El Consejo Profesional de Ciencias Económicas de la Provincia de Buenos Aires conjuntamente con el Ministerio de la  Producción  - Áreas cooperativas  Ex – IPAC organizarán cursos gratuitos de capacitación (*) en toda la Provincia de Buenos Aires a partir del mes de Marzo de 2006. 

OBJETIVO:

Capacitar a los miembros de los Consejos de Administración y funcionarios de las diferentes cooperativas de la provincia en las áreas de marketing, costos y planificación. 

NO DEJE PASAR LA OPORTUNIDAD DE CAPACITARSE Y MEJORAR  EL FUNCIONAMIENTO DE SU COOPERATIVA

Para acceder a los programas que se dictarán ingrese  en el área de su interés, que figuran abajo, y luego accederá a los cursos de la oferta educativa para conocer su programa, carga horaria y docente cuyo currículum lo encontrará allí también. 

LUGAR DE REALIZACIÓN:

Sedes de las diferentes Delegaciones del Consejo Profesional de Ciencias Económicas de la zona de influencia de las cooperativas.

FECHAS y HORARIOS:

Serán determinados ad-hoc, según las necesidades de las cooperativas zonales, con vacantes limitadas.

INFÓRMESE en el Instituto de Post-grado e Investigación Técnica del CPCEPBA por mail al ipit@cpba.com.ar  o telefónicamente al  (0221) 423-6135 ó  (0221) 422-5278 

ROGAMOS DIFUNDIR ENTRE LAS COOPERATIVAS DE SU ZONA

 DE INFLUENCIA  DICHA POSIBILIDAD. 

ÁREA PLANIFICACIÓN
ÁREA MARKETING
ÁREA COSTOS
(*) Estos cursos serán financiados por el  Ministerio de la Producción de la Provincia de Buenos Aires.

ÁREA PLANIFICACIÓN

Cursos

1) Análisis de la cadena de valor (20 hs.)
LA - CP Dr. Héctor Ángel Calvo y C.P. Dr. Pedro Clemente Rosso. 

2) Definición del planeamiento estratégico como herramienta básica 

de la administración estratégica (20 hs.)

LA - CP Dr. Héctor Ángel Calvo y C.P. Dr. Pedro Clemente Rosso. 

3)   Gestión de organizaciones (20 hs.)
LA - CP Dr. Héctor Ángel Calvo y C.P. Dr. Pedro Clemente Rosso. 

4)    Proceso estratégico. Análisis interno. 

Identificación de fortalezas y debilidades internas de la organización. (20 hs.)

LA - CP Dr. Héctor Ángel Calvo y C.P. Dr. Pedro Clemente Rosso.

C.V. DR. CALVO
C.V. DR. ROSSO







1) ANÁLISIS DE LA CADENA DE VALOR

PROGRAMA DETALLADO:
1.- La Cadena de valor. Su valor como herramienta de presupuestación y planeamiento.  

2.- Identificación de actividades principales y de apoyo.

3.- La ecuación financiera basada en la cadena de valor.

DOCENTES RESPONSABLES:

Dr. Licenciado en Administración - Contador Público Héctor Ángel Calvo

Dr. Contador Público Pedro Clemente Rosso. 

CARGA HORARIA: 20 horas.

VOLVER
2) DEFINICIÓN DEL PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO COMO HERRAMIENTA BÁSICA DE LA ADMINISTRACIÓN ESTRATÉGICA

PROGRAMA DETALLADO:

1.-  Definición de Planeamiento.

2.-  El planeamiento estratégico y la Administración estratégica.
3.-  Preferencia y prospectiva.
4.-  Estrategia – Paradigmas estratégicos y operativos.

5.-  Ventajas competitivas y ventajas comparativas.

DOCENTES RESPONSABLES:

Dr. Licenciado en Administración - Contador Público Héctor Ángel Calvo

Dr. Contador Público Pedro Clemente Rosso. 

CARGA HORARIA: 20 horas

VOLVER
3) GESTIÓN DE ORGANIZACIONES
PROGRAMA DETALLADO:

1.- Gestión – Evolución del concepto de gestión.
2.- Componentes de la gestión estratégica de organizaciones.

2. 1 Proceso estratégico.

2. 2. Planeamiento estratégico.

2. 3. Planeamiento táctico.
3.- Control estratégico – Tablero de comando.
DOCENTES RESPONSABLES:
Dr. Licenciado en Administración - Contador Público Héctor Ángel Calvo

Dr. Contador Público Pedro Clemente Rosso. 

CARGA HORARIA: 20 horas.
VOLVER
4) PROCESO ESTRATÉGICO. ANÁLISIS INTERNO. IDENTIFICACIÓN DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES INTERNAS DE LA ORGANIZACIÓN

PROGRAMA DETALLADO:

1.- Análisis mediante ratios o indicadores económico financieros:

1.1   Planificación financiera.

1.2  Indicadores de liquidez.

1.3  Acceso al crédito.

1.4  Indicadores de beneficios o rentabilidad.

1.5  Índices de actividad.

1.6  Índices de apalancamiento – Nivel de endeudamiento.

1.7  Gastos fijos de estructura.

1.8  Punto de equilibrio.

1.9  Margen neto de utilidad sobre ventas.
2.- Indicadores de productividad:

2.1  Cadena de valor.

2.2  Gestión de producción.
2.3 Utilización de la capacidad instalada.
DOCENTES RESPONSABLES:

Dr. Licenciado en Administración - Contador Público Héctor Ángel Calvo.
Dr. Contador Público Pedro Clemente Rosso. 

CARGA HORARIA: 20 horas.
VOLVER
ÁREA MARKETING
Cursos

1) Management y marketing orientado hacia la satisfacción de las 

necesidades del cliente (10 hs.)

LA - CP Dr. Juan Klein.
2) Marketing y management para no especialistas (10 hs.)
LA - CP Dr. Juan Klein.
3)   Atención al cliente (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
4)  Atención telefónica (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
5)  Comunicaciones estratégicas de marketing (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
6)  Conociendo al cliente (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
7)  Diferenciación: la clave para competir (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
8)  Estrategias de marketing (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
9)  Estrategias de marketing para crecer (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
10)  Formación de vendedores (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
11)  Herramientas básicas de marketing (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
12)  Indicadores de gestión de la calidad (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
13)  Manejo de quejas y conflictos (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
14)  Marketing operativo (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
15)  Posicionamiento y diferenciación competitiva (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
16)  Sensibilización comercial (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
17)  Técnicas de indagación (10 hs.)
LA María Elena Saccone.
C.V. DR KLEIN 

C.V. DRA SACCONE
1) MANAGEMENT Y MARKETING ORIENTADO HACIA LA SATISFACCION DE LAS NECESIDADES DEL CLIENTE

PROGRAMA DETALLADO:

1.- Polarización, Transnacionalización y Cambio.  

1.1. Desde la caída del "Muro de Berlín"  hasta la Argentina "pos devaluatoria".
2.- Inestigación de Mercado.
2.1. Inteligencia Estratégica o de mercado.
2.2. Análisis FODA. 

3.- Management y Marketing Estratégico y Operacional.     

3.1. Variables Estratégicas:  Segmentación – Target - Posicionamiento.

3.2. Variables Operacionales: Precio - Producto y/o Servicio - Estrategias en Canales.

Publicidad y Promoción.

4.- La Fidelización del Cliente.
4.1. Importancia del cliente. 

4.2. Esquema psíquico del cliente.

4.2.1. Necesidad. 

4.2.2. Deseo. 

4.3. Los tipos de cliente: 

4.3.1. Actitud Dominante. 

4.3.2. Actitud Sumisa.  

4.3.3. Actitud Indiferente. 

4.3.4. Actitud Amistosa. 

4.3.5. Actitud Agresiva.

4.4. Interacción con el cliente.

4.4.1. Factor Personal.

4.4.2. Factor Operacional.

4.5. Actividad Grupal: Describa situaciones conflictivas debido a una mala comunicación con los clientes y relatar como fueron resueltas.

5.- “Yo soy el Cliente”: La importancia de quejarme

5.1. Concepto de “objeción”.
5.2. Costos de la mala atención al cliente: costos directos e indirectos.
5.3. Aspectos que valoran los clientes del personal de cualquier organización.
5.4. Qué son las quejas, por qué se manifiestan y cuál es el circuito de insatisfacción.
5.5. Momentos de la verdad y “manchas de café” en la organización.

5.6. Aptitudes imprescindibles para solucionar las quejas: involucración, escucha activa y                    comunicación eficaz.

5.7. Procedimiento para la resolución de problemas. 

5.8. Actividad Grupal: Piense en aquella oportunidad  en la que Ud. fue “cliente” y recibió lo que considera un trato distinguido y eficiente:

 Que servicio se le brindó.

 Describa la situación.

 Luego explique brevemente: ¿por qué llegó a esa conclusión?

6.- Comunicación Eficaz.
6.1. Concepto de Comunicación.

6.2. Dificultades en la comunicación.

6.3. Técnicas de comunicación para relacionarse con los clientes.

6.4. Sugerencias para el uso de preguntas: Preguntas abiertas y Preguntas cerradas.

6.5. Actividad Grupal. Pensar y escribir situaciones conflictivas cotidianas  personales y/o laborales y recordar como la resolvieron, si pudieron hacerlo y, si no fue posible, pensar por que no se pudo.

7 - Plan de Negocios Estratégico.
7.1.  Fase I: Identificar una oportunidad de negocios.

7.2. Fase II: Desarrollo del Marketing Plan, transformando en un proyecto de inversión la oportunidad detectada.
7.3.  Fase III: La medición de resultados del proyecto.

DOCENTE RESPONSABLE:

Dr. Licenciado en Administración - Contador Público Juan Klein. 

CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
2) MARKETING Y MANAGEMENT PARA NO ESPECIALISTAS

PROGRAMA DETALLADO

1.- Capitalismo y Globalización.                                                                              

1.1. La Economía Mundial.

1.2. Globalización.

1.3. Las Crisis Económicas Regionales.

México -  Diciembre 1994.

Tailandia – Julio de 1997. 

Rusia – Agosto de 1998. 

Brasil – Enero de 1999. 

Argentina – Diciembre 2001.

1.4. La Realidad Económica Argentina.
2.- Panel de Instrumento para el Diagnóstico                                                           

2.1. Etapas de un diagnóstico.

2.2. Análisis FODA. 

3.- El Marketing y la Satisfacción de Necesidades.                                                

3.1. Variables Estratégicas:  Segmentación – Target - Posicionamiento.

3.1.1. - Consumidores Finales e Intermedios.                                                                  

3.1.2. - Investigación de mercado.

3.1.3. - Investigación  a través de la “basura”: Marketing de la Basura.

3.2. Variables Operacionales: Precio - Producto y/o Servicio - Estrategias en Canales.

Publicidad y Promoción.

