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RESOLUCION DECECON° ) L EXPEDIENTE N° 6252/25

V1S T O: La nota de la Profesora Marcela BERNASKI, mediante la cual presenta
para su evaluacién y aprobacion la propuesta del dictado del Seminario de Actualizacion
denominado "Negociacién y Comunicacion Efectiva’, destinado a estudiantes de cuarto ano,
de las carreras Contador Publico, Licenciatura en Administracion y Licenciatura en
Economia, de Sede Salta y,

CONSIDERANDO:
Que la normativa a seguir para el dictado de Seminarios de Actualizacion es
establecida por la Resolucion CD-ECO N° 399/07, que reglamenta los mismos.

Que el desarrollo de habilidades interpersonales, comunicacionales y de
negociacién se ha convertido en una competencia clave para los profesionales de las
Ciencias Econémicas. En un entorno caracterizado por la complejidad, el dinamismo vy la
necesidad de articulacion entre diversos actores, la comunicacion efectiva y la capacidad
para negociar acuerdos justos y sostenibles resultan fundamentales tanto en la gestion
interna como en las relaciones externas de las organizaciones.

Que a fs. 11 del expediente de referencia, obra Despacho N° 257/25, de la
Comision de Docencia, con fecha 26.06.25, con dictamen favorable.

Que por Resolucion N° 420/00 y su modificatoria la Resoluciéon N° 718/02, el
Consejo Directivo delega en el Sefior Decano de la Facultad, la aprobacién de Programas
Analiticos y de Examen, Bibliografia, Régimen de Promocion, tramite de Equivalencias y
Seminarios de Actualizacion que cuenten con dictamen favorable de la Comision de
Docencia.

POR ELLO: en uso de las atribuciones que le son propias;

LA DECANA DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS,
JURIDICAS Y SOCIALES
RESUELVE

ARTICULO 1°- APROBAR el dictado del Seminario de Actualizacion denominado
"Negociacién y Comunicacion Efectiva’, propuesto por la Profesora Marcela BERNASKI,
destinado a estudiantes de cuarto afio de la carrera Contador Publico, Licenciatura en
Administracion y Licenciatura en Economia de Sede Salta, cuyas especificaciones obran en
el Anexo de la presente Resolucion.

ARTICULO 2°- HAGASE SABER, a la Profesora Marcela BERNASKI, a las Direcciones
General Académica, de Alumnos e Informatica, al C.E.U.C.E, y demas interesados para su
toma de razén y demas efectos. 00
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ANEXO

SEMINARIO DE ACTUALIZACION
Negociacion y Comunicacion Efectiva
1. Introduccién
Asignatura: Seminario de Practica Profesional Médulo IIl y Practica Profesional Supervisada
(CPN, LAy LE Planes 2003 y CP Plan 2019)
Curso: Cuarto afio
Carga horaria total: cuatro horas
Ciclo lectivo: 2025
Docentes responsables:
Prof. Cra. Maria Rosa Panza
Dra. Luisa Maria Salazar
Cra. Prof. Marcela Bernaski
Cra. Prof. Silvina Barrios
Prof. LE Luis Oscar Mauri
Lic. Anahi Diaz Pepenal
Lic. Noelia Espinoza

2. Fundamentacion de la propuesta

El desarrollo de habilidades interpersonales, comunicacionales y de negociacion se ha
convertido en una competencia clave para los profesionales de las Ciencias Econémicas. En
un entorno caracterizado por la complejidad, el dinamismo y la necesidad de articulacion
entre diversos actores, la comunicacién efectiva y la capacidad para negociar acuerdos
justos y sostenibles resultan fundamentales tanto en la gestion interna como en las
relaciones externas de las organizaciones.

El modelo de negociacién de la Escuela de Harvard (Fisher, Ury & Patton, 2011) ofrece un
marco metodolégico de probada eficacia, basado en la separacién de las personas del
problema, el enfoque en los intereses y no en las posiciones, la generacion de opciones de
mutuo beneficio y el uso de criterios objetivos. Este enfoque permite transformar potenciales
conflictos en oportunidades de cooperacién y mejora la toma de decisiones en contextos
profesionales. Asi mismo, la inteligencia emocional constituye un recurso esencial para el
liderazgo efectivo. Goleman (2015) sostiene que la capacidad de reconocer, comprender y
gestionar las emociones propias y ajenas incide directamente en la eficacia de la
comunicacién, la resolucion de conflictos y la motivacién de los equipos de trabajo. Desde la
perspectiva de la gestion del talento humano, Chiavenato (2017) resalta la importancia de la
comunicacion como eje transversal en los procesos de seleccion, integracion, evaluacion y
desarrollo de las personas dentro de las organizaciones. El liderazgo de equipos de ventas,
en particular, requiere de habilidades para coordinar esfuerzos, brindar feedback
constructivo y sostener climas laborales saludables. En esta misma linea, Robbins y Judge
(2019) destacan que el comportamiento organizacional esta determinado por variables

