Carrera: IRELACIONES INTERNACIONALES (Plan 2013)

|Asignatura: |Técnicas de Negociacion
(Ciclo | Profesional lANO: 2015 OPTATIVA: | NO
Dictado Sexto Semestre

Modalidad de Ensefianza: |Presencial y virtual

CANTIDAD DE CREDITOS |5

Profesores encargados de grupo: Esc.Dra.Lic. Karina Perroni y Dr. Daniel Rétulo
Profesora Asistente (Grado 2) Lic. Gabriela Fernandez
Profesora Ayudante (Grado 1) Lic. Mariela Machado

OBJETIVOS GENERALES

a) Acercar a los estudiantes de la licenciatura al dmbito de la negociacién
internacional.

b) Introducir a los estudiantes en el analisis descriptivo de procesos de
negociacion.

c) Promover el andlisis critico mediante el uso de distintas herramientas,
enfoques conceptuales y métodos de negociacion.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Desarrollar, en los estudiantes, la capacidad de aplicar herramientas analiticas
conceptuales a casos de negociacién en contextos distintos.

b) Promover la comprension de las técnicas, estrategias y tacticas que se pueden
utilizar en el marco de una negociacion.

c) Suministrar elementos analiticos para que los estudiantes puedan resolver diversas
situaciones de negociacion.

METODOLOGIA

a) Exposicién de temas

b) Analisis y discusidon de textos bibliogréficos de diverso tipo (libros, articulos,
papers, etc.)

c) Videos educativos para identificar problemas y situaciones

d) Estudio de casos

e) Ejercicios de analisis de problemas y casos en sala de clase

f) Trabajos externos
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EVALUACION

a) Trabajos escritos de analisis de casos de negociacion

b) Trabajos sobre aspectos tedricos sobre negociacion internacional

c) Resolucion de problemas de aplicacion de teoria a ejercicios y casos de
negociacion.

d) Ejercicios practicos de negociacion

Nota: Para cada tema el docente indicara los ejercicios practicos, tareas de analisis,
etc. a realizar de acuerdo a las necesidades de cada grupo.

PROGRAMA DEL CURSO.

TEMA |. INTRODUCCION A LA NEGOCIACION

e Concepto de la negociacion y relevancia de la misma en la actualidad.

e Que es negociacién, cuando negociar, etapas basicas de la negociacion, nuevo
paradigma de la negociacidn, valorar las situaciones y razones por los cuales
debemos negociar.

e Disciplinas que abordan el andlisis de la negociacidn. Distintos aportes y
abordajes. Interdisciplinariedad.

¢ Incidencia de la formacidn de un perfil negociador como elemento fundamental
para el desarrollo de las Relaciones Internacionales entre Estados y particulares

e Modelo de negociacion estratégica. Negociar bajo esquema colaboracién/
cooperacion en épocas turbulentas. Negociacion y conflicto. Negociacion como
ciencia y como arte. Logica y aplicacion de los diferentes métodos para tomar
decisiones mas beneficiosas.

e Proceso de negociacion global.

e Procedimientos para elaborar un juego de simulacion orientado a la
negociacion de un conflicto.

e Ejercicios de “brainstorming” o "tormenta de ideas".

TEMA Il. ASPECTOS CONCEPTUALES PARA EL DESARROLLO DE LAS NEGOCIACIONES

e Elementos bésicos de la negociacion. Concepto de partes y /o actores. Modelos
de analisis de actores: actor racional, organizacional y politica burocratica.
Equipo, habilidad y eficacia. Mesa negociadora, precedencias.

e Agenda y programa. Enunciacién de los distintos factores que influyen en una
negociacion.

e Reglas y pautas de la negociacion. Preguntas que debemos hacernos antes de
enfrentarnos a una negociacion. Estrategias para superar obstaculos vy
estancamientos en la negociacion.

e Principios generales de la negociacion

e Caracteristicas y atributos de la situaciéon de conflicto. Variables descriptivas.
Cantidad de temas, cantidad de partes, efectos de vinculacion, la influencia del
tiempo, etc.

e Concepto de divergencia; interdependencia y voluntad de acordar. Tipos de
interdependencia. La interaccion estratégica como elemento del proceso de
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* Preguntas basicas para diagnosticar un conflicto y negociacién. Estrategias
basicas para superar obstaculos y estancamiento en la negociacion.

® Formacion de un perfil negociador como elemento fundamental para el
desarrollo de las relaciones Internacionales entre Estados y Particulares.

¢ Analizar caracteristicas y habilidades de un negociador efectivo

e Fuentes de poder del negociador Eficaz.

TEMA Ill. ENFOQUES PARA EL ANALISIS DE LA NEGOCIACION

¢ El dilema central del negociador: crear o disputar valor. Introduccion a la teoria
de juegos. La tension entre disputar y crear valor. El surgimiento de la
cooperacion. El problema de la comunicacién entre las partes.

¢ Enfoques de la negociacion distributiva (ganar /perder) tacticas/ estrategias
competitivas. Caracteristicas principales del regateo y sus elementos. Precio de
reserva. Anclaje. Ofertas y contra ofertas. Concesiones, amenazas y promesas.

