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VISTO:

La propuesta presentada por la Directora Académica de Campus Norte de la Universidad Nacional
de Cordoba, referida a la aprobacién del Modulo Comunicacion estratégica aplicada a contextos
comerciales y profesionales.

CONSIDERANDO:

* Que, Campus Norte esta a cargo del Prorrectorado de Desarrollo Territorial y tiene como
finalidad, entre otras, “desarrollar trayectos formativos interdisciplinares, en diversas areas
del conocimiento, por fuera de las carreras universitarias tradicionales, que certifiquen
competencias poniendo su eje en la reconversion laboral y en el nuevo mundo del trabajo,
con el proposito de generar capacitaciones para nuevos oficios y empleos que son
demandados actualmente”.

* Que, para la inscripcion de los estudiantes, el Mdédulo propuesto debe contar con la
correspondiente resolucion de aprobacion.

* Que, el otorgamiento de créditos académicos y la certificacion de competencias vinculadas a
los trayectos formativos requiere de una resolucién de aprobacion.

* Que, el médulo propuesto tiene como objetivos de aprendizaje: i) Identificar el perfil comercial
individual y sus fortalezas aplicables a la gestién de ventas; ii) Gestionar objeciones internas
y externas transformandolas en oportunidades de aprendizaje y mejora comunicativa; iii)
Desarrollar habilidades emocionales y expresivas orientadas a la persuasion en ventas,
presentaciones y negociaciones; iv) Desarrollar recursos de expresién oral (voz, ritmo,
pausas, lenguaje corporal, estructura del mensaje) aplicados a contextos de venta,
presentaciones o comunicacién de ideas.

* Que, la propuesta cumple con los requisitos y cuenta con el visto bueno del Prorrector de
Desarrollo Territorial.

Por ello:
EL PRORRECTOR DE DESARROLLO TERRITORIAL
DE LA UNIVERSIDAD NACIONAL DE CORDOBA

RESUELVE:



ARTICULO 1°: Aprobar el Médulo Comunicacién estratégica aplicada a contextos
comerciales y profesionales en un todo de acuerdo con la propuesta que como Anexo forma
parte integrante de la presente, el que estard bajo la supervision de la Direccion Académica de
Campus Norte UNC, se desarrollard con modalidad virtual sincrénica, con una duracion de 28
(veintiocho horas).

ARTICULO 2°: Disponer que el Modulo Comunicacién estratégica aplicada a
contextos comerciales y profesionales, otorgarda 1,12 créditos académicos a
quienes lo hayan aprobado y se certificaran las competencias descritas en el anexo.

ARTICULO 3°: Comuniquese a la Direccion Académica de Campus Norte y por su intermedio a
quien corresponda para su cargado en SIU Guarani y en la pagina web.

ARTICULO 4°: Dese amplia difusion a la comunidad. Cumplido archivese.
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CAMPUS
NORTE
UNC

Tipo de trayecto: modulo

1. DENOMINACION: Comunicacion estratégica aplicada a contextos comerciales y
profesionales

2. DESTINATARIOS

Profesionales y trabajadores que participan en procesos de venta, negociacion o atencion
al cliente.

Personas que deseen mejorar sus habilidades comerciales y profesionalizar su
comunicacion persuasiva.

Emprendedores que necesitan presentar y comunicar efectivamente su propuesta de
valor.

Piblico general interesado en desarrollar competencias de comunicacion persuasiva
aplicadas al ambito laboral y comercial.

3. REQUISITOS DE INGRESO

Es condicion para cursar este trayecto ser mayor de 18 anos y haber aprobado el Nivel
Medio.

Se recomienda buen nivel de comprension lectora y conocimientos suficientes en el
manejo de dispositivos tecnologicos que permitan acceder a las clases, materiales,
recursos e interacciones por la plataforma del aula virtual.

4. OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

Identificar el perfil comercial individual y sus fortalezas aplicables a la gestion de ventas.

Gestionar objeciones internas y externas transformandolas en oportunidades de
aprendizaje y mejora comunicativa.

Desarrollar habilidades emocionales y expresivas orientadas a la persuasion en ventas,
presentaciones y negociaciones.
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Desarrollar recursos de expresion oral (voz, ritmo, pausas, lenguaje corporal, estructura
del mensaje) aplicados a contextos de venta, presentaciones o comunicacion de ideas.

5. COMPETENCIA

Gestiona situaciones discursivas en contextos de venta, negociacion o presentaciones
profesionales, integrando estratégicamente habilidades personales, emocionales vy
técnicas de comunicacion.

6. Justificacion:

Este modulo tiene como proposito brindar herramientas reales y aplicables a
trabajadores, profesionales y emprendedores que buscan fortalecer sus habilidades
comerciales y descubrir un estilo comunicacional propio y eficaz. Se orienta a desarrollar
competencias de comunicacion persuasiva desde un enfoque centrado en la gestion
humana, integrando la dimension técnica con el autoconocimiento y la autenticidad
comunicacional.

