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Novedades

Ciclo de Conferencias
de Derecho

Vision critica sobre
el articulo 77 de la ley
17.243.
¢SE PRETENDE
LEGALIZAR
LA PENA
DE MUERTE
EN EL URUGUAY?

Jueves 19 de mayo
20:00 horas
Sede Maldonado

Expositores:

Dr. Gabriel Adriasola
Dr. Gustavo Bordes
Dr. Gaston Chaves

Dra. Gabriela Fossatti

Conferencia organizada
por el Prof. titular
de Derecho Penal |,
Dr. Gustavo Bordes.

El 29 de Junio de 2000 se inclu-
yo en la Ley 17.243 un capitulo
referente a modificaciones ala le-
gislacion penal.

Dentro de esas modificaciones
se aprobo el art. 77 que dispuso
una nueva presuncion en Dere-
cho Penal.

La misma implica que se presu-
mira la existencia de la causal de
justificacion prevista en el art. 28
del Cédigo Penal (cumplimiento
de la ley) respecto de los actos
cumplidos por personal militar en
la seguridad externa de los es-
tablecimientos de detencion, re-
cintos militares y lugares sede
de organismos del Estado y cuyo
cometimiento se hubiera realiza-
do formalmente.
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Sede

Punta del Este

CARRERAS TECNICAS

Nuevas carreras, nuevos coordinadores.
En mayo comienzan las carreras técnicas de Periodismo y Diseno de Interiores
Lic. Rosana Donate e Ivan Rébora se integran al equipo de gestion de UPE

Técnico en Periodismo
Objetivos
Este Diploma Técnico proporcionara
los conocimientos basicos sobre pe-
riodismo en cuatro ambitos: escrito,
radial, televisivo e Internet.
Apuntamos a que logre un buen
manejo de la lengua escrita y hablada,
y que conozca las principales herra-
mientas que se utilizan en la produc-
cion de mensajes visuales y audiovi-
suales.
Programa

Taller de escritura.

Comunicacién y medios.

Prensa y redaccion periodistica.

Radio y television.

Fotografia de prensa.

Periodismo digital.

Disefio e informatica.

Periodismo local.

Periodismo cultural y espectéacu-

los.

Periodismo deportivo.

Taller de investigacion.

Taller de informacién internacinal.

Taller de editorial, opinion y cola-

boraciones.

Taller de empresa informativa.

Requisitos de inscripcion

Cuarto ano de estudios secunda-
rios aprobados.

LD

mundo.

Miss Hawaiian Tropic es alumna de UPE.

Alexandra Machado Zeballos

Edad: 19, Carrera: Abogacia.

Concursé como Miss Hawaiian Tropic Uruguay en la
edicion 2005 de Miss Hawaiian Tropic, en Las Vegas,
Nevada, en abril de este afio. Fue seleccionada entre las
21 mejores de un total de 96 participantes de todo el

Rosana Donate Donate
Licenciada en Ciencias de la Comuni-
cacién Social.

Diario Estediario.

Oficina de Prensa del Servicio de Re-
laciones Publicas y Comunicacio-
nes de la Intendencia Municipal
de Montevideo.

Canal 5 SODRE,
Telenoticias Cinco.

Proyecto TV La Comuna Creactiva.

Secretaria de Comunicaciones de la
Intendencia Municipal de Maldo-
nado.

Corresponsal del programa radial
“Mundo Cafon” (1410 AM Li-
bre, Montevideo).

Docente, en las areas de Comunica-
cion y Atencion al Publico, del
Instituto de Formacion en Com-
petencias Laborales Pro Joven —
Dinae.

Informativo

Disefo de Interiores
Objetivos

Formar profesionales con un titulo de
técnico en disefio de interiores y apor-

Sede

tar conocimientos, tanto para deco-
racién personal, como profesional, y
asi permitir la insercion laboral en el
medio a nivel tanto de vivienda como
comercial.

Programa
Historia del arte y del mueble.
Ergonomia.
Tedricos especificos de cada am-
biente a disefar.
Teorfa del color.
Planos de carpinteria.
lluminacion y plantas de eléctrica.
Aire acondicionado.
Construccion basica.
Materiales.
Taller de dibujo y proyectos.
Orientado
A todo publico, con ciclo basico apro-
bado, no se necesitan conoci-
mientos previos de dibujo.
Curso
2 afios de extension. 3 clases sema-
nales de tres horas cada una.

