Estudio de aspectos Jurídicos 

límite de crédito 

Riesgos necesarios. ; 

Avanzado 2: fndlce~ de Morosidad 

Venta nesgosa 

Cliente riesgoso¡ 

Indice de morosidad aceptable 

Mitos sobre la mora i 

Control del límite de crédito 

Alarmas de morosidad. 

Módulo 5: Organi~~ación del Proceso de Venta: Plan de Ventas - Manual de Ventas (16 
hs - Dos reuniones) 

Parte 1: Dirección ef.tctiva de reuniones de 
venta 
Uso de la reunión de venta para la capaCitación 
del equipo. 
Establecer el objetivo de la reunión. 
Dinámica de grupos y habilidade s de discusión 
en grupos. 
Cómo fomentar la participación. 
Técnicas de conducción de reuniones 

Parte 11: Plan de Ventas 

Planificación y planificación estr~ltégica. Proceso. 

Plan de ventas. 

La definición de objetivos. 

Búsqueda de información. 

Talleres y Seminarios 

Análisis de la posiciÓh competitiva. 
I 

Construcción de argumentos y elementos de 
diferenciación. 

Análisis y asignación,de zonas. 

Posibilidades de crecimiento. 

Tablero de comando en gestión de ventas. 

Parte 111: Manual de Ventas 

El sentido del manua' de venIas. 

Definición de objetivos y estándares de gestión. 

Características de prbductos, segmentación. 

Técnicas de prospec6ión y seguimiento. 

El manual del vendedor como herramienta de 
capacitación. 

Taller: Información y Control de Gestión - 8 hs 1 Reunión -

Seminario: Gestión de la Ética en el Mundo de los Negocios - 8 hs 1 Reunión -

tI 
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Docentes 

Módulo Tema 

1 Técnicas ele Venta 

1 Técnicas ele Venta 

2 Técnicas ele Negocia,::;ión 

2 Técnicas ele Negociadón 

T1 Gestión de! la Élica en el Mundo de los Negocios 

3 Modelos Avanzados de Venta 'i. NeQociación 

3 Modelos Avanzados de Venta yNegociación 

4 Técnicas die Gestión de Cobranzas 

~- Técnicas de Gestión de Cobranzas 

T2 Información 'i. Control de Gestión 

5 Proceso dE! Venta 

5 Proceso dE! Venta 
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11.- Prograrrla de I=ormación en Conductión de 
I 

Recursos Humanos : 

Principales contenidos: 

... Elementos de Planificación Estratégica y Organización de Empresas . 

... Conducción: Lideraz!}o 

... Conducción: Comunk;ación . 

... Trabajo en Equipo y Dirección de Reuniones. 

... Conducción: Técnicas de Motivación. Técnicas de Delegación. 

... Seminario: Gestión d3 la Ética en el Mundo de los Negocios. 

... Taller: Organización del Tiempo. 

... Taller: Control de Ge:;tión. 

Programa: 

Módulo 1: Elementos de PI anificación Estratégica y Organización de Empresas en el 
Sector AgroindustlriaJ (16 h~. - Dos reuniones) 

Parte 1: Planificación 
El proceso administrativo. 

Relación entre la función planifiCllción y la 
función control. 

Planificación, planificación estratégica y 
planificación estratégic:a competitiva. 

Los objetivos. Caracterlsticas y c1::>mponentes. 

Claves a la hora de fijéilr objetivos de gestión. 
Claves para controlarl()s 

Parte 11: El Proceso de Planifica,ción 

Componentes del plan estratégic'). 

El entorno como condicionante. 

Análisis de contingencias. Riesgc operativo y 
riesgo de contexto: Cómo se gesliona cada uno. 

Fortalezas-Debilidades I Amenazas
oportunidades como método de a nálisis de 
entorno. 

.Estrategias y tácticas. 

Cronogramas y presupuestos. 
I 

Parte 111: Organización 

La función organizaciÓn. 

Principios de organiúlción. 

Estructura formal. 
: 

Organización informal. 

Tipos de organización formal. Sus ventajas y 
desventajas. I 

Parte IV: Organización v Gestión 

División funcional. Especialización de tareas. 

Técnicas para diseñ~r e,yructuras flexibles. 

Criterios para la evaluación del desempeño de 
las estructuras. 

Departamentalización. Criterios, ventajas y 
desventajas. 

Módulo 2 - Conduclt:ión: Lidorazgo (16 hs. - Dos reuniones) 

Parte 1: Liderazgo (S02ra el pQdur en las 
organizaciones) 

Poder y fuentes de pOder en las organizaciones. 

