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El objetivo de la materia es prep
tanto desde el punto de vista del trabajo e

preparacion de curriculum, t€cnicas de entrevistas, ¢
independiente, fijacién de honorarios. El alumno -
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Objetivos

estrategias y técnicas de niegociacion imprescindibles pata su actividad profesional.

Al final de la materia , ef alumno estard capacitado para
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Diseftar un Plan de Carrera personal

Preparar sii oferta de servicios profesionales

Ubicar y séleccionar las fuentes de contacto v relaciones profesionales
Efectuar presentaciones escritas y orales eficaces

Efectuar e} cierre de 1a venta profesional

Manejar técnicas modernas de negociacion

8- Contenidos Tematicos :
Durante el dictado de la materia el futuro profesional podra analizar y desarrollar :
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La situacion profesional actual
Fundamentos de Markeling
Bl Marketing de servicios
Estrategias competitivas profesionales, :
Las herramientas de marketing de servicios profesionales
La blsqueda de trabajo
Preparacion de curriculun yilae
La consultoria '
Como conseguir clienles
Presentaciones orales eficaces
La psicologfa aplicada a la venia profesional
{.a oferta de servicios
Et cierre de ia venta
Etica profesional -
Los Honorarios

o Negociacion efectiva

Bibliografia Obligatoria

Fisher Roger, Ury William y Patton Bruce. Si, de acuerdo, Como negociar sin ceder. Editorial Norma

Kotler Philip — Direccion de marketing- Edicién del milenio — Prentice Hail
Lamb-Hair & Mc Daniel - Marketing — editorial Thompson :
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»  Apuntes de catedra
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arar al futuro profesional para enfientar exitosamente la bisqueda laboral
1 relacion de dependencia coma el de desarrollo en fa consultoria
independiente. La materia le brinda elementos y herramientas de marketing, sistemas de biisqueda de trabajo,
cnicas de presentacion oral, desarrollo de una consultoria
tendra. ademds, la opoitunidad de conocer y manejar



_10- Bibliografia de Consulta-

¢ - Lambert Toin — Manual de Consultoria — Gestion 2000 -2001

e Bermont Hubert — Como ser un consubor de éxito — Granica ~1997

¢ Tracy Briai - Estrategias eficaces de ventas — Paidos empresa - 1997
+  Porot Daniel ~ Busqueda de Trabajo — CMA - Atlantida

11- Metodologia a_empfeal' e el dictado de clases

El desarrollo de la materia, relacionada con un ambiente tan cambiante requiere evaluar en forma per manente
y continua ia relacion de contenidos y orientacidn de fa materia de acuerdo con las demandas y posibilidades

del medio laboral, procurando evitar una excesiva teorizacion y abstraccion de contenidos de la ensefianza
que atente contra una efectiva insercion del futuro profesional en 105 conceptos de Integracion, Inteivencién y
Cambio sobre las distintas organizaciones en las que tended oportunidad de operar. Es por ello imprescindible
generar un ambiente de espiritu critico e innovador en el alumnado mediante actividades impregradas de altas
dosis de tr ansparencia, didlogo, consenso v adtenticidad, De tal manera se trata de evitar la utilizacion de

formulas pedagogmﬂs masivas que atenteri contra ef espiritu de la materia, alentando el desarrollo dé métodos
de enseflanza - aprendizaje que conduzean al zlumno a confrontar los canceptos y contenidos de la niateria
con 1o que Sucede en las distintas instituciones sobre las cuales va a desempefiar su vida profesional, evitando

la orientacion hacia el esquerha aprobar-reprobar, La Metodologia a emplear se basa en procesos interactivos
en el aula, discriminando lo importante de lo.accesorio, realzatido |a importancia de la motivacién del
estidiante en el proceso de aprendizaje mediarite [a utilizacién de téchicas de atencion selectiva, recuperacion

de contenides relevantes y su relacion con lo mievy; 1a utilizacion de sintesis para relacionar contenidos, etc.

Para ello se incluye ;

Comprendeﬂ:

Exposicion de los contenidos por parte del profesor

Utilizacion de técnicas pedagdgicas de acuerdo al tema

Preguntas sobre dudas de los alumnos

Indicacion de posibles errores y confusiones :
Orientacién pata mejorar el sistema de estuidio en aspectos concretos
Test de lectura

Orientacion bibliografica

Clases Prdcticas

Comprenden:

Aplicacion de distintos métodos segiin el tema a tratarse
Plantec de ejercicios y cuestiones practicas -
Resolucion dé fos mismos

Utilizacion de técnicas grupales de acuerdo al tema
Preguntas sobre dudas de los alumnos

Indicacion de posibles errores y confusiones

Trabajos de campo v reselucion de ejercicios

Los alumiios deberan realizar los trabajos de campe solicitados por la catedra y entregarios en fechas
prefijadas. Los trabajos podrdn ser individuales o grupales. Los trabajos versaran sobre temds en inferaccion
con la realidad cotidiana en ios aspectos refativos a la materia.




