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PROGRAMA DE ASIGNATURA

ACTIVIDAD CURRICULAR: Negociacion

Cadigo:

Area: Econémico Administrativa
Bloque: Tecnologias Aplicadas
Nivel: 52

Tipo: Electiva

Modalidad: Cuatrimestral

Carga Horaria Total: 60 hs. reloj // 80 hs. catedra
Carga Horaria Semanal: 4 hs. reloj // 5 hs. catedra

COMPOSICION DE LA CATEDRA:

Profesores:
Adjunto: Lic. Marcelo Magistrali

Auxiliares de Trabajos Practicos:
Ayudante de TP:

FUNDAMENTACION DE LA ASIGNATURA:

a) Fundamentacion

Cuando se habla de negociar debe entenderse que la otra parte no es un enemigo, simplemente puede
ser una o un grupo de personas que tienen intereses distintos a los propios. Es ahi cuando surge la
posibilidad de disminuir la distancia que los separa.

Sin darse cuenta la sociedad pasa gran parte de su tiempo tratando de realizar acuerdos, tanto en el
plano personal como en el plano laboral, es decir desde acordar que tipo de salida se tendra con la
familia el fin de semana, hasta que dia del afio podra tomarse las vacaciones en el trabajo. Todo debe
ser acordado.

En los tiempos actuales, dado la velocidad con que cambian los datos en el mundo empresarial es
necesario que los profesionales estén capacitados para afrontar nuevos acuerdos de posiciones que
hasta hace un momento eran diferentes.

Es entonces que la resolucion de conflictos es uno de los principales objetivos que tienen los
profesionales. Este se puede disminuir siempre que se tenga un plan estratégico, es decir, una
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alternativa que muestre a las partes litigantes un camino beneficioso y sensato de llevarse a cabo
entre ambas.

La negociacion como herramienta de los nuevos profesionales les permitird mejorar sus acuerdos,
favoreciendo a una mejor relacién con el mundo que los rodea.

Negociar implica intercambio. Es salir de una posicién compleja para pasar a una situacion mejor
cediendo y haciendo ceder.

b) Propésitos

Es conocido que el destino laboral nadie lo sabe, pero si de algo se puede estar seguro, es que para
llegar hasta donde se pueda o se desee, no serd imponiéndolo sino negociando.

El Ingeniero Industrial, por su formacién dentro de las ingenierias, es el camino mas corto a la
conduccién de una empresa y asi es visto cada vez mas por el mundo empresarial. Es entonces cuando
la necesidad de aumentar el conocimiento surge de manera mas vertiginosa.

Situarse en lugares de toma de decisidon no es una vision muy lejana que tienen los futuros egresados
de ingenieria industrial, al hacerlo deben saber escuchar, no centrarse en posiciones sino en los
intereses que defienden. Para ello deberan negociar, como se ha dicho, de manera constante,
tratando de resolver conflictos y generando puentes que conduzcan a acuerdos, posibilitando el
cumplimiento de los objetivos propuestos.

El propdsito de la materia es brindarles a los alumnos herramientas que los ayuden a lograr los
acuerdos, estableciendo los mismos de manera correcta ya que de eso dependera poder sostenerlos
en el tiempo.

OBJETIVOS:

a. Objetivos Generales

- Comprender el significado de Negociacion
- Reconocer la distintos modelos existentes de negociacion

- Reconocer los distintos tipos resolucion de conflictos

b. Objetivos Particulares

- Familiarizar al alumno con conceptos y principios especificos de la negociacion.
- Adquirir habilidades directivas de negociacién (negociacién empresarial).