Mas que ensenar técnicas tradicionales de venta, el modulo acompana a cada
participante en un proceso de identificacion y desarrollo de sus recursos personales para
comunicarse con claridad, generar impacto y establecer relaciones efectivas con clientes,
equipos o interlocutores clave. El enfoque se centra en potenciar el propio perfil
comercial, ofreciendo herramientas concretas para su aplicacion en contextos reales de
negociacion, presentacion de propuestas o interaccion profesional.

Esta intervencion responde a la necesidad del mercado laboral actual: la capacidad de
transformar conocimiento y habilidades en un mensaje claro, persuasivo y orientado a
resultados. Hoy se demandan personas que no solo dominen aspectos técnicos de su
disciplina, sino que sepan comunicar valor, persuadir, negociar y gestionar objeciones en
situaciones de presion.

Durante este modulo, los participantes podran:

e Construir seguridad y autenticidad en situaciones de exposicion publica o
comercial.

e Transformar ideas, productos o servicios en propuestas de valor claras y viables.

e Gestionar la inseguridad, la objecion y el estrés propios de entrevistas,
negociaciones y procesos de venta.

Lo que distingue a este modulo es su caracter de entrenamiento personalizado, que
combina practicas reales con instancias de reflexion y autoconocimiento. No se busca
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memorizar técnicas, sino comprender el propio modo de comunicar, de vincularse y de
generar impacto. La integracion de herramientas del Coaching Ontologico y del
Psicoanalisis Lacaniano aporta una mirada profunda sobre la forma en que cada persona
piensa, se comunica y ejerce su rol comercial, facilitando un acompanamiento singular y
significativo.

El resultado es un proceso formativo que potencia la empleabilidad y la efectividad
comercial, fortaleciendo la capacidad de cada participante para comunicar su saber y su
valor en cualquier ambito profesional.

7. Pertinencia de su dictado en Campus Norte:

Dictar esta formacion en el ambito de la Universidad Nacional de Cordoba (Campus Norte)
le otorga un valor académico y simbolico diferencial, al unir el prestigio historico y la
seriedad institucional de la UNC con una propuesta moderna, innovadora y practica,
alineada a las nuevas demandas del mundo laboral.

El Campus Norte, ademas, representa un espacio de apertura, vinculacion y desarrollo
regional que potencia la llegada a jovenes profesionales, emprendedores y estudiantes de
diversas carreras, generando un entorno ideal para fomentar habilidades blandas vy
comerciales con impacto real en su futuro profesional.

8. Estructura

La propuesta formativa esta conformada por 4 unidades tematicas a desarrollarse en
cinco semanas. La carga horaria prevista para cada unidad es de 6 horas y media
distribuidas en cuatro encuentros virtuales sincronicos semanales de 2 horas y media
cada uno y 4 h semanales de trabajo autonomo del estudiante. En un Gltimo encuentro
hibrido se dispondran las presentaciones integradoras evaluativas que daran lugar a un
espacio de retroalimentacion formativa como cierre del trayecto.

9. Contenidos minimos de cada unidad
Unidad 1: Conexion con el perfil personal y las fortalezas relacionadas con la venta.

Unidad 2: Manejo de objeciones. Discurso Emocional y la logica del NO. Primeras
nociones de Oratoria aplicada a la venta.

Unidad 3: Escucha estratégica. Fomo. Cierre con proposito. Oratoria orientada a
discursos convincentes.

Unidad 4: Integracion. Pitch personal y accion comercial- Oratoria aplicada a
simulaciones de venta, negociacion y presentacion profesional

10. Modalidad de cursado
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Esta propuesta formativa se desarrollara en modalidad virtual sincronica. Los
participantes accederan a los encuentros a través de las plataformas ZOOM o MEET de la
cuenta de Campus Norte; los enlaces correspondientes estaran a disposicion en el aula
virtual, estos encuentros quedaran grabados y se alojaran en el aula virtual del trayecto
creada en la plataforma Moodle de campus Norte UNC.

Cada encuentro combinara el desarrollo teorico-practico de los contenidos, priorizando la
vivencia, reflexion y aplicacion real de las herramientas trabajadas.
Las estrategias de ensenanza se basaran en:

Dinamicas participativas y ejercicios de rol (role play) para simular situaciones
reales de venta, exposicion y comunicacion.

=

Resolucion de casos practicos adaptados a distintos perfiles comerciales (ventas
presenciales, digitales, emprendimientos, tesis, etc.).

=

Aplicacion de técnicas de escucha activa, reformulacion de objeciones vy
comunicacion empatica.

