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Empleo e Insercion

¢Qué es la
Prospeccidn
Y por qué es clave?

Conectando talento y necesidades empresariales

Acerca la oferta y la demanda laboral mediante la
colaboracidn activa con empresas.
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QUE ES LA PROSPECCION

Es un proceso planificado que busca:

Concepto ‘ o Identificacion y Analisis

Identificar, contactar y analizar empresas con potencial real de

DefiniCién de contratacion en el territorio.
ProSpéccion !

Generacion de Oportunidades

aila
[ ]
(=]
l I l presa rl a I Crear oportunidades de empleo, practicas o formacién alineadas con los
perfileside los participantes.
Puente Conector
El pilar fundamental para conectar las W

Actuar como nexo entre el tejido empresarial®y las‘personas,
especialmente aquellas en situacion-de vulnerabilidad.

necesidades del mercado con el talento
disponible.

|dea Clave
La prospeccion no es solo buscar empresas; es una estrategia

para crear oportunidades laborales reales.
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QUE ES LA PROSPECCION

Objetivos del Proceso

Establecer Colaboraciones

Conocer Necesidades Favorecer Insercion

Crear relaciones estables y de confianza

con las empresas, fomentando alianzas

duraderas mas alla de una contratacion
puntual.

|dentificar las demandas reales del tejido
empresarial local para alinear la oferta
formativa y los perfiles disponibles:

Facilitar la integracion laboral de las
personas candidatas, actuando como
puente efectivo hacia oportunidades de
empleo de calidad.

Idea Clave
La prospeccion de empresas en programas de empleo consiste

en acercar la oferta y la demanda laboral mediante la
colaboracion activa con empresas
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QUE ES LA PROSPECCION

Analisis Comparativo

Intermediacion Reactiva

Riesgo Dependencia, imprevisible Diversificacion, previsibilidad

Resultado Cierre puntual Pipeline saludable
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QUE ES LA PROSPECCION

Funciones de la Prospeccion

Detectar o Anticipar

|dentificar sefiales de mercado, Prever ventanas presupuestarias,
descubrir cuentas latentes y ciclos de compray preparacion para
monitorizar cambios organizativos futuras licitaciones.

relevantes.

Construir 0 Abrir

Generar relacion y confianza solida Acceder a nuevos sectores, expandir
con multiples decisores antes de la territorios y desbloquear puertas o
necesidad inmediata. internas en cuentas clave.
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QUE ES LA PROSPECCION

Enfoque Contextual: Sevilla

Sectores Econémicos Clave

|6gico (PCT Cartuja) y

il Institucional £ Estacionalidad

Calendario de licitaciones publicas y cierres Ajuste de cadencias por picos de actividad
fiscales. turistica.

E F E S O N 0 Do Fondo Social Europeo "E‘F'E's*obl 2021-2027 " UL R -
grama R MCA YoM
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QUE ES LA PROSPECCION

Pregunta Dinamizadora

Idea Clave
Y La prospeccion no es buscar ofertas, es crear oportunidades
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CAMBIO DE PARADIGMA — DE BUSCAR TRABAJO A SER SOLUCION

@ El Modelo Tradicional El Nuevo Enfoque

> Usuario busca empleo Y La empresa no busca personas

> i .
Entidad busca ofertas La empresa busca soluciones

> Empresa publica vacante Rotacion elevada — falta de perfiles formados

2 Ltervenci gtV Dificultades de.adaptacion — previsiones

-

©® Resultado: competimos en unMercado saturado X iVacantes? ' Soluciones
@ ¢Qué es "Ser Solucion"? @ Impacto Social

Candidaturas preparadas
Acompafiamiento técnico
Seguimiento post-insercion
Mediacion frente a.incidencias

Reduce prejuicios

Centra el discurso en capacidades
Profesienalizar |la relagion con la empresa
Posiciona‘al programa como aliado. estratégico