¢ Negociacion por principios —integrativa ( ganar / ganar) técticas / estrategias.
Andlisis y desarrollo de los siete elementos de la negociacién por principios:
comunicacion, relacién, alternativas, opciones, compromisos. Intercambios
compensados y fraccionamiento del conflicto.

¢ Analisis de los distintos enfoques de las distintas escuelas en cuanto a los pasos
y elementos de la negociaciéon. Conceptos generales, Elementos bésicos de
ambos métodos.

¢ La importancia de la relacion, la generacién de confianza y visién a largo
mediano o corto plazo.

e Negociacion con Valor Agregado

e Técnicas y enunciacién de algunos estilos de negociacién.

TEMA IV. FACTORES INFLUYENTES SOBRE LA NEGOCIACION: CULTURA, PODER,
ETICA
Cultura y Negociacion.
e Concepto de Cultura.
Elementos Culturales en Negociacidn. Inteligencia Cultural
Negociacion Intercultural/ Intracultural.
Negociacion Individualista /Colectivista
Diferencias de Modelos culturales y su impacto en la Negociacion.
Contribucidn en la formacién de Estilos Negociadores
Poder y Negociacion
e Poder de negociacion.
¢ Diversos conceptos y fuentes de poder de negociacion.
e Simetria y asimetria en la distribucién del poder.
e Lavisidn clasica y de la interdependencia.
e Factores de poder en el enfoque de la negociacién por principios.

Etica aplicada a la negociacion.
e Definicién.
e Tipos de valores
Otros factores:
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e Capacidades y habilidades individuales, etc.

TEMA V. NEGOCIACION Y CONTRATACION INTERNACIONAL

e Instrumentos que recogen los resultados parciales y definitivos de una
negociacion

e Contratacién, implementacién y post negociacion a nivel gubernamental,
publico y privado, y publico privado.

e Tipos de cierre

e Rol de terceras partes. Formas y modalidades de intervencién de terceros en la
negociacion gubernamental y en el ambito privado.

e Modelos de contratos modernos. Concepto. Contratos tipicos, atipicos.
Evolucién y Utilidad. Contrato de Franquicia. Contrato de Arrendamiento
Financiero. Leasing. Factoring. Joint Venture. Contratos de Distribucion y
Representacién. Como se negocia cada uno de los contratos modernos
Negociacién en cada uno de ellos.

TEMA VI. NEGOCIACION Y RELACION CON OTRAS CIENCIAS: LOS APORTES DE LA PNL

e Introduccion a la PNL. ¢Qué es la PNL? .Origen e historia.

e Dominio de la Comunicaciéon en la Negociacién. Reconocimiento y uso de
modelos bésicos del lenguaje. Fallas en la comunicacién a la hora de negociar.
Reglas emocionales y trabas légicas del lenguaje.

e Metamodelos: eliminaciones, distorsiones, generalizaciones

e Reconocimiento de nuestro estado fisiologico. Lograr y mantener estados de
excelencia personal. Niveles neurolégicos. Método para los Anclajes necesarios.
Calibracién. Reencuadre.

¢ Normas de comunicacion inter e intrapersonal. El rapport.

e Reconocimiento de estilos de negociacidn segun personas auditivas, visuales o
kinestésicas. Canales Sensoriales.

e Como localizar creencias negativas. Modelo para el cambio de creencias (s.
Carrion)

e Metaprogramas: la llave para convencer al otro encontrando los argumentos
que lo motivan (Disparadores o Gatillos).

TEMA VII. TIPOS DE NEGOCIACION
e Tipos de negociacion Publica/ Privada / Mixta Diferencias y similitudes
Negociacion Bilateral/ Multilateral. Diferencias y Similitudes
Negociacion Empresarial Nacional/ Internacional
Tipologia de Negociacidon Empresarial Uruguaya
La influencia de las variables de "contexto" formales e informales sobre el
proceso de negociacion.
e Negociaciones en contextos institucionales formales (como por ejemplo:

Naciones Unidas, Organizacion de Estados Americanos, Organizacion Mundial
del Comercio, etc.).

TEMA ViIil. NEGOCIACION COMO ACTIVIDAD Y COMO FACTOR INFLUYENTE SOBRE
LA POLITICA EXTERIOR URUGUAYA
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® Factores que inciden en la Negociacién Internacional.

¢ Relevancia de la negociacidn en la diplomacia y politica exterior de los Estados.
Diplomacia y negociacién como instrumentos de la actividad de gobierno y de
la politica exterior de los Estados. La negociacidon como actividad "doble nivel"

("interno"- "externa").

¢ Relacionamiento de los gobiernos con otros actores del sistema internacional.

e Negociacion Uruguaya y la incidencia de la misma en la Politica Exterior
Uruguaya

e El poder de negociacion en el caso de Uruguay. Dimensiones y factores de

poder de Uruguay para negociar. Ventajas y problemas de la pequefiez sobre
el poder de negociacién de Uruguay.
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para tomar mejores decisiones. Madrid, Gestion 2000, Espafia.

ILLCH Negociando Facil.
IKLE, FRED CH How Negotiate harper & Row.

KREMENIUK, 1991. (ed.) International negotiation. Process of International
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Nota: Cada docente indicara el libro de referencia para cada tema, asi
como bibliografia complementaria
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