. individuales y grupales, y que el liderazgo efectivo esta vinculado a la capacidad de

_'comunicar visiones claras y generar compromiso. A nivel tactico, las habilidades directivas
_que analiza Fernandez (2016) aportan instrumentos concretos para conducir equipos,

resolver tensiones y alcanzar resultados.

" Este seminario se plantea como una instancia de integracion entre teoria y practica, que
_permita a los estudiantes reflexionar sobre su desempefio comunicacional y adquirir
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herramientas para enfrentar situaciones reales de negociacion, conduccién de reuniones,
coordinacion de equipos y evaluacion de desempeno.

3. Objetivo General
e Desarrollar competencias de comunicacion y negociacion efectivas, aplicables a
contextos profesionales y organizacionales, mediante la integraciéon de herramientas
tedrico-practicas basadas en enfoques actuales de liderazgo y gestién del talento

humano.

4. Objetivos Especificos

e Comprender la importancia de la comunicacién efectiva en la conduccion de equipos
y procesos organizacionales.

o Identificar habilidades blandas esenciales para el liderazgo, la motivacion y la
resolucion de conflictos.

o Aplicar principios del modelo de negociacion Harvard para gestionar acuerdos
colaborativos.

e Analizar situaciones reales de comunicacién en contextos de ventas, liderazgo y

gestion de personas.

5. Temario

Encuentro N° 1 (2 horas):

- Comunicacion efectiva en contextos organizacionales

- Claves de la comunicacion interpersonal

- Escucha activa, empatia y feedback

- Obstaculos y tensiones frecuentes en contextos laborales
- Inteligencia emocional como recurso para la conduccion

- Motivacion y cohesion de equipos de trabajo

Encuentro N° 2 (2 horas): Aplicacién practica

- Fundamentos del modelo Harvard de negociacién

- Roles, perfiles y seleccion de personas

- Coordinacion, objetivos y seguimiento

- Feedback, reconocimiento y evaluacion del desempefio

- Actividad practica: Simulacién de negociacion y reunion de ventas

6. Bibliografia

Libros

Chiavenato, |. (2017). Gestion del talento humano. McGraw-Hill.

Fisher, R., Ury, W., & Patton, B. (2011). ;Si... de acuerdo! Como negociar sin ceder (3.2 ed.).

Ediciones Gestion 2000.
Goleman, D. (2015). Inteligencia emocional. Kairés.
Robbins, S. P., & Judge, T. A. (2019). Comportamiento organizacional (17.? ed.). Pearson.

Fernandez, C. (2016). Habilidades directivas para la gestion de personas. Piramide.
andler, D., & Hayes, J. (2016). La venta no es un accidente. Empresa Activa.
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7. Carga horaria
Cuatro (4) horas totales: cuatro horas de clases sincronicas virtuales.

8. Docentes a cargo
Prof.Cra. Maria Rosa Panza
Dra.Luisa Maria Salazar
Cra.Prof. Marcela Bernaski
Cra.Prof. Silvina Barrios

Lic. Prof. Luis Oscar Mauri
Lic. Anahi Diaz Pepenal

Lic. Noelia Espinoza

9. Recursos
- Humanos: Docentes y asistentes del seminario
- Materiales: Articulos, guias, bibliografia, casos de estudio, presentaciones.

10. Lugar y fecha de realizacion
E| seminario se dictara en modalidad virtual sincronica por plataforma Zoom, con fecha a

definir por la Facultad de Ciencias Econémicas, Juridicas y Sociales.

11. Sistema de dictado
Clases dialogadas, analisis de casos, simulaciones, actividades grupales, devoluciones

criticas.

12. Sistema de evaluacion

Cuestionario inicial diagnéstico y evaluacion final integradora mediante una actividad de
simulacién y reflexion grupal.

13. Destinatarios

Estudiantes de cuarto afio de las carreras de Contador Publico, Licenciatura en
Administracién y Licenciatura en Economia de la Facultad de Ciencias Econdmicas,
Juridicas y Sociales. Los mismos deben tener finalizado 2°afo y minimo seis materias

regulares de 3° afio.
. Cupo maximo: 30 estudiantes.
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