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1. FUNDAMENTACION

El siglo XXI trae cambios de paradigmas comenzados a finales del siglo XX con el desarrollo de
la web y el mundo globalizado. Las organizaciones verticales ya no son ni posibles ni deseables,
el trabajo en equipo es necesario y perentoriamente utilizado. Las empresas y organismos
profesionales, en general, necesitan de nuevas capacidades, tanto en el proceso diagndstico
de las situaciones, problemas y conflictos, como en la confeccién de abordajes y soluciones
para acompafiar los cambios y desafios a los que nos enfrenta el siglo XXI.

En los ultimos afios, dado el aumento de los litigios y conflictos entre los habitantes, tanto los
campos profesionales como privados conviven con el conflicto diariamente. Cuando comienza
un conflicto, primero las personas intentan resolverlo de modo informal; si esto fracasa
pueden recurrir a una negociacion. La funcién del negociador es mantener libre los canales de
comunicacion y cuidar que las partes no interrumpan la negociacion.

Es asi que la formacién profesional necesita dar respuesta a la necesidad de equipos de
gestidn, para que éstos puedan implementar las modificaciones necesarias y aprender nuevas
herramientas de gestion, desarrollando capacidades que posibiliten la toma de decision,
aborden negociaciones efectivas y sean capaces de una gestion eficaz.

Buscamos dar al profesional de cualquier disciplina conceptos, teorias y herramientas y
ayudarlo a desarrollar capacidades que lo habiliten a negociar conflictos y gestionar su trabajo
de modo efectivo.

En los ultimos afos, dado el aumento de los litigios y conflictos entre los habitantes, tanto los
campos profesionales como privados conviven con el conflicto diariamente.

“En el complejo mundo de las organizaciones, la gestidn se constituye en un elemento vital.
Nos ayuda, a través de objetivos, resultados identificados e indicadores, a sostener a la
empresa en el rumbo que nos propusimos, a identificar riesgos y a enfrentarlos con la
necesaria anticipacion. La efectividad en los logros de una buena negociacidn se ve impactada
positivamente por el apoyo de una buena gestidn; negociar sabiendo que variables
controlamos y cudles no, cuales son nuestras verdaderas posibilidades y cuales nuestros
limites, nos ayuda a definir estrategias sensatas y realistas de busqueda de acuerdos, a la vez
gue ambiciosas y estimulantes.”( Schonfeld Rubén 2009)

Cuando comienza un conflicto, primero las personas intentan resolverlo de modo informal; si
esto fracasa pueden recurrir a una negociacién. La funcidn del negociador es mantener libre
los canales de comunicacién y cuidar que las partes no interrumpan la negociacidon. Hay
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distintos criterios; la catedra propone seguir el esquema de la escuela de Leyes de Harvard en
Negociacion (Roger Fisher) y las lineas de trabajo propuestas por tedricos de la Universidad de
Harvard: Jeffrey Rubin, Jeswald Salacuse y Michael Watkins; y del MIT: Lawrence Susskind y
Patrick Field, entre otros.

Apoyamos tedricamente el Proyecto de Negociacion de las Escuelas de Leyes y de Negocios de
la Universidad de Harvard, como asimismo la Escuela de Gobierno de la citada Universidad, por
basarse en un esquema sencillo y justo, aplicable a casi todos los tipos de conflictos. El mismo
identifica y utiliza los siguientes siete elementos:

1) INTERESES: es necesario encontrar detrds de las posturas las necesidades, inquietudes,
esperanzas y temores de las partes en conflicto.

2) OPCIONES: con este término se identifica la gama de posibilidades en que las partes
pueden llegar a un acuerdo; se pone en juego asi la creatividad del profesional.

3) ALTERNATIVAS: aquello de que disponen las partes en caso de que la negociaciéon o
mediacidn fracase.

4) LEGITIMIDAD: un acuerdo es bueno cuando es justo para todas las partes involucradas. La
legitimidad remite a una referencia externa, criterio o norma establecida por parte del
negociador o mediador, quien es responsable del proceso y de su resultado.

5) COMPROMISOS: son planteamientos verbales o escritos que implican la involucracion de
las partes en el proceso; el nivel de compromiso es el que permite la continuacidn del proceso
de resolucién del conflicto.

6) COMUNICACION: es la que permite eficiencia sin perder tiempo ni esfuerzo. La negociacién
eficiente requiere de una efectiva comunicacidn bilateral.

7) RELACION: es parte fundamental del proceso que las partes mejoren su capacidad de
relacionarse sin dafarse, en especial en los conflictos de familia, donde las partes necesitan
continuar de algin modo en relacion.

2. PERFIL DEL EGRESADO
Descripcion detallada del perfil incluyendo competencias y habilidades a desarrollar en el

estudiante, caracteristicas del desempeno futuro acorde con la formacidn del proyecto de
posgrado y posibles dreas / campos de insercidon académico — profesional.

3. OBJETIVOS DEL POSGRADO



El programa busca capacitar a los participantes en el abordaje tedrico y practico en los temas
de Negociacidon y Gestién. Se busca aprender y aplicar modos diferentes de negociacién y
gestiéon acordes a la situacion, caso necesidad u objetivo. El énfasis estard puesto en la
negociacién como modo de abordar conflictos desde la interdisciplina. Los participantes seran
alentados a aplicar el material a situaciones de su propio campo.

El programa especificamente tiende a:

1- Desarrollar una comprensién sobre la naturaleza del conflicto.

2- Desarrollar una conciencia de la variedad de métodos en la resolucién de disputas,
focalizando en la negociacion

3- Identificar la estrategia preferida en cada uno en la resolucion.

4- Desarrollar una conciencia de las estrategias para ayudar a otros a resolver conflictos.

4. CONTENIDOS

PARTE TEORICA

El programa consistird en presentaciones de distintas teorias de resolucién de conflictos en los
temas de cada materia.

1) Presentacidn de teorias vigentes, y su implementacion.
2) Identificacion de los items que ayudan y que traban la resolucién del conflicto.

3) La problematica de género.

