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INTRODUCCION

La Escuela de Administracién de Negocios incorpora este curso en plan de estudios de la carrera
de Direccién de Empresas debido a la gran importancia que tiene hoy en dia, el adecuado
manejo de las habilidades y destrezas de negociacion para una gestion eficaz de empresa.

Los gerentes en su préactica profesional negocian de muchas formas: con el propésito de
encontrar apoyo al nuevo plan de mercadeo, para la definicion del presupuesto del afio siguiente,
para definir con otros gerentes las responsabilidades del area, etc. La negociacién es parte del
trabajo diario del gerente.

El curso se ha disefiado de manera que permita al estudiante reconocer y administrar
adecuadamente la dimension humana en las relaciones de negociacion, asi como conocer y
aplicar diferentes técnicas de negociacion en el ambito de los negocios.

OBJETIVO GENERAL

Presentar al estudiante diferentes opciones para la conversién de problemas en oportunidades,
por medio de técnicas adecuadas de negociacion, tendientes al logro de la toma de las mejores
decisiones, tanto en las relaciones interpersonales como en el contexto de los negocios.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

® Reconocer, comprender y administrar la Dindmica Humana en los Procesos de Negociacion.

® Comprender con claridad la importancia de una comunicacion efectiva para los procesos de
negociacion.

® Facilitar la identificacion de los estilos de resolucién de conflictos.
® Reconocer y evaluar diferentes estilos de negociacion
® Determinar los principales elementos que intervienen en un Proceso de Negociacion.

® Reconocer las barreras que pueden afectar un proceso de negociacion y algunas estrategias
para superarlas

® Fortalecer la capacidad negociadora de los estudiantes a través de la ejercicios préacticos.
® Comprender la aplicacion de un modelo de negociacion en diferentes situaciones.
® Reflexionar sobre la practica de la ética en las negociaciones.
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CONTENIDOS

1.

Introduccién
1.1. El contexto de las negociaciones.
1.1.1. Introduccion a la negociacion.
1.1.2. Conflicto y negociacion.
1.1.3. Negociacion distributiva versus negociacion integrativa.
1.1.4. Elementos en el proceso de negociacion.

La Dimension Humana de las Negociaciones:
2.1.1. Separar a las Personas del Problema.
2.1.2. La Comunicacion Asertiva.

2.1.3. Las emociones y la percepcion en la negociacion

2.2. Barreras para lograr Acuerdos.

2.2.1. Errores irracionales en la negociacion.
2.2.2. Climas Defensivos, como evitarlos.
2.2.3. Trucos Sucios en la Negociacion
2.2.4. Barreras estructurales.
2.2.5. Negociacion Jiu-jitsu.
2.3. Podery Estrategias de Persuasion.
2.3.1. Tacticas de influencia.
2.3.2. Lareferencia de poder en la negociacion.

El proceso de negociacion.

3.1. Negociacién basada en principios. Generalidades.

3.2. Identificacién de los Intereses detras de las Posiciones.

3.3. Generacion de alternativas para beneficio comun.

3.4. Definicion de Criterios Objetivos.

3.5. Desarrollo de Mejor Alternativa para un Acuerdo Negociado.

Tacticas y Estilos de Negociacion

4.1. Dos partes un tema.

4.2. Dos partes, multiples temas.

4.3. Negociaciones complejas.

4.4. Tacticas en la mesa de negociacion.

4.5. Cierre de la negociacién, acuerdos y Compromisos.
4.6. Intermediacién de terceros en la negociacion.

La Negociacion en el Contexto de las Empresas y sus Negocios
5.1. Negociaciones para contratacion.

5.2. Negociaciones con clientes y proveedores.

5.3. Negociaciones para incremento salarial.

5.4. Aspectos Culturales en la negociacién Internacional.

METODOLOGIA

La negociacién no puede ensefiarse simplemente por medio de la lectura: Los estudiantes deben
experimentar la dinamica de una negociacién para aprender las estrategias, conceptos y tacticas
de negociacion. Es por esta razén que este curso pose una variedad de métodos que favorecen
el aprendizaje por medio de la participacion y la auto-ensefianza . Las siguientes técnicas seran

utilizadas:

- Andlisis de casos.

- Iniciativas en Grupo,

- Juegos de Roles,

- Test de Auto-evaluacion,

- Lecturas de apoyo a los temas que se desarrollan en cada clase,
- Conferencias de Invitados sobre Recomendaciones Técnicas y Analisis de

Experiencias Concretas en Negociaciones,
- Presentaciones Magistrales por parte del Profesor,
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- Trabajos de Investigacion y Presentaciones Orales y Escritas en grupos sobre
algunos temas relacionados con el curso,
- Quicesy examenes escritos

RECURSOS EDUCATIVOS

Se utilizaran textos basicos recomendados por el profesor, asi como una amplia bibliografia de
referencia, pizarra acrilica, proyector de transparencias, data show, antologia con notas técnicas,
casos, practicas, test de auto-evaluacion y dindmicas.

EVALUACION

La evaluacion del curso es de caracter permanente e incluye los siguientes componentes y
ponderaciones:

Examen 20%
Examenes cortos y ensayos 30%
Casos y Participacion en las sesiones  30%
Trabajo de Investigacion en Grupo 20%

Los exdmenes cortos pueden ser tomados cualquier semana, evaluando lo visto en la semana
anterior, temas asignados de previo y/o como comprobacién de lectura. Los ensayos, se indicara
previo a cada tema la estructura del mismo. En los casos y participacion en clase, se llevara un
registro de las intervenciones positivas y negativas de cada estudiante en cada una de las
sesiones.