Reduccién riesgo empresarial

No vendemos perfiles sociales. CARRERA DE FONDO
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CLAVES ESTRATEGICAS DE UNA PROSPECCION EFICAZ

3.1 La prospeccion eficaz no es improvisada: Un proceso en 5 fases

ANALISIS DEL ENTORNO
Sectores tractores Potencial contratacion  Tendencias de empleo Estacionalidad

Z] “GMEI | ESTRA] A

Cultura’corporative
Criterios de prioridad

Tamano Y rotacion SENS'B”.'ZAC'ON SOCIAL Historial de colaboracion

Adaptar discurso Anticipar objeciones

PREPARACION DEL CONTACTO
Investigar empresa Definir objetivo claro

4 SITAPROEESIONA

: Cierre.y acuerdos
Escucha activa

Diagnostico necesidades  Propuesta de valor ACTA - CORREO

SEGUIMIENTO'Y FIDELIZACION
Post-insercion Evaluacion satisfaccion

Mantener vinculo Nuevas colaboraciones
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3.2 Factores Criticos

Constancia y método
Registro sistematico (CRM)
Discurso profesional
Orientacion a soluciones

Trabajo en red

o)

\/ Idea Fuerza

"La prospeccion eficaz es
PLANIFICACION + RELACION +
SEGUIMIENTO"

sDual
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Estrategias de Prospeccion Adaptadas a Colectivos Vulnerables

A Barrerashabitiaes 24.2 Estrategias de abordaje profesional

trabajamos c Enfoque en competencias, no en E Reduccion del Riesgo empresarial
aparecer: etiqueta . .
. . r La empresa debe percibir seguridad.
No presentar "perfil vulnerable". _
© Prejuicios o estereotipos Ofrecer:
Presentar: e Acompanamiento técnico
| . _ e Habilidades  Seguimiento periodico
«c Miedoalabsentismo - Experiencia transferible * Mediacion ante conflictos
« Actitudes y Motivacion e Tutoria en periodo inicial

© Dudas sobre productividad

Desconocimiento de incentivos

Informacion sobre incentivos n Seleccion ajustada y honesta

Experiencias previas negativas

* Bonificaciones No forzar inserciones.
* Programas de apoyo
* Ayudas ala contratacion e Ajuste real perfil-puesto
Ignorarlas no ayuda. . . . o . Transpargncia total
. . . © Sin que el incentivo sea el unico * Expectativas clara
Anticiparlas si. T

¥ FENGHIA RO AT A
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Estrategias de Prospeccion Adaptadas

0 4.3 Adaptacion del discurso segtin colectivo

89 4.4 Posicionamiento estratégico

Personas Jévenes ) )
= ®u No somos una ONG que "pide oportunidades"
atizar:

I - Formacion Capacidad
I AdgEE reciente digital Somos:
) . - .. .

I & Personas Migrantes I8 Aliados del tejido empresarial
I fatizar:

Experiencia previa' . EoImp; Compromiso ¥ Reductores de riesgo
i interculturales
f

2 Facilitadores de adaptacion laboral

Mayores de 50 ainos

Experiencia Responsabilidad Estabilidad

Desempleo de larga duracion Y
Enfatizar: L _— . . s
.. .. (& La vulnerabilidad no se gestiona con proteccion.
Motivacion Formacion g P ©
reincorporacion actualizada ; ; ; .
Acomparjl)amiento @& Se gestiona con estrategia profesional.
técnico

Programa EFESO
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Estrategias de Prospeccion Adaptadas

¥ 4.5 Formacion y perfiles

300 2O ina i esCripcicn
Acreditacicn MICROACREDITACIONES
Grado A parcial de Uno o warios resultados de aprendizaje de un modulo profesional del catilogo
competencia modular de FP. Parcial v acumulable. Perfiles profesionzles especificos.