Ivan Rébora

Estudios cursados: Facultad de Arqui-
tectura, Antep lIl, Disefio de in-
teriores, Autocad, Escaparatismo.

14 anos de docencia en el rea dise-
fio de interiores.

Asistencia y direccion de arte para:
Metropolis, productora de cine y
video.

Proyectos comerciales en: Promadera,
Antafo, Expo Prado.

Proyectos para firmas como: Bia SA,
Metzen y Sena SA, Diseg, M&E
Decoracién, Restaurant "El
Floreal”, Restaurant “Brooklyn”,
local de comidas rapidas “am
pm”, Yany SA, indumentaria fe-
menina “Concreto”.

Proyectos privados: Hall de edificios,
casas, apartamentos y loft's en
Pocitos, Punta Carretas, Centro,
Ciudad Vieja y Carrasco.
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LPe .
Rivera

Desarrollando la integracion
y la descentralizaciéon educativa.

Suscripcion del convenio de cooperacion académica entre

el Universitario de Punta del Este y la Intendencia Municipal de Rivera.

Momento en que las autoridades municipales de Rivera suscriben la declaracion de
interés municipal acerca de la instalacion del UPE en la capital del Departamento.

De izquierda a derecha: Sra. Intendente Mpal. De Rivera Maria Terrdn de Estevez,
Sr. Secretario General de la Comuna, Dr. Vilibaldo Rodriguez y Director General
del UPE. Dr. Adolfo Gutiérrez Sosa.

1

Momento en que el Director General del UPE, Dr. Adolfo Gutiérrez declara iniciado
oficialmente los cursos en la ciudad de Rivera. A su izquierda el Sr. Decano de la
Facultad de CCEE, Cr. G. Mora, y el Sr. Director de Secretaria, Julio Fernandez,

a su derecha el Sr. Vicerrector y Decano de la Fac. de Derecho, Dr. Jorge Moldes,

la Sra. Directora de Cultura de la IMR Prof. Alma Gallup y la Sra. Directora Regional,
Prof. Veronica Rivas.

El Intendente reelecto de Rivera, Prof. Tabré Viera Duarte, en uno de los gratos
momentos de la Cena de Gala ofrecida por el Universitario de Punta del Este,
con motivo de la inauguracion de la Sede Rivera.

Cena de Gala ofrecida por el Universitario de Punta del Este a la primera generacion
de alumnos de la Sede Rivera.



Précticas permanentes del marketing

El arte de mantener clientes.

Las empresas deben practicar un
marketing envolvente, que no soélo
implique obtener compradores. Tam-
bién se trata de retenerlos. ;Cudles
son las claves para lograrlo?.

Hay quienes definen marketing
como el arte de obtener y mantener
clientes. Seguin sostiene el prestigio-
S0 ensayista y académico de la espe-
cialidad, Philip Kotler, puede que se
haya puesto demasiado énfasis en el
obtener y descuidado el mantener.

La tarea de mantener requiere es-
tudio; va mas alla de lo que hace el
departamento de servicio al cliente.
Se interna en los temas de cdmo sa-
tisfacer al cliente, cdmo lograr que se
convierta en asiduo comprador, y
como formar una relacion con los
compradores que les marque la con-
veniencia econdémica de seguir sien-
do clientes. Estas cosas deben estu-
diarse con detenimiento, porque la
primera defensa de cualquier compa-
fila es conservar sus clientes. La de-
sercién es lo peor que le puede ocu-
rrir.

Esto no quiere decir que todos
los clientes merezcan mantenerse; cu-
riosamente, suele ocurrir que a esta
categoria pertenezcan los grandes
clientes de una organizacién. Para
muchas empresas, los mas rentables
son los clientes medianos. Los mas
grandes, por lo general, reclaman un
descuento también grande y servicios
especiales. En esas situaciones, el ren-
dimiento neto puede no ser muy bue-

no.