PARTE PRACTICA

1) Se realizaran estudio de casos y simulaciones para ayudar a incorporar los nuevos abordajes
y escenarios, se solicitard feedback

2) Se realizardn negociaciones buscando la ejercitacién en la resolucién de conflictos, que se
analizaran con posterioridad.



3) Se abordaran situaciones diferentes en temas de gestién buscando la ejercitacion, que se
analizaran con posterioridad.
4) Se ofrecerd entrenamiento, con estudio de casos en distintos campos y situaciones.

ACTIVIDADES DEL PROGRAMA Y REQUERIMIENTOS

Los participantes deberan:

1- Leer el material entregado

2- Estar en condiciones de discutir el mismo, participando en ejercicios casos y simulaciones.
3- Preparar las negociaciones de conflictos que les serdn entregados con anterioridad, abordar
situaciones de gestion.

4- Analizar y resolver conflictos actuales

5. PLAN DE ASIGNATURAS

1. Negociacion.
20 horas.

Dictada por: Dra. Sara R. de Horowitz

2. Comunicacién en Negociacion: Todo Negociador es un Comunicador.
20 horas.

Dictada por:  Lic. Susana Garat

3. Negociaciones Complejas en las Organizaciones.
10 horas.

Dictada por: Dr. Carlos Altschul

4. Psicologia en las Organizaciones.
10 horas.

Dictada por: Dr. Carlos Altschul

5. Negociaciones del Sector Agroindustrial. Commodities.
10 6 20 horas.

Dictada por: Ing. Agr. Sebastian Senessi 6 Ing. Agr. Raul Pérez San Martin.

6. Mercado de Capitales.
10 horas.



10.

11.

12,

13,

14,

15.

16.

17.

Dictada por: Dr. Claudio Zuchovicki

Presentaciones Efectivas, Teoria de la Argumentacion y Trabajo en Equipo.

10 horas.

Dictada por: Lic. Pia Bouzas

Negociacion Avanzada: Género, Cultura e Inteligencia Emocional.

20 horas.

Dictada por:  Dra. Sara R. de Horowitz y Lic. Susana Garat

Gerenciamiento del Cambio.
20 horas.

Dictada por: Lic. Luis Karpf

Anadlisis de Escenarios FODA, Interpretar y Analizar.
10 6 20 horas.

Dictada por: Rubén Schonfeld

Liderazgo y Motivacion.
10 6 20 horas.

Dictada por: Prof. Rubén Schonfeld

Trabajo en Equipo.
10 horas.

Dictada por: Prof. Rubén Schonfeld

Formacion de Formadores.
10 6 20 horas.

Dra. Rebecca Anijovich

Teoria de Juegos.
10 horas.

Dictada por: Prof. Diego Urfeig

Coaching Ontoldgico.
20 horas.

Dictada por: Lic. Gabriela Rodriguez Querejazu

Los Conflictos “Multi-Parte y Multi-Tema”. Facilitacion.
20 horas

Dictada por: Dr. Francisco Ingouville

Seminario Nacional e Internacional.



PROGRAMA INTERDISCIPLINARIO DE ACTUALIZACION EN
NEGOCIACION Y GESTION

EPG FAUBA

El Programa Interdisciplinario de Actualizacion en Negociacion y Gestion se propone
con modalidad presencial® de 128 horas, se presenta en médulos de 10 y 20 horas de
duracion.

Los participantes con titulo de grado de 4 afios 0 méas de extension, que cumplimenten
las 128 horas y den un coloquio final, recibiran el certificado de aprobd el “Programa
Interdisciplinario de Actualizacion en Negociacion y Gestion” de FAUBA.

Aquellos que cumplimenten y no tengan titulo de grado recibiran el certificado de
asistio.

El Programa tiene 40 horas obligatorias (Negociacion y Comunicacion) y 88 horas
optativas a ser elegidas entre materias de 10 y 20 horas.

Materias Obligatorias:

1. Negociacion. 20 horas. Docente Dra. Sara Horowitz
1. Comunicacion. 20 horas. Docente Lic. Susana Garat

Materias Optativas

3. Negociaciones Complejas. Modalidad de 10 o 20 horas. Profesor Carlos Altschul
4. Psicologia de las Organizaciones. Modalidad 10 horas. Profesor Carlos Altschul

5. Negociaciones del Sector Agroindustrial, Commodities. Modalidad de 10 o 20
horas Profesor Sebastian Senessi o Profesor Raul Pérez San Martin

6 Mercado de Capitales. Profesor: Claudio Zuchovichi. Modalidad 10 horas.

7. Presentaciones Efectivas y Teoria de la Argumentacion. Lic. Pia Bouzas.
Modalidad 10 horas.

8. Género, Cultura e Inteligencia Emocional aplicada a las Organizaciones. 20
horas. Profesoras: Sara Horowitz y Susana Garat

9. Gerenciamiento del Cambio. Modalidad 20 horas. Profesor Luis Karpf

1 . .
A ser dictado en los salones de FAUBA o como In House en empresas u organismos.
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10.  Analisis de Escenarios- FODA, Interpretar y Analizar. Modalidad de 10 hs.
Profesor Rubén Schonfeld
11. Liderazgo y Motivacion. Modalidad de 10 o 20 hs. Profesor Rubén Schonfeld

12. Trabajo en Equipo. Modalidad de 10 0 20 hs. Profesor Rubén Schoenfeld

13. Formacién de Formadores. Modalidad de 10 o 20 horas Profesora Rebeca
Anijovich.

14. Teoria de Juego y Toma de Decisiones Estratégica. Modalidad de 10 horas
Profesor Diego Urfei

15. Coaching Ontologico. Modalidad: 10 y 20 horas. Dos equipos
Equipo A: Profesora Gabriela Rodriguez Querejazu.
Equipo B: Profesora Margarita Solari y equipo

16. Los Conflictos “Multi-parte y Multi-Tema”. Facilitacion. Modalidad de 10 y
20 horas. Profesor Francisco Ingouville.



PROGRAMAS DE LAS MATERIAS PROPUESTAS
(Van numeradas acorde a los nameros de las materias propuestos en la hoja
anterior)

1. Materia: Negociacion.
20 Horas

Dictada por: Dra. Sara R. de Horowitz.