Certiticado de Modulo profesions

Grado B . i | - . ) ‘
competencia Acumulacion de acreditacion Grado & o superacien de la formacion. ¢
Varios madulos profesionales con significacion en el mercado laboral por 1 ‘
Certificada sus competencias profezionales.
Grado C P i i . ) r »
profesional Acumulacion de acreditaciones Srado B o superacion de la formacion. y
Pueds constar de practicas l[aborales.

“Practica dual de formacion en empresa”

(%]

Grado D Ciclos formativa

2000/3000 horas. Itinerarios. ETCS.
Curso de Complementar v profundizar en las competencias adguindas en un cicla.

Grado E | R
race especializacion 300,200 horas. ETCA.

IDEA FUERZA FINAL

Nuevo Sistema de FP como herramienta para la generacion de
perfiles mas pertinentes para las empresas.

&

@& Reconocimiento profesional y académico + AACC

Dual

Consultoria de Formacién Dual
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https://www.juntadeandalucia.es/educacion/portales/web/iacp/andalucia-acredita
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Herramientas Practicas de Prospeccion

La prospeccion necesita sistema, no solo @ Mapa de empresas del territorio (inteligente)
actitud
"La prospeccion no depende de la motivacién individual, sino de contar NOS e
] i Informacion util ahadida:
con herramientas que permitan:"
Sector de actividad S Bases de datos publicas
Organizar la informacion Tamafo aproximado @ Camaras de comercio
Hater seguimiento Ntmero de trabajadores I Asociaciones sectoriales

Historial de contratacion @5 Trabajoenred

Medir resultados

. . Presencia en redes
Aprender de la experiencia

Potencial de insercion

Observacio stratégicas: Datos cualitativosclave.

Sin herramientas, la prospeccion se
diluye. Objetivo: , ho dispersarse.
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Herramientas Practicas de Prospeccion

IDENTIFICACION BASICA
CAMPO DESCRIPCION

ID empresa Codigo interno
Nombre de la empresa Razon social
CIF / NIF |dentificacion fiscal
Sector principal CNAE / actividad
Subsector M3as especifico
Ubicacion Municipio / provincia
Area geogrifica Zona prioritaria / territorio
Afo de fundacion Antigliedad
Pagina web URL
Redes sociales LinkedIn / Instagram / X

EFESO  NoQpO  —rmmze—- gy [EN :Dual
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Herramientas Practicas de Prospeccion

TAMARNO Y ESTRUCTURA

CAMPO DESCRIPCION
Tamafio de empresa Micro / Pyme / Mediana / Grande
N trabajadores actual Estimado o real
Evolucién empleo Creciendo / estable / decreciendo
Tipo de sociedad SL/SA / auténomo
Facturacién estimada Rango
Capacidad de crecimiento Baja / media/ alta

INFORMACION LABORAL Y CONTRATACION
CAMPO DESCRIPCION

Historial de contratacion

Frecuente / puntual / nula

Perfiles contratados

Oficios / técnicos / cualificados

Dificultad de cobertura

Baja / media/ alta

Rotacion de personal

Baja / media/ alta

Uso de subvenciones

Si/ No / Desconocido

Relacién previa

EFESO  NOPZDO  mmimmmmmmew | e

Orden TER/T01/2023, de 20 de junio

INTAMIENTD DE Seviua

Cliente / contacto / ninguno
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Herramientas Practicas de Prospeccion

POTENCIAL DE INSERCION (CLAVE)

CAMPO

DESCRIPCION

Potencial de insercion

© B3jo/ . Medio/ © Alto

Adecuacion a perfiles disponibles

Baja / media / alta

Capacidad de tutorizacion

Si/ No

Sensibilidad social

Baja / media/ alta

Interés en RSC / ESG

Si/ No

Barreras detectadas

Formacién / idioma / horarios

Tipo de insercién viable

CONTACTOS Y DECISORES

Practicas / contrato / formacion

CAMPO

DESCRIPCION

Nombre contacto principal

Persona clave

Cargo

RRHH / Gerencia / Encargado

Email

Teléfono

LinkedIn contacto

URL

Nivel de decision

Alto / medio / bajo

Relacién actual
EFESO

s s INTAMIENTO DE S

Orden TER/T01/2023, de 20 de junio
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Herramientas Practicas de Prospeccion

