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RESOLUCION | 12§

Expediente N° 14101/2021
VISTO la Nota N° 019/21 mediante la cual la Lic. Maria José ALVARADO solicita el
nuevo dictado del Seminario Electivo denominado “Estrategias de Negociacidn”, a cargo de
la Lic. Susana URDINEZ, que se llevara a cabo entre los dias 2 al 5 de marzo de 2021, y,

CONSIDERANDO:

Que los contenidos del seminario resultan de gran importancia en la formacién de los
ingenieros industriales ya que para alcanzar las competencias marcadas por la sociedad y
tener una carrera exitosa es fundamental el periodo formativo.

Que debe tener iniciativa, ser una persona dinamica, mufirse de herramientas de ia
teoria motivacional para su automotivacion, adquiriendo confianza en si mismo Que esta
destinado a estudiantes avanzados de Ingenieria Industrial que estén cursando la materia
Relaciones Humanas.

Que la Escuela de Ingenieria Industrial sugiere, hacer lugar a lo solicitado y otorgar a
los alumnos que aprueben el Seminario Electivo un total de VEINTICINCO (25) horas
créditos.

Que los docentes responsables del dictado adjuntan las caracteristicas del curso,
con sus objetivos generales y metodologia, contenido y cronograma, bibliografia, recursos

didacticos a utilizar, cupo, lugar, fecha y hora.
POR ELLO y en uso de las atribuciones que le son propias,

EL DECANO DE LA FACULTAD DE INGENIERIA
(Ad Referendum del Consejo Directivo)

RESUELVE

ARTICULO 1°- Tener por 'autorizado el dictado del Seminario Electivo denominado
ESTRATEGIAS DE NEGOCIACION, a cargo de la Lic. Susana URDINEZ, con la
“coordinacién de la Lic. Maria José ALVARADO, llevado a cabo entre Ios dias 2 al 5 de
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marzo de 2021, destinado a alumnos de Ingenieria Industrial, con un cupo maximo de
CUARENTA (40) estudiantes, reconociéndose un total de VEINTICINCO (25) horas, segln

el programa organizativo que se adjunta como ANEXO de la presenta resolucion.
ARTICULO 2°- Hagase saber, comuniquese a Secretaria Académica de la Facultad, a la

Escuela de Ingenieria Industrial, a los docentes responsables, al Departamento Alumnos y

siga por Direccién de Alumnos para su toma de razén y demas efectos.
MM

RESOLUCIONFIN® & 128§

A Lad
L CASAZT

DR, CARLUS MARCELO ALBARRAGIY
SECRETARID ACADEMICO FACULTAD DF IRELNERA - URSS
FAGULTAD DE INGENERIA UNSs
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Seminario Electivo:
ESTRATEGIAS DE NEGOCIACION

Docentes Responsables:
Lic. Susana URDINEZ
Lic. Maria José ALVARADO

Carrera:
Ingenieria Industrial.

Condiciones Previas:
Estudiantes de Relaciones Humanas promocion 2020.
Estudiantes avanzados de ambos Planes de la Carrera de Ingenieria Industrial.

Fundamentacion:

El Siglo XXI ha traido consigo una serie de cambios muy importantes en la sociedad,
equiparable a los vividos en la Revoluciéon Industrial. La llegada de Internet, los
avances tecnoldgicos, el aumento de la poblacion o el nuevo panorama de la
comunicacion global son algunos de los factores encargados de marcar un antes y
un después en esta nueva era. La Ingenieria ha jugado un pape! primordial en este
conjunto de transformaciones, ya que se trata de una profesioén con una perspectiva
muy globalizada, siempre en continuo desarrollo, y que hace gque técnica y sociedad
evolucionen a un ritmo frenético, dando lugar, entre otros aspectos, a una notable
mejora de la calidad de vida. En este sentido, cabe destacar que el perfil del
ingeniero sigue siendo uno de los mas requeridos dentro del mercado laboral actual.
De esta manera, los profesionales que se formen en estos tiempos han de
enfrentarse a nuevos desafios. El aumento de la poblacién, ademas de los avances
alcanzados en las ultimas décadas, han llevado a la ingenieria a plantear nuevos
retos que aseguren la pervivencia de proximas generaciones y la prosperidad del
planeta. Para alcanzar todas estas competencias marcadas por la sociedad y tener
una carrera exitosa es fundamental el periodo formativo y el trabajo llevado a cabo
por docentes, pero igual de importante son las cualidades y habilidades de las
personas que reciben [a formacidén. La ingenieria es una disciplina dinamica que
demanda perfiles con capacidad para enfrentarse continuamente a nuevos desafios.
Es decir, necesita que impere una filosofia colaborativa para conseguir alcanzar
acuerdos que hagan un proyecto rentable. Las actitudes referentes a la colaboracion
y la negociacién seran mas efectivas en profesionales éticos y honestos en su
trabajo. El ingeniero debe tener iniciativa, ser una persona dinamica, mufirse de
herramientas de la teoria motivacional para su automotivacién, adquiriendo confianza
en si mismo, lo que ademas influira positivamente en su capacidad para resistir el
fracaso. Ademas, debe tener contar con un compromiso social desarrollado y una
verdadera empatia con el medio, sin perder nunca de vista la responsabilidad con el
medioambiente.