3.3. Técnicas de Marketing y Management.                                                                    

3.3.1. Alianzas Estratégicas.

3.3.2. Marketing Directo a  Consumidores Finales e Intermedios.

3.3.3. Contrato de Franquicias.
4.- Medición de Resultados.      

4.1. Concepto.

4.2. Cuadro de Mando Integral: The Balance Scorecard frente a la contabilidad tradicional.

4.2.1. Indicadores Financieros.

4.2.2. Indicadores no Financieros.
4.3. Estados Proyectados.
4.3.1. Patrimonial.

4.3.2. Resultados.

4.3.3. Flujo de Fondos. (TER-TIR)    

4.4. Puntos de Equilibrio Económico y Financiero.

4.4.1. Punto de Venta y Unidades Estratégicas de Negocios.

4.4.2. Margen de Seguridad.
4.5. Tablero de comando.
4.5.1. Sistema de  Información Gerencial.

4.5.2. Fuentes de Alimentación.

4.5.3. Indicadores.
5.- Plan de Negocios Estratégico.
FASE I

5.1  Identificar una oportunidad de negocios.

5.2. La organización en su situación estratégica actual.

5.3. Situación actual del negocio y la industria a nivel global.

5.4. Aproximación a la demanda.
FASE II

5.5. Desarrollo del Marketing Plan, transformando en un proyecto de inversión la oportunidad  detectada.

5.6. Marketing Estratégico.

5.6.1. Plantear las alternativas estratégicas seleccionadas, con su correspondiente justificación.

5.6.2. Definir el Target, Posicionamiento y Demanda.

5.6.3 Establecer objetivos.

5.7. Marketing Operativo.
5.7.1. Los productos/servicios a comercializar.

5.7.2. La estrategia de precios. Precios de costo y venta.

5.7.3. Canales de Distribución y logística.

5.7.4. Comunicación: pauta tipo.

5.8. Estado de Resultados Preliminar.
FASE III

5.9. La medición de resultados del proyecto.

DOCENTE RESPONSABLE:

Dr. Licenciado en Administración - Contador Público Juan Klein. 

CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
3) ATENCIÓN AL CLIENTE

PROGRAMA DETALLADO:

1.- Calidad de servicio.
1.1 Qué es la calidad.

1.2 El punto de vista del cliente sobre la calidad.

1.3 Cultura de “calidad de servicio”. Cómo evalúa la calidad el cliente. 

1.4 Imagen de alta calidad. Diferenciación estratégica.

2.- Conociendo al cliente.
2.1 El valor del cliente.

2.2 El cliente: sus percepciones, sus expectativas. Como descubrir sus necesidades.

2.3 Motivación del cliente. Factores que influyen.

2.4 Cómo actuar desde la perspectiva del cliente.

3.- Gestión de los “momentos de verdad”.
3.1 Los “momentos de verdad”. Tratando con la gente. Construyendo el rapport.

3.2 El servicio centrado en el cliente.

3.3 Fidelidad. Relación cliente-servicio.

3.4 Como crecer en la satisfacción del cliente. Cliente satisfecho vs. Cliente muy satisfecho.

3.5 El manejo de la queja.

4.- La comunicación con el cliente.
4.1 Escuchando al cliente. Actitud proactiva.

4.2 Modelo de atención al cliente: ACIS. 

4.3 Facilitar. Atender. Comprender. Identificar. Solucionar. Cerrar.

4.4 Los pecados en la atención.

DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.
CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
4) ATENCIÓN TELEFÓNICA

PROGRAMA DETALLADO:

 1.- Introducción.
1.1 La explosión de las comunicaciones.

1.2 Definición de call center.

1.3 Imagen y reputación telefónica.

1.4 Mitos suicidas.

2.- Calidad de atención.
2.1 El servicio centrado en el cliente.

2.2 El costo de adquisición del cliente vs. El costo de mantenimiento.

2.3 Dimensiones de la “calidad de servicio”.

2.4 Ingeniería de satisfacción del cliente.

2.5 Fidelidad. Relación cliente-servicio.

2.6 “Momentos de verdad”.
3.- Etiqueta de atención telefónica.
3.1 Factores que contribuyen a una buena atención telefónica. Externos y personales.
3.2 Elementos que intervienen en la comunicación telefónica.
3.3 Cómo atender. Manejo de la espera.
3.4 El speech y las emociones.

3.5 Manejo de diferentes textos. Objeciones.
3.6 El speech estructurado y el speech creativo.
4.- Cualidades del telemarketer.
4.1 La voz. Ritmo. Articulación. Volumen. Entonación. Sonrisa.
4.2 Comportamiento. Implicación. Disponibilidad para escuchar. Empatía.

4.3 Actitud. Escucha activa. Comprensión. Habilidades necesarias.

5.- Técnicas de la atención telefónica.
5.1 Etapas de la entrevista telefónica.

5.2 Transmisión. Asimilación. Gestión de los mensajes.

5.3 Gestión de situaciones difíciles.

DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.
CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
5) COMUNICACIONES ESTRATÉGICAS EN MARKETING.

PROGRAMA DETALLADO:

1.- Contexto competitivo y comunicaciones.

2.- Visión clásica vs. visión estratégica de las comunicaciones.
3.- La percepción comunicacional. Sistemas comunicacionales.

4.-Comunicación no consciente: “de la idea a la expresión y de la expresión a la idea”.

5.- El impacto del lenguaje que utilizamos: las palabras y sus significados.

6.- Más allá de las palabras: la importancia de la comunicación no verbal.

7.- Comunicación y persuasión. Barreras para la comunicación.

8.- Marketing mix: producto y comunicaciones, precio y comunicaciones, distribución y comunicaciones.

9.- Merchandising: el punto de ventas como agente comunicador.
DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.
CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
6) CONOCIENDO AL CLIENTE

PROGRAMA DETALLADO:
1.- Marco conceptual.
1.1 El valor del cliente.

1.2 Qué es la calidad.

1.3 El punto de vista del cliente sobre la calidad.

1.4 Cultura de “calidad de servicio” interna y externa.

1.5 Imagen de alta calidad.  Cómo actuar desde la perspectiva del cliente.

2.- Quién es el  cliente.
2.1 El cliente: sus percepciones, sus expectativas.  Cómo descubrir sus necesidades.

2.2 Satisfacción y fidelización de un cliente a través de una correcta atención: telefónica y personal.

2.3 Los “momentos de verdad”.  Identificación y tratamiento en la atención (telefónica y personal).

3.- La comunicación con el cliente.
3.1 Estilos de comunicación. Personalización.

3.2 Escuchando al cliente.

3.3 Reglas para una correcta comunicación con el cliente.

DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.

CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
7) DIFERENCIACIÓN: LA CLAVE PARA COMPETIR

PROGRAMA DETALLADO:

1.- El valor del cliente.
1.1 Valor presente de un cliente.
1.2 Economías de escala vs. economía de lealtad.
1.3 Costo de adquisición de un cliente vs. costo de mantenimiento.
1.4 Grado de satisfacción.
2.- Fidelizar al cliente.
2.1 El cliente: su percepción, sus expectativas. Como descubrir sus necesidades.

2.2 Ciclo de vida del cliente y el servicio.

2.3 Cultura de “calidad de servicio”. Evaluación del cliente. 

2.4 Cómo actuar desde la perspectiva del cliente.

2.5 Información sobre los clientes: cómo obtener los datos.

3.- Diferenciarse o morir.
3.1 Cuando ya todo está inventado.

3.2 Cómo diferenciarse. El atributo diferenciador.

3.3 Segmentación.

3.4 Ventaja competitiva.

3.5 Posicionamiento.

3.6 Cómo mantener la diferencia.

4.- Estrategias de diferenciación.
4.1 Diferenciación de producto.

4.2 Diferenciación de servicio.

4.3 Diferenciación de la imagen.

4.4 Estrategia del especialista.

4.5 El liderazgo, una manera de diferenciarse.

4.6 La ventaja de la tradición.

4.7 Cómo evitar equivocarse.

DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.
CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
8) ESTRATEGIAS DE MARKETING

PROGRAMA DETALLADO:

1.- Marco estratégico.
1.1 Enfoque estratégico.

1.2 Visión de la empresa. Definición del negocio.

1.3 Variables organizacionales.

1.4 Cultura estratégica.

2.- Conflicto competitivo.
2.1 Definición producto/mercado.

2.2 Análisis del posicionamiento.

2.3 Vías de crecimiento a través de las variables de marketing.

2.4 Generación de ventajas competitivas.

3.- Portafolio de negocios.
3.1 Análisis de la cartera de negocios.

3.2 Perfil de desempeño.

3.3 Evaluación estratégica.

4.- Estrategias de marketing.
4.1 Análisis de las fuerzas competitivas.

4.2 Estrategias para el desarrollo empresario.

4.3 Estrategias para el crecimiento.

4.4 Estrategias competitivas.

DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.
CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
9) ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA CRECER

PROGRAMA DETALLADO:

1.- Marco estratégico.
1.1 Enfoque estratégico.

1.2 Visión de la empresa. Variables organizacionales.

1.3 Cultura estratégica.

2.- Conflicto competitivo.
2.1 Definición del negocio. Fronteras.

2.2 Matriz de posicionamiento.

2.3 Vías de crecimiento a través de las variables de marketing.

2.4 Ventajas competitivas. Diferenciación.
2.5 Tablero estratégico.

3.- Portafolio de negocios.
3.1 Análisis de la cartera de negocios.

3.2 Perfil de desempeño.

3.3 Evaluación estratégica.

4.- Estrategias de marketing.
4.1 Análisis de las fuerzas competitivas.

4.2 Estrategias para el desarrollo competitivo.

4.3 Estrategias para el crecimiento.

4.4 Estrategias competitivas.

DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.
CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
10) FORMACIÓN DE VENDEDORES

PROGRAMA DETALLADO:

1.- Análisis del mercado y del comprador.
1.1 El contexto actual y las ventas.

1.2 Concepto de necesidad y sus aplicaciones.

1.3 Análisis de las necesidades y del mercado.

1.4 Creación vs. inducción de necesidades en el cliente.

1.5 El cliente y la decisión de compra. Análisis del proceso de compra.

1.6 Conducta y respuesta del comprador. 

2.- La comunicación con el cliente.
2.1 Concepto de comunicación y ventas.

2.2 Escuchando al cliente. Actitud proactiva.

2.3 Comunicación efectiva: verbal, visual.

2.4 Indicios comunicacionales de los clientes. Cómo comprenderlos.

2.5 Empatía o sintonía. Habilidades para la comunicación interpersonal.

2.6 Preparando el contacto con el cliente y estableciendo una relación.

2.7 Voz y modulación. Lenguaje, pausas y muletillas. Vestimenta y aspecto.

2.8 Importancia de la provisión de respuestas en tiempo y forma al cliente.

3.- Todos somos vendedores.
3.1 Nuevo enfoque de la venta. Venta relacional.
3.2 Preparando el contacto.  

3.3 Iniciando la relación. Descubriendo el ¨ estilo de vida ¨ del cliente. Presentación inicial del vendedor.

3.4 Detectando lo que el cliente ¨ cree ¨ necesitar. Descubriendo las verdaderas necesidades. Detección de palabras clave.

3.5 Ligando necesidades con cualidades del producto/ servicio.

3.6 Cerrando la venta. Construyendo el cierre. La relación posventa.

DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.
CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
11) HERRAMIENTAS BÁSICAS DE MARKETING

PROGRAMA DETALLADO:

1.- Fundamentos.
1.1 Cambios en el escenario mundial.
1.2 Empresa competitiva. Concepto.
1.3 La era del cliente.

1.4 Aspectos claves del negocio.
2.- Marco estratégico.
2.1 Rol del marketing en la actividad empresaria.

2.2 Esquema integral de marketing.

2.3 Enfoque estratégico.

2.4 Visión de la empresa.

2.5 Misión del negocio.

2.6 Cultura estratégica.

3.- Mercado.
3.1 Quién es el cliente.

3.2 Motivación del cliente. Comportamiento de compra. 

3.3 El valor del cliente. Grado de satisfacción.

3.4 Segmentación.  Ventajas. Premisas básicas.

3.5 Posicionamiento y negocio.

4.- Competencia.
4.1 Competencia directa e indirecta. Coopetencia.