INFORMACION ESTRATEGICA EXTERNA

CAMPO DESCRIPCION
Fuente de informacién Base publica / cdmara / red
Asociacién sectorial Si/ No
Participa en redes empresariales Si/ No
Proyectos recientes Expansion / licitaciones
Reputacion local Buena / neutra / mala
Competencia por talento Baja / media/ alta

SEGUIMIENTO COMERCIAL / TECNICO

CAMPO DESCRIPCION
Estado de prospeccion No contactada / Contactada / Activa
Fecha primer contacto —
Canal de contacto Email / llamada / visita
Resultado contacto Interés / sin interés
Préxima accion Llamada / visita / propuesta
Fecha proxima accion —
Responsable interno Técnico asignado

EFESO  NORDO — =gmmmr== g ] Dual
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Herramientas Practicas de Prospeccion

VALORACION FINALY PRIORIZACION

CAMPO DESCRIPCION
Prioridad # Alta / Media / Baja
Score global (0—100)
Encaje estratégico Alto / medio / bajo
Riesgos Legales / econdmicos / operativos
Observaciones cualitativas Informacion clave
Decision Continuar / pausar / descartar

EFESO  NOQDO  emwmmew  gimeon RN :Dual
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Herramientas Practicas de Prospeccion

Ficha de empresa orientada a necesidades

"Cada.empresa.deberia tener una ficha que recoja:"

Problemas detectados

Perfiles que suele necesitar

= Temporadas de contratacion

Persona de contacto

Barreras detectadas

Nivel de colaboracion

- La ficha debe ayudar a personalizar el discurso.

EFESO  NORDO — m<gmgre= oo [
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@ Guiones de contacto por sector

No se habla igual con:

Y4 Hosteleria & Construccion @ Comercio
< Serv. socio-sanitarios M Logistica

El guion debe considerar:

© Lenguaje adaptado al sector
Propuesta de valor concreta
Preguntas abiertas estratégicas

) Cierre con siguiente paso

= Tener un guion reduce inseguridad y mejora la
eficacia.

sDual
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Herramientas Practicas de Prospeccion

@ CRM sencillo (aunque sea basico)

No es necesario un software complejo. Basta con que recoja:

Debe permitir:
Excel estructurado ]
Registrar contactos

G le Sheets
00gIe >nhee Fechas de cita

Plataforma interna
Resultado

Herramienta gestion .
Compromisos

o -

‘= Acciones programadas

Lo que no se registra, no se gestiona.

NO/DO Orden TER/T01/2023, de 20 de junio

Herramientas para personas usuarias

La prospeccion también implica preparar a los perfiles. La
preparacion es clave.
== *Fichas competenciales claras

&% +CV adaptados por sector

Han

*Elevator pitch entrenado

*Simulacion de entrevistas

1t

*Ajuste de expectativas

La herramienta no es solo externa (empresa).
También es interna (persona).

sDual
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Herramientas Practicas de Prospeccion

@ Indicadores para evaluar la prospeccion

"Medir es profesionalizar. Algunas mediciones clave:"

B = R
N° Contactos N°® Visitas N° Empresas
izados Realiza Nuevas captadas

o 4 X

N° Inserciones Tasa de Fidelizacion Tiempo Medio

La prospeccion debe evaluarse como cualquier proceso estratégico.

IDEA FUERZA FINAL

TRAZABILI DAD (% La prospeccion no es intuicion.

(& Es método, registro y mejora continua.

EFESO  NoQpO  —rmmze—- gy [EN :Dual

iownssors s KAINTAMIENTO DE Py Cafinaneiado por Consultoria de Formacién Dual
-----------------



CONTENIDOS

1  ¢QUE ES LA PROSPECCION DE EMPRESAS Y POR QUE ES CLAVE?

