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FUNDAMENTOS Y OBJETIVOS

1.0OBJETIVOS
Generales
Conceptuales, procedimentales y actitudinales:

- Que el alumno adquiera los elementos necesarios para el analisis e
interpretacion de la realidad de los negocios en una economia globalizada.

- Que el alumno tome conciencia y pueda estar capacitado para discernir sobre
las negociaciones que le toque enfrentar en el ambito profesional en el que se
desempeiie.

- Que el alumno aplique los conocimientos adquiridos en el desarrollo de
negociaciones nacionales e internacionales en forma exitosa.

- Que cada alumno desarrolle la conciencia de la responsabilidad y ética
profesional necesaria para actuar en las diferentes entidades publicas o privadas
provinciales, nacionales o internacionales.

- Que el alumno desarrolle su habilidad y capacidad de negociacion que le
permita llevar a cabo operaciones con éxito.

- Que el alumno maneje adecuadamente el lenguaje especifico de la negociacion.

- Que el alumno se inicie en el conocimiento y uso de los métodos y técnicas e
instrumentos de la negociacion.




OBJETIVOS POR COMPETENCIAS

Competencias Generales

» Comprender los fundamentos de la disciplina y las principales formulaciones
tedricas y practicas.

» Desarrollar una actitud contable respecto de los recursos y bienes de la
empresa.

Competencias Conceptuales Especificas
» Contextualizar a las finanzas en el marco de las ciencias para delimitar sus
objetos, sus métodos y sus bases.

Competencias Procedimentales Especificas

» Desarrollar estrategias de lectura rigurosa y disciplinada de textos académicos
y contextos especificos.

» Rastrear conceptos y nociones contables en funcion de reconocer y establecer
semejanzas, diferencias y puntos de articulacion e integracion entre las
diversas formulaciones tedricas y la realidad.

Competencias Actitudinales Especificas
 Actitud critica y activa en la busqueda, adquisicion, seleccion y produccion de
contenidos.

CONTENIDOS

UNIDAD TEMATICA |: “ El Conflicto y la forma de resolverlos”
1.1 El conflicto

1.2 Fuentes y origenes.

1.3 Tipos de conflicto

1.4 Métodos alternativos para solucionar conflictos

1.5 La NEGOCIACION

1.6 Concepto- Desarrollo

1.7 Ventajas y Desventajas

UNIDAD TEMATICA II: “ Técnicas de Negociaciones”
2.1. Supuestos de Negociacion

2.2. Capacidad de Negociacion

3.5.1. Habilidad Negociadora

3.5.2. Poder de Negociacion

3.5.3. Informacion Comercial

3.5.4. Mix Comercial

2.3. Atributos de un negociador

2.4. Técnicas de Negociacion.

2.4.1. Agenda: como armar una agenda.
2.4.2. Concesiones




2.4.3. Tiempo y efecto platea

2.5. Percepciones.

2.6. Negociaciones multiples

2.6.1. Mdltiples partes y mdltiples intereses.
Practicos: Simulacion Juegos de Negociacion

UNIDAD TEMATICA llI: “Negociaciones”

3.1. Concepto de Negociaciones.

3.2. Breve descripcion de las Escuelas de Negociacion: Nuevos enfoques
3.2.1. Escuela Clasica: Analisis Posicional

3.2.2. Escuela Cooperativa: Analisis de Méritos y Principios.

3.2.3. Escuela del Pensamiento Lateral: Edward del Bono.

3.3. El Proceso de Negociacion:

3.3.1. Identificacion de los pasos necesarios en la etapa de Prenegociacion.
3.3.2. Pasos a seguir en la etapa de Negociacién Formal.

3.3.3. La Contratacion y la Ejecucion.

Actividades Practicas

UNIDAD TEMATICA IV: “Proyecto de Negociacion de Harvard”
4.1. Los “Siete Elementos de la Negociacion”

4.1.1. Importancia de la clasificacion y analisis de las Alternativas
4.1.2. Generacion de Opciones en la mesa de negociaciones
4.1.3. ldentificacion de nuestros Intereses y los de la otra parte.
4.1.4. Elaboracion del acuerdo negociado a través del Compromiso
4.1.5. Como mantener una buena Relacion con la otra parte.
4.1.6. La necesidad de Legitimizar las opciones.

4.1.7. Fluidez y buenos términos en la Comunicacion

4.2. Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado (M.A.A.N.)
Practico: Ejercicios de simulacion

UNIDAD V: “Estilos de Negociacion”

5.1. Estilos de Negociacion

5.2. Comportamiento en la mesa de negociaciones.
5.3 Exploracion de intereses.

5.4 Estereotipos de negociadores

5.5 Téacticas Engafosas

5.6 Principio de Reciprocidad

Practicos: Simulacion Juegos de Negociacion

BIBLIOGRAFIA

BIBLIOGRAFIA OBLIGATORIA:

- Dossier de la Materia.




