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1. REQUISITOS PARA CURSAR LA ASIGNATURA
Tener aprobadas las asignaturas “Administracién II” y “Comercializacion 11”.

2. OBJETIVOS DE LA ASIGNATURA

OBJETIVO FINAL: Que el alumno desarrolle capacidades para identificar los ele-
mentos de una situacion de conflicto y pueda desarrollar estrategias y técnicas de
negociacion para abordarlos haciendo énfasis en el uso de métodos cooperativos.

Estas capacidades son en orden a conceptualizar el abordaje de conflictos como una
actitud ética y responsable y la solucién que dentro del management moderno posi-
bilita implementar procesos de toma de decisiones altamente eficientes en un con-
texto altamente competitivo.

Se pretende promover y acompanfar el aprendizaje de la negociacion dentro y fuera
de las empresas, como un insumo necesario para distintos procesos de toma de de-
cisiones en las mismas.

OBJETIVOS INTERMEDIOS:

- Proveer o incrementar en los alumnos de la Carrera de Administracion los cono-
cimientos basicos necesarios para una mejor comprension de las posibilidades
que brinda la Resolucion Alternativa de Conflictos.

- Promover el desarrollo de la capacidad de analisis, razonamiento riguroso, pen-
samiento critico y aprendizaje creativo y en equipo.

- Promover la incorporacion de conceptos y herramientas para la efectiva resolu-
cion de los conflictos.

- Conocer en profundidad las reglas de oro de la Negociacion y otros métodos de
ADR.

Expectativas de logros

Se espera como consecuencia del proceso de ensefianza aprendizaje, el alumno
logre:

= Comprender la importancia de los métodos de ADR en general y la Negociacion
en particular, en el mundo actual y particularmente dentro del management.



Comprender los componentes intervinientes, su funcionamiento arménico, en
etapas a cumplirse en la negociacion y otros métodos.

Identificar las estrategias adecuadas y herramientas de accion par conseguirlas
en la negociacion basada en méritos y otros métodos.

Comprender que los ADR en general y la negociacion en particular requieren
cooperacion, solidaridad, creatividad, optimismo y voluntad dentro de un marco
de eficiencia.

Comprender que el manejo de conflictos aporta elementos importantes al mana-

gement y muy especialmente a la toma de decisiones, procesos de mejora conti-
nua, competitividad, asociativiismo y otras expresiones de interrelacion humana o
empresaria.

3. CONTENIDOS

CAPITULO I: CONFLICTOS
A.- EN GENERAL

1) Presentacion del problema: Alcances y Desafios.
2) Paradigmas sociales

3) Naturaleza.

4) Definiciones Y clasificaciones.

B.-EN LAS ORGANIZACIONES - EMPRESAS

CAPITULO Il: MANEJO Y RESOLUCION ALTERNATIVA DE CONFLICTOS

1) Paradigma colaborativo vs. Confrontativo

2) Sistema tradicional de resolucion de conflictos. Causas de no acordar.

3) Sistemas alternativos de resolucion de conflictos (ADR). Causas de su apari-
cion.

4) Método tradicional vs Métodos alternativos en la empresa

5) ADR. Introduccién. Su evolucion

6) ADR. Métodos alternativos mas conocidos.

7) ADR. Ventajas e inconvenientes

8) ADR. Proceso.

9) Comparacion respecto al sistema tradicional.

CAPITULOIII: LA NEGOCIACION: INTRODUCCION

A. OBJETIVOS Y METODOS

Negociacion. Caracterizacion.
Para que negociar? Motivacion, Modelo Maslow
Requisitos. Bases fundamentales.
Distintos tipos de negociacion
-Negociacion basada en posiciones.
- Negociacién basada en principios.
- Negociacion Estratégica. Negociacién en 3D
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B. INSTRUMENTOS

Herramientas analiticas: Problema — Teoria — Estrategia - Técnicas.
Los cuatro cuadrantes.