Reflexion individual y grupal sobre el estilo comercial propio, la gestion emocional
y la autenticidad como motor de venta.

=

Visualizacion de videos motivacionales y analisis guiado, para fortalecer la
conexion emocional y la observacion consciente.

Esta modalidad busca garantizar un aprendizaje continuo, flexible y personalizado,
asegurando que cada participante pueda integrar lo aprendido a su contexto laboral o
personal, con seguimiento y acompanamiento del equipo formador.

Al finalizar se sugiere un espacio de encuentro final hibrido, con posibilidad de
participacion presencial/virtual para realizar el cierre de la formacion.

El objetivo es consolidar el proceso formativo mediante la integracion practica de los
aprendizajes adquiridos, favoreciendo la presentacion del perfil comercial personal
(pitch), el ejercicio de roles reales de venta y el intercambio grupal, generando un espacio
de validacion, feedback y proyeccion profesional que conecte la formacion con el mundo
laboral y empresarial.

11. Cronograma de dictado y Carga horaria total expresada en horas y créditos

Carga horaria (h)
Semana/ Temas
Unidad Lectiva Trabajo
autonomo
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* Qué es vender y qué significa vender para mi.

- Identificacion del estilo y fortalezas personales.

+ Dinamica de deteccion de objeciones internas y
creencias limitantes.

- Ejercicio de expresion y autenticidad en la venta. / «
Visualizacion de video motivacional.

2,5

- El valor del “NO” y su significado personal.

« Reformulacion de objeciones desde la empatia.

+ Dinamica de los “3 porqués” y mapa emocional del
vendedor.

- Trabajo reflexivo: el
impulsores de decisiones.

miedo y el deseo como

2,5

« Entrenamiento en escucha estratégica y comunicacion
emocional.

- Frases empaticas, disruptivas e innovadoras.

+ Concepto de FOMO (fear of missing out) y su
aplicacion comercial.

2,5

- Estrategias de cierre emocional y seguro.

* Role play individual y devolucion personalizada.

« Pitch personal en video (evaluacion final).

- Espacio opcional de coaching individual.
Preparacion del pitch personal (guion + grabacion).
« Autoevaluacion final sobre habilidades adquiridas.
- Cierre reflexivo: “Qué aprendi de mi perfil vendedor”.

|

2,5

Encuentro final - evaluacion grupal

Total

12

16

Carga Horaria Total:

28

Total de Créditos Académicos

112

12. Nomina de docentes

Nombre/s

Apellido/s N2 de DNI Email

Teléfono

Temas que
dictaenla
propuesta

Andrea
Alejandra

innover.sol.em
presariales2@g
mail.com

Gudifio 36240109

3516617556

Unidad 1,3y 4

Anibal
Sebastian

Gudifio 29253237 hannibalgudi@

gmail.com

3512603233

Unidad 1,3y 4

Adrian

Gudifio 23843000 innover.solucio

3513 99-6163

Unidad 2
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nesempresarial
es@gmail.com

13. Modalidades de evaluacion (parcial y final)

Durante cada encuentro, se retomaran contenidos del modulo anterior y/o actividades
realizadas en el domicilio (plataforma virtual), como forma de evaluacion de proceso de
aprendizaje.

Instancia Evaluativa integradora
a- Presentacion de un Pitch Personal en video

Cada participante debera presentar su perfil comercial a través de un video breve,
integrando:

e Identidad comercial personal.
e C(laridad en el mensaje.
e Conexion emocional.

e Propuesta de valor.
b- Role play comercial
Simulacion individual de situacion de venta evaluada segln cuatro criterios:

1. Comunicacion emocional y escucha.
2. Manejo de objeciones.
3. Autenticidad y presencia.

4, Estrategia de cierre.

Recuperacion: si alguna de las actividades evaluativas no llegara a ser aprobada se podra
acceder a una oportunidad de evaluacion recuperatoria en los plazos definidos por

Campus Norte UNC.

14. Requisitos de aprobacion
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Para aprobar la capacitacion, los participantes deberan cumplir con los siguientes
criterios:

- Serequiere un minimo del 80% de asistencia a los encuentros programados.

- Cumplimiento de actividades de proceso en la plataforma dentro de los plazos
establecidos.

- Participacion en foros.
- Participacion en el encuentro final obligatoria, ya que constituye una instancia
clave de integracion, devolucion personalizada y validacion del aprendizaje.

15. Bibliografia:

MODULO 1 — Identidad Comercial, Perfil de Vendedor y Creencias

Pink, D. H. (2013). Vender es humano: La sorprendente verdad sobre como influimos en
los demas. Granica.

Sinek, S. (2009). Start with why: How great leaders inspire everyone to take action.
Portfolio.

Lacan, J. (1981). El seminario, libro 11: Los cuatro conceptos fundamentales del
psicoanalisis. Paidos.

