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. POR QUE ESTUDIAR
NEGOCIACION?

En el ambito organizacional existen retos como
alianzas, adquisiciones, fusiones, procesos de
compra-venta y mdultiples situaciones que
requieren negociar para lograr las metas. El
conocimiento de las herramientas adecuadas y
la toma de conciencia sobre las formas de
optimizar los resultados en las negociaciones,
permiten maximizar el valor de los recursos en
juegoy, por lo tanto, ayudan a obtener los mejores
resultados dentro de un marco ético.

Los conflictos que se presentan en las organi-
zaciones, O con sus grupos de interés, o
aguellos que se derivan de negociaciones com-
plejas, pueden representar mas oportunidades
que costos, si se cuenta con los conocimientos
y habilidades que permitan afrontarlos de forma
constructiva y efectiva.
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FACULTAD DE ADMINISTRACION?

¢, POR QUE ESTUDIAR EN NUESTRA

C Estamos comprometidos con formar lideres para el desarrollo innovador y sostenible de
las organizaciones que impacten positivamente la sociedad.

Somos la Facultad de Administracion numero y hacemos parte del
C reconocimiento dado por la calidad de nuestros programas, la
reputacion académica y el desempefio de nuestros estudiantes y egresados. *

Mantenemos procesos permanentes de aseguramiento de los procesos académicos
C que nos han permitido ser acreditados internacionalmente por:

nAACSB EQUIS ﬁ;“ﬁﬁgﬁ

'ACCREDITED AGCREDITED P ACCREDITED

C Unica Facultad de Administracién en Colombia con esta distincién y hacemos parte del
selecto grupo del 1% de las escuelas de administracion que a nivel global tienen estas
acreditaciones.

Contamos con un equipo de profesores, nacionales € internacionales, que cuentan con
amplia experiencia en el mundo académico y organizacional en diferentes disciplinas.

Facilitamos una constante experiencia internacional a través de nuestros convenios con

C las mejores universidades del mundo, la incorporacion de la perspectiva global en
nuestros programas y la interaccion permanente con profesores y estudiantes de
diferentes nacionalidades y culturas.

C Trabajamos en conjunto con las organizaciones para descubrir oportunidades de
desarrollo, a través de una relacion de confianza y creacion de valor mutuo.

*Ranking QS 2020 by Subject | Business & Management Studies



ESPECIALIZA(;IC')N EN
NEGOCIACION

La Especializacion en Negociacion desarrolla
en el estudiante la capacidad de planear vy
llevar a cabo procesos de negociacion
generadores de valor para las partes, asi como
la capacidad de afrontar constructivamente
problemas derivados de las interacciones
humanas; tanto a nivel interno de la organizacion,
como de sus grupos de interés.

A través de los cinco ciclos de |la Especializa-
cion se facilitan los conocimientos tedricos

necesarios para entender la dinamica de las
negociaciones y aprender a manejarla de
forma estratégica y ética. Ademas, el programa
permite a sus participantes fortalecer su perfil
como negociadores, es decir el conjunto de
valores, habilidades y caracteristicas personales
que ponen a disposicion en los procesos de
negociacion.



PERFIL DEL Nuestros egresados se caracterizan por ser personas
reflexivas que estan en capacidad de entender

EGRESADO la problematica, el contexto y los actores de la
organizacion, para negociar de manera estratégica,
optimizando recursos y resultados dentro de una
perspectiva ética, creativa y de construccion de
relaciones de largo plazo.

Comprender el problema, el contexto y las posibles
OBJETIVOS DEL @ consecuencias de la negociacion para disefnar y
PROGRAMA

aplicar estrategias con una perspectiva ética y de
largo plazo.

o ®¢ Reconocer aspectos de la persona y de su relacion
QB8  on otros que pueden potenciar o limitar las propias
capacidades negociadoras.

¢ % |dentificar y aplicar las formas de comunicacion
&=' efectiva en los procesos de negociacion.



DESCRIPCION DEL
PROGRAMA

Desarrollo individual

y de interaccion

EJES

Organizaciones,

negociacion y
manejo de conflicto

Duracién

1 ano
tiempo parcial

Créditos

20 créditos
académicos

Ciclos

5 ciclos de
8 semanas
cada uno

Modalidad

Presencial

Horario

Cada 3 semanas
Jueves de
5:00 pm a 9:00 pm,
viernes de
8:00 am a 6:00 pm
y sabados de
8:00 am a 12:00 m.

Titulo otorgado: Especialista en Negociacion
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La Especializacion en Negociacion se diferencia
por los siguientes elementos:

Excelencia académica

* Un plan de estudios orientado al desarrollo
de la competencia profesional a partir de una
solida fundamentacion conceptual, el desarrollo
de habilidades y la incorporacion del analisis
ético en el campo de la negociacion.