Contenidos Minimos

Conflicto.  Conceptualizacion.  Vinculacion con  competencia, cooperacion,
individualismo e interdependencia. El rol del negociador. Habilidad para negociar
tratos, interactuar con pares, persuadir inversores, evitar conflictos indtiles, litigios
costosos, mejorar los términos financieros e influir en las decisiones de otros.
Diferentes tipos de negociacion. Escalada de conflicto. Teoria de la Negociacion
efectiva. Los 7 elementos del Proyecto de Negociacion de la Escuela de Leyes de
Harvard. Negociacion justa: Transformacion de diferencias en mutuas ganancias.

Introduccion

Esta materia consiste en mejorar la habilidad para negociar tratos, interactuar con pares,
persuadir inversores, evitar conflictos inutiles y litigios costosos, mejorar los términos
financieros e influir en las decisiones de otros.

El Proyecto de Negociacion de la Escuela de Leyes de Harvard ofrece un abordaje a la
negociacion ejecutiva que combina la teoria de una negociacion efectiva y las
estrategias de éxito empleadas por negociadores experimentados.

Este programa le permite:

1. aumentar su capacidad negociadora

2. separar a las personas del problema



3. transformar diferencias en ganancias mutuas

4. ganar siendo justo

Programa

Moédulo 1:

= Conflicto: Conceptualizacion, niveles y valor positivo

= Ejercicio: “Pepulator” o “clips” o “win as much as you can”

= Conflicto — Competencia - Cooperacion — Individualismo - Interdependencia
= Plenario y Analisis

= El rol del Negociador

= Los 7 elementos de Harvard:

= Intereses - Opciones - Legitimidad - Relaciones - Alternativas - Compromisos
= Ejercicio. Plenario

Médulo 2:

= Diferentes tipos de Negociacion

= Analisis de las negociaciones

= Estilos de Negociacién

= Ejercicio. Plenario

= Juego sucio

» Video de la Universidad de Harvard : Prof. Roger Fisher
= Ejercicio. Plenario y analisis

Moadulo 3:

= Lanegociacion comercial

= Diferencia de intereses entre Principal y Agente
= Ejercicio: Sally Soprano

= Plenario

= Percepcion y conflicto

» Empatia, simpatia y rechazo

= Relaciones de confianza y desconfianza

= PNL. ejercicios

= Caso y andlisis

Moédulo 4:
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= Lanegociacion dificultades en la comunicacion

= Escalada: prevencion

» Video del Prof. J. Rubin Univ. de Harvard

= Generacion de opciones

= Ejercicio. Plenario

= Transformaciones que ocurren en la escalada

= Entrampamiento

= Ejercicio: “Remate del délar”

= Repaso de los conceptos del Proyecto de Negociacion de Harvard
= Sintesis del curso

2. Materia: Comunicacion en Negociacion: Todo Negociador es un Comunicador.
20 Horas
Dictada por: Lic. Susana Garat.

Contenidos Minimos

Importancia de la palabra en el proceso de negociacion. Palabra, gesto y contexto.
Distinciones y mundos interpretativos: mapas y filtros, palabras y significados.
Creencias y valores. Escucha efectiva. Preguntas. Feedback. Herramientas de PNL. El
cuerpo como aliado. Las emociones. Competencias comunicativas. Principio de una
comunicacion efectiva. Construccion de un marco comun.

Introduccion

“La Negociacion es una forma de intentar resolver mediante la palabra, los problemas
que surgen, bien entre individuos bien entre las colectividades de las que ellos forman
parte”. (P. Laurent)

Siendo la Negociacion un proceso comunicacional requiere de sus actores un buen
manejo de recursos y competencias vinculadas al decir, al escuchar y al retroalimentar
el circuito.

Todo negociador es un comunicador y desde ese rol ha de optimizar su propio estilo
tendiendo a la congruencia entre las palabras, el cuerpo y la emocion. Los objetivos de
esta materia son los de:

= Desarrollar habilidades de escucha activa para entender el punto de vista del otro

= Incorporar recursos efectivos que faciliten el dialogo y la satisfaccion de los
intereses

= Trabajar el rol de Negociador/ a desde la 6ptica comunicacional: preparar, planificar
y hacer de la Comunicacion una tarea en la Negociacion

= Aprender y entrenar herramientas de la PNL (Programacion Neuro Linguistica)
aplicadas a la Negociacién.
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Programa

1. Dinamica de la Negociacion y la Comunicacion

= Negociacion y comunicacion como procesos inseparables.
= Palabra, gesto y contexto.

= Laescucha efectiva, una herramienta valiosa.

= Manejando el feedback en la comunicacion.

= El cuerpo como aliado.

» Ejercicios y anélisis

2. Comunicacion e Interaccion

= Emociones y negociacion

= El manejo apropiado de las emociones en la mesa negociadora.
= Barreras a la Comunicacion eficaz.

» La efectividad de un Mensaje creible

= Principios de la Comunicacion efectiva.

= Encontrar un marco comudn donde trabajar los intereses mutuos.

3. Programacion Neuro Linguistica (PNL) aplicada a la Negociacion

= Distinciones y mundos interpretativos: mapas y filtros, palabras y significados.
= El Metamodelo. ¢Es facil convencer?

= Creencias y valores.

= Las objeciones como trampolines.

= Congruenciay buenos resultados.

4. Todo es Comunicacion.

= El lenguaje: describiendo y creando y realidades.

= Las preguntas: propositos y encuadres.

» Frases inconvenientes en la comunicacion.

= Lasintaxis de una proposicion.

= Proposiciones: prioridad de intereses y objetivos claros.
= Construyendo un lenguaje comun que facilite el didlogo.

3. Materia: Negociaciones Complejas en las Organizaciones
10 horas

Dictada por: Dr. Carlos Altschul

1. Fundamentos
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La emergencia de modelos alternativos para la resolucion de conflictos y el desarrollo
de la negociacion es quizas una de las consecuencias mas claras del cambio de
paradigmas en la actividad profesional e institucional actual.