Gran parte de la teorfa del mar-
keting se ocupa de cémo hacer una
venta. Toda la idea de STP (siglas in-
glesas para designar Segmentacion,
Orientacion y Posicionamiento), una
forma estratégica de marketing, dice
muy poco de como mantener a un
cliente después de la venta. Lo cierto
es que la mayoria de las empresas des-
cuidan a sus clientes una vez que los
atrajeron.

Las empresas deben practicar un
marketing envolvente, que implique
no solo obtener sino retener a los
clientes. Marketing envolvente impli-
ca un andlisis del mercado y de los
clientes antes, durante y después del
esfuerzo de vender. Ademas, los
marketineros deben procurar que el
valor de vida de un cliente sea mayor
que el costo de adquisicion de nue-
vos clientes.

Por ejemplo, un banco anuncio
que depositara US$ 10 en cada nue-
va cuenta que se abra. ¢Cuél es el
costo de conseguir un cliente? Por lo
menos, de US$ 10; probablemente
sea mas, de US$ 30 6 US$ 40 una
vez que se tome en cuenta toda la
publicidad que hace el banco para
anunciar su oferta. El presupuesto
total de marketing para esta promo-
cion en particular, dividido por el nu-
mero de clientes nuevos, mas US$ 10
por cliente, es el costo de adquisicion
de clientes.

La segunda cifra que el banco
debe conocer es el valor de vida de
cada cliente conseguido. Si un depo-
sitante abre una cuenta nueva y lue-
go se retira en una semana o dos, el
banco perdié todo el costo de conse-
guir un cliente. Si el banco no hace
algo para retener a su nuevo cliente,
el costo de adquisicion serd mayor
que el valor de vida del cliente, y el
banco quebrara.

Otro caso. Una empresa de alta
tecnologia descubri6 que le costaba
US$ 120.000 mantener a un vende-
dor, incluyendo salario, comisiones,
gastos y beneficios suplementarios.
En esta compania, un vendedor pro-
medio podia hacer 200 visitas al afio.
Tenia que asistir a muchas reuniones
y cursos de entrenamiento, y por lo
tanto no podia hacer una visita dia-
ria.

Basandose en esas cifras, a la
compafia le costaba aproximada-
mente US$ 600 hacer una visita a un
potencial cliente. En promedio, eran
necesarias tres visitas para convertir
un candidato en cliente. Como resul-
tado, la adquisicion de un nuevo clien-
te le costaba a la compafia US$
1.800. En realidad, es mas que eso,
porque alli no esta incluido el costo
de crear conciencia e interés en el
mercado elegido.

Supongamos que un cliente nue-
vo promedio gasta US$ 5.000 al afio
y mantiene su fidelidad durante tres
anos. Si el margen de ganancia es
10%, el valor de vida de ese cliente
es US$ 1.500. En ese caso, la empre-
sa perdié plata con ese nuevo clien-
te.

La manera de mejorar una situa-
cién de ese tipo consta de varios pa-
50s. La respuesta no es contratar ven-
dedores menos habiles y pagarles
menos; eso reduciria la productividad
de las ventas. La organizacion debe-
ria, en cambio, tratar de lograr mas
tiempo de contacto cara a cara con
el cliente, hacer que el equipo de ven-
tas esté mas con los clientes. Cada
vendedor deberia hacer mas de 200
visitas al afo. Otra posibilidad es tra-
tar de convertir a un candidato en
cliente después de dos visitas en lu-
gar de tres, con actividades prelimi-
nares como publicidad, correo direc-
to, telemarketing, cosas que podrian
predisponer a los candidatos a com-
prar una vez que el vendedor hace la
visita.

La organizacion también podria
tratar de satisfacer mas a los clientes
nuevos para que se mantengan fie-
les durante mas tiempo. Se los pue-
de instar a comprar mas volumen,
probar nuevos productos, o cambiar
por articulos con mayores margenes
de ganancia. Todas estas estrategias
reducirian los costos de inversion de
conseguir un cliente, o al menos au-
mentarian el valor de vida de un clien-
te.

Extraido de la Revista Gestion, Argentina.

