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Untversidad ar:wm[ de Salta , Facultad de Ciencias £conomims,
Juridicas y Sociales
RESOLUCIONCDECON° 2 4 (J . 16
Expte. N° 6276/16

Sala, 0§ AGO 2016
V1S TO: La nota presentada por la Prof. Paola Guardatti mediante la cual solicita
aprobacion de la propuesta de Capacitacion: “Marketing personal: atencién al cliente,
técnica de ventas y busqueda de empleo”, en el marco del cursado del Médulo IlI: La

Practica Educativa- de la carrera Profesorado en Ciencias Economlcas el cual estara a
cargo del Cr. Mauro Mandaza y del Lic. José Herrera Bauad, y;

CONSIDERANDO:

Que la propuesta presentada tiene como objetivo principal transmitir las
herramientas que brinda el marketing para alcanzar objetivos o metas a nivel personal o
profesional.

Que en el Reglamento de las Practicas Docentes Res. CD ECO N2 327/15 se
establece que: el desarrollo de las practicas docentes se podra formalizar mediante
Propuestas de Capacitacion.

Que la Direccién de Posgrados emiti¢ el informe que obra a fojas 15.

Que la Comision de Posgrado y Extension Universitaria de esta Unidad Académica,
aconseja afs. 38 y 39, autorizar el dictado del Curso de Capacitacién propuesto.

Que el Consejo Directivo en su Reunién Ordinaria N° 10/16 de fecha 26.07.16
resolvié aprobar el dictamen de la Comisién de Posgrado y Extensién Universitaria.

POR ELLO: En uso de las atribuciones que le son propias,

EL CONSEJO DIRECTIVO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS,
JURIDICAS Y SOCIALES

RESUELVE:

ARTICULO 19°.- Autorizar el dictado del Curso de Capacitacion que se detalla a
continuacion y se incorpora a la presente como ANEXO |, el que estara a cargo de
alumnos de la Carrera Profesorado en Ciencias Econdmicas, en el marco del Médulo lli:
La Practica Educativa, de |a referida carrera:

Alumnos Propuesta Destinatarios

Marketing personal: Atencion al Estudiantes avanzados de la
cliente, técnica de ventas y Facultad de Ciencias
busqueda de empleo™ Econdmicas de la

= Lic. José Herrera Bauab
by BNI 31.548.485
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Unrversidad ciona[ de Salta Facultad de Ciencias Econdmicas,
Juridicas y Sociales

RESOLUCION CD ECO N° 2 4 0 " 1 6
Expte. N" 627

e 05 A0 2016

Umversidad Nacional de
CPN y Lic. Mauro Daniel Salta, que tengan regular el
Mandaza tercer afio de la Lic. en
D.N.L. 30.635.632 Administracion, Economia y
de CPN

ARTICULO 2¢.- Establecer que la Profesora Paola Guardatti y la Cra. Maria Rosa Panza
tendran a su cargo la coordinacién, seguimiento y supervisién del referido curso de
capacitacion.

ARTICULO 32.- Publiguese en el Boletin Oficial y notifiquese a la Direccion de Posgrados,
gy a los alumnos responsables de dictado del Curso, a la Prof. Paola Guardatti y a la Cra.

\(
-7\ Maria Rosa Panza para su toma de razén y demas efectos..
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Denominacion del nrovacto

“‘Marketing personai: atencion al cliente, técnicas de ventas y la busqueda de emplec”

Naturaleza del Provecic

Es un curso exiracurricular de capacitacion teorico-practico sobre marketing personal,
técnicas de ventas y atencion al cliente que se brindara en la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la Universidad Nacional de Salta. Se desarrollaran nociones basicas
del marketing v herramientas del marketing personal que permitiran, a los que
participen del curss, mejorar su rendimiento laboral. Este curso también facilitara
estrategias para lograr una efectiva insercion en el mercado laboral.