2 CAMBIO DE PARADIGMA: DE “BUSCAR TRABAJO” A “SER SOLUCION”

3 CLAVES ESTRATEGICAS DE UNA PROSPECCION EFICAZ

ESTRATEGIAS DE PROSPECCION ADAPTADAS A COLECTIVOS VULNERABLES
Personas en riesgo de exclusion social
4 Personas migrantes
Personas desempleadas de larga duracion
Mayores de 50 afios

HERRAMIENTAS PRACTICAS DE PROSPECCION
CO NTE N | DOS Para profesionales de orientacion
1. Mapa de empresas del territorio (inteligente)
5 2. Ficha de empresa orientada a necesidades
3. Guiones de contacto por sector

4. CRM sencillo (aunque sea basico)
Para personas usuarias

EL PAPEL CLAVE DE LA PERSONA ORIENTADORA / PROSPECTORA
6 Rol profesional
Relacién con la empresa

¢COMO PUEDE AYUDAR LA IA A LA PROSPECCION?
Preparacion de la prospeccion
Personalizacion del discurso
7 Apoyo al andlisis de perfiles
Ahorro de tiempo para el/la profesional
Blusqueda y analisis de ofertas de empleo
Importante: lo que la IA NO sustituye

8 CONCLUSIONES Y MENSAJES CLAVE




El Papel Clave de la Persona Orientadora / Prospectora

@ La persona prospectora como agente estratégico

@ De técnico/a de insercién a gestor/a de relaciones

"La prospeccion no es solo una tarea técnica. Es una funcion
estratégica dentro del programa.”

La persona orientadora/prospectora:

¢ Representa al programa ante el tejido empresarial.
e Iraduce necesidades empresariales en‘oportunidades reales.
Genera confianza y credibilidad.

Construye relaciones a medio y largo plazo.

Es la cara visible del proyecto ante las empresas.

Cambio de enfoque profesional

ANTES AHORA
% Gestion de ofertas v Analisis de mercado
% Derivacion candidaturas v Diagndstico empresarial
Seguimiento puntual Negociacion
Fidelizacién

+ Estrategia territorial

La prospeccion exige una mentalidad empresarial.
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Competencias Clave y Equilibrio Profesional

@ Competencias clave de la persona prospectora

Comunicacion estratégica
(Persuasion, Seguridad, €apacidad de sintesis)

¢ Capacidad de negociar

& Escucha activa
(Identificar oportunidades en expresiones, No imponer la solucion preconcebida)

¢ Capacidad de negociacion
(Ajustar expectativas, Generar compromisos, Cerrar acuerdos)

Inteligencia emocional
(Gestion de rechazos, Gestion de frustracion, Empatia empresarial)

Organizacién y-método
(Seguimiento, Rigar, Planificacion)

EFESO —— -
NO/DO No Do mrﬁmfﬁmﬂmnnb :" S 5“‘5‘&‘3&”&‘?“.
ropen
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La persona prospectora trabaja entre dos realidades:

. |’
— N
.

L ]

La persona participante La empresa

Debe:

Defender el ajuste real del perfil
No forzar inserciones inadecuadas
Priorizar el vinculo de confianza de la empresa

Proteger el proceso de'la persona usuaria

La credibilidad es el mayor activo.
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o Gestion del Rechazo y Posicionamiento

@ Gestion del rechazo y resiliencia profesional 6.6

Es S:

Mantener seguimiento

@ No todos los perfiles encajan

La persona prospectora debe transmitir que el programa es:

N prospeccic
No todas las empresas colaboran Riguroso en perfiles Acompafiamiento estable
No todas las reuniones generan insercion Informacién contrastada Transparente

No s un rec

I "La clave no es evitar el rechazo. Es gestionarlo profesionalmente." I—

? Somos un aliado profesional.

No personalizarse

La prospeccidn necesita resultados.

