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TEMAS PARA ESTUDIO DEL EXAMEN EXTRAORDINARIO

1. Introducción a la negociación
a) Fundamentos de Negociación y Resolución de Conflictos
b) ¿Por qué estudiar negociación? Características de la negociación
c) La Naturaleza de la Negociación: Interdependencia, cuestiones a tratar, intereses, el rol de los incentivos.
d) Conflicto
e) Preparación y planeación: objetivos e intereses, la importancia de la investigación en la negociación.
f) Ética en la negociación.

2. Teoría de la Negociación
a) El lenguaje de la negociación
b) La base de la negociación: diferentes tipos de negociación. Los componentes de la negociación.
c) BATNA
d) Estrategias de negociación:
e) Distributivas
f) Integrativas
g) Conflicto y resolución de conflictos.
h) Comunicación efectiva: entenderse a uno mismo y el impacto de la comunicación no verbal en la negociación.

3. Teoría del Liderazgo
a) Introducción a la teoría del liderazgo como commodity del siglo XXI.

4. Implicaciones internacionales de Negociación y Liderazgo
a) Negociación Internacional y su dimensión crossVcultural. Preparación para una negociación internacional.
b) Costumbres, cuestiones legales y otro protocolos internacionales. Implicaciones culturales y resolución de casos.
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Vídeos TED Talks: “One red paperclip”, “An independent diplomat”, “¿Qué nos hace sentir bien sobre nuestro trabajo?”, “Why do women have flat heads?”.
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