El poder y los objetivos de las organizaciones. 
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Técnicas para el desarrollo del liderazgo. 
Estilos de liderazgo. 

liderazgo. Definición y fuentes. 

liderazgo y "promeslis". 

El arte de la promesal efectiva y transformadora. 

Parte 11: Autoridad 

Autoridad. Definición y fuentes. 

Cómo generar y ge.lionar liderazgo y autoridad 
en las organizacione.s. 

Cómo construir círculos virtuosos entre autoridad 
y liderazgo. 

Teor;as y modelos. ¡ 

La construcción del liderazgo en la práctica 
organizacional. Clavés de gestión. 

El afianzamiento de la autoridad en la práctica 
organizaciona/. Claves de gestión. 

Módulo 3 - CondUII;ción: Ccmunicación (16 hs. - Dos reuniones) 
.--------~--------------------

Parte 1: La comunic¡lción en la! 
organizaciones 

La comunicación como proceso. 
Elementos del proceso. 

Modelos tradicionales. 

El sentido de lal comunil;ación en las 
organizaciones 

Parte 11: Comunicación y productividad 

Comunicación para la coordinación de acciones . 

Comunicación 'para lograr ambientes productivos, 
efectivos y armonios~s. 

Cómo utilizar la comunicación como fuente de 
liderazgo. 

Cómo desarrollar el poder, cómo desarrollar la 
confianza. . 

Los actos del lenguaje. 

La comunicación ¿omo principal herramienta 
para el desarrollo del liderazgo. 

Módulo 4 - Conducción: Tücnicas de Motivación. Técnicas de Delegación. (16 hs. _ 
Dos reuniones) 

Parte 1: El comportarniento humano en las 
organizaciones 

El compromiso de la gente. 

Comportamiento humémo. El rendimiento. 

Diferentes teorías. Jerarquía ele necesidades, 
motivación - higiene, <::aracterísU::as del puesto. 

Causas que producen desmotivación. 

Conductas que generM motivación. 

Motivación e incentivos. 

Parte JI: Modelos 

Técnicas de motivación. 

Análisis de valor de lo~; factores elementales. 
Plan de carrera. 

Molivación de las personas a través de su propio 
desarrollo. ' 

Enriquecimiento de ~uesto. 

Parte 111: La práctic. de la delegación 

Modelos de diagnÓstico: ¿Cuándo es posible 
delegar? ' 

i 
¿En quién es pOSibl~ delegar? 

Confiabilidad y madurez de los colaboradores: 
Cómo desarrollarlas e incrementarlas. 

Parte IV: Técnicas 

Empowerment . 

Etapas del proceso. 

ti 

La delegación invertida. 
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Módulo 5 - Trabllljo en Equipo y Disef'lo de la Emocionalidad en las Organizaciones 
(16 hs. - Dos reuniones). 1, 

s.· Tl'lbs/o en Equipo 

Parte Ji El trabajo erl equipo 9 iJe lás 
qraaniuciones necl!!U!.!! 
Características de un grupo. 

Colaboración Vs. Competencia. 

Etapas en la evolución de un gnlpo . 

Lo propio y lo grupal. 

La fijación de objetivels 

Parte /1: Dirección die reunione! 

Elementos de planificación y dís eño de 
reuniones. 

Objetivos y agenda. 

Roles, características. 

Productividad. 

Claves de gestión de la dirección de reuniones. 

Talleres y Seminalios 

b.· Diseflo y dominio de la 
emocionalidad en las organizaciones. 

Parte 1: Reconstrucción lingUistica de 
Emociones 

Aplicación de la OntOlogía del Lenguaje y la 
Programación Neurolingüística al descubrimíer:tto 
y rediseño de las emociones y estados de ánimo . 

Reconstrucción lingüística de las emociones 

Parte 11: Las Emociones básicas 

Los patrones efectores de las emociones 
básicas: alegría, enojo, tristeza, temura, miedo y 
aceptación. 

las emociones complejas: el resentimiento, la 
resignación, el optimismo y el entusiasmo. 

Aprendizaje y práctica de los modelos de 
centrado corpóreo emocional: cómo pasar 
rápidamente de cualquier emoción negaliVEi a la 
paz. 

Diseño de emociones para diferentes 
circunstancias_ comunicación empática, 
liderazgo, negociaciónes complicadas, 
motivación, delegación. 