La herramienta mas importante de la prospeccion no es el CRM.

Es la profesionalidad de quien la ejerce.
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¢ Como puede ayudar la IA a la prospeccion?

4 (Enfoque 100% préctico + prompts listos para usar)

“No hablamos deiteoria sobre IA. Hablamos de como ahorrar tiempo, mejorar el
discurse y profesionalizar la prospeccion.”

/.4 éPara qué puede servir realmente?

w7 Analizar sectores rapidamente « Redactar emails.profesionales

Preparar visitas a empresas Adaptar candidaturas

. IDEA CLAVE
Obtener.argumentarios personalizados ./ Simular objeciones
o . _ & Lo |A no sustituye la relacion humana.
Disefiar estrategias de contacto Crear oportunidades ocultas
&
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¢ Como puede ayudar la IA a la prospeccion?

Preparacion y Personalizacion con IA

Preparacioén de una visita empresarial Personalizacidn del discurso segun colectivo
& Obijetivo: Llegar con discurso personalizado y estratégico. 28 Objetivo: Adaptar el enfoque a jévenes, mayores de 50, etc.
T PRACTICO gy ROM FICO;
’ - 7 V . . . . .-/ o
ActUo como experto/a en prospeccion de empresas en programas de Necesito adaptar mi discurso para presentar un programa de insercion
insercion laboral. a un perfil:
Voy a visitar una empresa del sector en. [sector] [ciudad]

[edad, experiencia/es, colectivo, competencias]

Indicame:
La empresa pertenece al sector . [sector]
Posibles necesidades habituales de este sector.

Redacta un discurso profesional centrado en competencias y valor

Problemas frecuentes en gestion de personal. . . . . .
afladido, evitando mencionar la vulnerabilidad como eje central.

Queé tipo de propuesta de valor puedo ofrecer desde un programa de
insercion.

Posibles objeciones y como responderlas.

COPIAR 0 COPIAR
PROMPT PROMPT
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¢ Como puede ayudar la IA a la prospeccion?

Emails de Prospeccion y Manejo de Objeciones

Redaccion de emails de prospeccion profesional Simulacién de objeciones empresariales
Obijetivo: Solicitar reunién de forma clara y concisa. @ Objetivo: Entrenar la respuesta antes de la visita.
T PRACTICO gy ROM fiCC
Redacta un email breve, profesional y atractivo para solicitar una Simula que eres un gerente de una empresa del sector . [sector]
reunion con una empresa del sector en. [sector] [ciudad]

Plantea 5 objeciones habituales a la contratacion de personas en
El'objetivo es presentar un programa de insercion laboral que ofrece: situacion de vulnerabilidad.

Despues, responde a cada objecion desde |la perspectiva de una
Preseleccion de perfiles ajustados persona prospectora profesional.

Acompafiamiento técnico
Seguimiento post-insercion

Que sea clare, econciso y orientado a aportar valor.

COPIAR 0 COPIAR
PROMPT PROMPT
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¢ Como puede ayudar la IA a la prospeccion?

Analisis de Mercado y Adaptacion
Analisis rapido del mercado oculto Adaptacion de perfiles a necesidades

? Obijetivo: Identificar oportunidades no publicadas. 4 Objetivo: Ajustar el CV a la vacante real.
T PRACTICO gy ROM FICO;
. . . V . . gl
Estoy trabajando la prospeccion en . [ciudad o provincia] Tengo este perfil profesional:

Por favor, realiza lo siguiente: [descripcidon resumida del CV]

|dentifica sectores con alta rotacion o en fase de expansion actual. . _
La empresa necesita cubrir este puesto:

Sugiere perfiles laborales con potencial de insercion para programas [descripcion del puesto]

sociales.
Indica posibles oportunidades de mercado oculto (empresas que no Ayudam.e ° reformu!ar 270l dtelgtacando as compet'enuas :
. transferibles y ajustandolo especificamente a la necesidad empresarial
suelen publicar ofertas en portales). .
descrita.
COPIAR 5 COPIAR
PROMPT PROMPT
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¢ Como puede ayudar la IA a la prospeccion?

