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Exp. 19-05-36500

Cordoba, 0 1 DIC 2005

| VISTO: |

! Las presentes actuaciones, en las que la Facultad de Ciencias

Agropecuarias solicita autorizacién para firmar el Acta para la Ejecucién

: del Proyecto Conjunto N° 001-2005 y sus Anexos: Parte | Caracterizacién

i de Proyecto; Parte Il Contenidos y Docentes de Cada Curso; Parte il As-

! pectos Administrativos y Valores de Inscripcion, 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 Extension; y ‘

; CONSIDERANDO:

i Que a fojais 83/89 obran los antecedentes de los Convenios Marco

? y Especifico oportunamente suscriptos con la Escuela de Ejecutivos;

by Que, la Szcretaria de Relaciones Institucionales no formula obje-

' / cibn alguna al trédmite en cuestién, como lo expresa en su informe de fojas

100; ' ' : ,
Los inforrres producidos por las Secretarias de Asuntos Académi-

k}; cos a fojas 91 y ce Administracién a fojas 96;

Que tras el analisis juridico-formal del texto propuesto, la Direccion

< de Asuntos Jurfdicos emite a fojas 98/vta. el Dictamen N° 33.213;

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

EL RECTOR DE LA UNIVERSIDAD NACIONAL DE CORDOBA
RESUELVE:

ARTiCUL._O 1°.- Aprobar el Acta para la Ejecucion 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 sefior Decano de la ,i,:acultad de Ciencias
Agropecuarias, Prof. Ing. Agr. M.Sc. Daniel E; Di Giusto, a suscribirla en

representacion de la Universidad.

ARTICULO 2°.- L.a Facultad de Ciencias Agropecuarias debera tener en
cuenta la observacién y sugerencia formulada por la Secretaria de Asun-
tos Academicos en su informe de fojas 91 —pargafo,4°

mae.-
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Acta paya la Ejecucién del Proyecto Conjunto N° 001-200&\ :

.........

n de IRecursos Humanos; Orgamzacmn y Dlreccmn de Negocios en la = 1
' Agroindustria. |

i
1

Cérdoba, representada en este acto por el Ing. Agr. Daniel E. Di Giusto, en su carécter de

Decano, actuando en el ejercicio de su cargo, que desempefia en la actualidad, conforme a los

Estatutos por los que se rige la Universidad - en adelante “LA FACULTAD" -, con domicilio en

Av. Valparaiso s/n , 1° piso Edificioc Central, Ciudad Umversutana Cérdoba Republica ‘
Argentina; y, por la otra, La Escuela de Ejecutivos S.R.L., en la persona de su Socio Gerente, i
Lic. Ignacio Moyano Camihort, con domicilio en calle Ia Rioja 1175, Cordoba - en adelante |
“LA ESCUELA DE EJECUTIVOS” -, intervienen para convenir en inombre de las entidades \
que representan , y al efecto. | : ,

: . |
De una parte, la Facultad de Ciencias Agropecuarias de la Universidad Nacional de i
|

PR

EXPONEN

Que dado el Convenio Marco de Colaboracion Entre la Universidad Naclonal de Cordoba y la

— .- . Escuela de Ejecutivos, aprobado por Resolucién Rectoral N° 151 del 17/02/05 (Exp.19-04-
' 35040) . |

Que dado el Convenio Especifico de Colaboracion entre la Facultad de Ciencias Agropecuarias
de la Universidad Nacional de Cérdoba y la Escuela de Ejecutivos aprobado por Resolucién
Rectoral N® 151 del 17/02/05 (Exp.19-04-35040)

Que en concordancia en todas y cada una de las cldusulas quezen ambos convenios se ‘
detallan, especialmente en la “Clausula Segunda” del Convenio Especifico de Colaboracion I
k entre la Facultad de Ciencias Agropecuarias de la Universidad Nacional de Coérdoba y la
b Escuela de Ejecutivos, acuerdan suscribir la presente Acta para la Ejecucién de Proyecto
Conjunto N° 001-2005 :

PRIMERA: Objeto del Proyecto ’-

La presente acta tiene como objeto la realizacién de tres cursos de extension, denominados
“Diplomas” de ciento veinte horas presenciales de dictado de clases cada uno.

; SEGUNDA: Caracteristicas - |
! Los objetivos generales del proyecto, particulares de cada curso modalidad de dictado,
destinatarios, requisitos de admision, certificados de asistencia que se otorgaran, son las que
se establecen en la carpeta adjunta, que de ahora en adelante se denomina “ANEXQ” a Acta
Proyecto Conjunto N° 001-2005 7 que en sus veinticinco paginas, forman parte de la presente.
| .
TERCERA: Plazo |
La primera edicién de cada uno de los tres cursos que se detallan en el Anexo seran dictados a
partir del mes de Agosto de 200% y Julio de 2006. !

TERCERA: Cronogramas "

Las clases se desarrollaran cade quince dias, en dias sabados. ka Secretana de Extension de - .

la Facultad y la Administracién da la Escuela acordaran el calendario definitivo en funcién de la
disponibilidad de aulas de ambas instituciones. El primero de los tres cursos debers iniciar en e—
un plazo no mayor a las seis semanas posteriores a la firma de la bresente Acta. Los ofros

dos, en periodos sucesivos no mayores a las cuatro semanas. ‘

CUARTA: Aspectos Financieros

El total de la inversién necesaria para la ejecucion del proyecto correré por cuenta de la
Escuela de Ejecutivos. {Clausula Sexta del Convenio Especifico de Colaboracion entre La
FACULTAD y LA ESCUELA DE EJECUTIVOS)
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Los costos de organizacién, difusion, material de alumnos, honorarios docentes y tod \ ‘
et

gasto o inversion necesarias para la organizacién y dictado de las actividades objeto

presente corren por cuenta exclusiva de la Escuela de Ejecutivos. Se deja especial constancia
de que La FACULTAD no asignara presupuesto ni asumird responsabilidad alguna para
afrontar gastos o inversiones derivadas de las actividades objeto del presente. La inversion

necesaria y el riesgo econdmico financiero derivado del presente corren por cuenta exciusiva
de la Escuela de Ejecutivos.

i

QUINTA: Aspectos Econdmicos

Los ingresos generados por cada uno de los tres cursos, descoqtados los impuestos que
pudieran corresponder, pero antes de deducir cualquier gasto, recupero o amortizacion de |

inversion, se distribuirdn de la siguiente forma: 15 % (quince por ciento) para la Facultad de
Ciencias Agropecuarias y 85 % (ochenta y cinco por ciento) para la Escuela de Ejecutivos.