Seminario: Gestión de la É1ica en el Mundo de los Negocios. - 9hs 1 Reunión -

Taller: Control de Gestión _. Cuadro de Mando - 9hs 1 Reunión-

tI 
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Docentes 

~~u/O Tema 
Elementos de Planifi(:8ción Estratégica y 

1 Organización de Empresas. 
Elementos de Planifi<;ación Estratégica y 

1 Organización de Empresas. 

2 Liderazgo 

2 Liderazgo 

3 Comunicación 

3 Comunicación 

4 Motivación y. Delegac ón 

4 Motivación y. Delegación 

T1 Gestión de la tlica er: el Mundo de los Negocios 

5 Trabajo en Equi~ 

5 Diseño de la Emocionalidad 

T2 Cuadro de Mando 
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111.- Organización y Dirección de Negoc,os en la 
Agroindustlria I 

Principales contenidos: 

1. Elementos de PIE nificación Estratégica y Organización ide Empresas. 
I 

2. Estrategia Compntitiva y Gestión de Marketing 

3. Sistemals de Coslos, Presupuestación y Tablero de Control. 

4. Gestión Financiera. 

5. Conducción de Recursos Humanos. 

6. Seminario: Gestión de la Ética en el Mundo de los Negocios. 

7. Taller: Plan de NE!gocios. 

8. Taller: Técnicas ce Trabajo en Equipo 

Programa: 

".(".; , \,' I , ' 

/,;, /., "", 
e., 'l' () \. l (' .... 
. , 
\ :.,., . 

'Ji, .• 2.0. ... 
'\ 'f!}~'tt .... ~~;,oI ~ 

.,"11 Clm.\t: ... '-1, 

Módulo 1: Elementos de Planificación Estratégica y Organización de Empresas (16 hs. 
- Dos reuniones) , 

Parte 1: Planificación 

El proceso administrativo. 

Relación entre la función planifiCéi 1ci6n y la 
función control. 

Planificación, planifica1:;ión estratE!gica y 
planificación estratégica competitiva. 

Los objetivos. Caraclelisticas y componentes. 

Claves a la hora de fijar objetivos de gestión. 
Claves para controlarlos 

Parte 11: El proceso d4! Planificación 

Componentes del plan estratégico. 

El enlomo como condic:ionante. 

Análisis de contingencias. Riesgo operativo y 
riesgo de contexto: Cómo se gestiona cada uno. 

Fortalezas-Debilidades I Amenaz¡~s
oportunidades como método de análisis de 
entomo. 

Estrategias y tácticas. 

Cronogramas y presupuestos. 

Parte lit: Organización 

La función organización. 

Principios de organización. 

Estructura formal. 

Organización informal. 

Tipos de organizaciÓl'l formal. Sus ventajas y 
desventajas. I 

Parte IV: Organización v gestión 

División funcional. Especialización de tareas. 

Técnicas para diseñar estructuras flexibles. 

Criterios para la eval~acr6n del desempeño de 
las estructuras. 

i 
Departamentalización. Criterios, ventajas y 
desventajas. ' 

Módulo 2: Estrategiia Competitiva y Gestión de Marketing (16 hs. - Dos reuniones) 

Parte 1: Estrategia Cotmpttitiva 

Estrategias competitivals genéricas. 

Ventaja competitiva. 

Cadena de valor. 

Asociatividad 

Parte 11: Modelos 

Posicionamiento. 

Criterios de segmentación de mercados. 
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Desarrollo de mercados. 

Análisis de mezcla de mercado:; y productos. 

Parte 111: Mezcla de Marketing 

Las decisiones de marketing. 

Técnicas para la fijación de predos. 
Competencia en prec~os. 

Valoración de segméntos objetivo. 

Promoción. 

Análisis de produclo, 

Parte IV: Gestión de Marketing 

Marketing operativo y marketing estratégico. 

Plan de marketing. I 

Módulo 3: Sistemas de Costos, Presupuestación y Tablero de Control (16 hs. - Dos 
reuniones) 

Parte 1: Conceptos de Costos 

Conceptos de costqs. 

Directos e indirectos. 

Fijos y variables. 

Análisis de punto de 'equilibrio. 

Parte 11: Métodos de análisis de costos 

Sistemas tradicionales. 

Asignación de costos. 

Costos basados en actividades. 

, 

Parte 111: Presypuestaci6n 

Elementos de un pr~supuesto. 

Criterio económico y. financiero. 

Principales indicadores. 

Parte IV: Tablero d.i Control 

El sentido del control. 

Cuadro de mando integral. 

Cómo construirlo. 

Cómo identificar indicadores relevantes. 

