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Técnicas de Negociacion

Curso: 4° Area de Conocimiento: TEP Codigo: TEN

Semestre: 1° Carga horaria Semanal: 4 Carga horaria Total: 72

Pre-requisito: no tiene

L. OBJETIVOS
Al término del desarrollo de esta materia el alumno sera capaz de:

1. Identificar los diferentes enfoques de estudios de la negociacion, a fin identificar el mas adecuado
para cada situacion.

2. Comprender el procedimiento de las actuales practicas predominantes de negociacion, a fin de
explicar los factores que inciden en la misma.

3. Reconocer los elementos que influyen en las tendencias dentro del campo de la
negociacion, para una correcta planificacion de la negociacion.

4. Internalizar las diferentes técnicas y tacticas de negacion, para el logro de los Objetivos de
Negociacion.

I1. CONTENIDO

1. Médulo 1: Introduccion a la negociacion. Concepto y clasificacion de la negociacion.

1.1. Lanegociaciéon en general.
1.2. La negociacion laboral
1.3. Fundamentos

2. Médulo 2: Compresion de los elementos principales que forman parte del proceso de la
negociacion

2.1. Sujetos negociadores. quienes forman parte de la negociacion. Caracteristicas e influencia
en el proceso.
2.1.1. Concepto. Clasificacion. Aptitudes y necesidades.
2.1.2. Aspectos psicologicos
2.1.2.1. Caracteristicas esenciales de la conducta humana.
2.1.2.2.  El conflicto individual
2.1.3.3.  Conductas defensivas
2.1.3. Aspectos sociologicos
2.1.3.1. Posicion de los negociadores y papel que desempeiian.
2.1.3.2.  Cooperacion y conflicto
2.1.3.3. El conflicto como realidad funcional
2.2. Materia negociable. ;Qué se negocia?
2.2.1. Contenido de la negociacion
2.2.2. Intercambiabilidad de objetos
2.2.3. El contenido en cualquier tipo de negociacion
2.2.4. ;Doénde se negocia? el lugar de negociacion, su importancia e influencia al momento
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de negociar.

2.2.5. Lugar de realizacion
2.2.5.1. Importancia del Lugar
2.2.5.2.  Dominio del Lugar

2.3. Elementos de la negociacion
2.3.1. Elementos de la Negociacion. Enfoque.
2.3.2. Poder
2.3.2.1.  Concepto
2.3.2.2.  Clasificacion
2.3.2.3.  Fuentes de poder
2.3.2.4.  Sumision
2.3.3. Tipos de compromiso o subordinacion
2.3.3.1. Tiempo y Espacio
2.3.3.2.  Informacion, Medios e Inteligencia
2.3.3.2.1.  Funciones fundamentales de la actividad de inteligencia
2.3.3.2.2.  Determinar debilidades y vulnerabilidades del oponente

3. Mddulo 3: Modelos de negociadores.
3.1. Generalidades
3.2. Modelos arquetipicos
3.3. Modelos competitivos.

3.3.1. Aspectos estratégicos y tacticos
3.4. Modelos cooperativos.

3.4.1. Aspectos estratégicos y tacticos

4. Mddulo 4: La negociacion estratégica. Estrategias, tacticas y la planificacion de la negociacion.
Metodologia.
4.1. Estrategia y tactica de la negociacion
4.1.1. La sucesion de objetivos
4.1.2. Los niveles de accion
4.1.3. La piramide de estrategias
4.1.4. Contextos posibles
4.1.4.1. Estatico
4.1.4.2. Dinamico
4.1.5. Maniobras a implementar
4.1.5.1.  Ofensivas y Defensivas
4.1.5.2. Decisiva
4.1.5.3.  Preparatoria y contrapreparatoria
4.1.6. Tacticas asociadas a las maniobras estratégicas
4.1.6.1. Tacticas polivalentes
4.1.6.2. Ofensivas y defensivas
4.2. Planificacion de la negociacion. Metodologia
4.2.1. Planificacion de la accion
4.2.2. Determinacion del plan general
4.2.3. El desarrollo del Plan
4.3. Desarrollo de la negociacion y sus etapas. El cierre y los acuerdos.
4.3.1. Decision de negociar
4.3.2. Preparacion
4.3.3. Etapas



I11.

UNIVERSIDAD COLUMBIA DEL PARAGUAY - CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

4.3.3.1. La preparacion

4.3.3.2. Ladiscusion

4.3.3.3. Las senales

4.3.3.4. Lapropuesta

4.3.3.5. El paquete

4.3.3.6. El intercambio

4.3.3.7. Elcierre

4.3.3.8. El acuerdo
4.3.3.8.1. Acuerdo. Ruptura
4.3.3.8.2. Materializacion del resultado
4.3.3.8.3. La negociacion debe ser tratada multidisciplinariamente

SUGERENCIAS METODOLOGICAS

Las sesiones de clase se desarrollaran de manera interactiva con los alumnos, combinando la

teoria y la practica. Para ello se realizaran ejercicios aplicativos, lecturas de textos, fomentando la reflexion,
el andlisis y el debate. Asimismo se asignaran trabajos practicos que contribuyan al aprendizaje y
construccion de conocimientos.

Considerando la naturaleza de las asignaturas dictadas y las metas establecidas a ser alcanzadas se
recomienda hacer uso de las siguientes herramientas metodologicas:

IV.

Clases expositivas a cargo del profesor en la parte tedrica en las que prevalecera el caracter reflexivo
de las mismas.

Analisis de textos.

Investigacion bibliografica.

Trabajos individuales y/o grupales para aplicacion de contenidos.
Exposiciones de los estudiantes.

Sesiones de Plenaria.

Debates.

Resolucion de problemas.

Desarrollo de Proyectos.

Estudio de casos.

Entre Otras.

EVALUACION

La evaluacion del rendimiento académico es un proceso que va mas alld de la asignacion de notas.

Es el proceso mediante el cual se verifica el cumplimiento de logros del estudiante, asi como de la
metodologia aplicada en el desarrollo de la asignatura.

La evaluacién formard parte del proceso de clase, ajustdndose al Reglamento del Estudiante,

contemplandose basicamente:

Examen parcial

Trabajos de Investigacion y/o Aplicacion individuales o grupales
Exposiciones individuales y/o grupal

Trabajo y Participacion en Clase

Examen Final
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La evaluacion de proceso tendrd una ponderacion del 40% y la evaluacion final de 60%. La escala de
calificacion académica a utilizarse es del 1 al 5, considerando que la condicion aprobatoria es a partir de la
nota 2 (dos).
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