De este Ulitimo porcentaje, la Escuela de Ejecutivos afrontara lds gastos, erogaciones y ‘
recupero de inversion. De resultar insuficientes, deberd completar el saldo con recursos propios -
y no podré reclamar a la Faculiad suma alguna, a excepcion del porcentaje establecido en la

presente.

-

SEXTA: Aspectos Administrativos

Para asegurar una correcta adriinistraciéon contable, los ingresos que generen estos cursos lo

harén por la Administracién de la Escuela de Ejecutivos. ‘

SEPTIMA: Procedimiento Administrativo

a) Los alumnos abonaréan el velor de cada curso segun se establece en el Anexo, pdg22a24 *
b) La Escuela de Ejecutivos licuidara los dias lunes de cada semana, los ingresos percibidos
durante la semana anterior, segun se establece en la clausula qumta del presente, con los -

criterios que se detallan en los siguientes apartados “c” y “d"

¢) Cuando los alumnos abonen al contado, la Escuela liquidara el porcentaje correspondiente “

el siguiente dia lunes.

d) Cuando los alumnos abonen en “cuotas”, firmaran documenlOs pagarés o entregarén
cheques a nombre de la Escuela de Ejecutlvos Los primeros ingresos que efectivamente
se perciban se destinaran exclusivamente a completar el porcehtaje de la Facultad. Una :.
vez completado este porcentaje, comenzara a percibir el que le corresponde |a Escuela de *
Ejecutivos. El riesgo de mora 0 no pago que se deriva del financiamiento sera asumido .
exclusivamente por la Escuela, que no podra solicitar compensacnon ni reintegro a la .

Facultad.

OCTAVA: “Cierre Administrativo” !

Una vez producidos todos los ingresos originados en inscripciones "al}'contado” y percibidas por“ -
parte de la Facuitad el porcentaje que se establece en la clausula quinta del presente para las *

inscripciones “financiadas”, de la forma que se explicita en el punto “d” de la cldusula anterior,

la Secretaria de Extensiéon de la Facultad y la Administracion de la Escuela de Ejecutivos

procederan a declarar ~ conjuntamente — el “Cierre Administrativo” del curso.

El mismo consistird en un informe que detalle los ingresos deverigados, los efectivamente ;‘
percibidos, el valor que cada alumno devenga para su inscripcion, el monto de dinero que cada

parte percibe. | N

i

|

En prueba de conformidad se firman 2 (dos) ejemplares del mismo tenor y a un solo efecto en
la Ciudad de Cérdoba, alos ............ dias del mes de .................... J ..... del afio dos mil cinco,

recibiendo cada parte su gjemplar.

|
|

i
i
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Convenio Marco de Colaboracién entre
Universidad Nacional de Cérdoba y Escuela de Ejecutivos
Res. Rec. 151/05 Exp.19-04-35040

Convenio Especifico de Colaboracion enh{e la

Facultad de Ciencias Agropecuarias de la Universj.idad Nacional de
Cérdobay la Escuela de Ejecutivos

Clausula Segunda

ANEXO Acta para la Ejecucién de Proyecto Conjunto 001-
2005 '

Diplom.as en
Técnicas Avanzadas de Venta y Negoqiacién
Programa de Formacién en Conduccién de Recursos Humanos

Organizacién y Direccion de Negocios en la Agroindustria

t

Cdrdoba, 05 de Julio de 2005

hﬂp://www.escuelodeeiecuﬁvos."crgz
| Lo Risieg 18
X5000EVW - Cérdertoo . Sogant
Tel.: 54 - 351 . 4258325 7 4778585
e-mail: info@escueladeejecutivos.org
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Introduccién:

E] sector agroalimentario

Hacia julio de 2005, la transformacién ocurrida en la actividad econdmica pos-crisis parece
consolidarse. Es razonable 2sperar que el modelo agro-exportador de produccién pnmarua
se consolide para un horizorte de mediano y largo plazo. ‘

Somos testigos de cémo el sector termina de transformarse del histérico “mano de obra
intensiva” al presente “capital intensivo” que - al menos en produccién primaria - expulsa la
tradicional mano de obra y a los pequefios productores.

Para productores y empresas se observa un constante aumento de los costos de
explotacion; reordenamiento en los precios relativos de la economia que afectan de manera
especial a los bienes de capital, los insumos y los servicios.

Y como aspecto de coyuntura mas destacado, la creciente burbuja inmobiliaria que hace
impacto de lleno sobre el valar de los arrendamientos y de la propiedad de la tierra.

Se agrega una fuerte y creciente presion impositiva de un estadd que ha elegido al sector
agro-exportador como principal fuente de financiamiento, mcluso sin haber explicitado
politicas activas de apoyo o complementacion.

Los precios de venta finales se forman en mercados extrahjeros, con variables no
influenciables en lo absoluto. Los productores nacionales no tienen mas opcion que
aceptarlos asumiendo costos de oportunidad o estando dispuestos a afrontar crecientes
riesgos e inversiones para diferir en el tiempo la realizacién de las ventas.