Módulo 4: Gestión Financiera y Criterios de Evaluación de Proyectos. (16 hs. - Dos 
reuniones) 

Parte 1: Elementos 

Cálculo del interés. Tasas reale!., nominales y 
equivalentes. 

Decisiones financieras: inversión, financiamiento 
y distribución de utilidades. 

Parte 11: Valoración del riesgo 

Concepto de riesgo. 

Riesgo empresario, económico)' financiero. 

Valoración de las alternativas de financiamiento. 

Parte 111: Flujos de fondo 

El valor del dinero erl elliempo. 

Presupuesto de caja; 

La construcción de nujos de fondo. , 
Parte IV: Criterios de evaluación de proyectos 

Período de recupero'. 
I 

Tasa interna de retorno. 

Valor presente neto.' 

Módulo 5: Conducción de F:ecursos Humanos. (16 hs. - Dos re'unt6nes) 

Parte 1: Liderazgo 

El poder en las organizaciones. 

Liderazgo y autoridad. 

Técnicas para desarrollarlos 

Parte 11: Comunlcaci,w 

El sentido de la comul1icación er las 
organizaciones. 

Barreras y filtros. Cómo neutralizarlos. 

Elementos de ontología del lenguaje. 

Los actos del lenguaje. 

Parte 111: Motivaci6rl 

El compromiso de la. gente. 

Modelo de Maslow. ! 

Modelo de Herzberg: 

Enriquecimiento de puesto. 

Plan de desarrollo d~ carrera. 

Parte IV: Delegación 

Desarrollo de subordinados. 
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Empowermenl. 

Técnicas de dirección de reuniones. 

Claves en la técnica de delegación de 
responsabilidades. 

Talleres y Seminarios 

Seminario: Gestión de la Ética en el Mundo de los Negocios. - r 9hs 1 Reunión -

Taller: Plan de Negocios. - 9hs 1 Reunión -

Docentes 

. 
Módulo Tema Docente 

Elementos de Planifi·:ación Estratégica y 
Ignacio MOYJfno 1 Organización de Empresas 

Elementos de Planifi.:ación Estratégica y 
1 Organización de El'!!l,resas I9nacio Moyano 

T1 Gestión de la I:tica en el Mundo de los Negocios Gabriel Mello 

2 Estrategia Comeetitiva y Gestión de Marketing Tristana Barseghian 

2 Estrategia Competitiva y Gestión de Marketing TristanaBarseghian 
Sistemas de Costos, Presupuestación y Tablero de 

3 Control Enzo Tártara 
Sistemas de Costos, Presupueslación y Tablero de 

3 Control Enzo TáMara --
Gestión Financiera y Criterios de Evaluación de María Laura 

4 Proyectos Salvadot 
Gestión Financiera y Criterios de Evaluación de Maria Laura 

4 Proyectos Salvador 

5 Conducción de Recul'Sos Humanos. Flavia Miscevich 

5 Conducción de Recul'Sos Humanos. Flavia Miscevich 

T2 Plan de Negocios. - Tristana !Barseghian 
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Parte 111 

Aspect40s A~dministrativos' y Valores 
4je Inscripción · 

tI 
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Valores de Inscripción: 
A.- Matricula: 

$ 90. - al momento de la reserva o inscripción. 
B.- Curso: 

El valor dE~ la inscripción puede ser abonado mediante !alguna de las siguientes 
formas: 

[J Un pago de $1690 

f J Tres Pagos $ 576 

[J Seis Pagos $ 322 
[] Doce Pagos $165 

Descuentos Y. BenE!ficios Especiales 
Veinte por ciento (20 %) 

• 
• 

• 

• 

Gmduados ele la Facultad de Ciencias Agropecuarias UNC 

Ex alumnos de la Escuela de Ejecutivos. (Program~s Seniors, Articulados o 
Posgrados). I 

MiE!mbros de empresas que hayan celebrado acuerdos de afinidad o 
Convenios de Transferencia de Tecnología co" la Facultad de Ciencias 
Agropecuarias UNe. 

MiE!mbros de empresas que hayan celebrado acuerdos de afinidad con la 
Unidad de AGuerdos Corporativos de la Escuela de Ejecutivos. 

• Do!; persona:, que se inscriban simultáneamente al mismo o diferentes 
programas. 

Diez por ciento (11) %) 

• Mielmbros del/nstituto de Formación Continua de la Escuela de 
Ejecutivos.(Registros anteriores al 1/06/2005) 

• Mieimbros de empresas que hayan realizado actividades de capacitación 
intE~rna con la Escuela de Ejecutivos. 