Marketing de relaciones

Claramente, las organizaciones
deberian establecer relaciones mas
fuertes con los clientes rentables. Hay
cinco niveles diferentes de marketing
de relacién que pueden practicarse.
1) El nivel basico no implica real-

mente establecer relacién algu-
na; es cuando un vendedor en
una concesionaria sonrie y le ven-
de un auto a una persona y la
saluda en el momento en que esa
persona se retira con el auto. Ja-
mas el comprador vuelve a ver al
vendedor; porque cuando el pri-
mero necesita servicio, habla con
alguien en el departamento de
servicios.

2) Marketing reactivo es el siguien-
te nivel de relacionamiento. En
este nivel, cuando el vendedor
despide al cliente, le dice: «A pro-
pdsito, si tiene algun problema,
por favor llameme. No tiene que
llamar al departamento de servi-
Cios, yo soy responsable de su sa-
tisfaccion.

3) Una forma més elaborada de re-
lacién es la de hacerse activamen-
te responsable. En este nivel, el
vendedor llama al nuevo posee-
dor del automavil dentro de las
dos semanas siguientes a la ven-
tay le pregunta si est4 satisfecho
con el auto, si hay alguna forma
en que el auto podria ser mejor.
A menudo, esa gente escucha
muchas cosas.

4) Pero un nivel mas alto es el
proactivo, en el que el vendedor
llamara de tanto en tanto al clien-
te para decirle: «La compania ha
pensado en una forma que lo
ayudara a ahorrar combustible,
es algo que podemos agregar a
su motor y que reducird su cuen-
ta de combustible». Los clientes
perciben que la empresa todavia
estd interesada en sus necesida-
des.

5) Sociedades es la Ultima forma de
relacion de marketing. Implica en
verdad vivir con el cliente y se li-
mita, en gran medida, a relacio-
nes empresa a empresa (business
to business). Por ejemplo, Procter
& Gamble tiene aproximadamen-
te 20 personas viviendo en
Bentonville, Arkansas, en la casa
central de Wal-Mart. Estan alli a
tiempo completo como socios,
tratando de imaginar mejores
tamanos de envases, mejor logis-
ticay mejores estrategias de mar-
keting.



Primer Premio Nacional Universitario de Punta del Este, Ensayo 2005

Don Quijote de la Mancha.
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Planisferio elaborado en la época de Miguel

El Instituto Universitario de Pun-
ta del Este, con motivo de cumplirse
este afio 400 afios de la publica-
cion de la obra de Miguel de
Cervantes Saavedra, “Don Quijo-
te de la Mancha” y con el propésito
de contribuir al fomento de la re-
flexion y la critica en torno a dicho
autor y a la importancia de su obra,
ha decidido convocar al | Premio
Nacional Universitario Punta del
Este de Ensayo “Don Quijote de
la Mancha".

La entidad convocante, compro-
metida con la promocién de la cultu-
ra iberoamericana en sus mas diver-
sas manifestaciones, anima a enviar
obras de andlisis, comentario o criti-
ca a este certamen.

El Premio esta dirigido a Profe-
sores efectivos de Literatura con
mas de tres afos en ejercicio de la
Docencia y a estudiantes avanza-
dos de Bachillerato de todo el pais.
Podran optar a ello quienes se ajus-
ten a las siguientes bases:

BASES

1 Pueden concurrir al premio los
ensayos escritos en lengua cas-
tellana que sean inéditos. Estos
no podran ser presentados simul-
tdneamente a ningun otro, ni
tampoco podran optar por hacer-
lo aguellos que hayan obtenido
alguin premio con anterioridad.

2 Los trabajos para los Docentes ten-
drdn una extensién méxima de
75 paginas y 40 para los estu-
diantes (tamafo A4, mecanogra-
fiadas a doble espacio en letra
Helvética o Arial cuerpo 12y por
una sola cara).
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de Cervantes Saavedra.

El jurado elegird la obra ganado-
ra con criterio académico, sin nin-
guna valoracién de tipo econo-
mico ni comercial.