El concepto tradicional de “produccién intensiva” es lo que esta cambiando ante nuestroé
0jos.

El sector agro-exportador se esta convirtiendo en "extensivo” en el uso de ta superficie, pero
“intensivo” en el uso del capital, la tecnologia, 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 mas especializada.
El know-how requerido para la gestion y direccién de la organizacién de la empresa
del sector agroindustrial es cada vez mas sofisticado y especializado.

Toda esta situacidn que se consolida hace que se presente una interesante paradoja:

aumento de la superficie cultivada, niveles de cosechas récord frente a rentabilidades

unitarias marginalmente decrecientes. "

Con esto, no puede mas que esperarse mayor concentracion de ia actividad hacia los
agentes econdmicos destacados, mayor uso del capital, mayor uso de Ja tecnologia y del
conocimiento. El efecto multplicador hacia el resto de la economia no pasard ya por el
productor primario; se ha iniciado un tiempo de oportunidades para la industria proveedora
del sector, para las organizaciones que le brindan servicios y para los profesionales
especializados. ‘

Por ofro lado, la mano de cbra especializada ya no lo sera solo en aspectos técnicos
tradicionales. El nuevo escenario es de competencias y saberes no histéricos en el
sector, que més tienen que ver con el disefio, la organizacién y, la gestién de
organizaciones empresariales eficientes, dindmicas y proactivas.
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Objetivo del Proyecto

Hacia la sociedad: Proporer, especificamente a los actores econémicos de la cadena
agroalimentaria, el desarrollo de competencias relacionadas al diseflo, direccién y a la
gestion de negocios.

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 mas, marcar la vanguardia, ensefiar desde el ejemplo,
desde la accién. No solo formar profesionales y técnicos en los saberes lradicionales que
con comodidad manejamos.

Preocuparnos por ponernos un paso adelante, facilitar el camino a través de la educacién.
Complementarnos no solo para transferir €l conocimiento; sino para cuestionarnos sobre la
pertinencia de nuestra oferta, de nuestra visién de la realidad.

Asumir que compromiso social no se trata solo de poner foco enf los sectores postergados,
sino que simultdneamente hay que educar y entrenar a los actores que tienen el desafio y la
oportunidad de convertirse en multiplicadores de la econom/a.

Desde este lugar haremos nuestro aporte hacia la creacion'de la riqueza nacional, de
manera que cuando llegue el tiempo y la oportunidad del debate sobre la mejor y mas justa
politica de distribucién, nuestra opinién no solo tenga el peso de las instituciones que
representamos, sino también el valor que se les reconoce & quienes hablan desde el
compromiso, los antecedentes y la gestion.

MM

Destinatarios:

Ejecutivos, empresarios y profesionales que se desenvuelvan en eI sector agroalimentario.

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

Profesionales y técnicos de las Ciencias Agropecuarias, mayorés te veinticinco afios de
edad.

!

Profesionales de ofras disciglinas, mayores de veinticinco afios de edad, especialmente si
su quehacer esta vinculado al sector.

Productores, prestadores de servicios y propietarios de PyMEs con experiencia en la
gestion, exclusivamente, mayores de 21 afios de edad. i
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Requisitos de Admision

No tiene requisitos académicos previos.
Los asistentes deberan ser mayores de 25 afios de edad.

En el caso de personas de entre 21 y 25 afios de edad, pertenecfentes a pymes del sector,

deberan presentar carta de recomendacion de su empresa, segun modelo segun modelo

provisto. |

}

En todos los casos, los postulantes deberan completar un formulano de relevamiento de
expectativas y antecedentes.

Objetivos y destinatarios especificos para cada
curso

Técnicas Avanzadas de Venta y Negociacién
Destinatarios: ;

Ejecutivos de cualquier nivel de la organizacién, que tengan respohsabmdad sobre la gestion
comercial de su empresa.

{

Personas que busquen preparase y entrenarse para la gestion comercial.
Objetivo: |
Formar y entrenar en técnicas cle venta bdsicas y avanzadas. ‘
Formar y entrenar en técnicas bdsicas y avanzadas de negociacién con on'entacién comercial.

Entrenar para la gestion. Transferir tecnologia de planificacién y orgamzac:én para la funcién
comercial. l

Programa de Formacioén en Conduccidén de Recursos
Humanos

Destinatarios:

0
Propietarios, direclivos, 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 ds3 conduccion de recursos humanos: i

Formar y entrenar en las funciones o responsabilidades basicas de qweries dirigen a otras personas:
liderar, motivar, comunicar para coordinar acciones, desarrofiar eficacia y productividad en el trabajo
en equipo.
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Organizacién y Direccion de Negocios en en _lg_
Agroindustria

Destinatarios:

Propietarios, familiares, directivos y ejecutivos de empresas del sector, ‘
Profesionales graduados de disciplinas no vinculadas a la administracion d'e empresas.
Personas gue busquen preparase y enirenarse para la direccién de empresas.
Objetivo: |

Formar y entrenar en técnicas de organizacién de empresas.

Formar y entrenar en técnicas de planificacion. i

Identificar las principales éreas funcionales de la organizacion y analizar 103 principios de gestiény los

criterios para las principales decisiones. ;

Modalidad:

Presencial. Reuniones cada cuince dias. (Horario de 09:00 a 18:00).

Total de horas Presenciales: 120 hs (96 de curricula obligatoria y 224 de curricula electiva)
Agenda: Blogue 1: 09:00 a 13:00/ Blogue 2: 14:00 a 18:00
Cursos electivos: Se computen como vélidos los bloques tematicos de otros cursos de este

i

mismo proyecto y los Programas Articulados que dicta el Instituto de Formacion Continua de

la Escuela de Ejecutivos.