- Mejorar la capacidad de negociar en una variedad de situaciones, desde muy

competitivas hasta muy colaborativas

- Lograr una mayor comprension de los estilos de negociacion
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- Poder armar un MAAN (Mejor Acuerdo para una Alternativa Negociada)
- Desarrollar capacidades para escuchar asertivamente

- Adquirir aptitudes para interpretar el lenguaje corporal

CONTENIDOS:
a) Contenidos Minimos:

- Generalidades sobre la relacién personas-economia-empresa

- Diferencia entre negociar, mediar y arbitrar

- La negociacién como herramienta de la resolucién de conflicto

- El significado de ganar-ganar dentro de una negociacion

- Diferenciar entre origen del problema y su manifestacién a través del sintoma

b) Contenidos Analiticos:

UNIDAD 1 - QUE ES LA NEGOCIACION
Definicion, necesidades, objetivos, deseos, habitos. Matriz de interaccibn humana.
Cooperacién-Confianza. Estructura gestaltica en la negociacion.

UNIDAD 2 -QUE NEGOCIAR

Negociar posiciones, sumisién, poder // negociacion, estrategias para resolver conflictos.
Mediacion, Arbitraje.

UNIDAD 3 MODELOS DE NEGOCIACION
Modelo competitivo. Modelo cooperativos. Aspectos estratégicos y tacticos prevalencia de un
modelo sobre otro. Estilos personales de negociacion

UNIDAD 4 EL METODO DE NEGOCIACION
Definicion del problema, intereses, opciones, criterios.

UNIDAD 5- NEGOCIACION INTERNA Y EXTERNA

Negociaciones verticales y negociaciones horizontales. Negociaciones externas. Rasgos
principales abiertos y concesivos

UNIDAD 6-CONSTRUCCION DE MAAN
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Mejor Acuerdo para una Alternativa Negociada. Construccion. Generar, desarrollar y evaluar
la mejor alternativa. Gestion del tiempo. Preparacion previa y evaluacion posterior

UNIDAD 7- REGATEO
El origen y sus principales caracteristicas .El poder desigual

DISTRIBUCION DE LA CARGA HORARIA ENTRE ACTIVIDADES TEORICAS Y PRACTICAS:

Tipo de Actividad Carga Horaria Total en Hs. | Carga Horaria Total en Hs.
Reloj Catedra
32 45

Formacidn Practica (Total) 28 35
Formacion Experimental - -
Resolucion de Problemas 20 20
Proyectos y Diseio - -
Practica Supervisada 8 15

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS:

a) Modalidades de Enseilianza empleadas segun tipo de actividad (Tedrica-Practica):
La asignatura se desarrollard en clases tedrico-practicas obligatorias semanales de Cinco horas de
duracion.

Como criterio general seran clases de exposicion pero el docente debera recurrir
permanentemente a ejemplos practicos de la vida real cuando se requiera transmitir conceptos
especificos.

Periddicamente y en funcidn del avance en el dictado de los conceptos tedricos del programa de la
materia, se instrumentara el desarrollo de trabajos grupales consistentes en la resolucién de Casos
Practicos propuestos por el docente

b) Recursos Didacticos para el desarrollo de las distintas actividades:

Lecturas previas, proyeccién de slide y peliculas con cafidn, casos practicos cortos de resolucion en
clase.
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EVALUACION:

a) Modalidad

Examenes parciales: 1 (uno)

Examen recuperatorios: 2 (dos)

Se tomard un examen parcial: El mismo serd escrito con un contenido tedrico

La segunda nota consistira en un trabajo practico grupal,

El alumno que obtenga al menos 8 (ocho) en ambas instancias se considerara
promocionado, y no debera pasar por la instancia de final. En este caso aprueba la
materia de forma directa. Si no alcanzara el puntaje necesario para promocionar, pero
aprueba ambos parciales con 6 6 7, firma la asignatura y debera rendir examen final.

b) Requisitos de Regularidad:
1) PRE REQUISITOS PARA CURSAR:
Tener cursada:

- Comercializacion

- Costos y Presupuestos

- Economia de la empresa

Tener Aprobadas:

- Administracién General

Nota minima para aprobar el parcial y TP: 6 (seis)

El alumno que apruebe los parciales pero no cumpla con los requisitos para Promocion, estara en
condiciones de firmar Acta de TP y rendir final de la materia.

c) Requisitos para Promocionar la Materia

Aprobar el Parcial con Nota 8 (ocho) o mas
Aprobar el TP con nota 8 (ocho) o mas

Cada instancia evaluatoria cierra en si misma para tener posibilidad de promocién
En el caso que el alumno haya aprobado su parcial y/ o TP, pero no sacado la nota que le posibilite
estar en instancia de promocion podra optar por la primera fecha de recuperatorio para lograr dicha

instancia, dejando esta ultima evaluacién como la valida.