Diagrama circular

Agenda del Negociador

Frontera de Pareto
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CAPITULO IV: LOS NEGOCIADORES Y LOS HECHOS

A. LOS NEGOCIADORES
Negociador Intuitivo vs negociador profesional
Negociador duro vs. Negociador suave
Habilidades
¢ Se puede adquirir habilidades?
Cl, CE, PNL
Emociones.

- Estrategia y acciones
Percepciones partidarias

- Puntos de vista

- Escalera de inferencia

- Estrategia y acciones

ounkrwnpE

~

B. LOS HECHOS

El contexto en general y empresa en particular.
Realidad objetiva de la negociacion
Observacion y posiciones personales
Resultados buscados y obtenidos
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CAPITULO V: NEGOCIACION: LOS ELEMENTOS COMPONENTES

1. Interesesy posiciones
i. Conceptos
ii. Estrategia y Acciones
iii. Casos.

2. Alternativas y opciones.
i. Conceptos
ii. Estrategias y acciones
iii. Casos.

3. Legitimidad y Criterios
i. Conceptos
ii. Estrategias y Acciones
iii. Casos.

4. Compromisos
i. Conceptos
ii. Estrategias y Acciones
iii. Casos.

5. Comunicacion.
i. Conceptos



ii. Estrategias y Acciones
iii. Casos.

6. Relacién de trabajo.
i. Conceptos
ii. Estrategias y Acciones
iii. Casos.

CAPITULO VI: NEGOCIACION: EL PROCESO Y LOS TIEMPOS

A. DESARROLLO DE LA NEGOCIACION - ETAPAS
1. Preparacion.
-Concepto, Fases, Objetivos y Resultados..
2. Interaccion.
-Concepto, Objetivos y Resultados.
3. Acuerdo.
- Concepto, Objetivos y Resultados.

B. FUNCIONALIDAD DE LA NEGOCIACION

Negociacion en dos niveles

Poder: concepto, fuentes, estrategia y acciones.
Herramientas y resultados.

Estrategias para lograr mayor integratividad.
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C. ERRORES

No considerar los elementos
Enmarcar las negociaciones
Acrecentar el compromiso
Persistir en el tamafio fijo
Anclar los inicios
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CAPITULO VII: NEGOCIACION: CONTRAPARTES.

Contraparte poderosa.
Contraparte Obstinada.
Contraparte desleal.
Dilemas comunes.
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CAPITULO VIII: NEGOCIACION EMPRESARIA: CASOS ESPECI ALES

1. Negociacion multipartes.
-Negociaciones internas y externas
- Procedimiento del Texto Unico.
2. La colaboracion como ventaja competitiva.
3. Negociacion y RSE.
4. Negociacion Laboral.



4. BIBLIOGRAFIA

1. Obligatoria

ALTSCHUL, Carlos, “Dinamica de la Negociacion estratégica”, Granica,
buenos Aires, 2003.

ERTEL, Danny; "Negociacion 2000", Mc Graw-Hill 2000.

FISHER, Roger; URY, Williams y PATTON, Bruce “Si ...jde acuerdo!- Co-
mo negociar sin ceder”, Grupo Norma 1993.

MARTIN, Miguel Angel. "Negociacion Racional: Introduccion a la negocia-
cion profesional". INTEROCEANICAS, 1994.

FOLBERG, Jay y TAYLOR, Alison, “ Mediacion- Resolucién de conflictos
sin litigios”, NORIEGA, 1992.

JOFRE, Alfredo W., “Conflictos”, Material de estudio, FCE — UNCuyo, 2003.
JOFRE, Alfredo W., “Percepciones en Negociacion”, Material de estudio,
FCE — UNCuyo, 2003.

JOFRE, Alfredo W., “Comunicacion en Negociacion”, Material de estudio,
FCE — UNCuyo, 2003.

JOFRE, Alfredo W., “Negociacion Distributiva y Negociacion Integrativa”,
Material de estudio, FCE — UNCuyo, 2003.

BAZERMAN, Max y NEALE, Margaret, “La Negociacién Racional en una
mundo Irracional”, Paidos, Barcelona, 1982.