Los cursos de! Instituto de Formacién Continua de la Escuela de Ejecutivos
se dictan en cuatro clases de tres horas cada uno. Los temas son diversos
perc complementarios. Inician — al menos — (res cursos por mes.
Informacién dalallada en www.escueladegjecutivos.org/agenda

Total de Reuniones no electivas: Doce.

Certificados y Diplomas

Segun se establece en la cldusula décimo segunda del convenio équpiﬁco de colaboracién

entre la Facultad de Ciencias Agropecuarias UNC y la Escuela de Ejecutivos:

La Facultad de Ciencias Agropecuarias de la Universidad Nacional de Cérdoba vy la
Escuela de Ejecutivos otorgaran conjuntamente un Certificado Analitico que informe el
desempefio del alumno y un Diploma, Unicamente para los casos en que se completen las
exigencias curriculares, de asistencia y evaluaciones., |

No esta prevista la posibilidad de mscnpcuén o asistencia a médulbs independientes No se

entregaran certificados de asistencia a quienes no cumplan los requisitos académicos

establecidos en el siguiente punto "Requisitos Académicos”.
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Requisitos Académicos -

Para obtener el Diploma v el Certificado Analitico:

Asistencia superior & 80 %. (Se computa por cada Bloque Tematico).
Dos exéamenes parciales para cada Bloque Tematico, metcf;dologia multiple opcién.

Evaluaciones finales (monografias o trabajos practicos), en cada Bloque Tematico.

P+ P+ P

investigacidn bibliografica, segin consigna. Presentac:én y defensa de las
conclusiones.

4 Elaborar un proyecto de gestion (Plan de Negocios o Plan Comercial, segun se
indique en cada caso)

|

]

Control de asistencia y académico

Sera responsabilidad de la Administracion de la Escuela de Ejecutivos, quien informara
semanalmente a la Facultad ef avance en el desempefio de los Alumnos. »

Financiamiento del Proyecto | ‘ |

Segun se establece en las cldusulas sexta, séptima y o'ctava del Convenio de 5
Colaboracion Especifica celebrado entre la Facultad de Ciencias Agrpecuarias UNC vy la |
Escuela de Ejecutivos.

7 : |
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Contenidos y Docentes de Cada
Curso
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l.- Técnicas Avanzadas de Venta y Negociacion

Principales Contenidos:

4 Técnicas de Venta,
& Técnicas de Negociacion.
4+ Modelos Avanzados de Venta y Negociacién.
4+ Técnicas de (Gestién de Cobranzas. .
+ Organizacion del Proceso de Venta: Manual de Ventas - Plan de Ventas.
& Taller: informacion y Control de Gestién
# Seminario; PNL
& Seminario: Gestién de la Etica en el Mundo de los Negocios.
Programa:

Médulo 1: Técnicas de Venia (16 hs. — Dos reuniones)

Parte I; El Proceso de Venta _ El vendedor profesional: Caracteristicas.
Por qué compra la gente? Areas de desarrolio: De la personalidad, de

habilidades, de las técnicas, del desempeno.

Ei perfil: Apariencia, Conocimientos, Aptitudes,
Actitudes.

Las necesidades del cliente.
La decisién de compra en la mente del cliente.

La venta como un proceso de comunicacién.
Principales componentes.

Parte IV; Técnicas de Atencién de Clientes.
La gestién de la calidad en el cara a cara.

. - El cliente que entra a nuestro local u oficina.
La prospeccién. Principales fuentes. :

. La visita al cliente en'su domicilio.
La entrevista y sus partes. Estructura de una i .
conversacion. Estructura de una conversacion persona a
persona. {

Modelos de atencion telefonica. Estructura de
una conversacion te|efér';;ca.

Parte |i: Principales Componentes

Las objeciones: concepto. Manejo de objeciones.
El cierre y sus tacticas.

Parte 1il: El Arte de Vender t

Médulo 2: Técnicas de Negcociacion. (16 hs — Dos reuniones)

I

Parte I: Conflicto y Negociacidr: Dominar e integrar

La naturaleza de los conflictos. Acordar e intercambiar

Tipos de conflicto. Casos: diagnéstico para la aplicacién de las
. A ,

Casos : diagnostico de conflictos y disefo de diferentes tacticas.

estrategias para la negociacion. Parte llI: El marco para fa negpciacién

Parte Ii; Técticas para el manejc de conflictos ! valor de la informacion
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La planificacién de la negociacion.
Casos : la influencia del marco en los posibles
resultados.

Parte IV: Técnicas para aumentar el poder
negociador

La creacién de la rel#cién y el clima adecuado.
Cémo aplicar el poder y la autoridad.
Como preguntar, como responder.

Médulo 3: Modelos Avanzados de Venta y Negociacién. (16 hs — Dos reuniones)

a.- Técnicas avanzadas de venta.

Parte I: Elementos de estrategia de negocios
aplicados a la venta.

Concepto de comoditie comercial y
"comoditizacién” de los mercadcs.

Comoditizacion y competencia en precios.

Concepto de valor percibido por el cliente.
Relacién con el precio de mercado.

Estrategias de competencia parst mercados
comoditizados o bastardeados.

La estrategia de gestidn de nichos de mercado.
Diversificacién de nichos de mercado.
Parte lI: Diferenciacidn y consiruccién de

argumentos de venta.
Relacién entre "valor" y "valor percibido”.

Técnicas para aurmnentar el valor percibido por el
cliente.

Un "argumento de venta™ qué es y como se lo
construye.

Valor percibido, argumentacion y diferenciacién
de los competidores directos y de sustitutos.

Las objeciones. Técrdicas para rebatirlas.

. Las objeciones y la construccion de argumentos.

b.- Modelos a\)anzados de
negociacién empresarial.

