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ACADEMICO:

PERIODO LECTIVO: Il CICLO
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CREDITOS: 3

HORAS TOTALES 8

SEMANALES:

HORAS DEL CURSO: 3

HORAS DOCENTE:

18:00 A LAS 21:00 Horas

HORARIO DE 17:00 A LAS 18:00 Horas

ATENCION

ESTUDIANTE:

REQUISITOS: Aprobado el plan de estudios de bachillerato en

administracion

CORREQUISITOS:

Aprobado el plan de estudios de bachillerato en
administracion

PERSONA DOCENTE:

TRESYAN ROJAS RAVINE, email
trerojas@hotmail.com

En esta Universidad nos comprometemos a prevenir, investigar y sancionar el
hostigamiento sexual entendido como toda conducta o comportamiento fisico, verbal, no
verbal escrito, expreso o implicito, de connotacion sexual, no deseado o molesto para
quien o quienes lo reciben, reiterado o aislado. Si usted esté siendo victima de
hostigamiento dirijase a la Fiscalia de Hostigamiento Sexual de la UNA o llame al

teléfono: 2277-3961.
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U l. Descripcion
Calu

menial
El curso pretende que el estudiantado desarrolle sus habilidades como negociador eficaz. Se
ha disefiado de manera que permita al estudiante reconocer y administrar adecuadamente la
dimensién humana en las negociaciones, asi como conocer y aplicar diferentes técnicas de
negociacion en el ambito de la Administracion. Brindando una serie de conocimientos,
herramientas, y la utilizacion de técnicas metodoldgicas que les permitan llevar a cabo

negociaciones ordenadas, racionales y exitosas.

Las empresas asignan recursos para alcanzar el logro de los objetivos y metas, en un entorno
cambiante, complejo y altamente competitivo, de ahi la importancia de mejorar nuestras
destrezas de negociacion y solucion de conflictos para mejorar la posicion de las

organizaciones empresariales.

El conocimiento y desarrollo adecuado de esas destrezas permitiran enfrentar en forma
sistematica, racional y constructiva muchas de las limitaciones internas y externas de la
organizacion que en muchos casos son obstaculos en la consecucion de la misién y vision de

las empresas.

I1. Obijetivos, propoésitos, preguntas generadoras o resultados de aprendizaje
OBJETIVO GENERAL.:
Analizar diferentes estrategias y tacticas de negociacion; con el objetivo de que el estudiante

al finalizar el curso sea capaz de llevar a cabo un proceso de negociacion de manera coherente

y eficaz.
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Identificar los principales elementos en un proceso de negociacion.

Identificar las principales estrategias de negociacion

Conocer los diferentes tipos de negociacion

Comprende la aplicacion de un modelo de negociacion en diferentes situaciones.

Comprender la dinamica de la negociacién como proceso.

© a k~ w e

Reconocer, comprender y administrar la dinamica humana en los procesos de

negociacion.

7. Reconocer las barreras que puedan afectar el cierre de una negociacion y algunas
estrategias para superarlas.

8. Fortalecer la capacidad negociadora de los estudiantes a través de ejercicios

précticos

1. Contenidos

1. El contexto de las negociaciones
e Introduccién a la Negociacion
e Estilo de manejo de conflictos
e Los sistemas Dualistas: Distributivo/Integrativo

e Elementos en el proceso de negociacion.

2. El proceso de las Negociaciones
e La preparacion en la negociacion.
e Estrategias y tacticas de negociacion distributiva.
e Estrategias y tacticas de negociacion Integradora
¢ Negociacion basada en principios. Generalidades

e Desarrollo de Mejor Alternativa.
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mer 3. El modelo Harvard de negociacion: Posiciones/Intereses
4. Ladimension Humana de las Negociaciones.

e Lasemocionesy la percepcion en la Negociacion.

e Lacomunicacion empética y asertiva.

e Barreras para lograr acuerdos.

e Errores irracionales en la Negociacion.

e Trucos sucios en la Negociacion.

e Podery estrategias de Persuasion.

e Tacticas de Influencia.