Los originales deberan remitirse
en una sola copia en papel (debi-
damente encuadernada) a la
Sede Central del Instituto Univer-
sitario de Punta del Este (Bvar.
Artigas y Emilio Sader, Parada 2.
Punta del Este. CP. 200.00) 0 en
un solo archivo de texto (forma-
to Microsoft Word) a la direccion
de  correo  electrénico
concursoupe@upe.edu.uy con el
asunto « Concurso UPE. Ensayo
2005». En la copia o0 en la prime-
ra pagina del archivo de texto,
deberan constar nombre, domi-
cilio y teléfono del autor. No se
aceptaran originales presentados
con descuido o ilegibles. En caso
de que la obra se presente bajo
seuddnimo (sélo permitido para
las que o hagan en papel: no se
aceptaran obras en archivo de
texto sin datos completos de au-
tor), al texto deberd adjuntarse
el seudénimo en sobre cerrado
con los datos arriba sefialados. La
presentacion al premio bajo seu-
dénimo se acepta sélo durante
el desarrollo del premio, hasta su
fallo, momento en que se dara a
conocer el autor de la obra.

Los originales se acompaniaran de
una declaracién de que la obra
es inédita y no se presenta a otro
premio.

El plazo de admisién de origina-
les finalizard el lunes 15 de agos-
to de 2005. Se admitiran origi-
nales remitidos por correo antes
de la finalizacion del plazo, siem-
pre que haya constancia de ello.

7  El primer premio para la catego-

ria Profesores Efectivos de Li-
teratura incluye la publicacion
del ensayo ganador, y $ 25.000
(pesos uruguayos veinticinco mil)
en efectivo.
El primer premio para la catego-
ria estudiantes avanzados de
Bachillerato incluye la publica-
cion del ensayo ganador y $
10.000 (pesos uruguayos diez
mil) en efectivo.

8 El jurado estard compuesto por
acreditados nombres de la cultu-
ra nacional y extranjeray un re-
presentante del UPE, con voz
pero sin voto.

9 Elfallo del premio tendrd lugar el
viernes 18 de noviembre de
2005.

10 Eljurado podrd declarar desierto
el premio si, a su juicio, ninguna
obra posee calidad para obtener-
lo.

11 El ganador autoriza la utilizacién
de su nombre e imagen con fi-
nes publicitarios y se comprome-

te a participar personalmente en
la presentacién y promocién de
su obra en aquellos actos que el
UPE considere adecuados.

12 El UPE no mantendra correspon-
dencia acerca de los originales
presentados y no los devolvera:
una vez fallado el premio, seran
destruidos.

13 La participacion en este premio
implica la aceptacion de sus ba-
ses. La interpretacion de las mis-
mas o de cualquier aspecto no
sefalado en ellas corresponde
s6lo al jurado.

Punta del Este, 5 de abril de 2005

Para cualquier informacion rela-
cionada con el premio, se puede con-
tactar con el Instituto Universitario de
Punta del Este (UPE) en el mail
info@upe.edu.uy

Grabado que ilustra el mundo interior del «Ingenioso Hidalgo Don Quijote de la
Mancha».




Como preparar una tesis de Derecho.

Ultima entrega.

5. DE LA FORMULACION
DE LA HIPOTESIS AL ESQUEMA
PROVISIONAL

La formulacion de las hipotesis
juridicas constituye el corazén de la
tesis, pues de sus estructuras y ele-
mentos, es posible desprender, las
variables o aspectos que seran consi-
derados y que intentaremos probar o
descartar, como supuestos para arri-
bar a las conclusiones o productos
juridicos nuevos (tesis). De las varia-
bles de la hipdtesis es posible hacer
desprender un esquema provisional
del trabajo, drea ésta que general-
mente se conoce como el indice
aproximado que tendra la tesis que
elaboraremos. El esquema provisional
o0 plan de trabajo, es el instrumento
que parte de una base conocida para
adentrarse en aspectos o variables
desconocidas y que sirve al estudian-
te de guia para su tarea investigado-
ra. Hay una intima relacion entre el
esquema provisional y las hipotesis
formuladas, pues las variables o as-
pectos derivan de ella. Como ya he-
mos mencionado, en el campo juri-
dico podemos trabajar en dos gran-
des vertientes metodoldgicas (dog-
mético-formalista y empirica- socio-
l6gica). Ambas opciones sin ser anta-
gdnicas, pueden hacerse compatibles
en la formulacién de las hipétesis ju-
ridicas. Hay que destacar que el es-
quema provisional y el indice no es
un simple listado de subtemas que
elaboramos al azar, sino que su con-
tenido se debe al tipo de hipotesis ju-
ridicas que formule el estudiante, for-
mulacién que inscrita en un plantea-
miento correcto del problema, regis-
tra las orientaciones metodoldgicas

que orienta la tesis. Es preciso indicar
que diversos autores utilizan caminos
distintos al aqui expuesto para reali-
zar el esquema provisional, por ello
vamos a sefalarnos para que cada
estudiante elija el més se adecue al
tema de su tesis: Deductivo, Inducti-
vo, Dialéctico, Histdrico y Estructural.