Parte I: Comunicacién y Negociacion
Los actos del lenguaje.

Cdémo, a través dei lénguaje, se forma se influye
en las estructura mental de las personas

Parte li: Negociacién y diseio de los
componentes del proceso

Posiciones. f
Diserio y dominio de la emocionalidad.

Emociones e Intereses en el Proceso
Negociador. ‘

Acuerdos, Propuestds y Alternativas para Cerrar
con Exito una Negoclacion.

Mddulo 4; Técnicas de Gestién de Cobranzas. (16 hs — Dos reuniones)

Parte I: ASPECTOS RELACIONADOS CON LA
ETAPA DE VENTA

Errores y omisiones mas frecuentes al momento
de la generacion de la deuda.

Datos y verificaciones del cliente.
Ventas riesgosas.
Posventa.

Parte li: MORA TEMPRANA
Segmentacion de cartera.

¢Cudndo y como cobrar?

¢ Perder o no perder el cliente?

Gestion de Mora y morosidad "aceptable”.

|
Formas de invitar al pago.

Parte Ill: NEGOCIACION APLICADA
Negociar para cobrar: ef valor del no conflicto.

Novacion, pago en especie, quita,
compensacion.

Clases de deuda. !
Lograr el Reconocim}iento de deuda.
Cobrar a Entes publicos.

Parte IV: ASPECTOS JURIDICOS

Capital + Intereses, 4 cuando corresponden
honorarios y gastos? .

t
|
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Carta Documento y otras herrarnientas
prejudiciales.

Nocion de Juicio Ejecutivo y medidas cautelares
(embargos, efc.)

¢ Cuéndo conviene el concurso 3 la quiebra?
Tercerizacién de cobranzas y gestién de mora.

Avanzado 1: Calificacién del Riesgo
Entrevista personal y visita al establecimiento
Renovacién de la informacién

Estudio de aspectos contables

Estudio de aspectos juridicos
Limite de crédito |
Riesgos necesarios. |

Avanzado 2; indk:es‘é de Morosidad

Venta riesgosa ‘
Cliente riesgoso ‘
Indice de morosidad aceptable
Mitos sobre la mora |

i

Control del limite de crédito

Alarmas de morosidad.
i
|
|
|

’- 14"” R g ﬂ
Lo llo \

Mddulo 5: Organizacion del Proceso de Venta: Plan de Ventas - Manual de Ventas (16

hs — Dos reuniones)

Parte I; Direccién efectiva de reuniones de
venta

Uso de la reunién de venta para la capacitacion
del equipo.

Establecer el objetivo de la reunion.

Dindmica de grupos y habilidade s de discusion
en grupos.

Cémo fomentar la participacion.

Técnicas de conduccidn de reuniones

Parte li; Plan de Ventas

Planificacién y planificacion estratégica. Proceso.
Plan de ventas.

La definicién de objetivos.

Busqueda de informacion,

Analisis de la posiciél:‘\ competitiva.

Construccion de argumentos y elementos de
diferenciacion. ‘

Anélisis y asignacién:de zZonas.
Posibilidades de crecimiento.
Tablero de comando fen gestién de ventas.

Parte lii: Manual de Ventgg_

El sentido del manual de ventas.

Definicion de objetivos y estdndares de gestion.
Caracteristicas de pr(j>ductos, segmentacion.
Técnicas de prospec&ién y seguimiento.

El manual del vendédor como herramienta de
capacitacion. !

i
|

Talleres y Seminarios

Taller: Informacién y Control de Gestion - 8 hs 1 Reunion -

Seminario: Gestién de la Etica en el Mundo de los Negocios - 8 hs 1 Reunion -

L]
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Docentes |
Médulo Tema Docente
1| Técnicas de Venta Alejandro Wald
1 Técnicas cde Venta Alejandroz Wald
2 Técnicas de Negociasion Miguel Mécalusso
2 Técnicas de Negociacion Miguel Macalusso
T1 Gestion de la Etica en el Mundo de los Negocios Gabriel Mello
3 Modelos Avanzados e Venta y Negociacion |gnécio Moyano
Modelos Avanzados de Venta y Negociacion Miguel M?calusso
Técnicas de Gestién de Cobranzas Carlos Marliniau
Técnicas de Geslién He Cobranzas Carlos Martiniau
T2 Informacion y Control de Gestion Jorge Dutlo
Proceso de Venta Alejandro Wald
Proceso de Venta Alejandro Wald
]
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Principales contenidos:

Conduccion: Liderazgo

Conduccion: Comunizacion.

e P P+ P

Taller: Control de Gestion.

Programa:

Il.- Programa de IFormacién en Conducc;on de
Recursos Humanos

4+ Elementos de Planificacion Estratégica y Organizacion de Empresas.

Trabajo en Equipo y Direccidon de Reuniones. : |

Conduccién: Técnicas de Motivacion. Técnicas de Delegacion.
Seminario: Gestién d: la Etica en el Mundo de los Negocids.
Taller: Organizacién del Tiempo.

Médulo 1: Elementos de Planificacion Estratégica y Orgamzach‘m de Empresas en el

Sector Agroindustrial (16 hs. — Dos reuniones)

Parte I: Planificacién
El proceso administrativo.

- Relacién entre la funcién planificacion y la
" funcién control.

Planificacién, planificacién estratégica y
planificacién estratégica competitiva.

Claves para controlarios

Parte II: El Proceso de Planificacién
Componentes del plan estratégico.
El entorno como condicionante.

Andlisis de contingencias. Riesgc operativo y

Los objetivos. Caracteristicas y componentes,
Claves a Ia hora de fijar abjelivos de gestién.

.Estrategias y tacticas.
Cronogramas y presupuestos.

Parte Ill: Organizacién

La funcion organizacibn.

Principios de organizacion.