4.2 Análisis competitivo. Factores a considerar.

4.3 Análisis del negocio. Nivel de atractivo.

4.4 Análisis FODA (Fortalezas / Debilidades - Oportunidades y Amenazas)

5.- Estrategia.
5.1 Marco estratégico.

5.2 Definición de objetivos empresarios.

5.3 Ventajas competitivas.

5.4 Diferenciación.

6.- Plan de marketing.
6.1 Decisiones de producto-servicio: Ciclo de vida del producto. 

6.2 Decisiones de precio: Concepto de precio. Métodos de fijación de precios. Estrategias.
6.3 Decisiones de distribución: Funciones de la distribución. Métodos de selección de canales. Estrategia de cobertura del mercado.

6.4 Decisiones sobre comunicación: El sistema de comunicaciones. Mix de comunicación: Publicidad. Promoción. Relaciones publicas. Fuerza de venta. Difusión.

DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.
CARGA HORARIA: 10 horas.
VOLVER
12) INDICADORES DE GESTIÓN DE LA CALIDAD

PROGRAMA DETALLADO:
1.- Calidad de servicio.
1.1 El servicio centrado en el cliente.

1.2 Dimensiones de la calidad.

1.3 Cultura de “ calidad de servicio ”. 

1.4 Cómo implementar mejoras  en calidad.

2.- Medición.
2.1 Concepto. Importancia.

2.2 La medición en la empresa.

2.3 Medir: un instrumento de gestión de calidad.

2.4 Calidad y productividad. ¿Qué medir en la empresa?

3.- Atributos de una buena medición.
3.1 Pertinencia.

3.2 Oportunidad.
3.3 Confiabilidad.
3.4 Economía.
4.- Indicadores de gestión.
4.1 ¿Qué es un indicador? Definición. Importancia.

4.2 ¿Para qué medir? Objetivos de un indicador. 

4.3 Ventajas y desventajas.

4.4 Metodología. Definición, objetivo, niveles de referencia, cuantificación específica, responsabilidad, etc.)

 5.- Prueba piloto.
5.1 Relevamiento de los datos definidos en la planilla.
5.2 Reuniones  de seguimiento para evaluar modificaciones o cambios necesarios en los instrumentos de relevamiento.

5.3 Implementación de los indicadores.

5.4 Evaluación.

DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.
CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
13) MANEJO DE QUEJAS Y CONFLICTOS

PROGRAMA DETALLADO:

1.- La queja como oportunidad de negocio.

1.1 Las quejas: problema u oportunidad.

1.2 La pirámide de la queja.

1.3 Ciclo del servicio. Gestión de los momentos claves de verdad.

1.4 La queja como punto crítico del servicio.

2.- Manejo de quejas y conflictos.

2.1 Como escuchar al cliente.

2.2 Clientes difíciles. Como conquistarlos.

2.3 Un cliente disgustado. Qué necesita y que hacer cuando se queja.

2.4 Pasos para el manejo de la queja.

3.- Resolución de problemas.
3.1 Cómo resolver los problemas de los clientes.

3.2 Qué hacer cuando no se puede decir si. Maneras de decir no.

3.3 Diferentes tratamientos para clientes diferentes.

4.- Manejo del stress.
4.1 Los sentimientos y  las emociones en la atención al cliente.

4.2 Fatiga emocional. Stress. Técnicas para reducirlos.

DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.
CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
14) MARKETING OPERATIVO

PROGRAMA DETALLADO:

1.- Planeación estratégica.

1.1 Marco de la estrategia.

1.2 Decisión estratégica.
1.3 Estrategia de posicionamiento.

1.4 Plan de acción.

2.- Decisiones de producto.
2.1 El producto como variable comercial.

2.2 Ciclo de vida del producto/mercado.

2.3 Gestión de la gama de productos.

2.4 Marca. Imagen y posicionamiento.

2.5 Desarrollo de nuevos productos. Innovación.


3.- Decisiones precio.
3.1 El rol del precio en la estrategia de marketing.
3.2 Los costos de marketing y el análisis contribución.

3.4 Análisis de rentabilidad. La rentabilidad directa por producto.

3.5 Métodos de fijación de precios.

3.6 Planificación estratégica de los precios.

4.- Decisiones de distribución.
4.1 Funciones de la distribución.

4.2 Objetivos de los canales de distribución.

4.3 Formas de organización de la distribución comercial.

4.4 Eficacia y eficiencia de la distribución.

4.5 Estrategia de cobertura del mercado.
4.6 “Merchandising”.
5.- Decisiones sobre comunicación.
5.1 Objetivos de la estrategia de comunicaciones.

5.2 El sistema de comunicaciones e impulsión. Componentes.
5.3 Desarrollo de la estrategia de comunicaciones.

Mix de comunicación: Publicidad. Promoción. Relaciones Públicas. Fuerza de ventas. Difusión.

DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.

CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
15) POSICIONAMIENTO Y DIFERENCIACIÓN COMPETITIVA

PROGRAMA DETALLADO:

1.- Análisis estratégico del negocio.
1.1 Visión de la empresa. Conceptos estratégicos.

1.2 Definición del mercado/negocio. Misión del negocio.

1.3 Análisis del atractivo del negocio. Definición de las variables.

1.4 Fronteras del negocio.


2.- Análisis del mercado potencial.
2.1 Estudio de la psicología del  consumidor. Comportamiento de compra.

2.2 Hábitos de consumo.

2.3 Nuevos usos del producto. Cambios de tendencias.

3.- Postura estratégica.

3.1 Estudio de la competencia.

3.2 Posición competitiva. Estudio de las fuerzas/debilidades & oportunidades y amenazas  (análisis FODA).


4.- Estrategia competitiva.
4.1 Tablero estratégico.

4.2 Ventaja competitiva. Diferenciación.

  4.3 Estrategia competitiva.

DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.
CARGA HORARIA: 10 horas.
VOLVER
16) SENSIBILIZACIÓN COMERCIAL

PROGRAMA DETALLADO:

1.- Marco conceptual.
1.1 La era del cliente.

1.2 El nuevo Marketing. Filosofía.

1.3 Empresas competitivas.

2.- El negocio.
2.1 El valor del cliente.

2.2 El costo de adquisición del cliente vs. El costo de mantenimiento.

2.3 Ingeniería de satisfacción del cliente.

2.4 Dimensiones de la “calidad de servicio”.

2.5 Calidad interna y externa.
2.6 El punto de vista del cliente sobre la calidad.

2.7 Fidelidad. Relación cliente-servicio.

2.8 Marketing interno.

3.- El  cliente.
3.1 Necesidades, percepciones, expectativas.

3.2 Proceso de decisión de compra. Factores que influyen.

3.3 Posicionamiento. Diferenciación.

3.4 Dimensiones del concepto de producto-servicio.

3.5 Los “momentos de verdad”. Tratando con la gente. 

3.6 El ciclo de vida del cliente y el servicio.

4.- La Estrategia.
4.1 Mercados objetivos.

4.2 Ventajas competitivas.

4.3 Diferenciación.

4.4 Posicionamiento.

4.5 Abordaje al mercado.

4.6 Marketing interno. Acciones internas para lograr los objetivos planteados.

DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.
CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
17) TÉCNICAS DE INDAGACIÓN

PROGRAMA DETALLADO:

1.- Marco conceptual.
1.1 La importancia de la información sobre el cliente en la generación de vínculos.

1.2 Perfil del cliente. Segmentos. Importancia.
1.3 Base de datos. Rol en la actividad de marketing. Administración. Información resultante.

1.4 Feed back. Evaluación de la empresa y el servicio. Encuestas de satisfacción.

2.- Búsqueda de información.
2.1 El cliente. Datos más relevantes.

2.2 Factores críticos y determinantes que utilizan los clientes para evaluar el servicio. Palabras bisagras.

2.3 Clasificación de respuestas.

2.4 El teléfono como herramienta de investigación. Beneficios y Debilidades.
3.- Campañas de investigación.
3.1 Indagación. Importancia. Técnicas.

3.2 El arte de preguntar. Comprensión. Orden de las preguntas. Vocabulario. 

3.3 La importancia de los comentarios del cliente.

3.4 Más allá de las respuestas. Profundización.

3.5 Aprovechamiento de los  ¨ tiempos muertos ¨ del cliente en el sistema.
4.- La encuesta telefónica.
4.1 Preparando el contacto.  Organización. Actitudes.

4.2 Estableciendo la relación. Generar el ambiente adecuado. Predisponer. Empatía.

4.3 Desarrollo de la encuesta.  Escuchar  más allá de las palabras. Captar ideas. Claridad.

4.4 Confirmar la información. Feed back global. Obtener la conformidad del cliente.

4.5 Cierre del contacto telefónico. Cordialidad.

DOCENTE RESPONSABLE:

Licenciada en Administración María Elena Saccone.
CARGA HORARIA: 10 horas.

VOLVER
ÁREA COSTOS

Cursos

1) La utilización de los costos para la toma de decisiones (16 hs.)

Dr. C.P. Rubén Ernesto Galle

2) Los factores de producción y los costos (16 hs.)
Dr. C.P. Rubén Ernesto Galle

3) Los sistemas de información y la utilización de la información de costos (16 hs.)
Dr. C.P. Rubén Ernesto Galle

C.V. DR. GALLE
1) LA UTILIZACIÓN DE LOS COSTOS PARA LA TOMA DE DECISIONES

PROGRAMA DETALLADO:

1. Relación Costo-Volumen-Utilidad.

2. Análisis marginal – Punto de equilibrio.

3. Decisiones de producción.

4. Decisiones de comercialización.

5. El nivel de los inventarios.

6.  La gestión de los stocks.

DOCENTE RESPONSABLE:

Dr. Contador Público Rubén Ernesto Galle.

CARGA HORARIA: 16 horas.

VOLVER
2) LOS FACTORES DE PRODUCCIÓN Y LOS COSTOS

PROGRAMA DETALLADO:

1. Los factores de producción y tipos de producción.

2. elementos integrantes del costo de producción.

3. Clasificaciones y tipos de costos.

4. Centros de costos.

5. Modelos de acumulación de costos.

6. Determinación del costo del producto y del servicio.

DOCENTE RESPONSABLE:

Dr. Contador Público Rubén Ernesto Galle.

CARGA HORARIA: 16 horas.

VOLVER
3) LOS SISTEMAS DE INFORMACIÓN Y LA UTILIZACIÓN DE LA INFORMACIÓN DE COSTOS

PROGRAMA DETALLADO:

1. Sistemas de información.

2. Usuarios de la información.

3. La información de costos a nivel contable.

4. La información de costos para la gestión.

5. Técnicas de reducción de costos.

DOCENTE RESPONSABLE:

Dr. Contador Público Rubén Ernesto Galle.

CARGA HORARIA: 16 horas.

VOLVER
CURRICULUMS

1) ANTECEDENTES RESUMIDOS

L.A. HÉCTOR ÁNGEL CALVO

DATOS PERSONALES Y DE IDENTIFICACION

Apellido: Calvo

Nombres: Héctor Angel

TITULO DE GRADO Y POSGRADO

De grado: Licenciado en Administración. UNLP: Fecha egreso: Diciembre de 1968

CURSOS DE PERFECCIONAMIENTO SEGUIDOS
Seminario sobre administración de Entes Estatales, Facultad de Ciencias económicas, U.N.L.P., Julio a diciembre de 1967.-
Seminario sobre Teorías y Técnicas Modernas, Facultad de Ciencias Económicas, U.N.L.P., 1970.-

Seminario sobre Administración Financiera, organizado por el Departamento de Ciencias Administrativas de la facultad de Ciencias Económicas de la U.N.L.P., agosto a diciembre de 1970.-

Seminario sobre Planeamiento Económico, Propulsora Siderúrgica, Ensenada , 1971.