5. La Negociacién en las Empresas y sus Contextos.
e Las relaciones en una negociacién
e Casos de Negociacion en diferentes contextos.
e Negociaciones de Mdltiples partes

e Negociaciones Complejas

6. Estrategias competitivas complementarias.

e Estrategia de cooperacion.
e Alianzas y asociaciones
e Estrategias de fusion y adquisicion.

e Estrategia de integracion vertical, operar en mas etapas de la cadena de valor de la

industria.

e Estrategia de subcontratacion.
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e Estrategias defensivas y

e Estrategias de internet.

7. La Ley de Resolucion Alterna de Conflictos y Promocion de la Paz Social, Ley N°

7727 y su Reglamento.
IV. Metodologia

El curso se desarrollara de manera participativa e interactiva profesor-alumno, donde se
combinard la clase con presencialidad remota con la investigacién y exposicion de los

estudiantes sobre un caso determinado de manera conjunta.

El curso se desarrollara bajo un proceso de ensefianza aprendizaje donde el docente actuara
como un facilitador del proceso, motivando y orientando a los estudiantes, fomentando el
aprendizaje colaborativo y fortaleciendo el trabajo en equipo.

El docente contara con diferentes estrategias didacticas para lograr involucrar al estudiante

en la construccion de su proceso de aprendizaje.

La discusion en clase y la exposicion de los casos sera una herramienta fundamental para la

comprension del curso.

Por tratarse de un curso tedrico-practico, dos tercios del mismo estaran enfocado a la teoria
y el tiempo restante serd exclusivamente para la practica, por lo que el estudiante debera

realizar su trabajo de campo en horas extra-clase.
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El curso se impartird mediante la modalidad de presencialidad Remota, mediante la

/)
alu . : : :
Smum[ plataforma Aula Virtual, Microsoft Team, Zoom o cualquier otra autorizada por la
Universidad.
V. Evaluacion
Contenido Calificacion%o
PARTICIPACION Y ASISTENCIA EN | 10 %
CLASE
SIMULACION 20 %
| PARCIAL 20%
11 PARCIAL 20%
EXAMEN FINAL 20%
FOROS ,QUICES, TAREAS Y | 10%
COMPROBACION DE LECTURA
TOTAL 100 %
VI. Cronograma
Sesién Fecha Contenido Actividad Actividad Recurso | Recurso | Actividades
Docente Estudiantes S S Evaluativas
Tecnolé | Didactic
gicas 0sy
Tecnold
gicas
1 30/07/2 | PROGRAMA Presentacion del | Presentacion Aula Video Test de
020 programa del | personal, virtual confere | Actitudes
Test: curso. intereses UNA, ncias,
Actitudes, Discusion del | profesionales y clasroo | tutoriale
Creencias y | mismo. expectativas. m, s, foros,
comportamient Kahoot, | prueba
os de los | Organizacion Opinién sobre la | Zoom, en linea,
Negociadores | del trabajo del | tematica del | Meet u | entre
curso. curso y el | otros. otros.
Asignacion Presentacion de | programa.
Lectura: la materia.
Capitulo 1 La
naturaleza de | Capitulo |
una
negociacion




® ©
UNA Universidad Nacional @ @

@
UNIVERSIDAD Facultad de Ciencias Sociales ‘E D A@

NACIONAL Sede Interuniversitaria de Alajuela
D> : Escuela de Administracion
Carrera de Administracion