* Facilita conocimientos y habilidades que
potencian tanto el desarrollo profesional, como
el personal.

« Permite un acercamiento a los temas vigentes
de negociacion desde perspectivas tedricas y
practicas.

« Balance entre profesores de planta y profesores
de catedra que aportan visiones complemen-
tarias por aspectos diversos de su formacion
y experiencia.

» Recursos técnicos y tecnoldgicos que estan
a disposicion de los estudiantes para contrastar
la aplicacion practica a problemas actuales
de las organizaciones con los conocimientos
adquiridos.



Los estudiantes tienen la oportunidad de
tomar al menos un curso electivo, de los ofre-
cidos por diferentes programas de la Escuela
de Posgrados de la Facultad de Administracion
o de otros programas de posgrado de la
Universidad de los Andes relacionados con
la disciplina.

Aplicacion de metodologias activas e innova-
doras que enriquecen el proceso de
aprendizaje, tales como casos, simulaciones
y el estudio de problemas reales, a traves de
los cuales el estudiante aplica a situaciones
concretas los aprendizajes obtenidos durante
los cursos.

Nuestros estudiantes pueden participar en

competencias universitarias internacionales
de negociacion en diferentes partes del mundo,
por ejemplo en “The Negotiation Challenge”.
Como parte del portafolio de cursos electivos,
los estudiantes de las especializaciones
tienen la oportunidad de acceder a experiencias
internacionales como en las semanas interna-
cionales ofrecidas en universidades del
exterior o acceder a nuestra Escuela Interna-
cional de Verano en la que acercamos a los
profesores de las mejores universidades del
mundo a nuestros salones de clase con
tematicas de las diferentes areas de la
administracion.






Admision

Requisito:

Experiencia profesional minima de dos anos.

Proceso:
Solicitud de admisién:

* Diligenciar el formulario de admisién que se encuentra
disponible en nuestra pagina web:
www.administracion.uniandes.edu.co

* Realizar el cargue de la documentacion requerida para

completar el proceso de admision en:
https://registroapps.uniandes.edu.co/SisAdmisiones/Documentos/

Documentos:

* Formulario de admision, completamente diligenciado
en linea.

* Fotocopias autenticadas de diplomas o actas de
grado que acreditan sus titulos universitarios de
pregrado. Si el titulo o acta no estan en espanol o

Inglés, es necesario adjuntar la traduccion certificada.

* Certificados oficiales de las notas del pregrado con
detalle de notas, promedio y ponderado.

Nota: En caso de que el certificado de Notas lo
tenga en un Idioma diferente a espafol, deben
traer traduccion.

Hoja de vida actualizada que incluya: historia
laboral de los ultimos empleos (empresa, cargo,
tiempo y breve descripcion de responsabilidades),
habilidades y caracteristicas personales sobresa-
lientes, informacion académica no considerada en
la solicitud, fotografias tipo pasaporte: fondo blanco
y con medidas 400 px x 600 px.

El Comité de Seleccion no considerara las solicitudes
gue se encuentren incompletas.

Examen de admision:

Prueba Pearson estandarizada en espafnol com-
puesta de tres subescalas que evaluan las siguien-
tes habilidades:

Differential Aptitude Tests (DAT) Next Generation en
Calculo Numérico.

Differential Aptitude Tests (DAT) Next Generation en
Razonamiento Abstracto.

« Watson-Glaser Il prueba Pensamiento Critico.



Eje Desarrollo
Indivual y de
Interaccion

Eje Organizaciones
Negociacion y Manejo

Conflictos

PLAN

Ciclo |

Ciclo Il

DE ESTU

Ciclo IlI

DIOS

Ciclo IV

Ciclo V

Perfil negociador
inicial efectiva

Créditos: _—_ Créditos:

Negociacion 1:
bilateral N multilateral

Créditos: — Créditos:

Comunicacion

Negociacion 2:

Organizaciones

e B DY © | Creditos: @)

Negociacion 3:
) !ntercultl_JraI e
internacional

— Créditos: —

3

Perfil negociador

— final

Credios: B

Andlisis y manejo
de conflictos en
las organizaciones
Créditos: —

!

Proyecto aplicado
de negociacion

Credios: B
Electiva
Créditos: —

*Sujeto a cambios
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INFORMES

Universidad de los Andes
Facultad de Administracion
Calle 21 No. 1-20. Edificio SD. Piso 9
Teléfono: (571) 332 4144
especializacionesadm@uniandes.edu.co
http://administracion.uniandes.edu.co
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