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UNIVERSIDAD AUTONOMA DE BAJA CALIFORNIA
COORDINACION DE FORMACION BASICA
COORDINACION DE FORMACION PROFESIONAL Y VINCULACION UNIVERSITARIA

PROGRAMA DE UNIDAD DE APRENDIZAJE POR COMPETENCIAS

I. DATOS DE IDENTIFICACION

1. Unidad Académica: Facultad de Arquitectura y Disefo

2. Programa de estudio: Licenciatura en Diseio Grafico 3. Vigencia del plan: 2006-2
4. Unidad de aprendizaje: Estructura Laboral y Negociacién 5. Clave: 17093

6. HC: 2 HL: 0 HT: 2 HPC: 0 HE: 2 CR: 6

7. Ciclo escolar: 2013-2 8. Etapa de formacion a la que pertenece: Disciplinaria

9. Caracter de la unidad de aprendizaje: Optativa

10. Requisitos para cursar la unidad de aprendizaje: 8278 Diseno IV
.. LDG. Carlos Alberto Vargas Zuiiga y _ . .
Elaboro: MMER. Beatriz Adriana Torres Roman Vo.Bo.: Arq. Mario Macalpin Coronado

Fecha: Mayo 2013 Puesto: Subdirector
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Il. PROPOSITO GENERAL DEL CURSO.

Esta asignatura pertenece al area de Comunicacion es de caracter optativo y pretende que el alumno sea capaz de
establecer una negociacion con su cliente, y argumente y justifique un proyecto asi como el costo del mismo, podra
realizar contratos legales con presupuestos de acuerdo a horas de trabajo y fechas de entrega, al igual que sustentar
y evaluar el éxito del proyecto realizado, también sera capaz de establecer vinculacion empresa-proveedores (y/o ser

él, el enlace) como parte fundamental del proceso y logistica de sus servicios en la etapa de produccion y/o montaje.

lll. COMPETENCIA DEL CURSO.

|dentificar, analizar y negociar en base a las necesidades del cliente, para determinar costos, tiempos de entrega de
producto al cliente, vincular empresa-proveedores o ser intermediario; a través de entrevistas e investigacion profun-
da de casos de estudio con lo que realizaran un brief que resuelva la problematica del cliente; con responsabilidad,

actitud de servicio y atencion al cliente y con actitudes creativas, proactivas y éticas.

IV. EVIDENCIA DE DESEMPENO.

Realizacion de estudios de casos ficticios y realizacion de brief. Trabajo en mesa redonda de planteamiento, analisis
y resolucion de problemas de las empresas. Realizacion de tabuladores de horas de trabajo y cotizaciones de pro-

duccion. Realizacién de estudios de casos reales a empresas locales.
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Encuadre del curso. Duracion: 2 horas

Descripcion tematica del contenido del curso
Descripcion del procedimiento de evaluacion
Bibliografia.

Unidad | Duracion: 22 horas
PRINCIPOS BASICOS DE FREELANCE

Competencia:

Identificar los principios basicos que debe tener para interactuar con confianza y de manera eficiente al ofrecer sus servicios a
futuros clientes, siendo capaces de exponer su trabajo y dar una justificacién valida del mismo con responsabilidad y profesiona-
lismo en todos sus proyectos de comunicacién visual.

Contenido:

1.1 Mentalidad de éxito

1.2 Desarrollar tu oferta de servicios

1.3 Generalizar 6 especializarte s, qué es mejor?

1.4 Tener un buen portafolio laboral

1.5 Que necesitas y que no en tu portafolio laboral

1.6 Elaboracién de portafolio




Pagina 4 de 10

Unidad Il Duracion: 21 horas
COMO MANEJAR TU NEGOCIO

Competencia:

Desarrollar un sistema de trabajo a través de un mejor entendimiento de el mercado y a su vez identificar sus necesidades de
manera mas clara para poder plantear soluciones efectivas a nuestro cliente y de esta manera crear vinculos con los clientes a
través de un servicio calido, confiable y profesional.

Contenido:

2.1 Como obtener los primeros clientes

2.2 Elaboracién adecuada de un brief

2.3 Mapas de empatia

2.4 Precios

2.5 En busqueda de mejores clientes

2.6 Negociaciones
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Unidad Il Duracion: 19 horas
PROMOCION, PUBLICIDAD Y LEGALIDAD

Competencia:

Estructurar un plan que sirva para proyectar la imagen de su marca personal al igual que conocer los aspectos legales y respon-
sabilidades que esto requiere, para poder crear una imagen solida ante nuestro publico generando lazos duraderos que nos
brinden un base firme para expandirnos hacia nuevos mercados ofreciendo un servicio de creativo de calidad.

Contenido:

3.1 Persuadir al cliente para trabajar con nosotros

3.2 Marketing para freelance

3.3 Aspectos legales

3.4 Como aumentar tus recomendaciones

3.5 Como elevar tus tarifas
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VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS

No. de
Practica

Competencia

Descripcion

Material de Apoyo

Horas

1

Identificar los principios basicos que debe
tener para interactuar con confianza y de
manera eficiente al ofrecer sus servicios
a futuros clientes, siendo capaces de
exponer su trabajo y dar una justificacion
valida del mismo con responsabilidad y
profesionalismo en todos sus proyectos
de comunicacion visual.

Seleccionar un minimo de tres
ejemplos de portafolios para dis-
cusiéon y analisis en mesa redon-
da.