Estructura formal. |

Organizacién infonnail.

Tipos de organizaciéh formal. Sus ventajas y
desventajas. ‘

Parte |V; Organizacién y Gestién

Division funcional. Eépecializacién de tareas.
Técnicas para diseﬁ?r epjructuras flexibles.

riesgo de contexto: Como se gesliona cada uno.  CTterios para la evaluacion del desempefio de

Fortalezas-Debilidades / Amenazas-
oportunidades como método de analisis de
entormo.

las estructuras.

Departamentalizacion. Criterios, ventajas y
desventajas.

Médulo 2 - Conduccioén: Liderazgo (16 hs. — Dos reuniones)

Parte I; Liderazgo (Sobre el poder en las
organizaciones)

Poder y fuentes de pbder en las organizaciones.

E! poder y los objetivos de las organizaciones.
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Técnicas para el desarrolio del liderazgo.
Estilos de liderazgo.

Liderazgo. Definicién y fuentes.

Liderazgo y “promesas”.

El arle de la promesa efectiva y transformadora.

Parte II: Autoridad
Autoridad. Definicién y fuentes.

Cémo generar y gestionar liderazgo y autoridad
en las organizaciones,

Como construir circulos virtuosos entre autoridad
y liderazgo.

Teorias y modelos. |

La construccién del fiderazgo en la practica
organizacional. Claves de gestion.

El afianzamiento de la autoridad en Ja préctica
organizacional. Claves de gestién,

Mddulo 3 - Conduccién: Cemunicacién (16 hs. — Dos reuniones)

Parte |: La comunicacién en las

organizaciones

La comunicacién como proceso.

Elementos del proceso.

Modelos tradicionales.

El sentifjo de la comunicacién en las
organizaciones

Parte ll: Comunicacién v productividad
Comunicacién para la coordinacién de acciones,

Comunicacién para lograr ambientes productivos,
efectivos y armoniosos.

Coémo utilizar 1a comunicacién como fuente de
liderazgo. :

Cémo desarrollar ef poder, cémo desarrollar la
confianza. ‘ ,

Los actos del lenguaje.

La comunicacién ¢omo principal herramienta
para el desarrollo del liderazgo.

Médulo 4 - Conduccién: Ticnicas de Motivacion, Técnicas de Delegacion. (16 hs. —

Dos reunignes)

Parte I: El comportamiento hurnano en las

organizaciones

El compromiso de la gente.
Comportamiento humano. El rendimiento.

Diferentes 1eorias. Jerarquia ce necesidades
motivacién ~ higiene, caracteristizas del puesto.

Causas que producen desmotivasion.
Conductas que generan motivacian.
Motivacion e incentivos.

1

Parte il: Modelos

Técnicas de motivacién.

Andlisis de valor de los factores elementales.
Plan de carrera.

Motivacién de las pe;rsonas a través de su propio
desarrollo. ,‘

Enriquecimiento de puesto.

Parte Ill: La practica de la delegacién

Modelos de diagnéfstico: ¢Cudndo es posible
delegar?. i

{EN quién es posiblé delegar?.

Confiabilidad y madurez de los colaboradores:
Cémo desanollarlas:e incrementarlas.

PN
Parte IV: Técnicas -
Empowement .
Etapas de! proceso.
La delegacion invertida .
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Mdédulo 5 - Trabajo en Equipo y Disefto de la Emocnonahdad en las Organizaciones -

(16 hs. — Dos reuniones).

a.- Trabajo en Equipo

Parte I: El trabajo en equipo que las
organizaciones necesitan
Caracteristicas de un grupo.

Colaboracién Vs. Competencia.
Etapas en la evolucién de un grupo.
Lo propio y lo grupal.

L.a fijacion de objetivos

Parte li: Direccién de reuniones
Elementos de planificacién y disefio de
reuniones.

Objetivos y agenda.
Roles, caracteristicas.
Productividad.

Claves de gestién de la direccién de reuniones.

b.- Disefio y domfnio de Ja o
emocionalidad ern las organizaciones.

Parte I: Reconstruccién Linguistica de
Emociones

Aplicacién de la Ontologia del Lenguaje y la
Programacion Neurolingliistica al descubrimiento
y redisedo de las emociones y estados de animo,

Reconstruccion linglistica de las emociones

Parte ll: Las Emociones bésicas

Los patrones efectores de las emociones

basicas: alegria, enojo, tristeza, ternura, miedo y
aceptacion. ‘
Las emociones complejas: el resentimiento, la
resignacion, el optimismo y el enfusiasmo.

Aprendizaje y practica de los modelos de
centrado corpéreo emocional: cémo pasar
rapidamente de cualquier emocién negativa a la
paz.

Diserio de emociones para diferentes
circunstancias_ comunicacion empatica,
liderazgo, negociaciones complicadas,
motivacion, delegacion.

Talleres y Seminarios

Seminario: Gestién de la Etica en el Mundo de los Negocios. - Shs 1 Reunién -

Taller: Control de Gestién - Cuadro de Mando - Shs 1 Reunién;-

"
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Docentes

i

Médulo Tema Dacente
Elementos de Planificacién Estratégica y
1 Organizacioén de Empresas. Enzo Tartara
Elementos de Planificacion Estratégica y f;
1 QOrganizacién de Empresas. Enzo Tértara
2 Liderazgo Flavia Miscevich
2 Liderazgo Flavia Miscevich
3 Comunicacién Miduel Macalusso
3 Comunicacién Miguel Macalusso
4 | Motivacién y Delegac 6n Flavia Miscevich
4 | Motivacién y Delegacion Flavia Miscevich
T1 Gestién de la Etica er._el Mundo de los Negocios Gabriel Meilo
1
5 Trabajo en Equipo Alejandro Waid
Disefio de la Emocionalidad Miguel Macalusso
T2 Cuadro de Mando Jorge Dutto
t
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lIl.- Organizacion y Direccion de Negocios en la
Agroindustria |

Principales contenidos: |
1. Elementos de Plenificacién Estratégica y Organizaciéni;de Empresas.