Curso de Programación Lineal, Organización Techint, octubre de 1971.
Seminario sobre Análisis escrito de casos, Facultad de Ciencias económicas, U.N.L.P., diciembre 1982.

Curso sobre “Análisis e interpretación de Indicadores de Coyuntura”, organizado por la Gobernación de la Provincia de Buenos Aires, setiembre 1980.-

Curso sobre Formación de Capacitadores, Departamento de Capacitación, Dirección General de Personal de la Provincia de Buenos Aires, octubre a diciembre de 1981.-

Curso sobre Principios de utilización del Computador aplicados al Diseño de Sistemas de Información, organizado por la Gobernación de la Provincia de Buenos Aires, junio 1982.-

Taller sobre Proceso de Toma de Decisiones, Sistema de Delegación, Gobernación de la Provincia de Buenos Aires, Consejo federal de Inversiones, setiembre 1982.-
ANTECEDENTES PROFESIONALES

ACTIVIDADES DOCENTES

En Grado

Antecedentes Docentes en la Facultad de Ciencias Económicas De la Universidad Nacional De La Plata

Del 1° de septiembre al 31 de diciembre de 1970- Ayudante. Alumno en la Cátedra de ”ADMINISTRACION DE PERSONAL Y RELACIONES INDUSTRIALES”- Facultad de Ciencia Económicas - Universidad Nacional de La Plata.

Del 1° de setiembre al 31 de diciembre de 1970-Ayudante Alumno en la Cátedra ”PLANIFICACION ADMINISTRATIVA Y GUBERNAMENTAL” Facultad de Ciencias Económicas - Universidad Nacional de La Plata.

Del 1° de septiembre al 31 de diciembre de 1970- Ayudante Alumno en el DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS de la Facultad de Ciencias Económicas de la Universidad Nacional de La Plata.

De marzo a junio de 1971 colabora en el dictado de los Trabajos Prácticos de la Cátedra ”ADMINISTRACIÓN DE LA COMERCIALIZACIÓN DE PRODUCTOS Y ESTRATEGIA MERCADOLÓGICA” Facultad de Ciencias Económicas de la Universidad Nacional de La Plata.

En diciembre de 1970 es seleccionado por las Autoridades del Departamento de Ciencias Administrativas, de entre los profesionales recientemente egresados, para realizar tareas de Investigación en el Instituto de Investigaciones Administrativas - Facultad de Ciencias Económicas de la Universidad Nacional de La Plata.

Jefe de Trabajas Prácticos con Dedicación Simple en le asignatura ”ADMINISTRACIÓN DE LAS FINANZAS DE LA EMPRESA”, a partir del 1° de marzo de 1972 y hasta el 1° de diciembre de 1974. Facultad de Ciencias Económicas Universidad Nacional de La Plata. Profesor Adjunto Interino con Dedicación Simple de la Cátedra TEORÍA Y TÉCNICA DE LAS Organizaciones, partir de marzo de 1974. Facultad de Ciencias Económicas - Universidad Nacional de La Plata.

Profesor Adjuntó Interino con Dedicación Simple de la Cátedra TEORIA Y TECNICA DE LA ORGANIZACIÓN, a partir de febrero de 1975. Resolución No 327/75 del Interventor de la Universidad Nacional de La Plata.

Designado por Resolución N° 89/79 de la Facultad de Ciencias Económicas, como Profesor Adjunto con Dedicación de tiempo Parcial de la Cátedra Teoría y Técnica de la Organización a partir del 1° de abril de 1979 y hasta el 1° de Diciembre de 1979. Profesor Adjunto con Dedicación Simple a partir de enero de 1980.

Profesor Titular Interino con Dedicación Simple en la Cátedra ”TEORIA Y TECNICA DE LA ORGANIZACION” a partir de julio de 1981 y hasta al 30 de abril de 1982, por licencia del Titular. Facultad de Ciencia Económicas de la Universidad Nacional de La Plata.

Profesor Asociado con carácter Ad - honorem, en la Cátedra ”TEORIA Y TECNICA DE LA ORGANIZACION” a partir de 1982 -(mantiene el carácter de Profesor Adjunto Rentado. Facultad de Ciencias Económica de la Universidad Nacional de La Plata).

Profesor Titular Interino de la Cátedra “TEORIA Y TECNICA DE LA ORGANIZACION” a partir de octubre de 1982, hasta el 30 de marzo de 1983. Facultad de Ciencias Económicas Universidad Nacional de La Plata.

Profesor Asociado con carácter Ad - honorem: En la Cátedra” TEORIA Y TECNICA DE LA ORGANIZACION” a partir de abril de 1983 Resolución N° 216/8:5- Facultad de Ciencias Económicas Universidad Nacional de La Plata.

Jefe de Trabajos Prácticos por concurso de oposición y antecedentes con Dedicación de Tiempo Parcial ”con función de SECRETARIO TECNICO DEL DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, a partir de marzo de 1972 y hasta el 28 de marzo de 1980. Facultad de Ciencias Económicas de la Universidad Nacional de La Plata.

PROFESOR TITULAR ORDINARIO por concurso público de la Cátedra TEORIA Y TECNICA DE LA ORGANIZACION a partir del 20 de diciembre da 1988- Facultad de Ciencias Económicas - Universidad Nacional de La Plata.

PROFESOR TITULAR ORDINARIO por concurso público de la Cátedra Administración III Planeamiento y Control, a partir del año 1996, continua.

Designado por Resolución N° 89/79 de la Facultad de Ciencias Económicas, como Profesor Adjunto con Dedicación de tiempo Parcial de la Cátedra Teoría y Técnica de la Organización a partir del 1° de abril de 1979 y hasta el 1° de Diciembre de 1979. Profesor Adjunto con Dedicación Simple a partir de enero de 1980.

Profesor Titular Interino con Dedicación Simple en la Cátedra ”TEORIA Y TECNICA DE LA ORGANIZACION” a partir de julio de 1981 y hasta al 30 de abril de 1982, por licencia del Titular. Facultad de Ciencia Económicas de la Universidad Nacional de La Plata.

Profesor Asociado” con carácter Ad - honorem, en la Cátedra ”TEORIA Y TECNICA DE LA ORGANIZACION” a partir de 1982 -(mantiene el carácter de Profesor Adjunto Rentado. Facultad de Ciencias Económica de la Universidad Nacional de La Plata)

Profesor Titular Interino de la Cátedra “TEORIA Y TECNICA DE LA ORGANIZACION” a partir de octubre de 1982, hasta el 30 de marzo de 1983. Facultad de Ciencias Económicas Universidad Nacional de La Plata.

Profesor Asociado con carácter Ad - honorem: En la Cátedra” TEORIA Y TECNICA DE LA ORGANIZACION” a partir de abril de 1983 Resolución N° 216/8:5- Facultad de Ciencias Económicas Universidad Nacional de La Plata.

Jefe de Trabajos Prácticos por concurso de oposición y antecedentes con Dedicación de Tiempo Parcial ”con función de SECRETARIO TECNICO DEL DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, a partir de marzo de 1972 y hasta el 28 de marzo de 1980. Facultad de Ciencias Económicas de la Universidad Nacional de La Plata.

PROFESOR TITULAR ORDINARIO por concurso público de la Cátedra TEORIA Y TECNICA DE LA ORGANIZACION a partir del 20 de diciembre da 1988- Facultad de Ciencias Económicos - Universidad Nacional de La Plata.

PROFESOR TITULAR ORDINARIO por concurso público de la Cátedra Administración III Planeamiento y Control, a partir del año 1996, continua.

ANTECEDENTES DOCENTES EN LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONÓMICAS DE LA Universidad Nacional DE MAR DEL PLATA.

Profesor Adjunto Interino con Dedicación Simple de la Cátedra ”TEORIA DE LA ORGANIZACIÓN Y ADMINISTRACIÓN” desde mayo da 1975 hasta el 23 de mayo da 1980 de la Facultad de Ciencias Económicas Universidad, Nacional de Mar del Plata.

Profesor Adjunto Interino con Dedicación Simple en la Cátedra” INTRODUCCIÓN A LA ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS” desde 1975 hasta el 28 de marzo de 1977- Facultad de Ciencias Económicas - Universidad Nacional de Mar del Plata.

Profesor Adjunto con Dedicación Simple a cargo de la Cátedra ”TÉCNICA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS”, a partir del 28 de marzo de 1977 y hasta el 23 de mayo de 1980. Facultad de Ciencias Económicas Universidad Nacional de Mar del Plata.

En post - grado

Desde 1995

DIRECTOR de la Maestría en Economía de la Salud y Administración de Organizaciones de Salud. Carrera de posgrado acreditada por CONEAU categoría B. 

ORGANIZADA Facultad de Ciencias Económicas, de la Universidad Nacional de La Plata y la Fundación Dr. José María Mainetti para el Progreso de la Medicina, y aprobada por el Consejo Superior de la Universidad Nacional de La Plata.

Duración Cuatro cuatrimestres.
ACTIVIDADES DE INVESTIGACIÓN

DOCENTE - INVESTIGADOR 

Fecha y categoría de ingreso:1994

Situación actual (Categoría):B

Lugar de trabajo: Facultad de Ciencias Económicas

Innovación y Transferencia de Tecnologías de Gestión, en colaboración, en el marco del Doctorado en Ciencias Económicas de la Facultad de Ciencias Económicas de la U.N.L.P., 1980.-

Análisis de variables organizacionales en Pequeñas y Medianas empresas de la zona de La Plata, Trabajo de campo en el marco de la cátedra de Teoría y Técnica de la Organización durante los años 1984 y 1985.-

Director de Proyectos de Investigación Programa de Incentivos de la U.N.L.P. Categorizado B, desde 1994.- (ver  20.3).-

Proyectos en ejecutados y en ejecución:

VIABILIDAD DE LOS MICROEMPRENDIMIENTOS PRODUCTIVOS EN EL PARTIDO DE LA PLATA, 1994/96.

IMPACTO DE LA CAPACITACIÓN Y FACTORES DE ORIGEN EN MICROEMPRENDIMIENTOS DE LA PLATA, 1996/1998.

BALANCE SOCIAL Y COOPERATIVO INTEGRAL, 1996/98.

UN MODELO DE ANALISIS DEL SECTOR SALUD, 1996/98.

LA CONSTRUCCIÓN DE LA REPRESENTACIÓN ORGANIZACIÓN, 1997/00.-

PUBLICACIONES TRABAJOS PRESENTADOS EN CONGRESOS Y JORNADAS

Planeamiento estructural. Vigencia de las Estructuras tradicionales y nuevas tendencias organizativas. Revista Bolsa de Comercio de La Plata, Año I ,1982.-

Innovación y Transferencia de Tecnologías de Gestión, en colaboración, Revista Ciencias Administrativas N° 64/66, 1983 y n° 67/69, 1984, Facultad de Ciencias Económicas U.N.L.P.