Tipos de esquema provisional:

a) Deductivo: planteando inicial-
mente los temas generales, has-
ta llegar a los aspectos concretos
y especificos del problema.

b) Inductivo: presentando los as-
pectos particulares de problema
inicialmente, hasta llegar a los as-
pectos mas generales.

¢) Dialéctico: considerando el pro-
blema juridico, materia de la te-
sis en el contexto de las relacio-
nes sociales y econémicas descri-
biendo y evaluando sus contra-
dicciones y conflictos.

d) Historico: construyendo un se-
guimiento de la evolucién y fa-
ses que ha experimentado la ins-
titucion juridica en un periodo de-
terminado.

e) Estructural: planteando untema
central, desglosado con aparta-
dos subsidiarios, o variables con-
vergentes al tema basico. La téc-
nica de construccién del esque-
ma provisional es variada, pero se
aconseja la clasificacion decimal,
es decir los apartados principales
1, 2, 3, 4 se van dividiendo en
subtemas que se identifican con
submdltiplos, clasificados como
1.1, 1.2, etc, 0 sea, el apartado 1
lo puedes dividir en 1.1y éste a
su vez en 1.1.1, y asi sucesiva-
mente.

6. EL REGISTRO Y RECOGIDA DE
INFORMACION

Hasta aqui hemos hablado de la
parte metodoldgica y ahora corres-
ponde pasar a la parte artesanal y
técnica de la tesis que esta determi-
nada por aquella. Es decir, sin ese
marco previo o teérico de la tesis es
imposible iniciar la tarea de seleccio-
nar, recolectar y registrar el material
informativo que servira de fundamen-
to al cuerpo y desarrollo de la tesis de
grado. Esta parte tiene gran impor-
tancia, ya que a través de ella se acu-
mula racionalmente todo el material
necesario para el desarrollo o exposi-
cion. Es la materia prima para probar
las hipdtesis, o sea, que tenga vali-
dez. El estudio de fuentes en esta fase
es labor de conocimiento y reconoci-
miento que requiere una seria con-
centracion del estudiante y uso de téc-
nicas de lectura que supera con cre-
ces, la tarea exploratoria de fuentes
que realizamos en el momento en que
hemos elegido el tema de la tesis.
Seguin Huascar Taborga, el estudio de
fuentes tiene dos aspectos:

a) Elintelectual, que consiste en la
serie de operaciones racionales
para comprender el contenido de
las fuentes.

b) El técnico que a su vez abarca:

1 La técnica de aprender la
fuente que comprende los
procedimientos para hacer
una lectura Util para la ela-
boracion de la tesis.

2 La técnica para retener la
fuente estudiada que viene
a ser el sistema de registro y
ordenamiento de datos indis-
pensable para redactar en
definitiva la tesis en cuestion.
Para aprender las fuentes de
informacién deber haber un
deslinde permanente entre
las ideas principales y las se-
cundarias que hay en todo
texto y el necesario ejercicio
de didlogo que el estudiante
efectuie con cada autor de li-
bros o revista a fin de que
haya un verdadero segui-
miento de los razonamientos
y fundamentos de los textos
seleccionados por el estu-
diante. Las caractericticas
que la lectura debe tener
para la elaboracion de una
tesis de grado serfa: Concen-
tracién, continuidad, partici-
pacion (didlogo), firmeza
(constancia) y alternatividad
(variedad de autores respec-
to de un mismo punto con-
templado en la tesis). En
cuanto ala forma de retener
la informacién juridica se

