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l. - IDENTIFICACION
1. Asignatura : Electiva IX — Negociacién Internacional
2. Nivel : Nueve
3. Horas semanales : 5 horas
Clases tedricas : 2 horas
Clases practicas : 3 horas
4. Total real de horas disponibles : 85 horas
Clases tedricas : 34 horas
Clases practicas : 51 horas

.-  JUSTIFICACION

En esta asignatura se analizan los elementos principales de la negociacién internacional, se examinan las condiciones necesarias
para que un manejo y resolucién de conflictos tenga probabilidades de éxitos. Se desarrollan capacidades para facilitar la habilidad
de operar en mercados internacionales, comprendiendo y superando las barreras culturales, detectar oportunidades y retos para la
globalizacion en las empresas innovadoras.

lil.- OBJETIVOS
Analizar medios para resolucién y comportamientos frente a los conflictos.
Describir diferentes estilos de negociacion.

1.

2

3. ldentificar los pasos de un proceso de negociacion.
4.  Examinar los pilares de una negociacidn eficiente.

IV.- PRE-REQUISITO

200 créditos en asignaturas obligatorias y 35 créditos, en electivas.

V.- CONTENIDO

5.1. Unidades programaticas

Conflictos

Negociacién

Conceptos referenciales de la negociacion
Pasos de un proceso de negociacion

AN =

5.2. Desarrollo de Ias unidades programaticas

1. Conflictos
1.1. Medios Alternos de Resolucién de Conflictos.
1.2. Modelos de Conflictos.
1.3. Factores de Conflictos.
1.4. Comportamientos frente al conflicto.
1.5. Gestién. Gerenciamiento Eficiente. RAD.
1.6. Posiciones Vs. Intereses.
1.7 Casos recomendables.
2. Negociacién
2.1. Negociacién. Conceptos.
2.2. Modelos de Negociacion Competitiva, Distributiva y Colaborativa.
2.3. Estilos del Negociador.
2.4, Preparacién de la Negociacién.
2.5. Los 7 Elementos seglin Roger Fisher/WillianUry.
2.6. MAAN (Mejor Alternativa de Acuerdo Negociado). Clarificar el MAAN. PAAN (Peor Alternativa de Acuerdo Negociado).
2.7. Acuerdo. Concepto. Aceptacion.
2.8. Estrategias. Formalizacién.
2.9. Cuadro Negociacién/Mediacién/Conciliacién/Arbitraje/Juicio.
2.10. Arbitraje. Mediacion. Caracteristicas.
2.11. Casos Recomendables.
. Conceptos referenciales de Negociacion.
" 3.1. Negociacién basada en Intereses.
3.2. Posiciones. Posturas e Intereses.
3.3. Contraparte. Tipos de Intereses. Principales. Derivados. Participantes. Metodologia. Las 3 C de los Intereses.
3.4. Conflicto, Comunes y Complementarios.

w
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3.5. BATNA. Concepto. Vacuna del Negociador.
3.6. Escucha Activa. Punto Limite.
3.7. Comunicacién. Las Emociones, Mitos, Tacticas.
4. Pasos de un Proceso de Negociacion.
4.1. Creacion de una Agenda.
4.2. Compartir. Crear Confianza y Comodidad.
4.3. Mapa de Interés. Regateo. Largas esperas.
4.4. Compromiso a Largo Plazo. 4-5- ZOPA. Expectativas y Concesiones.
4.6. Compromiso. Colaboracion. Cierre de Negociacién.
4.7. Los 7 Pilares de una Negociacion Eficiente (S. Cohen).
4.8. Relaciones. Intereses.
4.9. BATNA. Creatividad. Justicia. Compromiso. Comunicacion.

VI.- ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

Técnicas grupales para andlisis de los temas
Exposicién de ejemplos

Resolucién de problemas, demostraciones
Analisis de material bibliografico

el el

Vil. - MEDIOS AUXILIARES

1. Pizarrén.
2. Equipo multimedia
3. Material Bibliografico

VIIl. - EVALUACION

1. Acorde a la Reglamentacién y Normativas vigentes en la Facultad Politécnica.
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