Educación Permanente en Administración Pública, Primer Congreso Provincial de Profesionales del Sector Público, Consejo Profesional de Ciencias económicas de la Provincia de Buenos Aires, setiembre de 1985.-

Post grado en Administración Pública, Asamblea de Graduados en Ciencias Económicas, Facultad de ciencias Económicas, U.N.L.P.1983.-

Educación Permanente en Salud, encuentro de Formadores Universitarios, Asociación de Economía de la Salud y Facultad de Ciencias Económicas de la Universidad Nacional de Mar del Plata, 1994.-

El cambio necesario en el Hospital Público (coautor) X Jornadas de Administración, Colegio de graduados en Ciencias Económicas, Mar del Plata, 1995.-

CURSOS, SEMINARIOS, ETC. DICTADOS

MODULO DE ADMINISTRACIÓN, EN LAS RESIDENCIAS EN ADMINISTRACIÓN DE SERVICIOS DE SALUD Y SEGURIDAD SOCIAL, ORGANIZADAS POR I.O.M.A. Y MINISTERIO DE SALUD DE LA PROVINCIA DE BUENOS AIRES  AÑOS 1991, 1992,1993,1994.-

ADMINISTRACIÓN HOSPITALARIA PARA PROFESIONALES DEL SERVICIO DE SALUD MENTAL, ORGANIZADO POR EL COLEGIO DE PSICOLOGOS DE LA PROVINCIA DE BUENOS AIRES,1991.-

CURSO PARA DIRECTORES DE HOSPITALES, CONVENIO MINISTERIO DE SALUD Y ACCION SOCIAL, PROVINCIA DE BUENOS AIRES, F.C.E. U.N.L.P. AÑO 1992.-

MÓDULO DE ADMINISTRACIÓN, CURSO DE ADMINISTRACIÓN Y ECONOMÍA DE LA SALUD ORGANIZADO POR LA FE​DERACIÓN DE BIOQUÍMICOS DE LA PROVINCIA DE BUENOS AIRES, LA PLATA 1994.-

MÓDULO DE ADMINISTRACIÓN, SEMINARIO SOBRE ECONOMÍA Y ADMINISTRACIÓN ESTRATEGICA DE ORGANIZACIONES DE SALUD, DIRECTOR, CON​VENIO F.C.E. DE LA U.N.L.P. Y CENTRO ONCOLÓGICO DE EXCELENCIA, FUNDACIÓN J. M. MAINETTI, LA PLATA, 1995.

Maestría en Finanzas Públicas Provinciales-Facultad de Ciencias Económicas UNLP Profesor.

Maestría en Economía de la Salud y de los Servicios Sociales y en Gestión de Organizaciones de Servicios de Salud - Facultad de Ciencias Económicas - UNLP -Profesor Titular del Módulo    Gerenciamiento Estratégico y Marketing Social.

Fundación Dr. Renee Favaloro - Instituto Universitario de Ciencias Biomédicas- Maestría Universitaria  “ECONOMIA DE LA SALUD Y ADMINISTRACION HOSPITALARIA”Profesor Titular  de Administración Estratégica.

Curso Universitario de Post-Grado “Economía de la Salud y Administración 
Estratégica de Organizaciones de Salud - Director y Docente - Facultad de Ciencias Económicas de la Universidad Nacional de La Plata.-

2) ANTECEDENTES RESUMIDOS

DR. C.P. PEDRO CLEMENTE  ROSSO

DATOS PERSONALES Y DE IDENTIFICACION

Nombre completo:   PEDRO CLEMENTE  ROSSO
TITULO DE GRADO Y POSGRADO

De grado:

Contador Público Nacional - Universidad Nacional de Rosario – 1970

De post-grado:

Relaciones Económicas Internacionales - Instituto de Relaciones Internacionales de la Universidad Nacional de La Plata - 1993/94

Principales cursos de especialización:

Programa de Desarrollo Gerencial - IDEA (1981), con 40 horas para sus 8 módulos:

Contabilidad Gerencial

Análisis de Problemas
Macroeconomía
Proceso de gerencia
Planeamiento Económico – Financiero
Administración de Recursos Humanos
Costos para la Toma de Decisiones
Simulación del Comportamiento Empresario
Automatización de Oficinas - IBM Argentina (1991)

Seminario de Calidad Total - Bureau Veritas (1992)

Técnicas de Gestión Orientadas a la Calidad (1995)

Problemática de la Pyme – Diagnóstico organizacional  - IDEB (1998)

Asistencia para el Financiamiento – IDEB (1998)

Desarrollo del PRE – IDEB (1999)

Rol de la Pyme en el desarrollo local – Agencia INA (2003)

ANTECEDENTES PROFESIONALES

DELOITTE & Co.  – 1970

Auditor Externo

Auditoría en diferentes empresas clientes

PETROQUIMICA ARGENTINA

1970 – 1975

Auditor Interno

Desarrollo de programas de auditor

1975 – 1977

Analista de Organización y Métodos

Diseño e implantación de sistemas administrativos (Abastecimientos, Contable y Financiero)

PETROQUIMICA  GRAL. MOSCONI (PGM)

1977 - 1984

Analista de Organización y Métodos

Diseño e implantación de sistemas administrativos

1984 – 1989

Líder del Proyecto Implementación IBM S/38 - AS400

El Proyecto comprendió el desarrollo de Sistemas de Información para las áreas: Suministros, Contable y RRHH

Se contó con la asistencia de la firma Henry Martín y Asoc. Incorporándose técnicas de Análisis Estructurado como metodología de diseño.

1988 – 1994

Jefe de Organización y Métodos

Responsable por la definición y desarrollo de normas y procedimientos, en particular del Sistema de Control de Gestión y la definición de su correspondiente Tablero de Comando para las áreas claves de la organización.

ACTIVIDAD PROFESIONAL INDEPENDIENTE EN CARÁCTER DE CONSULTOR
1995 a la fecha

Participación  en Proyectos de Organización y Sistemas:
Asesoramiento a organizaciones privadas y públicas en proyectos de organización, reestructuración y reconversión. 

Entre los principales proyectos cabe destacar: 

Para la Consultora STRAT S.R.L. (Ing. Carlos Tramutola y Asociados): durante 1995/96, participé en el proyecto de reorganización integral de la administración del holding Sociedad Comercial del Plata.
En la Comisión Nacional de Pensiones Asistenciales, desde Junio de 1996 a Diciembre de 2000: integración del equipo de especialistas en Organización y Métodos como Consultor Principal. 
Por intermedio de la Secretaría de Trabajos a Terceros de la Facultad de Ciencias Económicas de la UNLP y desde el año 1998 he integrado equipos  de consultoría administrativa en las siguientes organizaciones y tareas:
Dirección de Servicios Sociales de la Policía de la Provincia de Buenos Aires: Redefinición de los circuitos administrativos y de atención a los afiliados e implantación del presupuesto integral y su control.
Cooperativa Eléctrica de la ciudad de Saladillo: Revisión del sistema de control interno de la entidad, especialmente el referido a las cobranzas de clientes.
Instituto de la Vivienda de la Provincia de Buenos Aires: Definición de los procedimientos para la valuación de la cartera de créditos hipotecarios y su grado de recuperabilidad.
Municipalidad de Junín: Diagnóstico de la situación de los sistemas administrativos previo a la implementación del sistema integral de gestión denominado RAFAM.

Participación  en Proyectos  relacionados con Pymes y Microemprendimientos:
Entre los años 1997 y 2000 me desempeñe como  Consultor Senior del Instituto de Desarrollo Empresario Bonaerense (IDEB), en el marco del convenio  establecido entre el IDEB y la Universidad Nacional de La Plata, dentro del programa de Gestión Empresaria habiendo participado en los siguientes sub-programas:
Diagnósticos organizacionales de empresas pequeñas, medianas y microemprendimientos del conurbano Bonaerense, utilizando la  metodología de evaluación FODA, cuyo resultado es un informe con el  análisis efectuado y un detalle de las recomendaciones propuestas y sus correspondientes cursos de acción.

Asistencia a la Gestión ( Consultoría) en temas específicos (Organización, Finanzas, Planeamiento y Control, Sistemas de Información, etc.) a las empresas que solicitaron esta atención en función de los resultados del diagnóstico efectuado.
PRE (programa de apoyo a la reconversión empresaria administrado por la Sepyme): Asistencia a las Pymes en la presentación de Planes de Desarrollo Empresarial (PDE) en las agencias regionales administradores del programa.
Desde el año 2003, integro el equipo de docentes del “Programa integrado de Cooperación Técnica” de asistencia a Pymes que se desarrolla en ocho partidos del conurbano bonaerense (Moreno, Tigre, San Fernando, Escobar, Morón, San Martín, Malvinas Argentinas) realizado con fondos de la República de Italia a través de la agencia INA ( Instituto Nuova Africa e America) actuando como contraparte local la ONG “ADESO” (Asociación para el Desarrollo Local) con una duración prevista de 3 años. En el marco de dicho programa tengo a mi cargo el desarrollo de actividades de capacitación ( cursos, talleres, asistencia técnica, etc.) referidas a: 

Gestión de Microemprendimientos

Planeamiento Económico y Financiero 

Costos para microempresarios.

ACTIVIDADES DOCENTES

Facultad de Ciencias Económicas 

Universidad Nacional de La Plata

Desde 1995: Jefe de Auxiliares  de la Cátedra de Contabilidad VIII (Auditoría) de la carrera de Contador Público.

Desde Mayo de 1996 a la fecha: Profesor Ordinario Adjunto, en la Cátedra Administración III  (Planeamiento y Control) de la carrera de Licenciado en Administración de Empresas

2002 – 2004: Profesor a cargo de seminarios sobre temas de su especialidad.

Consejo Profesional de Ciencias Económicas de  la Provincia de Buenos Aires

Profesor del curso “El valor Agregado de la Auditoría Operativa” homologado para el bienio 2001 – 2003 por la F.A.C.P.C.E para el sistema SNAPC.
3) ANTECEDENTES RESUMIDOS

L.A. MARÍA ELENA SACCONE

TITULO DE GRADO Y POSGRADO

Estudios Universitarios: Licenciatura en Administración. Facultad de Ciencias Económicas. Universidad Nacional de La Plata.

Psicología Social de las organizaciones. Escuela de Pichón Riviere. 

Postgrado de marketing. IAE. Universidad Austral.

ANTECEDENTES PROFESIONALES

TITULAR DEL ESTUDIO ELENA SACCONE & ASOCIADOS. Consultora de Marketing. 

Desde 1989. Dentro de los proyectos realizados por el Estudio se encuentran los siguientes:

Área Capacitación: 

Sancor Seguros. Capacitación interna sobre temas de “Atención al cliente”, “Telemarketing”  y “Manejo de conflictos”. 

Telefónica Argentina. Capacitación interna (realizada a través de la Consultora ESAMA) sobre “herramientas básicas de Marketing”

S P Seguridad Privada . Capacitación interna sobre temas de “Atención al cliente”, “Telemarketing”  y “Estrategia”. 

Prevención ART. Capacitación interna sobre temas de “Atención al cliente”, “Telemarketing”  y “Manejo de conflictos”. 

FECLIBA (Federación de Clínicas de la Provincia de Buenos Aires). Capacitación en temas de marketing y Atención al cliente.

Aula virtual de la Universidad Nacional de La Plata (educación a distancia). Docente en el curso de “Herramientas de marketing para competir y ganar” y “La crisis como oportunidad”. 

Banco Municipal de la ciudad de La Plata .Capacitación sobre temas de “Marketing” y “Atención al cliente”. 

Cooperativa Eléctrica de Colón (Provincia de Buenos Aires) .Capacitación sobre temas de “Marketing” y “Atención al cliente”.