Origen y Fundamentacion

Cuando el estudiante de ciencias econdmicas egresa de la Facultad, después de
haber transitado un largo camino de aprendizaje, puede visualizar el conocimiento que
ha adquirido, desde simples registraciones contables hasta el analisis de variables gue
pueden influir en el éxito o el fracaso de un emprendimiento econdmico, pero existe
una carencia latente en temas que son de mucha importancia y utilidad al momento de
dar los primeros pasos en el mundo laboeral.

El marketing personal, el servicio y la atencidén al cliente y las técnicas de ventas
forman parte de esta carencia que obstaculiza o complica el desempefio y desarrollo
laboral al joven profesional. Poder transmitir las fortalezas y las debilidades, los
conocimientos, las expectativas son de vital relevancia al momento de enfrentar una
entrevista laboral. Poder detectar las necesidades y proponer alternativas de
satisfaccion debe ser la finalidad en una reunidén con clientes o futuros clientes. En
definitiva, lograr una comunicacién efectiva no solo le ayudara al joven egresado a
insertarse laboralmente sino también a desempefarse con mayor soltura y seguridad
en la vida cotidiana.

“El marketing esta entre nosotros: nos levantamos y acostamos acompanados por los
mensajes que en su nombre intentan convencernos de consumir cientos de productos
que nos haran “felices”; nos invita a votar por tal o cual candidato, a pagar nuestros
impuestos en término, a proteger el medio ambiente, a irnos de vacaciones a un lugar
de ensuefio, a enviar a nuestros hijos a una determinada escuela...; “nos hace
necesitar cosas indtiles”, diran algunos; “nos ayuda a satisfacer nuestras
necesidades”, diran otros. Lo cierto es que, reduciendo las distancias geograficas y
destruyendo las barreras culturales, el marketing se metié en nuestras vidas y llegd
para quedarse”’

El marketing personal toma las herramientas que brinda el marketing para alcanzar

.objetivos 0 metas a nivel personal o profesional. ;Qué necesidad satisfago con mi
_trabajo? ;Cual es el valor agregado del servicio que presto? ;Qué me diferencia del

?_fl:_iib Chagra, Adrian. El servicio al cliente, la venta y el marketing persenal. Ediciones Macchi.
‘Buenos Aires, 2004. Pag. 9.
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resto? Son algunas de las preguntas que se debera plantear el profesional para
“venderse” mejor. El hecho de venderse a uno mismo no liene grandes secrelos. hay
gue conocer el 'producto’ y mostrarlo a los demas presentando su mejor cara. No se
trata de mentir, sino de resaiiar nuestros punios fuertes.

Un error muy comiin es pensar que cada contacto con el cliente es un acto aislado, sin
considerar todas ias operaciones que podrian concretarse en el futuro. El marketing
considera al cliente comoe el eje sobre el cual giran todas sus operaciones. Desde el
servicio y la atencidn al cliente se desea retener o fidelizar al cliente. Aplicar la empatia
es una herramienta clave para tal objetivo.

Las técnicas de ventas le permitiran al egresado conocer el pasc a paso de esie
proceso, analizar la conducta de los consumidores, y desplegar una serie de tacticas
para lograr la venta de un producto o servicio.

Propdsitos u objetivos

El objetivo primordial es brindar a los estudiantes de la Faculiad de Ciencias
Economicas de la UNSa herramientas del Marketing Personal para la mejora continua
en el ambito profesional y personal.

Metas
Quienes participen del curso van a ser capaces de:

- Comprender las nociones basicas que conforman la mezcla comercial.

- Preparar un plan de accion personalizado.

- Interpretar y reflexionar sobre la actualidad laboral en la cual se encueniran
insertos.

- Preparar de forma correcta su Curriculum Vitae.

- Comunicarse de forma efectiva.

- Valorar la importancia de escribir una carta de presentacion junto al CV.

- Adquirir conocimiento sobre el proceso de venta desde el punio de vista de un
vendedor.

- Incorporar técnicas y herramientas que maximicen las probabiiidades de éxito
en cada etapa del proceso de ventas.

- Valorar la importancia de que un vendedor debe ser un profesional en ventas.

- Desarrollar habilidades para lograr con éxito el manejo de conflictos.

