ANEXO

Entre Embotelladora del Atlantico SA representada por la Sra. Valentina Diaz Malbran
en su calidad de Apoderado Clase “C” y la Srta. Paola Lorena Rolando en su calidad de
Apoderado Clase “B”, con domicilio legal en Ruta Nacional 19, Km 3,7 - Villa Esquiu de la
Provincia de Cérdoba, en adelante denominada “La Empresa” por una parte, y por la otra
la Universidad Nacional de Coérdoba, a través de la Facultad de Ciencias Econémicas
representada en este acto por su Decana Dra. Catalina Lucia Alberto, conforme la
delegacion expresa otorgada por la Ordenanza HCS N° 18/08, con domicilio en Avda. Dr.
Raul Haya de la Torre s/n Pabellon Argentina, 2° Piso, Ciudad Universitaria de la Ciudad de
Cérdoba, denominada en adelante “La Facultad” y de manera conjunta denominadas “Las
Partes”, acuerdan en celebrar el presente ANEXO al Convenio Especifico firmado entre las
partes intervinientes y aprobado por RD Nro. 1305 de fecha 18 de octubre de 2018, de
acuerdo a las siguientes Clausulas:

PRIMERA: “La Empresa” aportara a “La Facultad” los fondos necesarios para cubrir los
gastos que ocasionen la realizacién de la capacitacién ¢(Como negociar en tiempos de
crisis? para el afio 2024, con el siguiente presupuesto: grupos de hasta treinta (30)
personas con inicio del curso en el mes de junio: pesos novecientos cincuenta y un mil
novecientos ($951.900.-) por cada grupo.

Este monto serd liquidado de la siguiente manera: cincuenta por ciento (50%) al momento
del inicio del dictado del curso respectivo y el cincuenta por ciento (50%) restante al finalizar
la ultima clase programada. Se adopta la Modalidad Virtual para el dictado de esta
propuesta.

Opciones de contratacion:

Plan Simple: Se contrata una edicién del programa para un mismo grupo de alumnos *

Plan Completo: Se contratan varias ediciones. la cantidad de veces que deseen, de forma

simultdnea o separada, para distintos grupos de alumnos *

*Siempre con previa confirmacion y coordinacion de disponibilidad con el docente a cargo.
“La Facultad” sera responsable de abonar los honorarios de los/as profesores a cargo de
la capacitacion.

SEGUNDA:

OBJETIVO GENERAL DEL CURSO: Capacitar al personal de “La Empresa” (conforme

definicion) en principios, conocimientos y herramientas de negociacion, aplicables en el

corto plazo, que permitan incorporar, reforzar y/o adecuar las practicas actuales en el equipo
de trabajo. Para esto se prevé el desarrollo de un dispositivo de capacitacion semi-
estructurado disefiado para la empresa, sobre aspectos fundamentales de negociacion que
se predisponen a incorporar a su actividad nuevas herramientas y conceptos que luego

adaptaran e implementaran en las negociaciones que lleven adelante.



OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL CURSO

* Identificar posiciones, diagnosticar y planificar una negociacion, como resultado del andlisis
e interrelacion de los elementos en una situacion inicial.

* Desarrollar habilidades clave para la identificacién de zonas de acuerdo, la generacion de
alternativas y la presentacién de propuestas de mutua conveniencia.

» Reconocer perfiles de interlocutores dificiles y abordar comportamientos que permitan

lograr relaciones equilibradas y sostenidas a largo plazo, a partir de la comprension del

funcionamiento de las negociaciones secuenciales.

TERCERA:

EJES TEMATICOS DEL CURSO

e Mddulo I: Desarrollador de negocios: Reconocer y dominar los conocimientos,
caracteristicas y herramientas del perfil de un Desarrollador de Negocios. Los roles clave.
Como desarrollar una estrategia efectiva para cada negocio. Tacticas de un Desarrollador
de Negocios aplicadas al B2B. Manejo de la informacién para tomar decisiones.

e Médulo Il: Empatia y generacién de confianza: La importancia de los tres primeros
minutos en una negociacion. El pre acercamiento: todo lo que sucede antes de que Ud.
comience a hablar. El estado de alerta: La predisposicion emocional del cliente y del
personal de contacto. La comunicacién no verbal. Como crear clima. Utilizacion de la PNL
aplicada a la negociacion.