Cooperativa Eléctrica Mariano Moreno (9 de julio Provincia de Buenos Aires) Capacitación sobre temas de “Marketing” y “Atención al cliente”.

CONSUR (Consultora Integral de salud) . Docente en el curso “Marketing para el sector salud”. Bahía Blanca. 

IDEB (Instituto de Desarrollo empresario). Capacitación sobre temas de “Marketing” y “Atención al cliente” y “Ventas”. 

Asociación de Comunicadores Visuales de La Plata. Docente en el curso de “Marketing para diseñadores”. 
Asociación Amigos de Calle 12 (Centro Comercial).  Charla sobre “¿Cómo vender en épocas de recesión?”. 
Caja de Previsión Social de Abogados de la Provincia de Buenos Aires.  Capacitación interna para el personal  sobre temas de “Marketing” y “Atención al cliente”.

CASA. Capacitación interna.
Grupo de Farmacias “Farmakus”: Capacitación a directivos en temas de Marketing para la Toma de decisiones. Atención al cliente.

MOLIV (Organismo de Cooperación Italiana ) . Docente en los cursos de “Estrategias de Marketing” y “Análisis del Consumidor” dictado en la ciudad de Cañuelas. Auspiciado por la Municipalidad de dicha ciudad. 

Cámara de Comercio de la ciudad de La Plata.  Docente en el curso de “Herramientas para competir en el comercio minorista”. 

Municipalidad de Junín. Docente en los cursos de “Introducción al marketing”, “Estrategias para crecer”  y  “Atención al cliente”. 

Municipalidad de Olavaria. Docente en el curso de “Introducción al marketing”. 

Municipalidad de Bahía Blanca. Docente en los cursos de “Marketing para microemprendimientos”  “Estrategias para marketing”.

Municipalidad de Saladillo. Docente en los cursos de “introducción al marketing y  “Análisis del consumidor”. Auspiciado por el MOLIV. Foro Intermunicipal de Empleo.

Municipalidad de Chascomús. 

Docente en el curso de “Introducción al marketing” Auspiciado por el MOLIV. Foro

Intermunicipal de Empleo. 

Docente en el curso de “Gestión Empresarial” (Módulo Gestión Comercial) . 

Disertante en la Convención Anual de Asociados de ADGYA (Asociación distribuidores de golosinas y afines) sobre: “Marketing dirigido a la distribución” en Buenos Aires Sheraton Hotel. 1993.

Colegio de Abogados de la ciudad de La Plata. Docente en el curso “Marketing para profesionales”. 

Federación de Cooperativas de trabajo . Docente en el curso de “Formación Gerencial para Microemprendimientos. Auspiciado por el MOLIV. 

Fundación de la Bolsa de Comercio de la ciudad de La Plata .
Docente en el curso anual “Marketing en la Bolsa”.

Docente en el curso “Bases de Marketing para la Gestión Empresaria”.

Consejo Profesional de Ciencias Económicas de la Provincia de Buenos Aires. 
Docente en el curso “Marketing Total e Internacionalización de Negocios en las PYMES” dictado por el Dr. Néstor P. Braidot .

Docente en el curso sobre: “Enfoque de Marketing en una Economía recesiva y turbulenta” dictado por el Dr. Nestor P. Braidot.

Área Consultoría:

Grafikar Sociedad de Impresores. Análisis organizacional. Desarrollo e implementación de la estrategia comercial y programa de comunicaciones. Desarrollo de nuevos productos. Implementación del lanzamiento. Formación de vendedores. Control de la gestión de venta.

Hogar de la Madre Tres Veces Admirable (Imprenta Grafitos, Cultivos Naturales, Buffet y Kiosco de los Chicos, Casa de los Niños Chispita). Diagnóstico  organizacional de cada emprendimiento y de la Obra integral. Sondeo de opinión . Desarrollo e implementación de la estrategia comercial y programa de comunicaciones. Desarrollo de nuevos productos. Imagen. 

Village de Las Pampas (Apart Hotel). Desarrollo e implementación de la estrategia comercial y programa de comunicaciones. Implementación del lanzamiento. 

Clínica del Deporte. Desarrollo e implementación de la estrategia comercial y programa de comunicaciones. Implementación del lanzamiento. 

Estilo Viajes . Marketing interno.

CEPBA (Confederación de Empresarios de la Provincia de Buenos Aires) . Investigación de mercado para su Centro de Mediación. Estrategia comercial y programa de comunicaciones. Implementación. 

Puerto Universidad. Desarrollo e implementación de la estrategia comercial y programa de comunicaciones. Gestión de medios. 
Zetra S.A  (Empresa constructora). Investigación de mercado. Plan de marketing.

Vizio.(Cadena de restaurante de comidas rápidas) Investigación de mercado. Desarrollo e implementación de la estrategia comercial.

Ricardo Banchero Servicios odontológicos. Investigación de mercado. Desarrollo e implementación de la estrategia comercial. Análisis organizacional.

Brite Smile Marketing Promocional.

Netverk. (Empresa de INTERNET) Investigación de mercado. Estrategia de comunicaciones.

Asociación Amigos de Calle 12.(Centro Comercial).  Sondeo de opinión sobre las expectativas de los comerciantes . Campaña de comunicaciones.

Paseo de Compras “Viejo Teatro”. Investigación de mercado.

Centro Comercial Calle 8 y Adyacencias La Plata. Sondeo de opinión sobre la peatonalización de la arteria comercial.

CIMES. Estudio de factibilidad comercial para el lanzamiento de un nuevo servicio.

C.F.I Consejo Federal de Inversiones. Proyecto de comercialización de Lanas para la provincia de Chubut.

Instituto de Desarrollo empresario de la Provincia de Buenos Aires (IDEB). A cargo del área de marketing.

Caja de Previsión Social de Abogados de la Provincia de Buenos Aires. Marketing interno.

El Patio de La Plata (proyecto de patio de comidas). Investigación de mercado.

Para la firma Néstor Braidot & Asociados (Consultora de marketing): Dirección de los siguientes proyectos de trabajo:

Banco de la Provincia de Neuquen. Identidad empresaria.

Grupo Empresario Fénix. Investigación de mercado y análisis competitivo para el lanzamiento de un nuevo servicio de venta personal. Desarrollo de la estrategia de marketing.

Consfort S.A. Análisis organizacional. Investigación de mercado. Diseño de la estrategia empresaria. Implementación de un programa de comunicaciones.

Sanatorio Británico Rosario. Análisis organizacional. Investigación de mercado. Diseño de la estrategia de marketing para el Sistema de Asistencia Médica prepaga del mismo.

La Segunda Compañía de Seguros. Mapping de la ciudad de Buenos Aires y de 19 partidos del conurbano Bonaerense. Investigación de mercado. Definición de la estrategia de lanzamiento.

Castelmar Productos Lácteos. Análisis organizacional. Determinación de las pautas estratégicas para el crecimiento de la empresa.

Mercado Central de la ciudad de Buenos Aires. Investigación de mercado sobre el consumo de frutas y verduras.

Maltex. Auditoría de negocios.

EGIA S.A. (Empresa de Bombas centrífugas) Investigación de mercado y Desarrollo de la estrategia de marketing. Implementación de un programa de comunicaciones.

El Recinto. (Cadena de casa de empanadas) Programa de capacitación interno.

AVEGUAY. (Frigorífico de pollos)  Investigación de mercado. Definición de alternativas de comercialización del producto pollo.

Investigación de mercado para el lanzamiento de una radio  FM en la ciudad de La Plata.

Pizzería Némesis. Análisis organizacional. Investigación de Mercado. Desarrollo e implementación de la estrategia comercial. Implementación de un programa de promoción.

Servican S.A. Seguridad Privada. Investigación de mercado. Asesoramiento comercial.

Servicio Jurídico Prepago. Investigación de mercado. Asesoramiento comercial.

LAMCEF Servicio de incineración de residuos hospitalarios. Desarrollo del plan de negocios.

SUN & FUN Empresa de prendas para niños. Desarrollo e implementación de la estrategia de marketing y programa de comunicaciones.

Charro La Plata. Investigación de mercado. Asesoramiento comercial. Campaña de comunicaciones.

Betti Sepelios S.A. Testeo de su campaña  publicitaria a pedido de Egg’s Producciones Publicitarias.

Laboratorio de Innovación y Transferencia de Tecnología. Facultad de Ingeniería. U.N.L.P. Asesoramiento sobre temas comerciales.

Christian Dior La Plata. Asesoramiento comercial. Marketing directo.

Patio del Alto. Centro Comercial de la ciudad de Neuquen. Análisis del perfil comercial. Diseño de la estrategia de marketing. Desarrollo de una campaña de comunicaciones.

A.C.A. Automóvil Club Argentino. Promoción Neuquén - Bariloche.

Graciela Antonelli & Asociados Estudio Jurídico. Sondeo de opinión. Desarrollo de la estrategia de marketing. Implementación de un programa de comunicaciones.

Investigación de mercado para el lanzamiento de una empresa de Servicios Integrados de Reparación.

Ámbito Propiedades. Análisis organizacional. Investigación de mercado. Desarrollo de la estrategia de marketing.

MOLISV. Organismo de Cooperación Italiana. Asesoramiento comercial.Funciones y responsabilidades:

Asesoramiento comercial a los microemprendimientos.

Desarrollo de una metodología de evaluación y seguimiento económico-financiero y comercial de los proyectos de inversión.

Formación gerencial para los microemprendimientos.

Colpolillo Vinos. Investigación de mercado y desarrollo de la estrategia de marketing para la distribución de una marca de vino en la ciudad de La Plata.

Dental del Plata Venta de materiales odontológicos. Asesoramiento gerencial y comercial.

Luis Bolzán Fábrica de muebles y aberturas. Definición del producto y estrategia de comunicaciones.

Texas S.A. Comercio de juegos electrónicos. Investigación de mercado. Diseño de la estrategia de marketing.

Distribuidora de Galletitas Marmor. Estrategia comercial. Administración de la fuerza de venta.

Escuela de Lengua Inglesa Instituto de inglés. Análisis organizacional. Investigación de mercado. Diseño de la estrategia de marketing.

Estudio profesional de diseño industrial. Definición de la estrategia de marketing.

Empresa de Servicios de Información para Negocios. Investigación de mercado. Definición de la estrategia comercial y de comunicaciones.

Secretaría de Gestión Institucional - Fundación ACORDE ( Acuerdo Cooperativo de Recursos para el Desarrollo del Polo Petroquímico de Ensenada) 1989/1990.

Funciones y responsabilidades:

Realizar el relevamiento de la demanda capaz de ser satisfecha en el marco ACORDE de servicios técnicos y otras actividades de desarrollo de recursos humanos y tecnológicos en el sector empresario de la zona.

Coordinar la preparación de proyectos de trabajo destinados a la satisfacción de los requerimientos relevados.

Organizar las actividades de difusión institucional. Relaciones públicas.
Petroquímica General Mosconi S.A. Gerencia de Planeamiento y Desarrollo. 1987/1989.

Funciones y responsabilidades.

Diseño de un sistema de evaluación de proyectos de investigación.

Planeamiento de una estructura para insertar el marketing de tecnología en el área energética. Definición 

de producto. Búsqueda de clientes.

Diseño e implementación de un curso sobre marketing de tecnología en el área energética.

Diseño de un estudio sobre el esfuerzo tecnológico en la competitividad de la empresa.

Desarrollo de una metodología para evaluar nuevos productos, sus mercados, sus posibilidades de crecimiento y su relación con la empresa.