ESCUELA DE ADMINISTRACION

UNA Formacion de
S’ajuﬂ Grupos de
menial Trabajo
2 06/08/2 | El contexto de | Presentacion Debe haber | Aula Video Lectura del
020 las Clase magistral | realizado virtual confere | Capitulo |
del contenido de | Lectura del | UNA, ncias,
negociacione | la materia vista | Capitulo | para | clasroo | tutoriale
s en clase. preguntas m, s, foros,
Lectura del Kahoot, | prueba
Introduccién a | Capitulo Il. Zoom, en linea,
la Negociacion Meet —u | entre
9 Encuesta sobre otros. otros.
Estilo de | estilos de
. manejo de
manejo de -
conflicto.
conflictos
Los sistemas
Dualistas:
Distributivo/Int
egrativo
Elementos en
el proceso de
negociacion
3 13/08/2 | El proceso de | Presentacién Debe haber | Aula Video Simulacién
020 las Clase magistral | realizado virtual confere |1
del contenido de | Lectura del | UNA, ncias,
Negociacione | la materia vista | Capitulo Il para | clasroo | tutoriale
s en clase. preguntas m, s, foros,
Kahoot, | prueba
La Lectura del Zoom, en linea,
L Capitulo III. Meet u | entre
preparacion en
otros otros.
la negociacion.
Estratedias Simulacion |
9 Y| Inmobiliaria
tacticas de | Cabeto
L ( Lewicki)
negociacion
distributiva
Estrategias vy
tacticas de
negociacion
Integradora
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LUNA 4 20/08/2 | Negociacion Presentacion Debe haber | Aula Video Simulacién
aliL 020 basad Clase magistral | realizado virtual confere | 2
nial asada €M | del contenido de | Lectura del | UNA, ncias,
principios. la materia vista | Capitulo Il y IV | clasroo | tutoriale
. en clase. para preguntas m, s, foros,
Generalidades Lectura Capitulo Kahoot, | prueba
Desarrollo de | IV Zoom, en linea,
Mejor Simulacion i Meet entre
Ana Buenporte ( otros otros.
Alternativa. Lewicki)
5 27/08/2 |1 Examen Aplicaci(’)n de | Examen para Aula Prueba | | Parcial
020 Parcial Examen realizar en el | Virtual en Linea
Capitulos I, | hogar UNA
Ly vy
todo lo visto en
clase
relacionado
6 03/09/2 | EI modelo | Presentacién Debe realizar el | Aula Video Foro
020 Harvard de | Clase magistral | Foro, después | virtual confere | Aula Virtual
negociacion: del contenido de | de la clase | UNA, ncias,
Posiciones/Int | la materia vista | magistral clasroo | tutoriale
ereses en clase. m, s, foros,
Lectura Capitulo Kahoot, | prueba
Vv Zoom, en linea,
Ver Pelicula Meet entre
Asignada por el otros otros.
docente
Foro de la
Pelicula
7 10/09/2 | El modelo | Presentacién Debe haber | Aula Video Simulacion
020 Harvard de | Clase magistral | realizado virtual confere | 3
negociacion: del contenido de | Lectura del | UNA, ncias,
Posiciones/Int | la materia vista | Capitulo V para | clasroo | tutoriale
ereses en clase. preguntas m, s, foros,
Lectura del Kahoot, | prueba
Capitulo VI Zoom, en linea,
Simulacién 3 Meet entre
((SALT otros otros.
HARBOR/COM
PRA DE LA
BODEGA
8 17/09/2 | La dimensién | Presentacién Aula Video Simulacién
020 Humana de Clase magistral virtual confere | 4
del contenido de UNA, ncias,
las la materia vista clasroo | tutoriale
en clase. m, s, foros,
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n\-\.;) Negociacione | Lectura Capitulo Kahoot, | prueba
S’ajuﬂ . VII Zoom, | en linea,
mgnial ' SI SIMULACION Meet u | entre
Las emociones | IV ( El contrato otros otros.
la percencion de Tendley o La
ylap P Biblioteca Legal)
en la
Negociacion.
La
comunicacion
empatica y
asertiva.
9 24/09/2 Barreras para | Presentacion Debe haber | Aula Video Simulacién
020 Clase magistral | realizado virtual confere |5
lograr del contenido de | Lectura del | UNA, ncias,
q la materia vista | Capitulo VIl | clasroo tutoriale
acuerdos. en clase. Debe haber | m, s, foros,
Errores Lectura Capitulo | realizado Kahoot, | prueba
IX Lectura del | Zoom, en linea,
irracionales en | Simulacion V (| Capitulo IX para | Meet u | entre
o Los honorarios | preguntas para | otros otros.
la Negociacion. | del Consultor) preguntas
Trucos sucios
en la
Negociacion
10 01/10/2 | Poder y | Capitulo X y | Debe haber | Aula Video Ensayo
020 g X| realizado virtual confere | Capitulo Xy
estrategias de UNA, ncias, Xl
., Lect,ura del clasroo | tutoriale
Persuasion. Ensayo  del | Capitulo X 'y | m, s, foros,
Ticticas  de g:(zilpltulos XY | XI t para ;ggr?]ot, g;uﬁrk?:a
: preguntas , :
Influencia Meet u | entre
otros otros.
11 08/10/2 |1l Examen | Aplicacion del | Examen Oral Aula Il Il Examen
020 Parcial I Examen | con Cita virtual Examen | Parcial
. UNA, Parcial
Parcial clasroo
my
Kahoot,
Zoom,
Meet u
otros
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UNA 2 15/10/2 | La Presentacion Debe haber Aula Video TEST:
Saju 020 Negociacion Clase magistral | realizado virtual corn‘ere Actltudgs,
it del contenido | Lectura  del | ONA | nelas, | Creenciasy
en las ; ; clasroo | tutoriale | Comportam
de la materia | Capitulo  XII | s, foros, | ientos  de
Empresas ¥ | yistaen clase. | para preguntas | Kahoot, | prueba | los
sus Contextos. | Lectura Zoom, en linea, | Negociador
Las relaciones | Capitulo XII c’\)/:?:; u g,:gg es
en una
L TEST:
negociacion Actitudes
Casos de | Creencias vy
Negociacion Comportamien
en diferentes tos fje los
Negociadores
contextos.
13 22/10/2 | Negociaciones | Presentacion Lectura del Libro Aula Video TEST De
020 de  Multiples | Clase magistral | Obtenga el ST | wiual - contere | credibilida
partes del Contemd_o clasroo | tutoriale d
o de la materia m, s, foros,
gg%Oﬁﬁggnes vista en clase. Kahoot, | prueba
P€l TEST De Zoom, en linea,
credibilidad Meet entre
otros otros
14 29/10/2 | Estrategias Presentacion Division del | Aula Video Mesa
020 competitivas Clase magistral | Grupo en Dos y | virtual confere | Redonda
P del contenido de | tendran que | UNA, ncias, Pelicula (
complementari | la materia vista | hacer los | clasroo | tutoriale | sera
as en clase. planteamientos | m, s, foros, | asignada
' necesario a | Kahoot, | prueba en su
Estrategia de | Mesa Redonda | favor o en | Zoom, en linea, | momento
cooperacion Pelicula ( seré | contra. Meet entre por el
P ' asignada en su otros otros docente)
Alianzas y | momento por el
. docente)
asociaciones
Estrategias de
fusion y
adquisicion.