hace necesario primero co-
nocer el universo en el cudl
NOs vamos a mover, para lue-
go aplicar ciertas técnicas de
registro de la informacion:
a) De la informacién legis-
lativa Se llama asf al De-
recho legislado en sus di-
versas manifestaciones:
Normas constituciona-
les, Leyes (organicas, or-
dinarias, Decretos-leyes,
Decreto legislativos), Re-
glamentos (Decretos,
Ordenes, disposiciones
de rango inferior). A las
fuentes de Derecho in-
ternas, corresponde
agregar las del Derecho
Internacional, fruto de
convenciones y tratados
En fin como ya hemos
sefalado anteriormente
las caracteristicas de
toda la informacion juri-
dica es de dificil precision
y acotamiento, debien-
do tenerse en cuenta las
reformas, modificacio-
nes, derogaciones, adi-
ciones, abrogacion de le-
yes, etc; como siempre
las fuentes de conoci-
miento mas directas se-
ran el Diario Oficial, el
Registro Nacional de Le-
yesy Derectos y también
acudir a publicaciones
especializadas que reco-
jan de manera sistema-
tizada esta legislacion.
b) De la jurisprudencia De-
finida como el conjunto
de resoluciones de los
Tribunales, o sea, unare-
copilacién de fallos que
interpreta la ley frente a
casos concretos y aun-
que nuestro orden juri-
dico es esencialmente le-
gislado tiene enorme im-
portancia para el progre-
so de las instituciones ju-
ridicas. Actualmente las
bases de datos juridicas
informatizadas seran de
gran ayuda al estudian-
te, existiendo empresas
que ofrecen interesantes
productos tanto en CD-
ROM como en DVD-
ROM en los que se po-
dra localizar facilmente
tanto legislacion como
jurisprudencia. Tanto en
bibliotecas publicas
COmMO universitarias no
es dificil tener acceso a
estas bases de datos.



El Intendente electo de Maldonado
visito la Sede Central del UPE.

Oscar De los Santos expuso sobre su propuesta de gobierno departamental.

El intendente electo Oscar De los Santos junto al Ing. Alvaro Luzardo.

Oscar De los Santos nacio el 17
de febrero de 1962 en la ciudad de
Pan de Azlcar. Su cuna fue el peque-
fio poblado de «Kilémetro 110, si-
tuado a 6 kilémetros de Pan de Azu-
car. Su padre fue obrero de la indus-
tria del portland y su madre emplea-

da domeéstica.

La vida de de los Santos se enfilé
hacia San Carlos, desde donde co-
menzoé a incursionar en la industria
de la construccion hasta transformar-
se en lo que es hoy: pintor de obra.
Su inquietud por los derechos de los

Vista parcial del publico presente en la exposicion de Oscar De los Santos.

trabajadores lo llevé a ser dirigente
gremial del Sunca entre 1984 y 1988.
En 1989 fue electo edil departamen-
tal. No estuvo en el siguiente periodo
legislativo, pero a partir de las elec-
ciones del afno 99 volvié a ocupar una
banca en la Junta Departamental de

Maldonado. En el mes de octubre de
2004, fue electo Representante Na-
cional.

Vive en la ciudad de San Carlos,
junto a su esposa Ana Tabeira y sus
hijos, Lucfa e Ignacio.

Jornadas taller para empresarios y emprendedores

Se desarrollaran en la Sede Punta del Este.

Un sistema de puesta al dia de
los procedimientos gerenciales que
le permite al pequefio y mediano
empresario actualizar sus conoci-
mientos y aplicarlos en su medio
para un efectivo rendimiento de su
negocio.

Desarrollado en jornadas de vier-
nes y sdbado con docentes de primer
nivel y amplia participacion de los con-
currentes.

1 CREATIVIDAD APLICADA

A LA EMPRESA

Dias y horarios: Viernes 19.30a22.30
y sabado de 08.30a 12.30yde 18.00
a21.00 hs.

Temario: » Presentacién de la jorna-
da y reordenacion de la satisfaccion
de expectativas. ¢ Presentacion pre-
liminar de las ideas empresariales de
los participantes. e Limitaciones de
la creatividad. e Técnicas para desa-
rrollar la asociacién de ideas. o Téc-
nicas del Pensamiento Lateral para la
solucion de problemas. © Herramien-
tas para la seleccién y evaluacion de
ideas empresariales. e Funciones ad-
ministrativas. e Elementos para defi-
nir las metas, el plan de accion y el
cronograma de actividades de las
ideas empresariales individuales.

