Universidad Nacional de Lujan
REPUBLICA ARGENTINA

NOMBRE DE LA ACTIVIDAD: Taller de NegoCIaCion. ... ..evvus e eerrreteesssesesiisiissoeeses

Grupo de Trabajo (detalle de antecedentes de los instructores — | Cantidad de Horas 30 (treinta)
formacion profesional y/o laboral)
Tedricas: 20 (veinte)
Marcelo Vinjoy — Docente Unlu
Mariana Galbiati ( Licenciada en Sistemas —) Docente Précticas: 10(diez)
Universitaria — Consultora Externa de Entidades Piblicas y
Privadas — Coordinadora del Area de TIC's de instituciones
educativas pertenecientes al JUREC)
OBJETIVOS GENERALES:
Que los participantes (Directores, Jefes de Departamento, etc):
* Adquieran las herramientas necesarias para comprender los componentes y procesos
relacionados con la Negociacion.
* Desarrollen habilidades que le permitan llevar a cabo las fases del proceso de Negociacion
MODALIDAD:
- Semipresencial — (Presentacion del taller y evaluacion del mismo en forma presencial y dictado del
curso a distancia con tutoria de los instructores a cargo)
DESTINATARIOS:
Personal No Docente UNLu

CANTIDAD MAXIMA DE ALUMNOS:

15
REQUISITOS PARA EL CURSADO:

CANTIDAD DE ENCUENTROS:

2 encuentros - Primer encuentro al iniciar el taller, y un encuentro final en la instancia de evaluacion.

RECURSOS NECESARIOS:

Aula para cada uno de los encuentros, equipada con cafién y PC

il




U

CONTENIDOS A DESARROLLAR FRE==Z I\
Unidades: 4 Unidades o Médulos ' =

Unidad 1 NI 4
Objetivo Especifico: Que el participante reconozea el rol de la Negociacion en la resolucion dé
conflictos propios de situaciones concretas y cotidianas en el ambito laboral.del personal no doc
de la UNLu (Jefe de Departamentos, Directores, etc)

Contenidos:
e ;Qué es la Negociacion?
e Elementos de la Negociacion. Vision Sistémica de la Negociacion.
e (Caracteristicas del Negociador
e Estilos de Negociacion

Unidad 2

Objetivo Especifico: Que el participante relacione la importancia de la comunicacion y su relacion
con los distintos tipos de negociacion entre los distintas dreas de la Universidad

Contenidos:

Tipos de Negociadores

Identificacion de Negociadores en la Institucién o Areas de la misma
Estrategias para la Negociacion

Tacticas de Negociacion

La comunicacién en la Negociacion

Unidad 3
Objetivo Especifico: Que el participante interprete las distintas fases de Negociacion como etapas
de un proceso para la resolucion de conflictos diversos entre el personal de la institucion

Contenidos:
e Laimportancia del lenguaje en la comunicacion
e Fases de la Negociacion
e Agenda del Negociador
e Negociacion de Conflictos vs. Competencia-
Unidad 4

Objetivo Especifico: Que el participante aplique las fases del Proceso de Negociacion, utilizando
las herramientas y comunicacion apropiada, segin los sectores o dreas a los que pertenece el
conflicto.

Contenidos:

e Tipos de Organizaciones.
e Fuentes de Poder. El Poder y su influencia en la Negociacion.
e Mediacion y Arbitraje

e Teoria de Juegos
¢ Guia para negociar ;




FORMA DE EVALUACION. :
La evaluacion se realizard en forma presencial y oral, en un encuentro en el que los participantes
deberan fundamentar la resolucion de un CASO PRACTICO que involucrard la aplicacion de los
contenidos tratados en el taller. Dicha actividad estara relacionada a problematicas concretas dentro
del ambito laboral de los participantes “no docentes” de la Universidad Nacional de
Lujan.(Directores , Jefes de Departamentos, etc).

Los participantes tomardn contacto con el CASO a resolver con anterioridad a la instancia de
evaluacion, y deberdn exponer su propuesta de Negociacion en una presentacion con formato ppt.
(Power Point)

Asi mismo, deberan presentar la impresion de dicha propuesta en hoja A4, con letra Arial 12 e
interlineado sencillo.
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