10




@ @ .
UNA Universidad Nacional o @
UNIVERSIDAD Facultad de Ciencias Sociales - € N\ @
NACIONAL Sede Interuniversitaria de Alajuela D -
( T A Escuela de AdministraCién ESCUELA DE ADMINISTRACION
Carrera de Administracién
LUNA 5 05/11/2 | Estrategia de | Presentacion Presentacion Aula Video Ensayo
020 ) » Clase magistral | 4e Power Point | virtual confere | sobre el
Integracion del contenido de UNA, ncias, Libro
) la materia vista clasroo | tutoriale | Obtenga El
vertical, en clase. m, s, foros, | SI
. Kahoot, | prueba
operar en mas Zoom, en linea,
otros otros
cadena de
valor de la
industria.
Estrategia de
subcontrataci
on.
Estrategias de
ofensiva
Estrategias
defensivas y
Estrategias de
internet.
16 12/11/2 | La Ley de | Presentacion Presentacion Aula Video
020 Resolucién | Clase magistral | de Power Point ‘L’J'rl\tl‘i‘a' ﬁgggre
Alterr)a de | del contenido clasroo | tutoriale
Conf“Ct_QS y m, s, foros,
Promocion de Kahoot, | prueba
la Paz Social, Zoom, en linea,
Ley N° 7727 Meet u | entre
otros otros
y su
Reglamento
17 19/11/2 | Examen Final
020
18 26/11/2 | Examen
020 Extraordinari
[0}

11
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enial VII1. Recursos Bibliograficos

Fisher, Roger, Ury William y Patton, Bruce (2012) Obtenga el Si, el arte de negociar sin
ceder, México, DF, Editorial Norma

Lewicky, Roy, Bruce Barry, Saunders David (2012) Fundamentos de Negociacion, México,
DF, Editorial Mc Graw Hill

Budjac B, (2011) “Técnicas de Negociacion y Resolucion de Conflictos, México, DF,
Editorial Pearson

Garcia-Lomas, O. L (2013) “Como negociar con éxito en 50 paises”. Barcelona, Espaia,
Editorial Global Marketing

Malhotra D, (2016) “Negociar lo Imposible” pagina 12 empresa activa.