- Material de lectura preparado por la catedra.

- Apuntes en clase

BIBLIOGRAFIA GENERAL:
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irracional”, Ed. Paidds Ibérica, Barcelona, 1992. Paginas 237-249.
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irracional”, Ed. Paidés Ibérica, Barcelona, 1992. Paginas 109-154, 187-236.

Colaiacovo, Juan Luis, “Negociacion Moderna: Teoria y Practica”, Ed. Juridicas
Cuyo, Bs. As., 1998. Paginas 127-180.

Oglliastri, Enrique, “Una introduccion a la negociacion internacional. La cultura
latinoamericana frente a la anglosajona, japonesa, francesa y del Medio Oriente”.

Monografias. Universidad de Los Andes. Colombia, 1997. Paginas 23-55.
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irracional”, Ed. Paidos Ibérica, Barcelona, 1992.

Colaiacovo, Juan Luis, “Técnicas de Negociaciones”, Ediciones Macchi, Bs. As.,
1994,

Colaiacovo, J. L., “Negociacion y Contratacion Internacional”’, Ed. Macchi, Bs. As.

Colaiacovo, Juan Luis, “Negociacion Moderna: Teoria y Practica”, Ed. Juridicas
Cuyo, Bs. As., 1998.

Ertel, Danny, “Negociacion 2000”, Editorial Mc Graw Hill Interamericana, CMI
1996.

Fisher, Roger; Ury William; Patton, Bruce, “Si, de Acuerdo - Cémo Negociar sin
ceder”, Grupo Editorial Norma, Colombia, 1994.

- Fisher, Roger y Ertel Danny, “Si, de Acuerdo en la practica”, Grupo Editorial
Norma, Colombia, 1998.

Ogliastri, Enrique, “Una introduccion a la negociacion internacional. La cultura
latinoamericana frente a la anglosajona, japonesa, francesa y del Medio Oriente”.

Monografias. Universidad de Los Andes. Colombia, 1997.




Taggart, James y Mc Dermot, Michael, “La Esencia de los Negocios
Internacionales”, Prentice Hall Hispanoamérica SA, México, 1996.

Ury, William L., “Alcanzar la paz”, Editorial Paidos, Bs. As., 2000.

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

METODOLOGIA:

Se basara en una constante actualizacion, en la que se actuara en forma conjunta
con el alumno para lograr desarrollar los diferentes contenidos del programa. Se
aplicara:

- Método de Exposicion Abierta: consiste en la exposicion del mensaje por parte
del docente y permitiendo la participacién del alumno, enriqueciendo el didlogo
para el grupo.

- Talleres: Sirven para que se puedan evaluar mutuamente, privilegiando el
“aprender en clase”, y también la practica de hacer preguntas con especial
atencion al sentir y al hacer como punto de partida para conocer.

- Juegos de Simulaciones: los que permitiran que los alumnos apliquen los
conocimientos adquiridos durante el cursado de la materia. Para esto es
fundamental el trabajo en equipo y el uso de herramientas de comunicacion
interpersonal.

- Andlisis de Casos de Negociaciones Actuales: los alumnos tendran la
posibilidad de investigar y proponer soluciones sobre casos de negociaciones
actuales, dentro del &mbito provincial, nacional e internacional.

RECURSOS DIDACTICOS
- Proyector Multimedia: para la presentacion de la materia en clase.

- Retroproyector: el desarrollo de la materia requiere el uso continuo de este
elemento, utilizandoselo todas las clases.

- Aula Adiciona I: el trabajo en equipo requiere dividir el grupo en dos partes, para
cual sera necesario contar con un aula mas.

REGULARIDAD

Asistencia minima del 75% de las clases.

Aprobacién del 75% de casos practicos y controles de lectura.




Aprobacién de dos evaluaciones parciales. (s6lo habra un Unico recuperatorio en
caso de no aprobar uno de ellos)

Los alumnos que no cumplan con la asistencia minima requerida o que no

aprueben las evaluaciones quedaréan libres o no regulares.

PROMOCION INDIRECTA

Los alumnos regulares deberan aprobar un examen final, con la obtencion de
60% (sesenta por ciento) o mas.