- Determinar a la hora de vender lo que un cliente necesita y para qué lo
necesita.

- Aplicar los conocimientos adquiridos para lograr un cierre de ventas efectivo.

- Adoptar una continua actitud positiva.

- Adaptarse a los continuos entornos cambiantes.

Localizacién Fisica

El 'p;byecto va a ser llevado a cabo en la Facultad de Ciencias Econdmicas y Juridicas

- _de'la Universidad Nacional de Salta.
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Wetodologia

Para llevar a cabe este curso se emplearan distintas metodologias.
Para abordar ios concepios teoricos se utiizara ia ciase magisiral. Se frata
fundamentalmente de una exposicion oral donde el docente transmitira sus
conocimientos utilizando distintos recursos de forma tal que el alumno capte ia
informacion expuesta.
Para una mayor comprension y para la adquisicion de competencias o habilidades es
necesaric hacer uso de metodologias activas. Se le concederd un papel muy
relevante al alumno para que construya conocimientos y adquiera habilidades a partir
de actividades disefiadas por el docente.
De esta manera, se buscara que el alumno logre:
o Ser responsable de su propio aprendizaje, tomando un papel active en la
construccidon de conocimiento y habilidades.
» Participar en actividades que le permitan intercambiar experiencias y opiniones
con sus companeros.
« Comprometerse en procesos de reflexion sobre lo que hace, como lo hace y qué
resultados logra.
¢ Desarrollar la autonomia, el pensamiento critico, actitudes colaborativas,
destrezas profesionales y capacidad de autoevaluacion.

A continuacion se detallan los recursos didacticos a utilizar:

e Juego de roles: es una técnica que se utiliza para simular una situacién que se
puede presentar en la vida real. Consiste en tomar un rol o personaje tal como si
fuera real.

El objetivo es imaginar la forma de actuar y las decisiones que tomaria cada uno
de los personajes en situaciones diferentes.

Esta técnica se utilizara, por ejemplo, cuando se aborde la tematica de la
entrevista laboral: el joven podra pensar y practicar sobre las preguntas tipicas
que realiza el reclutador de recursos humanos, también podra ponerse en lugar de
éste y ver cudl es el objetivo que se plantea y como procede para alcanzarlo. Este
método también resultara muy valioso cuando se estudien los temas de servicios
al cliente y técnicas de ventas.

e Andlisis de casos: se presenta a los alumnos una situaciéon tomada generaimente
de un caso real, se suministra cierta informacion, y basandose en los
conocimientos adquiridos, se pide que se tomen y se razonen las decisiones
oportunas.

Mediante el uso de videos se analizaran situaciones de atencion al cliente y

- tecnicas de ventas: distincion de las etapas del proceso de venta, la expresién

3'.§\ferba[ y corporal del vendedor, las preguntas recurrentes de un consumidor, enire
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La utilizacion de este recurso didactico serd de mucha validez ya que le permitira
al alumno complementar a leoria con la praciica. A su vez sera una herramienia
de autoevaluacién. Por ejemplo, los alumnos realizaran su Curriculum Vitae v la
carta de presentacion.

< Guia de lectura: se proporcionara una guia disefiada para que & alumno pusda
avanzar de forma auténoma en el conocimiento de los contenidos seleccionados
para el curso. Mediante la misma, se podra avanzar con el temario de clases y
analizar los aspectos que despierten dudas o un mayor interés.

+« La narracion: sera de suma utilidad para abordar lo relacionado a la oratoria. Los
alumnos deberan narrar la promocion de un producto o servicio de forma tal que
demuestre Ia aplicacion de los distintos tips que debe tener un buen orador.

e La explicacion: es una parte fundamental en el proceso de ensefianza-
aprendizaje de manera ial que sera llevada a cabo durante toda la capacitacion.
A través de este recurso se va a poder explicitar los conceptos vertidos en el
proyecto. Ademas, es muy importante para intentar que los alumnos relacionen
conceptos e ideas y puedan ir conformando tecrias que luego aplicaran en la
practica.

e El ejemplo: mediante el empleo de ejemplos podran explicarse de forma mas
ilustrativa distintos conceptos, técnicas y apreciaciones.

e Las apoyaturas visuales: se utilizaran esquemas conceptuales, imagenes y
videos.

e El trabajo grupal: este recurso es de suma imporiancia va que el mundo laboral
contemporaneo exige el trabajo en equipo, lo cual es mas complejo que un mero
trabajo grupai, pero brinda una aproximacion a ia realidad que es propicia para ei
aprendizaje.