Que los estudiantes de Ingenieria:
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» Reconozcan y valoricen las estrategias de negociacién y las teorias
motivacionales como forma de lograr un trabajo mas adecuado, lograr
incrementar la productividad, desde una fortalecida automotivacion.

Objetivos Especificos:
» Identificar cada uno de los elementos de los modelos de negociacion.
e Conducir en forma estratégica negociaciones.
» Fortalecer el espiritu de equipo, identificarse con los objetivos de la organizacion,
lograr un clima organizacién adecuado y eliminacién de practicas no motivadoras.

Metodologia:
El Taller se dictara 100% Online sincronico (en el marco de la Pandemia).
Durante el Taller se presentaran las ideas y herramientas del modelo practicando su
utilizacion en Casos de laboratorio y luego reflexionando acerca de su aplicacion.

Contenidos Propuestos:

UNIDAD 1: EL ARTE DE NEGOCIAR Y LA TEORIA MOTIVACIONAL

¢ Qué es Negociar?

¢ Quiénes son los que negocian?

¢ Qué saber para negociar?

Teorias Motivacionales. Teoria de Mc Celland, T. de Maslow y T. de Herzberg.

UNIDAD 2: COMO NEGOCIAR, EL PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO
Principios basicos de Negociacion (Modelo de Harvard)

Andlisis de la situacion.

Planificacion.

UNIDAD 3: COMO NEGOCIAR, EL DESARROLLO TACTICO
Como comunicarse. ¢ Qué es la comunicacion?

La escucha activa.

El lenguaje del cuerpo.

El arte de preguntar.

El arte de responder.

La mentira y el error.
i Como gestionar las relaciones con los demas. Actitudes. Comportamiento.
A ‘\ Creencias. Los estados emocionales.
i¥
Vi

UNIDAD 4: TECNICAS DE PERSUACION

La argumentacion.

Principios de creatividad.

Estratagemas: El sefiuelo de la Cabra maloliente. El enredo de las cerezas. La
metamorfosis en la Gallina de los Huevos de Oro.

Cronograma:
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DIAS TEMAS HORARIOS DOCENTE
02%%?5821 Modulo 1 16a20Hs. | Lic. Susana URDINEZ
Ogljggjg:)e; Médulo 2 16a20Hs. | Lic. Susana URDINEZ
0 4J,3§}’Ze§‘21 Modulo 3 16a20Hs. | Lic. Susana URDINEZ
ngge;g%; Médulo 4 16a20Hs. | Lic. Susana URDINEZ

Bibliografia Recomendada:

e Bazerman, Max Y Otra, ‘LA NEGOCIACION RACIONAL”. Barcelona. Paidés.

e Calcaterra, RUben, “MEDIACION ESTRATEGICA”. Barcelona. Paidos.

e Druckman, Daniel (2003), “NEGOCIACION DE LA TEORIA A LA PRACTICA".
EDT LIMS.

e Diez, Francisco (199). “MANUAL DE NEGOCIACION. COMUNICACION
PERSONAL".

e Fisher, Roger Y Otros. "SI, DE ACUERDQ” como negociar sin ceder. Bogota.
Grupo Editorial Norma.

e Fisher, Roger Y Daniel Schapiro. “LAS EMOCIONES DE LA NEGOCIACION".
Bogota. Grupo Editorial Norma.

¢ Flores, C. Motivas a Otros. “UNA EXPERIENCIA FASCINANTE”. Venezuela.

e McClellan, “ESTUDIO DE LA MOTIVACION HUMANA" de Narcea S.A.
Ediciones. Madrid.

e Maslow, A. “LA MOTIVACION”, De Garcia Alba.

e Pm Camp Ben, “; EL MANAGAMENT ESTA MUERTO?”

o Stone, Douglas Y Otros. “CONVERSACIONES DIFICILES”. Bogota. Grupo
Editorial Norma.

o Ury William, “COMO RESOLVER DISPUTAS”. Buenos Aires. Rubizal Culzoni.

e Ury William, “SUPERE EL NO; COMO NEGOCIAR CON PERSONAS QUE
ADOPTAN POSICIONES OBSTINADAS”. Grupo Editorial Norma.

e Ury William, “EL PODER DE UN NO POSITIVO”. Bogota. Editorial Norma.

e Ury William, “OBTENGA EL Si CONSIGO MISMO”. Buenos Aires. Conecta

i Sistema de Evaluacién:
\j ‘ o Se debera asistir a un minimo de un 80% de las clases.
e Aprobaran el curso quienes cumplan con los requisitos de asistencia y aprueben con
una calificacién minima de 7 (siete) el trabajo integrador final.

£\ ~ Lugar y horario: -
] Via Meet del 2 al 5 de marzo de 2021. De 16 a 20 horas.
; —

Distribucion horaria:
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Clases Tebricas Y practicas 16 (dieciséis) horas

Evaluacién de caracter integrador 9 (nueve) horas

Total de horas a acreditar 25 (veinticinco) horas
z===== () ===== ‘
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