Para el trabajo de Investigacién, se le asignard a cada grupo de estudiantes, integrado
voluntariamente, un tema sobre el cual debera preparar un resumen ejecutivo, para entregar al
profesor y a cada uno de los otros grupos, asi como realizar una exposicién del mismo en clase
con una duraciéon maxima de 30 minutos. El trabajo escrito se evaluara considerando el desarrollo
completo del tema, la sistematizacién de conceptos, expresion escrita, aportes personales y el
uso de adecuadas fuentes de informacion.

Entre los temas de investigacién podrian ser los siguientes:
= Teoria de Juegos. Decisiones para juegos competitivos.
= Ellenguaje corporal en las negociaciones.
= Diferencias de Género en las negociaciones.
= Mediacidn y resolucién alternativa de conflictos. Un caso de aplicacion.
= Subastas y pujas
= Lanegociacion Inter-cultural: Un caso de aplicacion.

Los asuntos relacionados con la asistencia, ausencia con causas justificadas, reposicion de
examenes Yy otros, se regiran por el Reglamento de régimen académico.

BIBLIOGRAFIA

Es obligacién del estudiantes contar con un texto basico, como minimo, el cual se debe
traer siempre a clase.

Para este curso se recomienda como textos basicos el siguiente:

1. Obtengael Si: El Arte de Negociar sin Ceder. 158.2 F53502
Roger Fisher y William Ury. Grupo Editorial Norma.

2. Técnicas de Negociacion. 302.3 096t
Anastasio Ovejero Bernal. Mc Graw Hill Interamericana de Espafia.2004

Textos de Referencia

3. Si...de acuerdo! En la Préactica.
Roger Fisher y Danny Ertel. Grupo Editorial Norma.



4. Una Nueva Forma de Negociar.
Gavin Kennedy. Deusto.
5. Supere el No. Cémo negociar con personas que adoptan posiciones
obstinadas.
William Ury. Grupo Editorial Norma.
6. Conflictos: Una mejor manera de resolverlos
Edward de Bono. Deusto.
7. Siete Habitos de la Gente Altamente Efectiva.
Stephen Covey. Editorial Paidos.
8. Negociacion Racional.
Max Bazerman, Margaret A. Neale. Paidos.
9. Lacarahumanade la negociacion.
Julio Decaro, Editorial Mc Graw Hil
10. Negociar es bailar.
Julio Sergio Ramirez. Ediciones Santillana. 2000
11. El Liderazgo Lateral: Como Dirigir si Usted no es el Jefe.
Roger Fisher y Alan Sharp. Grupo Editorial Norma.
12. You can negotiate anything.
Herb Cohen. Bantan Books. 1982
13. The art and Science of negotiation.
Howard Raiffa. Harvard University Press. 1982
14. The Shadow Negotiation.
Deborah M. Kolb, Judith Williams. Simon & Schuster. 2000

IX. CRONOGRAMA

Sesion Fecha Tema Materiales
01 06 Marzo |Introduccion Programa general de actividades
Orientaciones Generales del Curso Caso para Discusion y Andlisis en Clase.
Introduccién a la Negociacion Cuestionario de Estilos de negociacion
02 13 Marzo |Introduccién Cap 1: Fishery Ury/ Cap 4y 10 Ovejero.
La negociacion integrativa versus la Nota Técnica: Estrategias y tacticas de
negociacion distributiva negociacion resumen.

Nota técnica: Piense en Ganar / Ganar
Ejercicio de negociacion

03 20 Marzo |Introduccién Cap 2 Fisher y Ury / Cap 2 Ovejero
Conflicto y negociacion. Caso

04 27 Marzo |El proceso de la Negociacion Cap 3. Fisher /Cap 7 Ovejero.
La preparacion. Nota Técnica Rethinking “Preparation” in
Céntrese en los intereses y no en las|Negotiaton.
posiciones. Caso: A. B.

05 03 Abril El proceso de la negociacion Cap 4y 5 Fisher y Ury/Cap 8, 9 Ovejero.
Genere alternativas de beneficio comun Caso: SH

Insista en criterios objetivos

10 Abril Semana Santa

06 17 Abril | El proceso de negociacion. Cap 6 Fisher y Ury/ Cap 12 Ovejero
¢, Qué hacer si ellos son mas poderosos?
Trucos Sucios. Caso: HC
El poder en la negociacion

07 24 Abril Semana Universitaria Presentacion de Invitado / Pelicula.

01 Mayo [Feriado

08 08 Mayo [Asueto Oficial

09 15 Mayo |La dimensidn Humana de las | Cap 7 y 8 Fisher y Ury
negociaciones. Cap 5, 6y 11 Ovejero
Barreras para lograr acuerdos Caso: BL

10 22 Mayo |Tacticas y Estrategias de Negociacion Cap 13y 14 Ovejero




Tacticas y Cierre de Negociacion, acuerdos
y COMpPromisos.

Caso: T

11 29 Mayo. |La dimensién Humana del as Nota Técnica: How to Frame a Message:
negociaciones. The Art of Persuasion and Negotiation.
Estrategias de Persuasion Nota Técnica: The Right Frame: Managing

Meaning and Making Proposals.

12 05 Junio |TActicas y Estilos de Negociacién Cap 15 Ovejero.
Formas de Intermediacion

13 12 Junio | Tacticas y Estilos de Negociacién Notas Técnica: La negociacion en grupos
Negociaciones complejas y organizaciones.

14 19 Junio |Tacticas y Estilos de Negociacién Caso: Cia Portuaria
Negociacion Multilateral.

15 26 Junio. [La Negociacion en el Contexto de las|Nota Técnica: El sistema japonés de

Empresas.
Negociaciones Interculturales.

negociacion.
Nota Técnica: The Hidden Challenge of
Cross Border Negotiations.