Ley de Resolucion Alterna de Conflictos y Promocion de la Paz Social, Ley N° 7727 y su
Reglamento.

VI1I1. Observaciones adicionales

e Para todos los efectos asociados al proceso de ensefianza y aprendizaje del curso, se
procedera segln lo indicado en el Reglamento General sobre los procesos de
Ensefianza y Aprendizaje de la Universidad Nacional.

e El correo electrénico institucional y el aula virtual, seran los medios de comunicacion
oficiales entre los estudiantes y el profesor. Sera responsabilidad de los estudiantes
mantener actualizada su informacién de contacto.

e El estudiante debera ingresar al link indicado por el profesor en el aula virtual, para
el dia y hora asignada de la clase, cuando las mismas se lleven a cabo de manera
sincronica.

e Se prohibe el uso de dispositivos electronicos durante la clase, salvo los que se
utilicen para recibir la misma, la ausencia injustificada a tres lecciones provocara la
pérdida del curso y cuatro llegadas tardias corresponden a una ausencia, salvo
ausencia justificada de conformidad con el Reglamento General sobre los procesos
de Ensefianza y Aprendizaje de la Universidad Nacional.

12
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"‘;‘X e El estudiante debera de estar atento en la clase virtual, y en caso de que el profesor le

Sg}gﬁ% realice preguntas o planteamientos deberd contestar las mismas durante la clase
cuando el docente asi se lo pida, en caso de no contestar en ese momento, se perderan
los puntos asignados a la participacion a esa clase.

e Se prohibe la participacion en el curso de terceras personas no matriculadas en el
mismao.

e Si las clases para esa semana se asignan de manera asincronica, el estudiante debera
cumplir con todo lo que se le pida para esa semana, o de lo contrario equivaldria a
una ausencia. La participacion no garantiza obtener todos los puntos de la misma,
pues también sera evaluada la calidad del aporte del estudiante.

e Queda prohibido el plagio, segun el articulo 24, del Reglamento General sobre los
procesos de Ensefianza y Aprendizaje de la Universidad Nacional, el cual indica
textualmente: “Se considera plagio la reproduccion parcial o total de documentos
ajenos presentandolos como propios. En el caso que se compruebe el plagio por parte
del estudiante, perdera el curso. Se reincide sera suspendido de la carrera por un ciclo
lectivo, y si la situacion se repite una vez mas, sera expulsado de la Universidad.

Responsabilidades del estudiante:

Segun el articulo 19 del Estatuto organico punto B, es responsabilidad del estudiante: Rendir
cuentas del aprovechamiento obtenido en todas las formas de trabajo académico y de las
obligaciones derivadas de los beneficios estudiantiles adquiridos, de acuerdo con la
normativa institucional vigente. Asimismo, en el acuerdo CONSACA-031-2011 de la sesion
ordinaria de CONSACA, celebrada el 9 marzo del 2011, Acta N.° 5-2011, en el articulo 1V
hace referencia a la Evaluacién Del Desempefio Docente, el punto f indica que: f. Los
estudiantes, superiores jerarquicos y académicos estan en el deber de ser parte fundamental
e insustituible del proceso de evaluacidn del desempefio.

Nota: debe considerarse que en el transcurso del ciclo es posible hacer cambios en el presente
programa, los cuales se estaran evaluando en conjunto profesora-estudiantes, que busquen
asegurar el cumplimiento de los objetivos del curso. Esto debido a la situacién actual de la
pandemia, las decisiones que tome el Ministerio de Salud y las autoridades de la Universidad
Nacional.
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