2 PROYECTOS DE CREACION

DE EMPRESAS

Diasy horarios: Viernes 19.30a222.30
y sabado de 08.30a 12.30y de 18.00
a21.00 hs.

Temario: » Objetivos: personalesy de
la empresa. Aclaracion y diferencia-
cion. Rol del empresario. « Comer-
cializacion: estudio de mercado y es-
trategia de Comercializacién. e Pro-
duccion: organizacion y planificacion.
Costos de produccion. ¢ Financia-
miento: manejo de alternativas de fi-
nanciamiento: preparacion del Plan
Financiero. » Ante-proyecto de Em-
presa: aspectos esenciales para eva-
luar la viabilidad de la empresa: alter-
nativas técnicas y financieras.

3 MARKETING

Dias y horarios: Cuatro sesiones de-
sarrolladas durante dos semanas los
dias viernes 19.30 a 22.30 y sabado
de 08.30a 12.30y de 18.00a21.00
hs.
Temario: » Principios generales de
Marketing.  Objetivos - Empresa -
Marketing. o Investigacion de Mer-
cado. » Estrategia comercial: Produc-
to, Precio, Promocion y Publicidad,
Distribucién. « Ventas.

4 TECNICAS DE VENTA

Dias y horarios: Viernes 19.30a22.30
y sabado de 08.30a 12.30y de 18.00
a21.00 hs.

Temario: » Concepto de Comerciali-
zacién. o Los objetivos de la empre-
sa. o La clasificacion de los clientes.

La Psicologia en Ventas. » Carac-
teristicas a desarrollar. » El proceso

de venta. © Manejo de situaciones
conflictivas. o Perfil del Vendedor.
5 ATENCION AL CLIENTE

Dias y horarios: Viernes 19.30a22.30
ysabado de 08.30a 12.30yde 18.00
a 21.00 horas.

Temario: » Presentacién personal y
de lajornada. ¢ Servicio de Atencion
al Cliente. Tipos de publico. » Laem-
presa como grupo. Relaciones huma-
nas. « Comunicacién. « Tipos de co-
municacién verbal y no verbal. ¢ Re-
troalimentacién. « Comunicacion
gestual. Capacidad de escuchar.
Pautas para una comunicacion con
calidad. ¢ Personal de contacto.
Enfermedades.  Formas de superar-
las. » Imagen: de la empresa, telefo-
nica, presencial y por corresponden-
cia. La adecuada atencion al cliente.
Decélogo.

6 CONDUCCION DEL PERSONAL

Dias y horarios: Cuatro sesiones desa-
rrolladas durante dos semanas los dias
viernes 19.30 a 22.30 y sabado de
08.30a12.30y de 18.00a21.00 hs.

Temario: » Conociéndose a usted
conocera mejor a los demas. o Us-
ted debe dar las 6rdenes y lograr que
sean cumplidas. Andlisis de los tipos
de autoridad. ¢ Usted no trabaja con
individuos aislados. El grupo: el indi-
viduo integrado. ¢ La comunicacién
no es solo tema de las grandes em-
presas. Relacion con los problemas de
mando. ¢ Usted es el lider de su em-
presa. Caracteristicas y elementos del
liderazgo.

7 ADMINISTRACION FINANCIERA
Dias y horarios: Viernes 19.30a22.30
y sabado de 08.30a 12.30y de 18.00
a21.00 hs.

Temario: » El Balance y Estado de
Resultados como herramientas de
Gestion de la empresa. o Calculo e
interpretacién de Razones Financie-
ras. o Utilizacion del Capital de Giro.

Presupuesto Financiero. » Detec-
tar necesidades financieras. » Selec-
cién de Fuentes de Financiamiento,
el endeudamiento de la empresa.
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Bvar. Artigas y E. Sader
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Punta del Este, Uruguay.
Tel.: +59842 482648
info@upe.edu.uy
www.upe.edu.uy

Universitario de Punta del Este es nuevamente
la institucion con mayor numero de inscriptos
en Carreras de Grado.

UPE
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Autoridades Académicas de UPE dando
la bienvenida a estudiantes de la
generacion 2005, de las Carreras
Derecho, Notariado y Ciencias
Econdmicas.
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