Contenidos

- Nociones basicas del marketing

- Qratoria

- Atencién al dliente

{3 - Técnicas de ventas

El marketing personal v la bisgueda de empleo
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Tema a desarrollar Clase

Presentacion del curso. Definicion de marketing y su impertancia.
Origen y evolucién del marketing. Nociones basicas del marketing 1
Conceptos generales de la comunicacion. Conceptos especificos de la
oratoria. Tipos de discursos. Caracteristicas de un ocrador

El lenguaje gestual. La expresion oral. La relacion con el auditerio. El 2
manejo del espacio fisico. Taller practico de oratoria.

Principios de la administracion del servicio al cliente. El cliente, centro
del sistema de marketing. Cémo afrontar las quejas. Los tipos de 3
clientes. Manejo de conflictos.

Taller de juegos de roles de atencidon al cliente. Qué es la venta.
Objetivos estratégicos en ventas. Perfil del vendedor profesional 4
Pasos de la venta.

Técnicas para rebatir objeciones Técnicas de cierre de ventas. Taller de 5
juego de roles técnicas de ventas.

Concepto de marketing personal. El perfil del puesto de trabajo. Los
avisos de reclutamiento. La solicitud de empleo. La entrevista de 6
frabajo. Juego de roles

l.a busqueda de empleo Definicion del perfil personal. Elaboracién de
un FODA personal. Elaboracion de una carta de presentacion y del i
curriculum. Clase practica.

Preparacion para la entrevista. Preparacion para las pruebas
psicotécnicas. Cierre de curso. Puesta en comun y autoevaluacion de 8
lo aprendido

Destinatarios

El cursc esta destinado para alumnos avanzados de la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la Universidad Nacional de Salta.

Requisitos: Que hayan regularizado el tercer afo de las carreras de Licenciado en
Administracion, Licenciado en Economia o Contador Publico.

Cupo: 20 (veinte) alumnos.

} Responsables

o El curso sera dictado por el Lic. en Administracion y CPN Mauro Mandaza y el Lic. en
' Administracion y JTP en la catedra de Comercializacion | José Miguel Hemrera Bauab.
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Recursos a utilizar

Recursos humanos: los docentes indicados precedentemente y alumnos.
Recursos fisicos:
s cafnon proyector de diaposiiivas,
pizarron y marcadores de colores y borrador,
Notebook.
Material didactico:
e ¢asos practicos,
e guias de estudio y guias de lectura,
* material audiovisual adquirido y de produccion propia,
s apuntes de clases.

[}

Evaluacién

Para evaluar el alcance de los objetivos y metas del curso, se efectuara un analisis
critico del proceso de ensefianza y aprendizaje, es decir, que no solo se evaluara el
resultado final sino todo el camino recorrido por el alumno y también por el docente en
el dictado de las clases.

Se hara uso de la observacion, la reflexion, el interrogatorio permanente y el debate.
Las evidencias recolectadas en el proceso evaluativo seran parte fundamental para
determinar el alcance o no de los objetivos de aprendizaje-ensefianza planteados para
este proyecto.

Algunos de los criterios que se tendran en cuenta a la hora de evaluar son:

- asistencia a clase;

- aplicacion de ejemplos y casos reales al marco teorico abordado;

- resolucion de trabajos practicos acordes al marco tedrico proporcionado;
- participacién activa en clase;

- lectura de la totalidad de la bibliografia cbligatoria.

De esta manera, buscamos desprendernos de la forma tradicional de evaluar
‘tecnolbgica-positivista e inclinarnos a la concepcion critica-reflexiva, en busca de la
mejora continua de los alumnos y de los docentes.
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