La competencia global, y la precariedad de los resultados obtenidos a traves de los
mecanismos tradicionales han impulsado a los agentes econdmicos y politicos a
investigar los sustentos tedricos y las consecuencias practicas de nuevos abordajes para
incrementar beneficios y reducir costos en temas de arbitraje, mediacion, negociacion, y
el establecimiento de relaciones extendidas.

Mas auln, recientemente se han desarrollado numerosas experiencias,
internacionalmente y en cada pais, en los &mbitos publico y privado, que permiten
analizar criterios y evaluar “cartas de navegacion” para la consecucion de la préctica de
la negociacion.

2. Objetivos

Permitir al participante

= Comprender las précticas de la de negociacion contenciosa, distributiva, y
constructiva;

= Analizar los beneficios y consecuencias de la aplicacion de cada uno de los

modelos en diferentes &mbitos y contingencias;

= Aplicar tales desarrollos a situaciones problematicas, conflictivas y / o dilematicas
actuales; y

= Desarrollar prescripciones para la actividad profesional y docente.

3. Contenidos

Orientacion general al tema de la resolucion de conflictos.

La naturaleza del problema. El uso de la fuerza. Posiciones, intereses y divisas.
Caracteristicas de una situacion con intereses encontrados. Interdependencia.
Percepciones alteradas. Encubrimiento y transparencia. Abordajes tacticos y
estratégicos. Situaciones tipicas. Elementos culturales en la resolucion de los conflictos.
Marco analitico para la comprensién de la problematica. Analisis del conflicto y
elucidacion de vias alternativas.

Experiencias en ambitos piblico y privado. Etica en negociacion.

Elementos disruptivos y polémicos. Legitimidad del otro. Las restricciones al
establecimiento del vinculo. El peso del pasado: suspicacia y rencor. Cooperacion y
competencia.
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Negociadores duros.

Componentes racionales. Reclamar valor. Acercamientos técnicos a situaciones con
intereses enfrentados. Contenidos y el papel de los expertos.

Cartas de navegacion para el desarrollo de una negociacion. Temas de preparacion y
planeamiento.

Elementos a tener en cuenta en el establecimiento de metas y objetivos.
Los actores en la negociacion. Ignorancia, tension y aprension.

Construccion de credibilidad y confianza.

4. Duracion

10 horas

5. Pre requisitos

Se entiende que los participantes han asistido al Taller de Negociaciones Complejas en
las Organizaciones, del Posgrado de "NEGOCIACION Y CAMBIO" de la Facultad de
Agronomia de la Universidad de Buenos Aires, o similares.

6. Bibliografia sugerida

Altschul, C. y Altschul, M. Construir tratos. Granica, Buenos Aires. 20009.
Colaidcovo, J. L. Negociacion moderna: Teoria y practica, Ediciones Juridicas Cuyo,
Mendoza. 1998.

Colaiacovo, J. L. Técnicas de negociaciones, Buenos Aires, Macchi, 1994.

Fischer, R., Kopelman, E. y Kupfer Schneider, A. Mas alla de Maquiavelo.
Herramientas para afrontar conflictos. Granica, Buenos Aires. 1994,

Fischer, R. y Shapiro, D. Las emociones en la negociacion. Norma, Bogota. 2007.
Lax, D.y Sebenius, J. Negociacion Tridimensional: Herramientas poderosas para
cambiar el juego en sus negociaciones mas importantes. Norma, Bogota. 2007.
Schoenfield, M. K. y Schoenfield, R. M. The McGraw Hill 36-hour Negotiating course,
McGraw Hill, New York. 1991.

Zartman, I. W. y Rubin, J. Power and negotiation. (Eds) The University of Michigan
Press, Ann Arbor, MI. 1994.

4. Materia: Psicologia en las Organizaciones
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10 Horas

Dictada por: Dr. Carlos Altschul

1. Fundamentos

La emergencia de modelos pacificos para la resolucion de conflictos y el desarrollo de
las organizaciones singulares es una de consecuencia del cambio de paradigmas en la
actividad gerencial. Su desarrollo efectivo requiere de un conocimiento de la Psicologia
de las Organizaciones

La competencia global, y la precariedad de los resultados obtenidos a través de los
mecanismos tradicionales han impulsado a los agentes econdmicos y politicos a
investigar las consecuencias practicas de nuevos abordajes para incrementar beneficios
y reducir costos en temas de disefio y negociacion.

Mas aun, recientemente se han desarrollado numerosas experiencias,
internacionalmente y en cada pais, en los &mbitos pablico y privado que permiten
analizar criterios y evaluar “hojas de ruta” para desarrollar practicas de fortalecimiento
interno previas a la de la negociacion.

2. Objetivos

Permitir al participante

= Familiarizarse con los temas centrales de los procesos sociales y psicologicos
previsibles en las organizaciones;

= Lograr una comprension acabada del comportamiento humano en empresas,
y en otros emprendimientos;

= Comprender las préacticas de la negociacion contenciosa, distributiva, y constructiva;
= Analizar los beneficios y consecuencias de la aplicacion de cada uno de los modelos
en diferentes ambitos y contingencias;

= Debatir los beneficios alternativos de los abordajes tacticos y estratégicos en el
campo de la negociacion; y

= Desarrollar prescripciones para la actividad profesional y docente.

3. Contenidos

Poder, cultura y comunicacion: Ejes de los procesos psicoldgico sociales en las

organizaciones.

Liderazgo y seguidazgo. Practicas de gestion, conduccion y facilitacion en el

desempefio del responsable inclusivo.

Sugerencias operativas en procesos de Comunicacion, Motivacion y Trabajo en
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Equipo.
Aspectos criticos en cuestiones de satisfaccion y desemperio.

Procesos de esclarecimiento, consolidacion y cambio en organizaciones complejas.

Caracteristicas de una situacion con intereses encontrados. Interdependencia.
Percepciones alteradas. Encubrimiento y transparencia. Abordajes tacticos y
estratégicos. Situaciones tipicas.

El peso del pasado: cooperacion y competencia. Précticas efectivas ante negociadores
duros.

Cartas de navegacion para el desarrollo de una negociacion. Temas de preparacion y
planeamiento.