Kegan, R., & Lahey, L. L. (2009). Immunity to change: How to overcome it and unlock
potential. Harvard Business Press.

Complementaria

De Barbieri, F. (2018). Coaching ontologico: Fundamentos, practica y conversaciones.
Gran Aldea Editores.

Kowacs, A. (2016). Creencias limitantes y cambio personal. Universidad de Palermo,
Facultad de Psicologia.

Hollander, N. C. (2010). El sujeto y el otro en la clinica contemporanea. Letra Viva.
MODULO 2 — Objeciones, Manejo del “NO”, Emocion y Motivacion en la Venta
Kahneman, D. (2011). Thinking, fast and slow. Farrar, Straus and Giroux.

Cialdini, R. (2021). Influence: The psychology of persuasion (Revised Edition). Harper
Business.

Ariely, D. (2008). Predictably irrational. HarperCollins.

Lacan, J. (1966). Ecrits. Siglo XXI Editores.
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Complementaria

Rozanski, A., Baum, H., & Murdoch, J. (1999). The power of the “no”: Why customers say it
and how to change their minds. Harvard Business School Review.

Watzlawick, P. (1981). ;Es real la realidad? Confusion, desinformacion, comunicacion.
Herder.

Szpilbarg, D. (2021). Subjetividad, deseo y accion. Editorial UNR.
MODULO 3 — Comunicacion Emocional, Empatia, Oratoria y FOMO
Carnegie, D. (1990). Como ganar amigos e influir sobre las personas. Sudamericana.

Gallo, C. (2014). Talk like TED: The 9 public-speaking secrets of the world's top minds. St.
Martin’s Press.

Bauman, Z. (2013). Vida liquida. Paidos. (Capitulo sobre ansiedad social y comparacion).
Freud, S. (1923). El yo y el ello. Amorrortu Editores.
Complementaria

Chervin, S. (2018). Hablarle al oido a la gente: Oratoria emocional y persuasiva. El
Ateneo.

Gutiérrez-Rubi, A. (2015). La era del FOMO y la comunicacion persuasiva. Fundacion
Telefonica - Ariel.

Kornblit, A. L. (2011). Emociones, vinculos y comunicacion. Paidos.
MODULO 4 — Cierre Comercial, Pitch Personal, Identidad Profesional y Coaching

Simmons, A. (2006). The story factor: Inspiration, influence, and persuasion through the
art of storytelling. Basic Books.

Ries, E. (2011). The Lean Startup. Crown Business. (Pitch y validacion rapida).
Goleman, D. (2013). Focus: The hidden driver of excellence. Harper.
Lacan, J. (1992). El seminario, libro 20: AGn. Paidos.

Complementaria

Kesselman, H. (2017). Coaching para el desempefo: conversaciones que transforman.
Ediciones Granica.

Bordelois, I. (2012). A la escucha del cuerpo y la palabra. Adriana Hidalgo Editora.

Garcia, L. (2020). Pitch, proposito y huella profesional. Universidad Nacional de Cordoba.
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16. Cupo

Cupo minimo 12 participantes, maximo 25.

17. Recursos y habilidades necesarias para el cursado, en virtud de las modalidades
definidas.

Para garantizar una experiencia de aprendizaje efectiva y el aprovechamiento de los
recursos tedrico-practicos, se recomienda que los participantes cuenten con las siguientes
habilidades y recursos minimos:

e Manejo basico de herramientas de ofimatica (procesador de texto, presentaciones,
correo electronico y navegacion web).

e Dispositivo tecnologico personal (computadora, notebook, tableta o teléfono
inteligente) que permita la participacion en clases virtuales, acceso a la plataforma
Moodle y realizacion de tareas asignadas.

e Conectividad estable a Internet, indispensable para el seguimiento de las clases
virtuales, la carga de actividades y la visualizacion de material audiovisual.

e Espacio comodo vy silencioso de trabajo, que facilite la concentracion, la
interaccion con el grupo y el desarrollo de las actividades practicas o de expresion
oral.
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MODELO DE CERTIFICADO

EL Campus Norte de la Universidad Nacional de Cordoba

Certifica que (APELLIDO Y NOMBRE COMPLETO)
DNI XXXXXXXXXX
ha finalizado el modulo
Comunicacion estratégica aplicada a contextos comerciales y profesionales

aprobado por Resolucion ..XXXX., con una carga horaria de veintiocho horas (28) horas
reloj, equivalente a 1,12 créditos académicos.

Por tal motivo se certifica la demostracion de las siguientes competencias:

Gestiona situaciones discursivas en contextos de venta, negociacion o presentaciones
profesionales, integrando estratégicamente habilidades personales, emocionales y
técnicas de comunicacion.

Cordoba, ... de ..... de 2025

Firma Directora Académica Firma Prorrector
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