2. Estrategia Competitiva y Gestidon de Marketing ;

3. Sistemas de Coslos, Presupuestacion y Tablero de Coﬁtro!.

4. Gestién Financiera. . ‘

5. Conduccién de Recursos Humanos. |

6. Seminario: Gestion de la Etica en el Mundo de los Negfocios.

7. Taller: Plan de Negocios. \

8. Taller: Técnicas ce Trabajo en Equipo :
Programa: '

Médulo 1: Elementos de Planificacion Estratéglca y Orgamzaclén de Empresas (16 hs
— Dos reuniones)

Parte |: Planificacién Eslralegias y técticaé.
El proceso administrativo. Cronogramas y presupuestos.
Relacién entre la funcién planificacion y la Parte 1li: Organizacion

funcién control.

Planificacién, planificacién estratégica y
pianificacién estratégica competitiva.

Los objetivos. Caracteristicas y componentes.

Claves a la hora de fijar objetivos de gestion.
Claves para controlarios

Parte li: El proceso de Planificacién
Componentes del plan estratégico.

El entorno como condicionante.

Anélisis de contingencias. Riesgo operativo y
riesgo de contexto; Cémo se gestiona cada uno.
Fortalezas-Debilidades / Amenazas-

oportunidades como método de analisis de
entomo.

La funci6n organizacion.
Principios de organizacion.
Estructura formal.
Organizacion informal.

Tipos de organlzacnén formal. Sus ventajas y
desventajas.

Parte {V: Organizacién y gestién
Division funcional. Especializacién de tareas.

Técnicas para disedar estructuras fiexibles.

Criterios para la evaluac%n del desemperio de
las estructuras.

Departamentalizaciéﬁ. Criterios, ventajas y
desventajas. i

Médulo 2: Estrategia Competitiva y Gestion de Marketing (16 th‘ - Dos reuniones)

Parte I: Estrategia Competitiva Asociatividad

Estrategias competitivas genéricas. Parte Ii: Modelos

Ventaja competitiva. Posicionamiento. .
Cadena de valor. Criterios de ségmentécién de mercados.
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Desarrollo de mercados.
Analisis de mezcla de mercados y productos.

Parte lll: Mezcla de Marketing
Las decisiones de marketing.

Técnicas para la fijacion de precios.
Compelencia en precios.

|
Valoracion de segméntos objetivo.
Promacion. ;
Andlisis de producto,

Parte IV: Gestién de Marketing

Marketing operativo y marketing estratégico. k
Plan de marketing.

Médulo 3: Sistemas de Costos, Presupuestacion y Tablero de Control (16 hs. — Dos

reuniones)

Parte I: Conceptos e Costos
Conceptos de costos.

Directos e indirectos.

Fijos y variables.

Analisis de punto de equilibrio.

Parte {l: Métodos de andlisis de costos
Sistemas tradicionales.

Asignacion de costos.

Costos basados en actividades.

Parte NI Presypueétgcién
Elementos de un pra;supuesto.
Criterio econdémico y financiero.
Principales indicadoﬁes.

Parte 1V: Tablero de Control

El sentido del contmi.

Cuadro de mando integral.

Cémo construirlo.

Cémo identificar indiFadores relevantes.

Mdédulo 4: Gestion Financiera y Criterios de Evaluaciéon de Proyectos. (16 hs. — Dos

reuniones)

Parte I: Elementos

Calculo del interés. Tasas reales, nominales y
equivalentes.

Decisiones financieras: inversion, financiamiento
y distribucion de utilidades.

Parte li: Valoracién del riesgo

Concepto de riesgo.

Riesgo empresario, econdmico y financiero.
Valoracion de las alternativas de financiamiento.

Parte |li: Flujos de fondo

E! valor del dinero e el tiempo.
Presupuesto de caja,

L.a construccion de ﬂ;ujos de fondo.

Parte IV: Criterios de evaluacidn de p_roxoétos
Periodo de recupero;.

Tasa interna de retomo.

Valor presente nelo.‘i

Médulo 5: Conduccién de Fecursos Humanos. (16 hs. — Dos rejunfbnes)

Parte |: Liderazgo

El poder en las organizaciones.
Liderazgo y autoridad.
Técnicas para desarrollarios

Parte lI: Comunicacién

El sentido de la comunicacion er las
organizaciones.

Barreras y filtros. Cémo neutralizarlos.
Elementos de ontologia del lenguaje.

Los aclos del lenguaje.

Parte Iil: Motivacién

El compromiso de laigente.
Modelo de Maslow. |

Modelo de Herzberg.
Enriquecimiento de puesto.
Pian de desarrollo dé carrera.

Parte IV: Delegacién ‘

Desarrollo de subordinados.
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Empowerment.
Técnicas de direccidn de reuniones.