Los actores en la negociacion. Ignorancia, tension y aprension. Construccion de
credibilidad y confianza.

6. Bibliografia sugerida

Altschul, C. y Altschul, M. Construir tratos. Granica, Buenos Aires. 20009.

Altschul, C. Transformando: Practicas de cambio en empresas argentinas. Eudeba,
Buenos Aires. 2003.

Colaiacovo, J. L. Técnicas de negociaciones, Buenos Aires, Macchi, 1994.

Etkin, J. Gestion de la complejidad en las organizaciones: La estrategia frente a lo
imprevisto y lo impensadp. Granica, Buenos Aires. 2005.

Davenport, T. H. y Prusak, L. Conocimieto en accion. Prentice Hall, Buenos Aires.
2001.

Fischer, R., Kopelman, E. y Kupfer Schneider, A. Més all4 de Maquiavelo.
Herramientas para afrontar conflictos. Granica, Buenos Aires. 1994.

Fischer, R. y Shapiro, D. Las emociones en la negociacion. Norma, Bogota. 2007.
Lax, D. y Sebenius, J. Negociacion Tridimensional: Herramientas poderosas para
cambiar el juego en sus negociaciones mas importantes. Norma, Bogota. 2007.
Pfeffer, J. y Sutton, R. I. La brecha entre el saber y el hacer. Granica. Buenos Aires.
2005.

Schoenfield, M. K. y Schoenfield, R. M. The McGraw Hill 36-hour Negotiating course,
McGraw Hill, New York. 1991.

5. Materia: Negociaciones del Sector Agroindustrial, Commodities.
10 0 20 horas

Dictada por: Prof. Sebastian Senessi o Prof. Raul Pérez San Martin
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1. Perspectiva historica del sector. La evolucion de las sociedades, de la
produccion agricola, la comida y la relacion entre personas.

2. La evolucion del sector agroalimentario argentino. El rol que cumple en la
coyuntura actual. Las perspectivas.

3. Negocios agroalimentarios. Commaodities vs. especialidades. Mitos y realidades.
Los consumidores. Su comportamiento y ubicacién social.

4. El comercio de agroalimentos. Las barreras y las negociaciones.

5. Las perspectivas del sector agroalimentario argentino.

1. El Sistema Agroalimentario

A lo largo de esta unidad se analiza la transformacion y evolucién que el sector agrario
experimento en los ultimos afos. Se realiza una breve descripcion cuyo eje es el cambio
en los modos de produccion y se profundiza en diversas teorias de economia de la
organizacion con el objetivo de poder favorecer el reconocimiento de las ventajas
competitivas que permitan liderar el sector.

Temas: Transformaciones en el sector agroalimentario, Innovaciones tecnoldgicas,
Sistemas organizacionales, Nuevas Teorias Economicas.

2. Mesosistemas

Esta unidad tiene su eje en el desarrollo del concepto de Mesosistemas en relacion con
el analisis de las estrategias competitivas de las empresas. Se analizan las cadenas
agroalimentarias, los distritos industriales y las redes de empresas. Con el analisis de los
mesosistemas se procura integrar a los agentes individuales en los mesosistemas como
entidades coherentes y se analiza la relacion de mesosistemas entre si. Este analisis esta
relacionado con la articulacion de estos conceptos con la economia global.
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Temas: — Mesosistemas, Cadenas Agroalimentarias, Distritos Agroindustriales y Redes
de Empresas. Formas de Coordinacion Horizontal y Vertical. Integracion Vertical.
Anélisis de Gobernancia.

3. Negocios de Commodities y de especialidades

En la unidad se analizan las estrategias competitivas para negocios de commaodities y de
especialidades.

Temas: Definicion de Commodities y Especialidades. Estrategias competitivas en cada
caso. Estrategias de Diferenciacion. Mercado de Especialidades. Tendencia a la
commoditizacion.

6. Materia: Mercado de Capitales.
10 Horas

Dictada por: Dr. Claudio Zuchovicki

El Mercado de Capitales y su relacion con la economia mundial. Tasa de interes.
Commodities. Tipos de cambio. Globalizacion Inversiones en paises centrales y paises
emergentes. El contexto de América Latina. Riesgo pais. Controles del sistema. Papeles
de negocios. Analisis de riesgo y de valor. Instrumentos del Mercado de capitales.,
sistema financiero., Controles Comisién Nacional de Valores. Formas de negociacion.

INSTRUMENTOS DE FINANCIAMIENTO: EXPLICACION DE BONOS Y ACCIONES. - Armado de

carteras de inversion La administracion de carteras y su objetivo. Decisiones, criterios.
Construccion de la frontera eficiente. Portafolios. Interpretacion de cuadros financieros.
Lectura e interpretacion de cuadros con informacion relevante del mercado. Mercados
de Derivados. Futuros y Opciones. Valuacion y estrategias de cobertura.

Mercado de Capitales.

Herramientas para financiarse por medio del mercado de capitales. Finanzas
personales. Como ahorrar en él.

1- Contexto. Relaciones econémicas.
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El mercado de capitales y su relacion con la economia mundial. Tasa de interes.
Commaodities. Tipos de cambio. Globalizacion.

Inversiones en paises centrales y paises emergentes.
Ameérica latina como contexto. Tamafios y expectativas.
Riesgo Pais.

Estructura del mercado de capitales y se relacion con la economia real. Como los
mercados se nutren de los indicadores econémicos.

2- INSTRUMENTOS DEL MERCADO DE CAPITALES.
Mercado de Capitales y el sistema financiero.

Controles del sistema: Comision Nacional de Valores.

Formas de negociacion...

Titulos de renta variable, Titulos publicos, y privados.

Bonos. Obligaciones negociables. Fideicomisos. Cheques diferidos.

Renta variable: Acciones. Emision de capital. Tipos de Analisis.

3-INSTRUMENTOS DE FINANCIAMIENTO: EXPLICACION DE BONOS Y
ACCIONES

Mercado de Capitales y el sistema financiero.

Estructura del mercado de capitales y se relacidn con la economia real. Como los
mercados se nutren de los indicadores econémicos.