* Modulo Ill: Emocionalidad en negociaciones comerciales: Influencia de las emociones
en el ambito comercial. Manejo de emociones en situaciones donde el proveedor dice “no”.
Comprensién de los juicios propios y como transformarlos para generar relaciones mas
productivas.

* Modulo IV: Como tratar con perfiles de clientes dificiles: La importancia de la
perfilacion: pros y contras. Herramientas para la identificacion de perfiles de clientes dificiles.
Tipos de clientes y como tratarlos. El dominante. El sumiso. El afectivo. El negociador. Otras
tipificaciones utiles.

* Médulo V: Utilizacién de base de datos para la toma de decisiones. Identificacion de
las bases de datos a trabajar. Armado de borrador de informacion a obtener. Funciones
basicas y avanzadas para la formulacién de manejo de informacion. Combinacion de
funciones. Errores comunes y cémo solucionarlos.

* Modulo VI: Tablas y segmentacién de datos: Manejo de tablas Segmentacién de datos.
Filtros. Subtotales Tablas dinamicas sobre registros habituales. Creacién de gréaficos a partir
de tablas Andlisis de resultados mediante graficos. Como armar tableros de mando. indices
Andlisis de datos obtenidos.

* Mddulo VII: Negociacion secuencial: Tacticas y creatividad aplicadas al proceso de
negociacion. Aplicacion del método Harvard para lograr acuerdos y compromisos criteriosos

-beneficiosos. Situacion de andlisis: identificacion de intereses, criterios de conciliacion

“ceder-ganar”. Mapa de actores de la negociacion y abordajes pertinentes.



CUARTA: ENFOQUE PEDAGOGICO O METODOLOGIA
Se proponen encuentros de frecuencia semanal en formato virtual.

Carga horaria: catorce (14) horas en total, a desarrollarse en clases sincrénicas en

Plataforma de Videoconferencias Zoom. -------- e e R

QUINTA: EVALUACION Y CERTIFICACION
Condiciones para la certificacion:

Se prevé una evaluacién en formato trabajo practico que debera presentar cada alumno/a, a
los efectos de dar constancia de la aprobacion del curso si asi lo requiriera la Empresa.

> Para acceder al Certificado de Aprobacién, debera acreditarse una asistencia minima al
80% de las clases virtuales sincrénicas previstas y aprobar el trabajo final con un puntaje
minimo de 50%.

> Para acceder al Certificado de Asistencia, debera acreditar haber asistido al 80% de las
clases virtuales sincrénicas previstas en la propuesta de capacitacion.

El trabajo final de aplicacion tendra caracter individual y debera enviarse en los plazos
establecidos a continuacion:

e Fecha limite (plazo): desde la ultima clase hasta 7 dias mas (N+7).

e Plazo de correccion: desde la Ultima clase hasta 15 dias mas (N+15).

La certificacion tendra caracter extensionista, tal como lo prevé la reglamentacion vigente de
la Universidad Nacional de Cérdoba y sera otorgado en forma conjunta por “La Facultad” y
“La Empresa”. --

SEXTA: EQUIPO DOCENTE Y ASPECTOS ORGANIZATIVOS
El docente responsable del curso sera Lic. Rodrigo Diaz, quien integra el equipo de

capacitacion de la Secretaria de Extension.

Se propone desarrollar cada Curso de la siguiente manera:

Siete (7) encuentros sincrénicos virtuales de dos (2) hora cada uno, en fechas a convenir de
acuerdo a la disponibilidad del docente y de “la Empresa”

Los cursos se desarrollardn de manera sincronica a través de la Plataforma de
Videoconferencias Zoom desde donde se dictaré la clase en vivo.

“La Facultad” por su parte, administrara el Aula Virtual de la Plataforma Moodle a la que
tendran acceso los/as alumnos/as, donde se pondran a disposicion:

(i) las clases sincrénicas grabadas,

(i) los materiales correspondientes.

La Secretaria de Extension sera la responsable de monitorear el desarrollo de la

capacitacion en modalidad virtual, en los aspectos relacionados a ello.

En la ciudad de Cordoba se firman dos ejemplares del mismo tenor y a un solo efecto,