Claves en la técnica de delegacitén de
responsabilidades. :

Talleres y Seminarios

Seminario: Gesti6n de la Etica en el Mundo de los Negocios. - 9hs 1 Reunion -

Taller: Plan de Negocios. - Shs 1 Reunion -

Docentes

Mdduio

Tema

Docente

Elementos de Planifizacion Estratégica y
Organizacion de Empresas

Elementos de Planifizacién Estratégica y

Ignacio Moyano

1 Organizacién de Empresas Ignacio Moyano
T1 Gestion de la Etica en el Mundo de los Negocios Gabriel Mello
Estrategia Competitiva y Gestion de Marketing Tristana Barseghian
Estrategia Competitiva y Gestién de Marketing Tristana Barseghian
Sistemas de Costos, Presupuestacion y Tablero de
3 Control Enzo Tartara
Sistemas de Costos, Presupuestacién y Tablero de ?
3 Control Enzo Tarlara
Gestion Financiera y Criterios de Evaluacion de Maria Laura
4 Proyectos Salvadot
Gestidn Financiera y Criterios de Evaluacion de Maria Laura
Proyectos Salvador
Conduccién de Recursos Humanos. Flavia Miscevich
5 Conduccién de Recuisos Humanos. Flavia Miscevich
T2 Plan de Negocios. Tristana Barseghian

h
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Parte I

Aspectos Administrativos y Valores
de Inscripcion

N
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Valores de Inscripcion:
A.- Matricula:

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

El valor de la inscripcién puede ser abonado mediante alguna de las siguientes
formas: |

Descuentos y Beneficios Especiales

0 Un pago de $1690
1 Tres Pagos $ 576
0 Seis Pagos $ 322 |
0 Doce Pagos $165 . §

t
|

Veinte por ciento (20 %) ‘ L

L]

Graduados cle la Facultad de Ciencias Agropecuar‘as UNC

Ex alumnos de la Escuela de Ejecutivos. (Programas Seniors, Articulados o
Posgrados).

Miembros de empresas que hayan celebrado acuerdos de afinidad o
Convenios de Transferencia de Tecnologia con la Facultad de Ciencias
Agropecuarias UNC.

1

Miembros de empresas que hayan celebrado acuerdos de afinidad con la
Unidad de Acuerdos Corporativos de la Escuela de Ejecutivos.

Dos personas que se inscriban simultdneamente al mismo o diferentes
programas.

Diez por ciento (10 %)

*

Miembros del Instituto de Formacién Continua de 1a Escuela de
Ejecutivos.(F.egistros anteriores al 1/06/2005) !

Miembros de empresas que hayan realizado actividades de capacitacién
interna con la Escuela de Ejecutivos.

Referidos de ex-alumnos o graduados de la Facultad de Ciencias
Agropecuarias UNC (Con nota de recomendacidn). #

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

Los descuentos no son acumulativos. En caso de poder aplicarse mas de uno, el
participante podra optar por el que més lo beneficie.
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La inscripcidn incluye:

|

* Manuales. *» Derechoa Exémenes

* Material de clase y guias de obligatorios.
estudio. * Derecho a exdmenes

* Contenidos Directamante recuperatorios.
Relacionados. « Seguro de diferimiento de

* Jornadas Especiales pagos. (1) |
Obligatorias * Sistema de Clearing Académico.

* Jornadas Especiales (2) ‘
Complementarias. * Copiaelectrénica de todo el

* Bloque Tematico Electivo material impreso.

No incluye

Tramite de Diplomatura. ($ 30.-, una vez que el alumno acredite haber
cumplido con las exigencias académicas de su programa).

Ventajas especiales para los alumnos

(1) Seguro de Diferimiento de Pagos

En el caso de que, por cualjuier motivo, el alumno: se viera imposibilitado de abonar las
Cuotas mensuales, estas se difieren por tres meses, sin recargo ni costo administrativo de
ninguna indole. S

(2) Sistema de Clearing Académico

En el caso de que el alumno no pudiera continuar el cursado puede: diferir su programa
para el afo siguiente; cambiar de programa, enviar otra persona eh su lugar. Todo esto, sin
costo adicional. i '

H
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Procedimiento A

dministrativo

Inscripciones - matriculacidn,
Las inscripciones se realizaran exclusivamente con el pago del valor de la matricuta.

A diferencia del valor del Prcgrama, que se abonard en sede de la Facultad; ia matricula de
inscripcion debera ser pagada por el alumno en la Administracién de la Escuela de
Ejecutivos, ya sea personalmente o a través del habitual servicio de mensajeria que utiliza
la Escuela para este fin.

Estos ingresos por el pago de matricula seran asignados p'or la Escuela de Ejecutivos al
pago de comisiones a agentes de ventas. Por lo tanto, no se aplicarg la distribucién que se

Formularios
Para inscribirse los alumnos deberan completar:
* Formulario de Solicitud de Inscripcion.

* Formulario de Relevamiento de Antecedentes y Expectativas,

Las inscripciones pueden realizarse:

a) Personalmente en:

* Sede de la Escuela de Ejecutivos. La Rioja 1175 Cérdoba. De lunes a
viemes de 09:30 a 20:00 hs.

* Secretaria de Extensidn de la Facultad de Ciencias Agropecuarias de la
Universidad Macional de Cérdoba. Avda. Valparaiso s/n Piso 2. Ciudad
Universitaria, de lunes a viernes de 09:00 a 13:00 hs.

b) Telefénicamente: n
* (0351) 4258325/ 4178585

De lunes a viernes de 9:30 a 20:00
* (0351) 4334103/05% int. 506

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

c) Internet:

http:/Amwww. escueladeeiecutivos.orglformulario/inscripcion.htm
inscripciones@escuelzdesjecutivos. org ‘
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Medios de Pago

Los pagos correspondient:ss al valor del curso, ya sea en Unico pago o mediante
financiacién en cuotas, deberan ser realizados por los Sres. Alumnos ante el Area
Econdmica Financiera de la Facultad, en el horario de Lunes a Viernes de 9:00 a 13:30 hs,

La Facultad podra habilitar una Caja de Ahorros a fin de facilitar e! trémite de pago de los
Sres. Alumnos.

La financiacion podra ser realizada:
* Através cheques diteridos, a los valores arriba indicados.

* A través de documentos, a sola firma. (En el caso de mora superior a los 60 dias
por parte del alumno, la Facultad procedera a endosarlos a nombre de la Escuela
de Ejecutivos, para que esta se ocupe de la gestion de recupero de los mismos).

t
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