¢Qué es la Bolsa? ; Como funciona?, ¢ Qué es el Mercado de Valores? ; Como funciona?
Caja de Valores y Banco de Valores.

Controles del sistema: Comision Nacional de Valores.
Formas de negociacion. Sinac, piso y continuo.
Instrumentos del Mercado de capitales.

Bonos. Titulos Publicos en Default y titulos pablicos performing.
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Badenes. Analisis de riesgo y de valor. TIR de los bonos

4- Armado de carteras de inversion.

La administracion de carteras y su objetivo.

Tomando decisiones en funcidn al criterio de la media-varianza.
Métodos para la construccion de la frontera eficiente.

Aspectos operativos de la construccion de portafolios.

Anaélisis de casos practicos

5- INTERPRETACION DE CUADROS FINANCIEROS

Interpretacion de Cuadros Financieros: Los diarios especializados en economia 'y
finanzas publican cuadros que reflejan la informacion relevante del mercado. El
objetivo de este mddulo es desarrollar habilidades de lectura e interpretacién de la
informacion publicada por los diarios Ambito Financiero, Cronista Comercial e Infobae.

Cuadros de Acciones; Cuadros de Bonos; Cuadros de indices; Cuadro de Derivados y
Futuros.

6- Mercado de Derivados. (Dos Horas)

Futuros y Opciones. Valuacion y estrategias de cobertura.

7. Materia: Presentaciones Efectivas, Teoria de la Argumentaciony Trabajo en equipo.
10 Horas

Dictada por: Lic. Pia Bouzas

Descripcion
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El arte de hablar y convencer al presentar proyectos o discutir resultados se ha hecho
clave en la vida empresarial actual. Incide en la toma de decisiones y en el trabajo en
equipo. De esta realidad surge la pegunta: ;Como podemos hacer de un acto de lenguaje
un elemento diferenciador del trabajo personal? Este curso desarrolla las habilidades de
argumentacion y comunicacion oral, pues da herramientas de distintas disciplinas
linglisticas que permiten organizar, preparar y realizar presentaciones efectivas.

Obijetivos especificos

o Realizar presentaciones elocuentes y persuasivas en reuniones formales e
informales, con interlocutores directos o audiencias mas numerosas.

o Conocer los recursos linglisticos y retéricos que nos permiten organizar un
discurso solido, coherente y efectivo.

o Utilizar los principios de la teoria de la argumentacion para construir eslabones
de adhesion con el auditorio.

o Desarrollar las actitudes de colaboracion para realizar trabajos en equipo

Programa

El orador y el auditorio en la oratoria profesional empresarial

o

Las presentaciones en la oratoria profesional empresarial: convenciones,
lenguaje, auditorio, estilos de argumentacion.

El orador: la planificacion del discurso. La autoridad del “sujeto” que habla.
El auditorio: Estrategias de argumentacién para cada tipo de pablico. Técnicas
para “trabajar” la oposicion del publico en el discurso.

El discurso

N

Como organizar un discurso: estructura de exposicion.

Recursos discursivos: conectores, organizadores, apelaciones.

La fuerza de los argumentos y los recursos retoricos: la definicion, la
comparacion, la ilustracion, la explicacion.

El plan textual del discurso: tematico, analitico, cronologico, oposicional. Cémo
elegir el mas apropiado segun la actitud del auditorio.
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Teoria de la argumentacion

1. Los acuerdos previos: de auditorio, de discusion, de objeto

Eslabones de adhesion. Como sellar el “si” del auditorio a lo largo del discurso.

3. Patrones argumentativos: tipos de argumentos y refutaciones. Técnicas para leer
el razonamiento argumentativo del oponente.

4. De la exposicion a la comunicacion institucional: presentacion de resultados,
proyectos e institucionales. Representacion visual de la informacion

o

La comunicacion: un trabajo en equipo

=

El didlogo: un trabajo de cooperacion. Del sobreentendido a la accion.
El rol del colaborador.

3. Trabajo en equipo con orientacion a resultados: complementariedad,
coordinacion, comunicacion, confianza y compromiso.

no

Bibliografia

* ARISTOTELES, Retdrica, Centro de Estudios Constitucionales, Buenos Aires,1990

* DASILVEIRA, COmo ganar discusiones, Taurus, Buenos Aires, 2004

* DI STEFANO (coord), Metaforas en uso, Editorial Biblos 2006

*  MARAFIOTI (comp), Recorridos semioldgicos. Signos, enunciacion y
argumentacion, Eudeba, Buenos Aires, 2004

* PERELMAN, OBRECHTS-TYTECA, Tratado de la argumentacion, Gredos, 1994

* REALE, VIALE, La argumentacion, Editorial Ars, Buenos Aires, 1995

* VERDERBER, Comunicacién oral efectiva, Thomson Editores, 2000

WWWw.escritura-oratoria.blogspot.com

8) Negociacién Avanzada: Género , Cultura e Inteligencia Emocional
20 horas

Dictada por: Profesoras Sara Horowitz y Susana Garat
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Contextos sociales de las negociaciones
Contextos relacionales de la negociacion
Estilos y abordajes femeninos y masculinos
Distintos niveles de analisis de género

Niveles de Liderazgo

Problemética de género
Diferencias de género
Expectativas segun el género

Analisis de la practica segun el género

Cultura en las Negociaciones.

Diferencias Culturales.

Globalizacion y Comercio.

Diferencias en las negociaciones Internacionales.

Micro, meso, macro y mega en las negociaciones

Inteligencia Emocional: Autoconciencia, Autorregulacién, Motivacion, Empatia y
Habilidades Sociales.

Desarrollo de: habilidades necesarias para el liderazgo;
Estrategias para mejorar el didlogo y ser efectivo.
Manejo Emocional, destrezas técnicas, habilidades cognitivas

Motivacién, Liderazgo, Trabajo en equipo.
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9. Materia: Gerenciamiento del Cambio.
20 Horas

Dictada por: Lic. Luis Karpf

Introduccion

Los objetivos de la materia son:

= Transferir a los participantes un marco conceptual que permita describir,
comprender y explicar los fendmenos y procesos psicosociales que ocurren en las
organizaciones.

