
IN 504 SEMINARIO “GESTION Y NEGOCIACIÓN”
06 U.D.
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CARACTER : Elect ivo de la Carrera de Ingenier ía  Civi l  Industr ia l

PROFESOR : JUAN ENRIQUE CASTRO

SEMESTRE : OTOÑO 2005

OBJETIVOS:

El  presente  curso  busca  anal izar  desde  un  punto  de  vis ta  practico  y  conceptual ,
las  di f icul tades  que   se  enfrentan  en  la  v ida  profesional  para  obtener  resul tados
reales. Para el lo se anal izan 5 capítulos  básicos:

El  pr imero  esta  relacionado  con  los  fenómenos  de  comportamiento,  y  como
afectan  estos  nuestra  v ida  personal  y  la  de  las  organizaciones.  cont iene  los
elementos  teór icos  y  también  los  juegos  de  roles  necesar ios  para  una  mejor
comprensión.

El  segundo  capítulo  se  encarga  de  enfrentar  a  los  alumnos  a  los  procesos  de
negociación,  en  forma  práct ica  y  teór ica,  y  desarrol lar  en  el los  la  capacidad  de
resolución de di ferencias entre las partes.

El  tercer  capítulo  se  encarga  de  anal izar  los  procesos  de  management  y  la  forma
de "obtener  resul tados a través de otro" .
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El  cuarto  capítulo  se  encarga  de  enfrentar  a  los  alumnos  por  una  parte  al  manejo
de  audiencias  y  como  motivarlas  a  la  acción,  y  adicionalmente  el  manejo  de
asuntos  públ icos  con una conferencia de prensa con per iodistas de pr imer n ivel  de
nuestro país.

Finalmente  se  aborda  el  tema  de  los  di lemas  ét icos,  s iempre  presentes  en  la
adminis tración.

CONTENIDOS:

SEMANA 1:   
 Introducción a los contenidos
 Juego de roles.

SEMANA 2:   
 El  control  del  comportamiento
 Lectura:  El  Control  del  Comportamiento
 ¿Incent ivamos lo que queremos?
 Caso:  Compañía Minera Cerro Mora.

SEMANA 3:  
 El  refuerzo del  comportamiento
 Lectura:  ¿Cómo Modi f icamos y Reforzamos Comportamiento?
 La disonancia cogni t iva
 Juego de roles Garr ido-Sanhueza.

SEMANA 4:  
 El  pensamiento grupal
 Lectura:  Las Tres Visiones de la Organización
 El  pensamiento grupal
 Juego de roles  hospi ta l  sana bien.

SEMANA 5:  
 Conclus iones
 Introducción a la negociación
 Lectura:  ¿Es Usted un Negociador?

SEMANA 6:
 Negociación
 Lectura:  Acercándose al  Si
 Negociación I   compra venta de un auto.
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SEMANA 7:
 Negociación
 Lectura:  La Importancia de Posic ionar una Negociación
 Negociación I I   pinturas pinte l indo.

SEMANA 8:    
 Negociación
 Lectura:  Etapas de una Negociación
 Negociación I I I  compañía farmacéut ica mejore.

SEMANA 9:
 Management
 Lectura:  Implementing Al ternat ives Costs and Benef i ts  ( traducido)
 Caso:   La Línea de Pintura.

SEMANA 10:
 Management
 Lectura:  Management  vs doing
 Management  heroico al  post  heroico
 Juego de roles.

SEMANA 11:   
 Comunicación con una audiencia.

SEMANA 12:
 Manejo de asuntos  públ icos
 Lectura:   Cómo Preparar  una Conferencia de Prensa
 Caso:   Enfrentar  una Conferencia de Prensa.

SESION 13:
 Di lemas éticos  y conclus iones.

SESION 14:
 Libre para reemplazo o posible invi tado.

ACTIVIDADES:

Las indicadas en cada sesión.
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EVALUACION:    

Un control  durante el  semestre,  un examen y un trabajo de desarrol lo indiv idual .

BIBLIOGRAFÍA;   

La indicada para cada sesión que se entregara con anterior idad.
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