IN 7B1

RECURSOS HUMANOS Y NEGOCIACIÓN
Bimestre Noviembre-Diciembre 2008.

Profesor: Juan Enrique Castro Cannobbio.

Objetivos:

El presente curso tiene por objeto compenetrar al participante en temas vinculados a tendencias actuales en las reflexiones en torno al Management, entendido este como el difícil arte de  “Lograr resultados a través de otros”, y no a pesar de otros, como desgraciadamente muchas veces ocurre en la práctica.

       Los mayores problemas que enfrentan hoy las organizaciones no radican en el campo analítico, sino en el de la implementación, vale decir, lograr que las cosas que se sabe hay que hacer, efectivamente se hagan. Esta dificultad se origina según los estudios en que muchas veces quienes administramos partimos de supuestos errados de comportamiento humano en las organizaciones.

     Los conflictos muchas veces vienen a ser una extensión o consecuencia de dichos supuestos errados. Por ello la mejor negociación es aquella que no se necesita, sin embargo como el mundo no es perfecto analizaremos también las formas o enfoques para resolver estas diferencias a través de una buena negociación. 

Bibliografía:

                         Cada sesión requiere la lectura de los textos que se indican, los que han sido escritos por el profesor.
  Adicionalmente se sugieren los textos:

- Managerial Psychology: Harold Leavitt. Chicago University Press. 1988
- The Knowing Doing Gap: Jeffrey Pfeffer. Harvard University Press. 2002
- Mindset: Carol Dweck. Harvard University Press. 2006
CONTENIDOS:

Sesión 1:

· Introducción a la brecha que existe entre saber y hacer para las organizaciones.

· La importancia de asumir supuestos correctos de comportamiento humano al administrar.

· Comprender los grandes enfoques de motivación por carencia y por desarrollo y los efectos de cada uno de ellos.

· Lo peligroso que resulta creer el 100% de lo que dice Masllow.

· La diferencia entre la motivación y la compensación.

LECTURAS:

    - Reflexiones en torno al Management

Sesión 2:

· Los mecanismos de racionalización.

· Los fenómenos grupales.

En la tarde de la sesión 2 hay una dinámica de juegos de roles en grupos.

    LECTURAS:

· Los mecanismos de racionalización

· Los grupos
Durante la tarde se realizará un ejercicio en grupos.

Sesión 3:

· A)Las bases del refuerzo del comportamiento.

· El comportamiento emocional.

· Es muy distinto pero muy diferente:   El refuerzo del comportamiento de la evaluación de desempeño.

· Para diseñar sistemas de incentivos y comer pescado hay que tener mucho cuidado.

· Juego de roles durante la sesión.

LECTURAS:
· El refuerzo del comportamiento.
· B) El rol de la cultura en las organizaciones, un approach no tradicional.

· Los problemas de las fusiones desde el punto de vista cultural.

LECTURAS:

· En torno a la cultura de las organizaciones.

Sesión 4, 5 y 6:

· Introducción a los procesos de Negociación y resolución de conflictos.

· La diferencia entre posiciones e intereses.

· El falso dilema cooperativo –competitivo.

· Un primer ejercicio de Negociación.

· La importancia de la disposición sicológica al negociar.
· Los peligros del comportamiento emocional al negociar.

   Durante la tarde los alumnos realizarán una segunda negociación.
LECTURAS:

· ¿ Es Ud un negociador?

· El falso dilema cooperativo-competitivo.

       Durante la sesión 5 una segunda negociación ( Pinte Lindo)
· La importancia de la preparación en una negociación.

· El rol que juega la definición del problema correcto.

· El juego del poder en una negociación.

· Los riesgos y cuando tomarlos.

· El rol de la convicción al negociar.

· La búsqueda de acuerdos y opciones de ganancia mutua.

· Cerrando el tema y no dejando cabos sueltos.

LECTURAS:

  -El posicionamiento y el poder en una negociación.

  - Las etapas de una negociación.
   Durante la sesión 6 una tercera negociación.