JOFRE, Alfredo W. y otros, “Manejo de conflictos en Pymes de la region:
responsabilidad empresaria y educativa”, Investigacion FCE UNCuyo, 2006.
JOFRE, Alfredo W. y otros, “Elaboracién de un Modelo General adaptable
de Centro de Manejo de Conflictos”, Investigacion SECYT, UNCuyo, 2007.
JOFRE, Alfredo W. y Otros, “Manejo Alternativo de Conflictos en las Orga-
nizaciones” ,Investigacion FCE UNCuyo, 2008.

JOFRE, Alfredo y Otros, “Sistema Organizado de Manejo de Conflictos en
Organizaciones”, Investigacion SECYT, UNCuyo, 2009.

KENNEDY, Gavin, “Una nueva forma de negociar”, Deusto, Bilbao, 1999.
SELVA, Chantal, “ La PNL aplicada a la negociacién”, Granica, 1998.
RAIFFA, Howard. “ El arte y la ciencia de la negociacion”, Fondo de Cultura
Economica, 1991.

URY, William, “jSupere el No!, Norma, Bogot4, 1993.

2. Complementaria

COHEN, Herb. “Todo es negociable. Como conseguir lo que se quiere”,
SUDAMERICANA- PLANETA, 1986.

SCHOONMAKER, Alan N. “Negocie y Gane”, Norma , 1991.
GOLEMAN, Daniel , “La Inteligencia Emocional”, Vergara, Buenos Aires,
2000.

DE BONO, Edward, “Conflicto”, Ed. Sudamericana , buenos Aires, 1988.
RUMMEL, R. J., “Understanding Conflict and War”, New York, Wiley, 1976.
JANDT, F. E., “Conflict Resolution Through Communication”, Harpery
Row, Nueva York, 1973.

NIEREMBERG, Gerard I., “El Negociador Completo”, Espasa Calpe,
Pamplona, 1991.

NIEREMBERG, Gerard I., “Principios Fundamentales de la
Negociacion” , Editorial Sudamericana, Buenos Aires, 1984.



* BAZERMAN, M. H., MANNIX, E. A.,y THOMPSON, L:L:, “ Groupa as
mixed — motive negotiations” JAI press, Greenwich,1988.

* DAVIS, Wayne H. ,“ What? Teach the Other Side to Negotiate Better?,
Annual Midwest Labor Law, Ohio, 1988, USA.

« KOFMAN, Fredy, “Metamanagement - La nueva conciencia de los nego-
cios”, Granica, Buenos Aires, 2001.

« DRUCKER, Peter, “Las Nuevas Realidades”, Editorial sudamericana, Bue-
nos Aires, 1999.

 DE ALMEIDA, Mario y AIELLO DE ALMEIDA, Maria Alba, “Experiencia de
la Mediacién”, equipo Interdisciplinario, buenos Aires, 1996.

 WEEKS, Dudley, “The eight essential steps to Conflict resolution”, G:P:
Putnam’s Sons, New York, 1994.

5. METODOLOGIA DE TRABAJO DURANTE EL CURSADO.

El desarrollo de la materia ser& de caracter tedrico- practico, con presentacion de
aplicaciones, conjuntamente con el desarrollo de los temas.

Se indicard las lecturas previas al tratamiento de los temas en los casos necesarios.
Se emplearan como instrumental pedagdgico en el caso que corresponda y se indi-
que, las guias de estudio, filminas, role play y eventualmente videos.
Se promovera el trabajo en grupos en lo posible al contar con la asistencia de docen-
tes o profesionales invitados que actuaran como moderadores. Alli se utilizara el mé-
todo de casos, salvo en los temas estrictamente tedricos. Este método permite un
modo:

- Participativo: estimula la participacion e interactividad de todos los asis-
tentes con la idea de que ello mejora y asegura el aprendizaje.

- Flexible: De tal manera que se pueden afiadir, ademas de los temas pre-
vistos en el programa, los que surjan de la necesidad o interaccion de los demas.

- De Referencia: Se referencia a la realidad préactica al incluir ejemplos y
casos que permiten, practicar cada técnica o habilidad al mismo tiempo que se
aprenden.