Capacitación interna al personal técnico sobre temas de marketing. 

ACTIVIDADES DOCENTES

Universidad Nacional de La Plata- Facultad de Ciencias Económicas- 

Profesor adjunto ordinario de la Cátedra “Comercialización I”. Cargo obtenido por concurso de antecedentes y oposición. Desde 1996 hasta la actualidad.

Jefe de Trabajos Prácticos de la Cátedra “Comercialización I”. Cargo obtenido por concurso de antecedentes y oposición. Desde 1988 hasta 1996.

Ayudante diplomado de la Cátedra “ Comercialización I”. Desde 1987 hasta 1988.

Docente en la cátedra de “Introducción a la Teoría de la administración”. 1984/1986

Post Grado de Marketing Internacional - Docente en la cátedra de “Fundamentos de Marketing. (1990/1994)

Universidad de Belgrano- Master de la Escuela de Negocios Internacionales -docente en la cátedra de “comercialización” (1994/1996) 

Universidad de Palermo - Master de Dirección de Empresas- Docente en la cátedra de “marketing II”  (1995)

Columnista del diario “El empresario” sobre temas de marketing.

Colaboración en el desarrollo de los libros “Marketing total” y “Los que venden” del    Dr. Néstor P. Braidot.

Consejera Académica del Honorable Consejo Académico de la Facultad de Ciencias Económicas. Universidad Nacional de La Plata. 1984/1988 - 1990/1992.

Miembro de la Comisión para la Reformulación de Planes de estudio. Facultad de Ciencias Económicas. Universidad Nacional de La Plata. 1985 - 1989/1991.

4) ANTECEDENTES RESUMIDOS

Dr. LA-CP JUAN KLEIN

Estudio Juan Klein Consultora

Especialidad: Consultoría y Asesoramiento en  Marketing y Management.

TITULO DE GRADO Y POSGRADO

Licenciado en Administración-UB

Contador Público-UB

Posgrado de Especialización en Docencia Universitaria en  Ciencias Empresariales y Sociales

PUBLICACIONES TRABAJOS PRESENTADOS EN CONGRESOS Y JORNADAS

1 – II Congreso Nacional de Administración.

Tema:  Marketing Estratégico: Un nuevo enfoque. Setiembre 1993.

2 – IX Congreso Nacional de Profesionales en Ciencias Económicas. 

Tema:  Un nuevo perfil profesional en la gestión de la pyme: Estrategia de Costos.

Octubre 1992.

3 – Primer Congreso de la Pequeña y Mediana Empresa.

Tema: El Programa de Formación como Consultores en la Pequeña y Mediana Empresa.

Dicembre 1988.

LIBROS PUBLICADOS

1 – “El  Método de Casos - Justificación Pedagógica”. 

Dirigido  a docentes, del nivel medio, terciario, universitario y posgrado.

Editorial Osmar D. Buyatti. Año 2003.

ARTICULOS PUBLICADOS 

1 - "Publicidad: ¿gasto o inversión". Pregonero - News Letter de la Asociación Profesionales de Medios. Nº 27. Junio 2004.

2 - "Resolución de Problemas". Segunda Parte. Empresa. Organo de difusión de la Cámara de Industria y Comercio de Matanza.  Año XIX. Nº 170. Mayo 2003.

3 - "Resolución de Problemas".Primera Parte Empresa. Organo de difusión de la Cámara de Industria y Comercio de Matanza.  Año XIX. Nº 169. Marzo 2003.

4 - "Una Estrategia Didáctica Integradora: Resolución de Problemas Aplicando el Método de Casos de Negocios".  Boletín de la Federación Argentina de Consejos Profesionales de Ciencias Económicas. Nº 44. Octubre 2002. 

5 -"Resolución de Problemas: El Método de Casos".  Pregonero - News Letter de la Asociación Profesionales de Medios. Nº 19. Setiembre 2002.

6 - "Las Pymes y las microempresas deben seducir a sus clientes". Diario "La Gaceta". Provincia de Tucuman. 18-11-2001.

7 -"Las Pymes frente a los grandes capitales en el Mercosur". Pregonero - News Letter de la Asociación Profesionales de Medios. Nº 3 Setiembre  1998.

8 - "Microemprendimientos". Pregonero - News Letter de la Asociación Profesionales de Medios. Nº 1. Enero 1998.

CURSOS, SEMINARIOS, ETC. DICTADOS

Año 1987- a la fecha

Federación Argentina de Consejos Profesionales en Ciencias Económicas
Tareas a cargo: Docente y Coordinador de la Comisión Pymes a nivel nacional.

1 - Curso sobre Formación del Profesional en Ciencias Económicas como consultor en la pequeña  y mediana empresa: Módulo Comercialización.

2 - Seminario sobre Formación del Profesional en Ciencias Económicas como consultor en 

la Pequeña y Mediana Empresa.

3 - Seminario sobre Marketing Estratégico para la Pequeña y Mediana Empresa. 

4 - Curso sobre Estrategia de Costos:  Un nuevo enfoque en la determinación del precio de costo, precio de venta y punto de equilibrio.

5 - Seminario sobre Marketing Profesional para Graduados en Ciencias  Económicas.


6 - El Profesional y la Pyme en el Mercosur.

7 - Taller sobre Marketing Estratégico para la Pyme -Casos Pymes Nacionales-.

8 - Marketing Estratégico, Operacional  y Cuantitativo para la Administración  Integral  de Negocios.

9 - Medición de Resultados. La Utilización del Marketing Cuantitativo.

10 - Workshop sobre Marketing Estratégico, Operacional y Cuantitativo. Desarrollo bajo el “Método de Casos de Negocios”. 

11 - Estrategia de Negocios: Como interpretar las necesidades del mercado y transformarlas en oportunidades de negocios.

12 -  Marketing Estratégico, Operacional y Cuantitativo para no Especialistas.

13 - Cuadro de Mando Integral. The Balance Scorecard. Un Sistema de Gestión Estratégica.

14 – Management para reconocer, administrar y controlar los negocios.

15 -  Marketing y Management.

16 - Juegos de Simulación en  Marketing y Managament.

17 - Asesoramiento y Gerenciamiento para Pymes en Crisis.

18 - Estrategia de Negocios y Planeamiento Impositivo.

19 - Estrategia de Negocios: Asesoramiento y Gerenciamiento para el Mercado Interno y Externo.

20 - Estrategia de Negocios y Planeamiento Impositivo.

Dictados en la sede de la F.A.C.P.C.E. de la CABA y en los Consejos Profesionales de las Provincias de Corrientes (Corrientes Capital, Delegación Goya, Delegación Mercedes), Santa Fe (Santa Fe Capital  y Delegación Venado Tuerto), La Rioja, San Juan, Mendoza, Neuquen, Santa Cruz, Río Negro, Jujuy, Entre Rios, Salta, La Pampa (Sta. Rosa y Gral Pico), Tucumán, Chubut, Tierra del Fuego, Santiago del Estero, Formosa y Córdoba.

Cursos dictados del Sistema Nacional de Actualización Profesional Continua  (S.N.A.P.C.).

1 – Introducción al  Marketing y Management.

Consejo  Profesional de Ciencias Económicas de la Provincia de Jujuy. (Nov 2001)  

Consejo  Profesional de Ciencias Económicas de la Provincia del Chubut. Delegación Trelew. (Dic 2001).

2 - El Cuadro de Mando Integral frente a la Contabilidad Tradicional.

Consejo  Profesional de Ciencias Económicas de la Provincia de Santiago del Estero.

(Set 2003).

3 - Estrategia de Negocios: Asesoramiento y Gerenciamiento para el Mercado Interno y Externo. Consejo  Profesional de Ciencias Económicas de la Provincia de Formosa. (Mayo 2004).

4 - Estrategia de Negocios: Asesoramiento y Gerenciamiento para el Mercado Interno y Externo. Consejo  Profesional de Ciencias Económicas de la Provincia de Cordoba.(Noviembre 2004).
Cursos dictados en el Colegio de Contadores y Economistas de la República Oriental del Uruguay.

1 - Seminario sobre Formación Profesional para Graduados en Ciencias Económicas. Agosto 1995.
Disertaciones en Congresos y Jornadas profesionales de la especialidad.

1 - Segundas Jornadas de las Empresas Agropecuarias del Nordeste. Tema: "Programa de Competitividad para Empresas Agropecuarias.Noviembre 2004. 

2 - 15º Congreso Nacional de Profesionales en Ciencias Ecónomicas. Evaluador de Trabajos y Ponencias presentadas. Octubre 2004.

3 - VIº Encuentro Provincial de Jóvenes Profesionales en Ciencias Económicas. Consejo Profesional en Ciencias Ecónomicas de la Provincia de Córdoba. Tema: "Desarrollo y Gestión de Cluster. Setiembre 2004.

4 - IVº Encuentro Zonal y VII Provincial  de Jóvenes Profesionales en Ciencias Económicas. Consejo Profesional en Ciencias Económicas de la Provincia del Chaco. Tema: "Estrategia de Negocios: Asesoramiento y Gerenciamiento para el Mercado Externo e Interno" . Isla de Cerrito. Julio 2004

5 – IIIº Jornadas de los Profesionales del Sur de Santa Fe.  Consejo Profesional de Ciencias Económicas de la Pcia de Santa Fe. Cámara II. Tema: "Agronegocios: el reto al futuro. Un enfoque tributario y de gestión de negocios". Octubre 2003.    

6 - Segunda Jornadas de los Profesionales del Sur de Santa Fe.  Consejo Profesional de Ciencias Económicas de la Pcia de Santa Fe. Cámara II. Tema: "Los Profesionales ante la Crisis". Setiembre 2002.    

7 - 14º Congreso Nacional de Profesionales en Ciencias Económicas. Organizado por la Federación Argentina de Consejos Profesionales de Ciencias Económicas. Tema: Las Pymes en el nuevo escenario. Marketing y Gerenciamiento. Julio 2002. 

8 – Primer encuentro de profesionales y empresarios de la Pyme.  Colegio de Contadores de la Provincia de Tucuman. Tema: Marketing y Management: Su importancia en ésta época de crisis.Noviembre 2001. 

9 – Cámara de Industria y Comercio de la Matanza. Tema:  Marketing: Su importancia en ésta época de crisis. Octubre 2001.

10 – IV Seminario de capacitación para Jóvenes Profesionales de la Provincia de Buenos Aires. Organizado por el Consejo Profesional de la Provincia de Buenos Aires y F.A.C.P.C.E. San Nicolás Pcia de Buenos Aires. Tema: Plan de Negocios Estratégico. Diciembre 2000. 

11 – XI Jornada Nacional de Jóvenes Profesionales. Organizado por el Consejo    Profesional de la Provincia de Buenos Aires y F.A.C.P.C.E. 

Tema: The Balanced Scorecard (El cuadro de mando integral) Un Sistema de Gestión Estratégica.  Mar del Plata. Noviembre 1999. 

12 -  Congreso Regional de Comercialización. Tema:“La Comercialización, El Marketing y

la Eficiencia Competitiva”. Fundación Apertura/Asociación de Dirigentes de

Comercialización. Rosario-Pcia de Santa Fe. Setiembre 1999. 

13 - III Seminario de Capacitación para Jóvenes Profesionales de la Provincia de Buenos Aires. Organizado por el Consejo Profesional de la Provincia de Buenos  Aires y F..A.C.P.C.E.  Tema: Estrategia de Negocios. Noviembre 1998. 