Organizacion Estratégica y Buenas Practicas

Organizacion estratégica de la prospeccion

PROMPT PRACTICO;

./Dﬁ

Ayudame a disefiar un plan.mensual de prospeccion empresarial para
un programa de insercion laboral.
Incluye:

Objetivas cuantitativos

KPIs (Indicadores Clave de Desempeno)

Indicadores de seguimiento

Estrategias de fidelizacion

PROYECCION DE OBJETIVOS

m T -
RERS e,

|||||||||||||||

NO+DO Mrznrmmmmznmpnb
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Buenas practicas en el uso de |A

y Usala como apoyo, no para sustituir tu criterio profesional.
) Personaliza siempre los resultados antes de usarlos.

) No copiar-pegar sin revisar y adaptar al contexto.

o Mantener la confidencialidad de datos sensibles (no subir datos
reales de usuarios).

) Usala para mejorar la preparacién, no para improvisar.

IDEATFUERZA FINAL

& La IA no hace la prospeccion por ti.

& Pero puede hacer que tu prospeccién sea mas estratégica,
mas rapida y mas profesional.

:Dual
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¢ Por quée utilizar y como un proyecto?

Estructura y coherencia para una A especializada

Un Proyecto configurado permite:

@ Mantener contexto estable (territorio, programa, colectivo)
& Reusar la configuracion base automaticamente

l & Crear coherencia en todos los prompts generados

Evitar repetir informacion en cada nueva consulta

Construir una "lA especializada' en prospeccion

& Es como entrenar un asistente especifico para tu programa.

EFESO  NORDO — =gmmmr== g ] Dual
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¢ Por quée utilizar y como un proyecto?

Crear el Proyecto

Inicia un nuevo espacio de trabajo
dedicado.

Nombre sugerido:
"Prospeccién estratégica — Proyecto
[Sevilla]"

EFESO  NOJDO  mewspmmnagmman
Orden TER/701/2023, de 20 de junio

- AVUNTAMIENTO BE SEVILLL

Configurar Instrucciones

Define el "cerebro" del proyecto.

Es la configuracion clave que la IA
recordara en todas las sesiones
futuras.

Configurar Prompts Base

Crea tu biblioteca de recursos.

Son plantillas listas que se pueden
lanzar cada vez con un solo clic.

Usaren el dia adia

Tu asistente operativo.

Abrirlo antes de cada sesion y lanzar
los prompts ya configurados.

sDual
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¢ Por quée utilizar y como un proyecto?

Alimentar la IA con el contexto real de tu territorio

¢ Qué documentos subir? @' Asi la |IA podra:
Mapa sectorial de Sevilla @ Usar el discurso y tono corporativo adecuado
Perfil tipo de participantes N Usar terminologia coherente con el programa
Vv

Recursos personales de Sevilla _ _
Adaptar su mensaje a tu realidad concreta y local

Tabla de empresas/ Base de datos

Argumentario o manual de ventas Resultado: Respuestas mucho mas precisas

EFESO  NOJDO  =gmmmr== ey [ sDual
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¢ Por quée utilizar y como un proyecto?

Coémo mejorar los prompts dentro del Proyecto

f ™)
° Sin‘Proyecteiconfigurado ’ | yyecto Config

le ti e es: ir:

"Prepara el guion para una visita @ empresa del sector
logistico."

YACtUo como experto efi prospeccion de empleo:
Irabajo en Sevilla con colectivos vulnerables. Nécesito
un guion para una visita. Evita el tono asistenecialista y
enfocate en competencias..."

& La |A ya sabe automdaticamente:

~~ Quién eres y tu rol profesional

Que trabajas con colectivos vulnerables

~ Que buscas un enfoque estratégico

Es necesario repetir todo el contexto en CADA prompt. Si se te olvida un detalle,
la respuesta sera genérica y poco util.