Los trabajos practicos que se programen deberan ser presentados en una carpeta
previamente a rendir el examen final.

Se ha previsto el dictado de cuatro horas de clases semanales de caracter teérico-
practico, como minimo.

6. SISTEMA DE EVALUACION Y APROBACION DE LA MATERIA .

Los trabajos practicos que se programen antes de cada parcial (dos o tres antes de
cada parcial) generalmente seran referidos a casos. Dichos trabajos se desarrolla-
ran en dos partes: La parte “A” debera ser presentada y explicada por integrantes de
la catedra en clase programada a tal efecto y la parte “B” ser& desarrollada por los
alumnos, en forma individual o en grupos designados por la cétedra, segun el caso,
o0 presentada en las fechas que se indiquen en la programacion.



Se evaluara el proceso de aprendizaje con dos examenes parciales escritos. Para
poder rendir los examenes parciales, deberan tener presentados y aprobados los
trabajos practicos que se programen, y una asistencia del 80% a los trabajos practi-
cos parte “A” correspondientes a cada uno de los parciales.

Aquellos alumnos que por alguna circunstancia no hubieren asistido o presentado y
aprobado uno de los trabajos practicos programados, deberan rendir un Trabajo
Practico Complementario. La aprobacion de este Trabajo Practico Complementario
los pondra en condiciones de rendir el Examen Parcial correspondiente.

El primer examen parcial se realizara al finalizar el dictado de la parte del programa
correspondiente a los Capitulos I, 11 y Ill. El segundo, al finalizar el dictado de la ma-
teria. Existe la posibilidad de un examen recuperatorio para los alumnos que habien-
do rendido ambos parciales no hubieren aprobado uno de ellos.

La evaluacion final sera escrita u oral, de caracter tedrico-practica.

Al concluir el cursado, los alumnos podran ser

* Regulares: Los que aprueben los dos parciales obteniendo un minimo de 60 (se-
senta) puntos sobre un total de 100 (cien). Existe la posibilidad de recuperar uno
de ellos.

También seran alumnos regulares aquellos que no alcanzaron las condiciones
de regularidad descriptas, pero que aprobaron el Examen Integrador (Ord. 18/03
del CD) de la totalidad de los contenidos dictados en el curso de la asignatura,
obteniendo en el mismo un minimo de 60 (sesenta) puntos sobre un total de 100
(cien).

» Libres: Aquellos que no alcanzaron las condiciones de regularidad establecidas
por la catedra, ni aprobaron el Examen Integrador previsto en la Ord. 18/03 del
CD.

También serdn alumnos libres los que no se inscribieron para cursar.

7. CARACTERISTICAS DE LOS EXAMENES O EVALUACIONES F INALES.

* Los examenes finales seran escritos u orales.

* Exéamenes de alumnos regulares : El examen tendra un total de 100 (cien) pun-
tos. Para aprobar la materia deben obtenerse como minimo 60 (sesenta) puntos.
La nota final surgir4 de ponderar el puntaje obtenido en cada una de las siguien-
tes instancias (Ordenanza 18/03 CD, Art. 14 del apartado segundo del anexo ):

» Primer Parcial 10 %
» Segundo parcial 10 %
» Examen Final 65 %
» Apreciacion/concepto catedra 15%

Para el caso de que los alumnos regularicen por Examen Integrador (Ord.
18/03), la ponderacion del mismo sera 20 %, el Examen Final 65 %y la
Apreciacion/concepto otorgada por la catedra 15 %.
 [Examenes libres: El examen constara de dos partes. La primera consistira en la
resolucion de un caso o cinco (5) preguntas elementales o casos practicos que
deberan ser contestadas o resueltos correctamente en un sesenta por ciento.
Para rendir la segunda parte es necesario haber aprobado la primera. La segun-
da parte tendré un total de 100 (cien) puntos. Para aprobar la materia debe ob-



tener como minimo 60 (sesenta) puntos. La nota final surgir4 de ponderar ambas
partes. Si se aprobara la primera parte y no la segunda la nota sera reprobado.
La escala de las notas sera la de la Ordenanza 10/05 CD.