14 - II Seminario de Capacitación para Jóvenes Graduados en Ciencias Económicas de la Provincia de Buenos Aires. Organizado por  el Consejo Profesional de Ciencias  Económicas de la Provincia de Buenos Aires y F.A.C.P.C.E. Tema: El Contador en el Próximo Milenio. Mar del Plata  Noviembre 1997. 

15 - IV Jornadas Provinciales de Profesionales en Ciencias Económicas.

Organizado por el Consejo Profesional de Ciencias Económicas de la Provincia de San Juan y la F.A.C.P.C.E. 

Tema: Marketing Estratégico para las Pymes. Noviembre 1996.

16 - IV Jornadas Provinciales de Profesionales en Ciencias Económicas.

Organizado por el Consejo Profesional de Ciencias Económicas de la Provincia de Entre Ríos. y la F.A.C.P.C.E.

Tema: Marketing para profesionales en Ciencias Económicas. Abril 1996.

17 - IX Jornadas Nacionales de Jóvenes Graduados en Ciencias Económicas.

Organizado por el Consejo Profesional de la Provincia de San Juan y la F.A.C.P.C.E.

Tema: El Joven Profesional y las Pymes. Octubre1995.

18 - Foro: El Mercosur en sus manos.

Organizado por la Asociación de Profesionales de Medios. (A.P.M.) Y  la Universidad  del Museo Social Argentino.(UMSA). 

Tema:  Marketing para el Mercosur: Como y que deben analizar las Pymes. Agosto 1995.

Año 1995 a la fecha:

Asociación Profesionales de Medios.

Tareas a cargo: Docente y Coordinador.
Titular: Asignatura Teoría de la Globalización. - Carrera: Analista y Planificador de Medios Publicitarios. 

Coordinador Área Capacitación Empresarial y Micro emprendimientos. 
Cursos dictados.

1 - Taller sobre Marketing Estratégico para la Pyme -Casos Pymes Nacionales-.

2 - Marketing Estratégico, Operacional  y Cuantitativo para la Administración Integral  de Negocios.

3 -  Medición de Resultados. La Utilización del Marketing Cuantitativo.

4 - Workshop sobre Marketing Estratégico, Operacional y Cuantitativo.

Desarrollo bajo el “Método de casos de Negocios”. 

5 – Marketing y Management.             

6 - Cuadro de Mando Integral. The Balance Scorecard. Un Sistema de Gestión Estratégica.

7 – Management para reconocer, administrar y controlar los negocios. 

8 - Estrategia de Negocios: Como interpretar las necesidades del mercado y transformarlas en oportunidades de negocios.

9 - Juegos de Simulación en  Marketing y Managament.

10 – Curso de Capacitación Docente: El  Aprender como Proceso Permanente. 

11 – Curso de Capacitación Docente: El Rol Docente Y el Rol Profesional.

12 - Nuevas politicas en Marketing y Management en Salud.

13 - Management y Calidad Total en Salud.

14 - Marketing Estratégico. 

15 – Plan de Negocios Estratégicos.

16 - Desarrollo y Gestión de Cluster. Conquistar Mercados con valor Agregado.

Año 1996-2000:

Universidad de Ciencia Empresariales y  Sociales - Facultad de Ciencias Empresariales  de la Universidad  de Ciencias Empresariales y Sociales.

Tareas a cargo: Profesor Titular de la cátedra Contabilidad Gerencial II y Práctica Profesional II. Carrera: Licenciatura en Comercialización. 

Año 1992-1993: 

Consejo Profesional de Ciencias Económicas de la CABA: 

Tareas a cargo: Vice-presidente de la Comisión de Estudios en Administración.
Año 1985-1991:

Consejo Profesional de Ciencias Económicas de la CABA:

Tareas a cargo: Miembro activo de la Comisión de Actuación  Profesional de los Licenciados en  Administración. 
Conferencias y Jornadas dictadas.

1 - Conclusiones del Segundo Congreso de Administración: Área Comercialización.

Octubre 1993.

2 - Ciclo de Actualización Profesional del Licenciado en Administración: Módulo II Comercialización. Mayo 1988.

3 - Los Licenciados en Administración en el Ámbito de la Justicia. Mayo 1988.

4 - La Gestión Empresaria: Control Profesional Efectivo. Octubre 1987.

5 - Los Licenciados en Administración en el Ambito de la Justicia. Abril 1987.

6 - Los Licenciados en Administración como Consultores Externos: Informe de Gestión.

Octubre 1986.

7 - Ingresos Proyectados: Certificación por el Licenciado en Administración. Mayo 1986.

8 – Mesa Redonda y Debate sobre El Licenciado  en Administración: Normas Técnicas de Actuación. Diciembre 1982.

Cursos y Seminarios de Capacitación.

1 -  III Seminario de Psicopedagogía Clínica – El Impacto Social en el  Aprendizaje.

Sanatorio Dr. Julio Mendez. Setiembre 2001.

2 - Seminario Internacional “The Cost and Performance Revolution”, dictado por Robert Kaplan. HMS.  Mayo 1999.

3 - Seminario Internacional “Hacia Un Nuevo  Marketing”, dictado por   Philip Kotler.HSM. Julio 1997.

4 - Enseñar y Aprender en el Nivel Superior:  Un Desafío Permanente. UCES. Mayo 1998

5 - Vínculo Docente Alumno II. UCES. Setiembre 1997.

6 - Vínculo Docente Alumno. UCES. Junio 1997.

7 - Rediseño de Programas de Asignaturas.  UCES. Octubre 1996.

8 - El Profesor como mediador: Un Modelo para  Comprender y Recrear el Encuentro

Pedagógico. UCES. Abril 1996.

5) ANTECEDENTES RESUMIDOS

DR. RUBÉN ERNESTO GALLE

TITULO DE GRADO Y POSGRADO

Titulo: Contador Público 

Otorgado por: Facultad de Ciencias Económicas Universidad Nacional de La Plata 

Fecha de graduación: 7 de septiembre de 1982

ACTIVIDADES DOCENTES

Director de la Carrera de Postgrado de "Especialización en Costos para la Gestión Empresarial" de la Facultad de Ciencias Económicas de la U.N.L.P. desde marzo 2001. 

Profesor adjunto a cargo de la titularidad de la Cátedra de Costos para la Gestión (Contabilidad VI- C.P. Y Contabilidad III- L.A.) de la Facultad de Ciencias Económicas de la U.N.L.P. desde agosto 1999.

Profesor Titular del Seminario de Costos para la Gestión de Empresas de Turismo, Carrera de Licenciado en Turismo de la Facultad de Ciencias Económicas de la U.N.L.P. - desde marzo de 2003. 

Profesor adjunto del módulo Costos de la Función Comercial de la Carrera de Postgrado "Especialización en Costos para la Gestión Empresarial" de la Facultad de Ciencias Económicas de U.N.L.P.; U.N. de Rosario; U.C. de Córdoba. 

Profesor del módulo Gestión de empresas del sector Industrial - Petroleras y Petroquímicas de la Carrera de Postgrado "Especialización en Costos para la Gestión Empresarial" de la Facultad de Ciencias Económicas de U.N.L.P.; U.N. de Rosario; U.N. de Salta. 

Profesor del módulo Gestión de empresas del sector servicios - Gestión de Turismo de la Carrera de Postgrado "Especialización en Costos para la Gestión Empresarial" de la Facultad de Ciencias Económicas de U.N.L.P.; U.N. de Rosario. 

Profesor del módulo Gestión de la Producción en la Carrera de Postgrado "Especialización en Derecho Empresario" de la Facultad de Ciencias Sociales y Jurídica de la U.N.L.P. 

Ayudante diplomado de la Cátedra de Contabilidad de Costos de la Facultad de Ciencias Económicas de la U.N.L.P., desde abril 1984 hasta marzo 1987 cargo interino y desde marzo de 1988 hasta julio de 1994 cargo ganado por concurso. (Resoluciones: 128/84 – 204/85 - 47/86 -73/96 -183/86 - 314/86 - 48/87 - 38/88 -167/90). 

Profesor adjunto interino de la Cátedra de Contabilidad de Costos de la Facultad de Ciencias Económicas de la U.N.L.P., desde abril de 1987 a febrero de 1988. (Resolución 164/87). 

Expositor de los módulos de Costos, Sociedades e Impuestos en los cursos organizados por la Fundación del Banco de la Provincia de Buenos Aires, destinado a beneficiarios de créditos para micro - emprendimientos, en el marco del convenio FUNDACIÓN-BID (Banco Interamericano de Desarrollo). Años 1995 y 1996. 

ACTIVIDADES DE INVESTIGACION

"La Contabilidad, un Sistema Único de Información". Trabajo presentado en el XXIV Congreso Nacional Anual de Profesores Universitarios de Costos, publicado en los anales del Congreso. Córdoba, Argentina - Octubre de 2001. Asimismo este trabajo fue publicado en la Revista Costos y Gestión Nro. 44 Año 11, Editorial La Ley. 

"Los Residuos Industriales y el Medio Ambiente". Trabajo presentado en el XXV Congreso Nacional Anual de Profesores Universitarios de Costos, publicado en los anales del Congreso. Buenos Aires, Argentina - Octubre de 2002. 

"Costos Internos y Externos de la Contaminación". Trabajo presentado en el XXVI Congreso Argentino de Profesores Universitarios de Costos, publicado en los anales del Congreso. (En colaboración con el Prof. Gustavo Christian Rodriguez) La Plata, Argentina - Septiembre de 2003. 

"Un enfoque preliminar de la Gestión de la Actividad Turística". Trabajo presentado en el VIII Congreso Internacional de Costos, publicado en los anales del Congreso - Punta del Este, Uruguay Noviembre de 2003 

"EI nivel de Ocupación en Turismo". Trabajo presentado en el XXVII Congreso Argentino de Profesores Universitarios de Costos (IAPUCO), publicado en los anales del congreso. Tandil, Argentina - Noviembre de 2004.

Miembro integrante del grupo de investigación de la Facultad de Ciencias Económicas de la U.N.L.P., para desarrollar un estudio relacionado con la determinación de "Costos Standard de Distribución de Energía", solicitado por la empresa ESEBA (1993). 

PUBLICACIONES TRABAJOS PRESENTADOS EN CONGRESOS Y JORNADAS

VI Congreso Internacional de Costos 

Braga, Portugal - Septiembre de 1999. 

XXII Congreso Nacional Anual de Profesores Universitarios de Costos (IAPUCO) 

Concordia, Argentina - Noviembre de 1999. 

XXIII Congreso Nacional Anual de Profesores Universitarios de Costos (IAPUCO) 

Rosario, Argentina - Septiembre de 2000. 

Seminario de Costos y Gestión, consistente en cuatro módulos. 

Dictado en el Auditorio de Editorial La Ley 

Buenos Aires, Argentina - Agosto y Septiembre 2001. 

XXIV Congreso Nacional Anual de Profesores Universitarios de Costos (IAPUCO) 

Córdoba, Argentina - Octubre de 2001. 

XXV Congreso Nacional Anual de Profesores Universitarios de Costos (IAPUCO) 

Buenos Aires, Argentina - Octubre de 2002. 

XXVI Congreso Argentino de Profesores Universitarios de Costos (IAPUCO) 

La Plata, Argentina - Septiembre de 2003. 

VIII Congreso Intemacional de Costos 

Punta del Este, Uruguay - Noviembre de 2003. 

XXVII Congreso Argentino de Profesores Universitarios de Costos (IAPUCO) 

Tandil, Argentina - Noviembre de 2004. 

VOLVER AL INICIO






PAGE  