= Dotar a los participantes de modelos que les permitan conceptualizar los procesos de
cambio en las organizaciones

= Transferir conocimiento y analizar las diferentes estrategias y programas de cambio
organizacional

= Capacitar a los participantes para planificar, liderar y administrar procesos de
cambio en sus organizaciones.

Las clases seran dictadas por medio de exposiciones dialogadas e ilustradas con casos
propios de los alumnos que seran escritos y entregados al docente durante las dos primeras
reuniones.

Asimismo, para cada clase se les solicitard a los alumnos lectura previa y un analisis
conceptual de la misma, iniciandose las clases con una revision y andlisis criticos de los
conceptos del autor.

La céatedra solicita a los participantes la entrega, cada dos casos, de una pequefia
monografia sobre conceptos desarrollados en clase que deben ser re-elaborados
“originalmente” y aplicados a procesos de cambio en los cuales estén involucrados,
administrandolos o liderandolos.

El método de evaluacion utilizado por la catedra contempla las monografias presentadas, la
participacion en clase y un trabajo final sobre analisis de un caso suministrado por la
catedra.

Programa
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1. Las organizaciones, sus funciones y procesos

= Lanocion de organizacion. Definicion del fendmeno

= El surgimiento y la representacion del fendbmeno organizacional

= Dimensiones y niveles para el andlisis de las organizaciones: individual, grupal,
organizacional, institucional

= Los aspectos hard y soft de las organizaciones

= Dimensiones para analizar la organizacion, sus fendbmenos y procesos

2. Conceptualizacion del cambio.

= ;Que es el cambio?

= El cambio visto como proceso.

= Caracteristicas basicas del proceso de cambio.

= Niveles del cambio: individual, grupal, organizacional e institucional.
= Cambio planificado y no planificado. Crisis organizacional

= Cambio, alineacion y aprendizaje organizacional

3. Andlisis de investigaciones realizadas sobre cambio organizacional

Presentaciones de investigaciones nacionales e internacionales sobre cambio
organizacional

4. Cambios e intervenciones organizacionales estructurales (hard)

= Planeamiento estratégico

= Disefio, estructura y arquitectura organizacional
= Tecnologia y sistemas

= Reingenieria 'y procesos

5. Cambios e intervenciones soft

= Cultura

= Alineamiento organizacional
= Recursos humanos

= Equipos

= [ndividuo

6. Etapas del cambio

= Diagnostico
= Planificacion
= Consolidacion
= Evaluacion
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7. Liderazgo y gestiéon del cambio

= El proyecto de cambio, ¢de quién es?

= Involucramiento y compromiso de la totalidad de la organizacién: sponsorship,
leadership, ownership.

Asimilacion.

Adaptacién y consolidacion del cambio.

Herramientas para el cambio.

Metodologias y herramientas para el cambio

El impacto del cambio sobre el individuo y la cultura

10. Materia: Analisis de Escenarios FODA, Interpretar y Analizar.
10y 20 Horas

POSIBLEMENTE Dictada por: Prof. Rubén Schonfeld

FALTA PROGRAMA

11. Materia: Liderazgo y Motivacion.
10 0 20 Horas

POSIBLEMENTE Dictada por: Prof. Rubén Schonfeld

FALTA PROGRAMA

12. Materia: Trabajo en Equipo.
10 Horas

Dictada por: Prof. Rubén Schonfeld

FALTA PROGRAMA
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13. Materia: Formacion de Formadores.
10 0 20 Horas

Dictada por: Dra. Rebeca Anijovich

FALTA PROGRAMA

14. Materia: Teoria de Juegos.
10 Horas

Dictada por: Diego Urfeig

Objetivo: Lograr que los alumnos incorporen herramientas de andlisis para poder
estudiar correctamente situaciones complejas de interaccidon estratégica evaluando
niveles Optimos, a través de juegos logicos.

Contenidos Minimos:

Introduccion a las teorias de la decision.
Introduccion a la Teoria de Juegos.
Esquematizacion de problemas — Matriz de Pagos.
Métodos de eliminacion de estrategias.

o Estrategias Estrictamente Dominadas.

o0 Racionalizacion.

o Equilibrio de Nash.
Concepto amplio de Equilibrio de Nash.
Aplicaciones concretas de la teoria.
Modelizacion intuitiva.

YV VY

YV VYV

Modalidad:

El seminario se dividira en 4 modulos en las cuales se irdn incorporando conceptos, a
través de ejemplos, gradualmente aumentando la dificultad. A su vez, se hard hincapié
en la participacion en el proceso de aprendizaje, con juegos interactivos, tanto durante
clase, como después de ella.

El seminario de dictara en una o varias clases presenciales, las cuales tendran
énfasis en la participacion activa del alumnado. Se incluiran juegos a resolver en el

momento, con posteriores analisis a través de la Teoria.
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Por otro lado, se incorporara una metodologia a distancia, a través de internet,
utilizando material desarrollado por profesionales de la New York University (NYU) y
la Tel-Aviv University. Los materiales interactivos constaran de juegos l6gicos online
cuyos resultados son enviados al equipo docente de manera automatica, permitiendo una
evaluacion de lo transmitido en tiempo real (http://gametheory.tau.ac.il/).

Planificacién por Médulo:

ler Modulo: Explicacion de los conceptos basicos tanto en general de las
Teorias de la Decision, como asi también de la Teoria de Juegos. La estructura de su
planteo (Matriz de Pagos). Explicacion del funcionamiento del sitio
http://gametheory.tau.ac.il/ para la resolucion de ejercicios online para la proxima clase.

2do Modulo: Explicacion general de la Teoria de Juegos: origenes, objetivo, y
aplicaciones basicas. Métodos basicos de eliminacion iterativa de estrategias. Ejemplos
didacticos.

3er _Modulo: Presentacion y justificacion del Equilibrio de Nash. Conceptos
basicos, implicaciones, y aplicaciones. Modelizacion. Resolucion de ejercicios a
distancia a través de la modalidad online.

4to Mddulo: Aplicaciones econdmicas, politicas, sociales y académicas.
Presentaciones de resultado de los juegos por internet. Modelizacion avanzada.