PORCENTAJE NOTAS

ESCALA DE CALIFICACIONES

0%

1% A 12%
13% A 24%
25% A 35%
36% A 47%
48% A 59%

APLAZADOS

60% A 64%
65% A 74%
75% A 84%
85% A 94%
95% A 100%
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1.Conflicto y Negociacion;
2. Habilidad y Poder

La revision a través de
trabajos practicos de cada

Negociador; Trabajos clase teérica c_ontribuye a fijar
3. Atributosy técnicasde | Practicos el conocimiento de una Uno por
Negociacion: manera mas profunda. La - cada clase
4. Escuelas y Procesos de Revision resolumlo_n de caclia practico es 7 Aula Qs‘irrrl‘t"; |mgar|t|da
Negociacion. de los. consultiva con los apuntes Hs individual ela
5. Estilos de Negociacion conocimie correspondientes. tematica
. ' ntos Posterior al desarrollo de la explicitada
Estereotiposde recibidos | misma se realiza un feedback
negociadoresy Tacticas en clase colaborativo que busca
Engafiosas reforzar el aprendizaje a
través del error.
1. Introduccion General y El uso de casos précticos a
abordaje de trabajo; traves de un sistema de
2.El Conflicto y la forma analisis de casos al inicio de
de resolverlos; Casos cada clase contribuye a
3. Mdltiples Partes, Practicos d_esarrollar_un iprendllzajt_e, Por cada
il i . activo posterior. La resolucion
Zméltlples intereses; Ap|i9a9ién dg cada préctico es Actividad _ clase
. Proyecto de préctica itari [ti n 9 Aula Practica impartida
Negociacion de Harvard de los comunttaria y consultiva co hs oral de a de la
5. Mejor Altemativaaun | conocimie | [0S apuntes correspondientes. grupos tematica
A. J ; ntos Posterior al desarrollo de la exolicitada
cuerdo Negociado recibidos | misma se realiza un feedback P
(MAAN) en clase colaborativo que busca
6. Estereotipos de reforzar el proceso a través de
negociadoresy Tacticas metodologia de Aprendizaje
Engafiosas Significativo.
El uso de simulacién de casos
1. Escu_eI§1§ de practicos a través de un
Negociacion; o Rol Pl sistema de Rol Play de cada
2.Proceso de Negociacion; P | clase contribuye a desarrollar b q
3. Escuela del Aplicacion un aprendizaje activo del 01 cada
Pensamiento Lateral; practica conocimiento impartido. 7 Actividad imc :ft? da
4. Proyecto de de los Posterior al desarrollo de la hs Aula g’rr;cé'ecz ge a
Negociacion de Harvard conocimie misma se realiza una grupos. tematica
5. Mejor Alternativa a un ntos metodologia de Triple explicitada
Acuerdo Negociado fs:'ggsoes feedback colaborativo que
(M.AAN.) busczf\ reforzar el proceso a
6. Estilos de Negociacion través de metodologia de
Aprendizaje Experiencial.
’Ldosl Exigir al alumno a demostrar Informe
ler parcial c:rc; eg poosn sus conocimientos a través de 2hs Aula | escrito 9 semana
dientes dos examenes parciales individual
’Ldosl Exigir al alumno a demostrar Informe
2do parcial Cr(;]l?’elsjpoosn sus conocimientos atravésde | 5hs | Aula ei‘ggg )‘,’e 14 semana
dientes dos examenes parciales defensa
méLdousIos Exigir al alumno a demostrar Informe
Recuperatorio correspon sus conOCJmlentos a traves de 2 hs Aula _escrito 15 semana
dientes dos examenes parciales individual




INOGRAMA DE CLASES

ler semestre
mafana/noche

Horas teoricas: 32

Horas practicas: 32Total: 64

marzo

Abril

Mayo

junio




SEMANAS
CONTENIDO

10

11

12

13

14

15

16

Parc

mesas

parc

recu

MODULO 1

Introduccion General y abordaje de
trabajo

El Conflicto y la forma de resolverlos

La Negociacion

Trabajos practicos

MODULO 2

Habilidad y Poder Negociador

Mix Comercial

>

Atributos y técnicas de Negociacion

Multiples Partes, Multiples intereses

Trabajos practicos

MODULO 3

Escuelas de Negociacion: Nuevos
enfoques

Escuela del Pensamiento Lateral:
Edward del Bono

Proceso de Negociacion

Trabajos practicos

EXAMEN PARCIAL

XX

MODULO 4

Proyecto de Negociacion de Harvard

Semana de examenes universidad

XXX

Mejor Alternativa a un Acuerdo
Negociado (M.A.A.N.)

Trabajos practicos

MODULO 5

Estilos de Negociacién

Estereotipos de negociadoresy
Tacticas Engafiosas

Trabajos practicos

EXAMEN PARCIAL

XX

RECUPERATORIO

XX

10