Asimisino se solicitara la resolucion de ejercicios con la misma orientacion réferida en ei parrafo anterior

Proveccion de videos

De acuerdo al tema a tratarse se proyectaran videos sobre los cuales se generaran debates, o eventualmente
trabajos por parte de los alumnos. '

Distribucion

La distribucién de las distintas modalidades se enmarca en la elaboracion de una estrategia de endefianza que
contemple '

Las caracteristicas del estudiante, incluyendo sus conocimientos previos relativos a hechos, procedimientos y
destrezas de aprendizaje, sus capacidades, sus motivaciones y ef tiempo de estudio v dedicacion a fa materia.
Los procesos de aprendizaje que comprenden las conductas del estudiante durante el aprendizaje, en el -aula,
en su estudio independiente, tales como la seleccion, la organizacion v fa integracién de la nueva informacion.
Las metas de aprendizaje referidas a Ia adquisicion de los nuevos contenidos y a la mejora en las habilidades
de aprendizaje. Los resultados; referidos a fas prucbas de refencion y transferencia de lo aprendido.

En base a lo expuesto se retroalimentaré la estrategia ¢ método de enseftanza en los aspectos referidos a que
contenidos se presentan, como y cuando. a

12- Modos de evaluacion

La evaluacién de los conocimientos del estudiante consiste
Régimen:

s Aprobacién de dos Trabajos Précticos como requisito previo aj examen final
». Examen Final :

Ademas, la catedra califica:

Resolucion de ejercicios y talleres en clase
Tests de lectura

o Interés y Participacion en clase

¢ Asistencia a clase

DETALLE DE CO NTENIDOS TE MA’I‘.I cos

I.. Lasituacién actual : : _ _
Actores y funciones del mercado laboral. Antecedentes historicos. Tendencias. La refacion entre la blsqueda

de trabajo; la consultorfa- y el marketing.

2. Fundamentos de Marketing _
Definicion de marketing. Conceptos ceptrales. Valor al cliente. Satisfaccion. Necesidades, deseos y demanda.

Intefigencia de marketing.

3. El Marketing de servicios
Naturaleza de los servicios. Caracterfsticas. Estrategias. Productividad,




4. Estrategias competitivas profesionales
Planeamiento personal y profesional. Objetivos y etapas. El analisis FODA personal. La autoevaluacion. El
andlisis del tipo de empresa-a la cual dirigirse.

5. El Curriculum Vitae : :
Funciones del curriculum. Caracteristicas. Reglas. Modelos. Principiantés.” Expertos. Redaccion.
Auotevaluacion. ‘ '

6. .Labisqueda de trabajo
Los distintos sistemas de busqueda. La inteligencia competitiva. Los problemas de la busqueda La falta de

antecedentes y experiencia. La entrevista de seleccion. Preparacién, Técnitas. Factores Clave, Los exanmienes
de aptitud.

7. La consultoria

Definicion de consulter. Creacitn y funuonanuento de la consuftora. Sistemas de blsqueda. Relaciones v

red de contactos. El comienzo y el crecimiento: Aplicacién de las heframierifas de mar keting. La psicologla

aplicada a la venta profesional. Los contratos. La oferta de servicios profesionales. Propuesta e informe.
Marketing y comunicacion. Etica profesional a

8. Pr cséntaciones orales eficaces

Desarroflo ps;coiovlco Conflanza, autovaloracién. La preparacién de'la presentacion oral, Desarrollo de
_ niemoria. Factores de éxito de una presentacion oral. Inicio y fin de la presentacién. Como despestar el interés

¥ la voluntad de} oyente. Herramientas de apoyo. Ef manejo del lenguaje.

9, Honorar ios, compensaciones y costos.
Estrategias de honotarios. Estimacién dé costos de la consultorfa El clienté de precio. El cl1mte de valor, .
Tipos de compensacién. Cantidad a solicttar. Comunicacion de honorarios. Ei contrato.

10. Fundamentos de negociacion
Modelos, Cultura. AprendizZaje.Enfoques de solucién de pmhiemqs Los resultados del proceso. Ganar —
ganar. Soluciones alternativas. Fundamentos de negociacion.
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