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1. Presentaciéon y Fundamentacion

Dentro del Plan Formativo de la Escuela de Gobierno, disefiado en el marco de los acuerdos de trabajo
y las coordinaciones desarrolladas con el area de Comunicacion Organizacional de la Facultad de
Informacion y Comunicacion (FIC) el curso “Herramientas de negociacién para la gestion universitaria”,
propone el desarrollo y fortalecimiento de capacidades de docentes y funcionarios/as en relaciéon con
el manejo de herramientas de negociacion como un insumo indispensable en la gestion universitaria,
gue aparece como una respuesta pertinente en los contextos actuales de transformacién de la Udelar.
El desarrollo de competencias para la negociacion impacta en la mejora de la gestion organizacional,
fortaleciendo los procesos de comunicacion interpersonales, grupales y de equipos de trabajo.

2. Objetivos generales y especificos

e Colaborar en la reflexion critica sobre los fundamentos y concepciones del modelo de
negociacion colaborativo para la resolucion de conflictos.

e Promover la apropiacién de las herramientas y técnicas de negociacion con la presentacion
conceptual del modelo colaborativo

o Abordar experiencias practicas de negociacion, su registro, analisis individual y colectivo en el
contexto universitario.

3. Destinatarios

Funcionarios/as de los distintos niveles de conduccién de la Udelar (Nivel I: Jefes, Nivel IlI: directores
de Departamento y Nivel lll, directores de Division); Docentes Grados 3, 4 y 5.
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4. Competencias

Habilidades para la resolucién de conflictos de forma colaborativa en el ambito universitario.

5. Carga horaria / Duracién / Créditos Académicos

El curso presenta una carga de 30 horas, distribuidas de la siguiente forma: 10 horas de clases
presenciales y 20 horas de trabajo y actividades a distancia a través de la plataforma educativa EVA de
Udelar.

Total 30 horas.

Créditos universitarios: 2 créditos.

6. Modalidad / Metodologia

El curso-taller se desarrolla en modalidad presencial con utilizacién de la plataforma EVA de Udelar. Se
propone una metodologia de trabajo participativa que se vera favorecida por el uso de la plataforma
educativa, el involucramiento de los/as participantes y el intercambio.

El curso articula en las clases situaciones para el analisis, exposicion e intercambio de contenidos
tedrico-metodoldgicos a partir de lecturas y practicas de simulacién.

7. Programa / Contenido tematico

En el curso los/as participantes se apropiaran de las herramientas y técnicas de negociacion necesarias
para lograr una mejora en la gestion administrativa en la Universidad de la Republica a través de la
conceptualizacion y practicas de aplicacidén de los elementos centrales involucrados en los procesos
de negociacion. Se manejaran ademas los elementos necesarios para realizar una reflexion critica
sobre las concepciones de la negociacion y el analisis de situaciones y estrategias para la resolucion
de conflictos en el contexto universitario.

MODULO 1:
¢ El conflicto. Componentes, causas, clasificaciones.
e La negociacion. Conceptos introductorios.
e Componentes de una negociacion competitiva y colaborativa
o Los siete elementos del modelo

MODULO 2:

Intereses y posiciones.

Elementos — Herramientas — Estilos. Posibilidades dentro y fuera de la negociacion.
Estrategias y tacticas

Estilo competitivo y estilo colaborativo.
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MODULO 3:
e La comunicacioén: el proceso de comunicacion en una negociacion colaborativo
e Lenguaje. Discurso publico y privado.
e Escucha activa

MODULO 4:
¢ Opciones de mutuo beneficio
e La Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado.
e Legitimidad. Comunicacion. Relacion. Compromiso.
o La Estrategia de los 4 pasos.

8. Sistema de Evaluacion

Certificado de asistencia y aprobacion si el participante asiste al menos al 75% de las clases
presenciales, participa de las actividades a distancia y aprueba las evaluaciones propuestas

9. Equipo Docente
Profa. Paola Papa. Profesora adjunta de la Seccion Académica Comunicacion Organizacional, Dpto.
de Especializaciones Profesionales, FIC. Formacion en comunicacion, estudios de posgrado en

comunicacion organizacional y diplomado en mediacién. Experiencia profesional en la gestion
universitaria y en los ambitos referidos a la gestién de la comunicacion institucional.
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