Que debe evitar el tono asistencialista

EFESO NOSDO Fondo Soial Eropmo P P5E4) 2022127 mm e - EDuaIC@ﬂ
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¢ Por quée utilizar y como un proyecto?

CREAR "PROMPTS BASE" REUTILIZABLES

Prompt Base 1 E Prompt Base 2

Preparacion Visita Objeciones
"Preparala estrategia deWisita para esta empresa:fnombre "Actla como el gerente. Anticipa 3 objeciones duras a mi
empresalildentifica ne€esidades Probables y propliesta deiValor® pFOPUesta y redacta respuestas profesionales para rebatirlas."

Prompt Base 3 Prompt Base 4

o / . J | . °

Adaptacion Perfil Analisis Sectorial
"Ajusta este perfil competencial [pegar perfil] a las necesidadesy "Analizame oportunidades de insercién en el sector [sector] en
lenguaje técnico de esta empresa." Sevilla. Tendencias y empresas clave."

EFESO No Do lmw:;:poor?mmm " | e - = D u a I
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¢ Por quée utilizar y como un proyecto?

Configuracion Avanzada (Muy Recomendable)

Anade capas de personalizacidn para obtener resultados expertos

m— -

/ Configurar una lengua clara y profesional.
I Evitemos lenguaje "novalorarme" en la presentacion externa.
N

Prioriza competencias, habilidadesy valor afiadido.

Incluye posibles riesgos empresariales y como mitigarlos.

& - Esto cambia radicalmente la calidad de los resultados.

EFESO  NoQpO  —rmmze—- gy [EN :Dual
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¢ Por quée utilizar y como un proyecto?

ERRORES FRECUENTES Y RESUMEN CLAVE

ERRORES FRECUENTES
No crear un proyecto base X No indicar un enfoque claro
No definir el estilo de respuesta X No subir documentacion estratégica

Usar prompts demasiado genéricos o repetitivos

|

RESUMEN CLAVE
Personalizar la prospeccion Ahorrar tiempo operativo
Profesionalizar el discurso Mantener coherencia estratégica

Convertir la IA en un asistente especializado

EFESO  NoQpO  —rmmze—- gy [EN :Dual
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Conclusiones

Lo que hemos visto

La prospecciéon NO es: La prospeccién ES:

"Colocacion* Estrategia territorial
Llamar sin estrategia Deteccion profesional
X "Colocar" perfiles v Valor afiadido

# Esintervencién con mirada empresarial.

El pasicionamiento a adoptar

diariosgpasivas © Aliados estratégicos

© Reductores deriesgo

® Facilitadores adaptacién
Constructores relaciones

SrasSistengclales

- CCoLUITO U UITi wdo
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8.2 Las 6 ideas que deben quedarse
"4l La insercidn no depende del azar, depende del método.
gl No vendemos vulnerabilidad; vendemos soluciones.

il La empresa busca soluciones, no perfiles sociales.

4L vulnerabilidad se gestiona con estrategia, no con proteccion.
d La prospeccién requiere planificacion y seguimiento.

;] La persona prospectora es agente/socio/aliado territorial.

El'futuro de la prospeccion

Profesionalizada  Basada en datos Personalizada
Estratégica Relacional

:Dual
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Conclusiones

El futuro de la prospeccién

Profesionalizada Basada en datos Personalizada Estratégica Relacional

(:Olw. N

) "uu ['tunldades
ib

"La prospeccion no abre puertas.

Construye relaciones que mantienen las puertas abiertas."

EPESO NOBDO  mmmmmee e B :Dual

o i AvunomiEstoseSeRa, o Caflnanaiada par a de Formacion Dual
la Unidn Eul



¢ DUDAS?

GRACIAS

sDualCon

Consultoria de Formacion Dual

César Garcia
Info@dualcon.es
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