• Referidos de ex-alumnos o graduados de la Facultad de Ciencias 
AgropecuariEls UNC (Con nota de recomendación), tI 

• Referidos de antiguos alumnos de la Escuela de Ejecutivos (Con nota de 
recomendación). 

los descuentos no son acumulativos. En caso de pOder aplicarse más de uno, el 
participante podrá optar por El/ que más lo beneficie . 
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• Manuales. 
• Material de clase y guías de 

estudio. 
• Contenidos Directamente 

Relacionados. 
• Jornadas Especiales 

Oblígatorial; 
• Jornadas Especiales 

Complementarias. 
• Bloque Temático Ele(;tivo 

No incluve 

I 
• Derecho a exámenes 

obligatorioá. 
Derecho a exámenes 
recuperatonos. 

• Seguro de diferimiento de 
pagos. (1) i 

• Sistema de Clearing Académico. 
(2) 
CopiS'electr6nica de todo el 
material impreso. 

Trámite de Diplomatura. ($ 30.-, una vez que el alumno acredite haber 
cumplido c:on las e:ldgencias académicas de su programa). 

Ventajas esp,eciales: para los alumnos 

(1) Seguro de Diferimiento de Pagos 

, 

En el caso de que, por cual'~uier motivo, el alumno se viera imposibilitado de abonar las 
cuotas mensuales, estas se difieren por tres meses, sin recargo ni costo administrativo de 
ninguna índole. 

(2) Sistema de Clearing A(:adémlco 

En el caso de que el alumno no pudiera continuar el cursado puede: diferir su programa 
para el año siguient'e; cambiar de programa, enviar otra persona el1 su lugar. Todo esto, sin 
costo adicional. 
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ProcedimiEtnto Administrativo azs 

Inscripciones: miatricuJaci6n. 

Las inscripciones se realizar;3n exclusivamente con el pago del valor de la matrícula. 

A diferencia del valor del Programa, que se abonará en sede de la' Facultad; la matrícula de 
inscripción deberá ser pagada por el alumno en la Administración de la Escuela de 
Ejecutivos, ya sea personalmente o a través del habitual servicio de mensajería que utiliza 
la Escuela para este fin. 

. 
Estos ingresos por el pago je matricula serán asignados por la Escuela de Ejecutivos al 
pago de comisiones a agentos de ventas. Por lo tanto, no se aplicará la distribución que se 
establece en la Cláusula DÉCIMA del ACTA ACUERDO ENTRE LA FACULTAD DE 
CIENCIAS AGROPECUARIJ~S DE LA UNIVERSIDAD NACIONAL DE CÓRDOBA Y LA 
ESCUELA DE EJECUTIVOS ' 

Formularios 

Para inscribirse los alumnos deberán completar: 

• Formulario de Solicitud de Inscripción. 

• Formulario de Relevarniento de Antecedentes y Expectativas. 

Las inscripciq!.l!! mueden realizarse: 

al PersonalmentEU1.!1.i. 

• Sedl~ de la Escuela de Ejecutivos. La Rioja 1175 Córdoba. De lunes a 
viernes de 09:30 a 20:00 hs. 

• Secretaría de Extensión de la Facultad de Ciencias Agropecuarias de la 
Universidad Nacional de Córdoba. Avda. Valparaíso s/n Piso 2. Ciudad 
Universitaria, de lunes a viernes de 09:00 a 13:00 hs. 

bl Telefónicamente: 

• (0351 ) 4:258325 I 4178585 

De lunes a vierne! de 9:30 a 20:00 

• (0351) 4:334103/mi int. 506 

De lunes a viernes de 09:00 a 13:00 hs. 

el Internet~ 

http://www.escueladeejecutivos.org/formulario/inscripcion.htm 

inscripciones@escuel~ldeejecutivos. org 
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Medios de Pago 

Los pagos correl)pondient,~s al valor del curso, ya sea en único pago o mediante 
financiación en cuotas, dE!berán ser realizados por los Sres. Alumnos ante el Área 
Económica Financiera de la Facultad, en el horario de Lunes a Viernes de 9:00 a 13:30 hs .. 

La Facultad pOdrá habilitar llna Caja de Ahorros a fin de facilitar el trámite de pago de los 
Sres. Alumnos. 

La financiación pOdrá ser realizada: 

• A través cheques dileridos, a los valores arriba indicados. 

• A través de docum€,ntos, a sola firma. (En el caso de mora superior a los 60 días 
por parte del alumn,:), la Facultad procederá a endosarlos a nombre de la Escuela 
de Ejecutivos, para que esta se ocupe de la gestión de recupero de los mismos). 
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