Promedio final, cualquiera fuera ella, no es suficiente si la totalidad de sus evaluaciones individuales
no fueron aprobadas.
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El alumno podra recuperar el examen parcial en los meses de junio y julio (para el 1ler cuatrimestre) y
en noviembre y diciembre (para el 2do cuatrimestre), mientras que la defensa de su caso practico sera
en junio o noviembre, segun el cuatrimestre que corresponda.

En general, el resultado estard determinado por el cumplimiento y aprobacién de:

a- 75 % de asistencia

b- Aprobacidn del examen parcial

c- Aprobacidn del TP.

e- Aprobacidn de las instancias de recuperacién necesarias.

ARTICULACION HORIZONTAL Y VERTICAL CON OTRAS ASIGNATURAS:

Articulacidn de la asignatura con el area Econdmico — Administrativa.

Las diferentes asignaturas del drea, permiten en su conjunto aunar ingenieria, administracion,
economia y organizacion.

Tradicionalmente los programas tienen su punto de partida en la consideracidn de la materia que se
ha de explicar. Se adopta un criterio epistemolégico previo, se piensa en la ciencia que ha de ser objeto
de ensefianza y se elige aquello que es fundamental dentro de tal materia. Una ciencia cualquiera se
recorta, se escoge de ella lo que se considera verdaderamente importante, y la parte seleccionada es
la que se asigna como objeto futuro de ensefanza; la ciencia se convierte asi en asignatura.

La creciente complejidad del campo cientifico y por afiadidura la asistencia que la ingenieria debe
prestar a dicha complejidad, lleva consigo el aumento de asignaturas e incluso la creacién de nuevas
carreras. En el caso particular de la carrera de Ingenieria Industrial donde cada materia tiene su
programa y su tiempo, se divide el dia y la semana en una gran cantidad de periodos cortos, sin
relacién visible entre si.

Para remediar el mal apuntado se debié ir a una variante del programa de materias: el de asignaturas
concentradas o grupo de materias, con lo cual mejora la eficiencia al alcanzarse una clara ventaja en
la distribucidn del tiempo. Esto es lo que se persigue con la creacién de las distintas areas de
especializacion. Pero de no producirse en cada materia la debida articulacidon con las demas de su
misma area, puede producirse la desintegracién del estudio y del aprendizaje.

ARTICULACION VERTICAL

La materia se dicta en el 5' afio de la Carrera, por lo que se articula:

“Hacia atras”, con:

¢ Economia General (conceptos de Teoria de la Demanda, Mercados y Teoria de la Produccién)

¢ Probabilidad y Estadistica (conceptos vinculados con Teoria de Decisiones bajo condiciones de riesgo
e incertidumbre)

¢ Administracion General

e Economia de la Empresa (en todos aquellos conceptos de cardcter financiero que afectan a la
factibilidad de los planes comerciales).

¢ Costos y Presupuestos (en temas tales como Presupuesto de la Empresa y conceptos de Costos como
Punto de Cobertura de la Empresa y Costeo ABC, entre otros).
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e Comercializacion
e Evaluacién de proyectos

ARTICULACION HORIZONTAL

Negociacion se articula complementando herramientas y conceptos con las siguientes materias:
e Politica Econdmica

e Control de Gestion

e Comercio exterior

e Proyecto Final

CRONOGRAMA ESTIMADO DE CLASES:

Unidad Tematica Duracion en Hs. Catedra

1 5
2 5
Resolucién de caso en clase 5
3 5
4 10
Resolucién de caso en clase

5

6 10
Resolucién de caso en clase 5
7 5
Resolucién de caso en clase 5
Clase de Repaso 5
Parcial 5
Defensa TP grupal 5
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