15. Materia: Coaching Ontoldgico.
20 Horas

Dictada por: Prof. Gabriela Rodriguez Querejazu

FALTA PROGRAMA
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16. Materia: Los Conflictos “Multi Parte y Multi Tema”. Facilitacion.
20 Horas

Dictada por: Dr. Francisco Ingouville

Introduccion

Cualquier actividad relacionada con el medio ambiente y los recursos naturales se vera a
menudo envuelta en conflictos que afecten a diversos sectores sociales e involucren
varios temas al mismo tiempo.

Inundaciones, aftosa, desertificacion, contaminacion, abigeato, transgénicos, uso del
agua, son algunos de los problemas mas visibles en el sector publico y privado. En
muchos de estos casos funcionarios de gobierno (Nacional, Provincial y Municipal)
deben adoptar politicas que afectan un amplio espectro de grupos sociales diferentes.
En las Gltimas décadas, y bajo el concepto general del desarrollo sustentable, ha crecido
la conviccién de que esas politicas y medidas deben responder a procesos de
participacion y decisiones consensuadas. Diversos autores como Susskind, Carpenter,
Kennedy, Moore han hecho grandes aportes al tema y organizaciones como la
Fundacion Futuro Latinoamericano (Ecuador) o Resolve (USA) y FARN (Argentina)
han desarrollado modelos practicos para obtener resultados efectivos. Casos resonantes
como el conflicto entre bananeros y camaroneros del Ecuador demuestran la
importancia de dominar estas disciplinas y tener un modelo en mente para aplicar en
caso de necesidad.

Las 20 horas tienen como objetivos:

= |dentificar situaciones en que sea conveniente recurrir a un proceso de
construccion de consenso multi parte multi tema asistido por neutrales.

= Capacitar a profesionales que se desempefien en roles de liderazgo para la
conduccion de un proceso de construccion de consenso multi parte multi
tema.

= Capacitar a participantes de un conflicto multi parte multi tema en la mejor
manera de contribuir a llevar a cabo un proceso exitoso y valerse de él para
lograr sus objetivos.

= Que los participantes desarrollen tanto un marco tedrico y habilidades
personales practicas para enfrentar situaciones conflictivas y poder construir
consensos en forma eficiente.
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Las herramientas y modelos a tratar en esta capacitacion y sobre todo las habilidades
personales a ejercitar son aplicables a situaciones de organismo oficiales, empresas
privadas y organizaciones no gubernamentales. En el sector privado un ejemplo tipico
es la planificacion estratégica de la empresa proveedora de insumos agropecuarios en la
que participa desde produccion hasta ventas pasando por todos los demas
departamentos. En el sector privado hay practicas comunes como la de “Calidad total”
que responden al mismo criterio general de que las buenas decisiones se toman con
participacion de todos los involucrados.

El curso se dividird en 5 clases de 4 horas cada una.

Cada clase tendra una parte teérica a cargo del profesor con participacion de los
alumnos y una practica en la que se haran ejercicios. Luego se analizaran los ejercicios
para sacar conclusiones y referirlas a la teoria.Habra lecturas obligatorias y optativas
para cada clase.

Los participantes deben llevar un diario sobre sus experiencias en el curso que
intercambiaran con otro estudiante para recibir feed back y que sera supervisado por el
profesor.

Programa

Clase 1:

= Modalidad del curso (reglas de juego, presentaciones, evaluaciones, etc.)

= Adaptacion y aplicacion de los conocimientos basicos de la negociacion, mediacion
y facilitacién a los conflictos de varias partes y varios temas.

= Adaptacion del esquema de los 7 elementos de Fisher y las tres tensiones de
Mnookin.

= Ejercicios préacticos de negociacion empleando esas herramientas.

= Elrol de la escucha activa en este tipo de negociaciones multi parte.

= Ejercicio practico de comunicacion

Clase 2:

= Caracteristicas de los conflictos multi parte con temas ambientales.
= Sus elementos.

» Rol de los lideres. Perfiles de lideres latino americanos.

= CAmo hacer un analisis de situacion

= El documento base. Como prepararlo.

= Eleccion y debate de un caso.

= Ejercicio practico de analisis. Entrevistas.
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Componente endoégeno y componentes exogenos. Los roles principales:
Convocante, Organizador, Facilitador, Relator. Participantes (lideres y asesores).
Prensa.

Convocatoria. Cémo cuédndo y a quién se invita.

La logistica. Lugar, reglamento, contencion y tiempo.

Ejercicio de simbolizacion de sus caracteristicas.

Clase 3:

Discursos de apertura del Convocante, Organizador y Facilitador.
Ejercicios de presentacion de cada uno de esos roles.

La facilitacidn. Objetivos, métodos y cddigo de ética.
Herramientas del Facilitador

Ejercicios de facilitacion.

El modelo de la Fundacion Futuro Latinoamericano.

Las reuniones privadas

El ejercicio de cruzar la linea.

Clase 4:

negociacion que involucre temas sanitarios.

Presentacion (a cargo de un experto)

Andlisis a la luz de los conceptos y habilidades adquiridos (a cargo de los
estudiantes).

Clinica de casos: aplicacion del método en relacion con otros casos aportados por
estudiantes.

La negociacion intercultural. Negociadores de alto y bajo contexto en la
comunicacion.

Anadlisis y planificacion de un caso para la clase siguiente. Descripcion, distribucion
de roles para todos los estudiantes, preparacion de cada uno.

Clase 5:

Simulacion del caso final.

Analisis en funcion de todos los puntos vistos en clases anteriores: el analisis de
situacion, el documento base, la convocatoria, la logistica, el convocantes, el
organizador, el facilitador, la facilitacion, la participacion, el proceso de la FFLA, el
acuerdo.

Conclusiones generales.

A quién recurrir en caso de necesitar ayuda en un conflicto o en un proceso de
construccion de consenso.

Una guia paso a paso para evaluar la situacion, entender el rol que uno juega y las
posibilidades que tiene. COmMo conseguir asesoramiento y montar el proceso
adecuado.

Evaluacién oral y escrita

Ejercicio de cierre.
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