Computadora, software de
disefio y material de pro-
yeccion, copias fisicas de
portafolios

Identificar los principios basicos que debe
tener para interactuar con confianza y de
manera eficiente al ofrecer sus servicios
a futuros clientes, siendo capaces de
exponer su trabajo y dar una justificacion
valida del mismo con responsabilidad y
profesionalismo en todos sus proyectos
de comunicacion visual.

Lograr una distribucién de traba-
jos dentro de un documento con
identidad propia y buena presen-
tacién para mostrar las habilida-
des y destrezas del aspirante al
trabajo a un futuro cliente o pa-
tron.

Computadora, software de
disefio, papel, pegamento,
encuadernados etc.

Desarrollar un sistema de trabajo a través
de un mejor entendimiento de el mercado
y a su vez identificar sus necesidades de
manera mas clara para poder plantear
soluciones efectivas a nuestro cliente y
de esta manera crear vinculos con los
clientes a través de un servicio calido,
confiable y profesional.

Analizar en equipo casos ficticios
de empresas o0 negocios para
poder detectar las necesidades
de los clientes y hacer propues-
tas de posibles soluciones redac-
tando un brief y presentarlo ante
los compafieros

Copias de casos prepara-
dos para el ejercicio y ho-
jas para redactar posibles
soluciones

Desarrollar un sistema de trabajo a través
de un mejor entendimiento de el mercado
y a su vez identificar sus necesidades de
manera mas clara para poder plantear
soluciones efectivas a nuestro cliente y
de esta manera crear vinculos con los

En base a costos actuales, anali-
sis de competencia, proveedores
y otros gastos disefiar un siste-
ma de precios o paquetes para
cobrar el trabajo

Computadora, visitas vy
entrevistas a proveedores
locales
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clientes a través de un servicio calido,
confiable y profesional.

Estructurar un plan que sirva para pro-
yectar la imagen de su marca personal al
igual que conocer los aspectos legales y
responsabilidades que esto requiere, pa-
ra poder crear una imagen solida ante
nuestro publico generando lazos durade-
ros que nos brinden un base firme para
expandirnos hacia nuevos mercados
ofreciendo un servicio de creativo de cali-
dad.

Presentar un trabajo que respon-
da a la necesidad de un brief y
argumentar verbalmente el por
qué y para qué de la pieza ante
un grupo de personas

Computadora, Proyector vy 6
panel de jurado

Estructurar un plan que sirva para pro-
yectar la imagen de su marca personal al
igual que conocer los aspectos legales y
responsabilidades que esto requiere, pa-
ra poder crear una imagen solida ante
nuestro publico generando lazos durade-
ros que nos brinden un base firme para
expandirnos hacia nuevos mercados
ofreciendo un servicio de creativo de cali-
dad.

Preparar una campana de pro-
mocién personal que ayude al
disefiador a dar a conocer sus
servicios y datos de contacto

Computadora y software de 5
disefo
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VI. METODOLOGIA DE TRABAJO.

* Exposicién de los temas por parte del profesor; planteamiento del ejercicio a resolver. Demostracién de la solucion y posi-
bles aplicaciones de cada practica; analisis de ejemplos y casos similares a los proyectos.

* Asesoria individual para el desarrollo de los proyectos en el planteamiento conceptual.

Implementacion de dinamicas grupales (repentinas, mesas de discusion, investigaciones).
* Platicas con expositores, especialistas, profesionales, técnicos y usuarios de la comunicacion visual; visitas a empresas e

instituciones afines a esta materia.

VIIl. CRITERIOS DE EVALUACION.

Criterios y medios de acreditacion de acuerdo con el Estatuto Escolar de la UABC:
* la calificacion minima aprobatoria para esta asignatura es de 60.
* la calificacién obtenida se expresara en escala centesimal de 0 a 100.
* sila calificacion final obtenida es mayor o igual que las 5 centésimas de cada unidad decimal, ésta no subira a la unidad
decimal superior. Ejemplo: 65 NO SUBIRA A 70.

* el alumno debera cubrir el 80% de asistencias para tener derecho a la calificacién final ordinaria.
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Medios Criterios de evaluacion Valor
Participacion Responsabilidad en participar en las clases manteniendo el respeto al tiempo y las 10%
opiniones de los comparieros y el maestro.
Practicas y exposicio- Compromiso en llevar todos los datos y elementos necesarios para la correcta reali- 30%
nes zacion de las practicas. Deberan entregarse la fecha y hora acordada. Capacidad
de sintesis y analisis de los temas, claridad y dominio en el tratamiento del tema.
Entrega de los trabajos asignados para realizar extra clase. Deberan entregarse la 30%
Tareas fecha y hora acordada.
Manejo adecuado de los temas del curso evaluado por medio de un examen escrito
Examenes y/o entregas | y/o practico. Entrega de proyecto al final de cada unidad en donde se ponen en 30%
de proyectos al finalizar | practica de manera general los conceptos y temas vistos en la unidad.
la unidad
SUBTOTAL PARCIA-
LES 100%
1er Parcial
2do Parcial 20%
3er Parcial 20%
Trabajo final 20%
40%

TOTAL CALIFICACION
FINAL

100%
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Complementaria.

llise Benun. (2008). The Designer's Guide to Marketing and
Pricing. Estados Unidos: HOW Books F+W Publications.
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cing. Estados Unidos: SitePoint Pty. Ltd.
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iUnuverse.




