Silabo de Negociacion y Manejo de Crisis

|. Datos generales

Cédigo ASUC 00612

Cardcter Electivo

Créditos 3

Periodo académico 2022

Prerrequisito Ninguno

Horas Tedricas: Practicas: 2

Il. Sumilla de la asignatura

La asignatura corresponde al drea de estudios de especialidad, es de naturaleza tedrico—prdctica.

Tiene como propdsito el desarrollo de competencias y habilidades personales-profesionales para

administrar eficazmente y determinar estrategias una negociacién entre stackeholders y la

organizacién, publica o privada. Otorga al estudiante la ciencia y prdctica para poder gestionar y

dirigir con visidn holistica una crisis comunicacional de la organizacion donde se desempefie, con

el objetivo del resguardo de la reputacion empresarial y la licencia social.

La asignatura contiene: Comunicacién kinestésica, prosémica, Habilidades de liderazgo, Oratoria,

Pensamiento analitico, Control emocional, Diagnédstico de la comunicacion externa, diagndstico

de la imagen, Plan de comunicacién externa, crisis comunicacional y media training, Mapeo de

stackeholders y grupos de interés, Elementos de la Negociacién, Responsabilidad social.

lll. Resultado de aprendizaje de la asignatura

Al finalizar la asignatura, el estudiante serd capaz de resolver casos de negociacion, aplicando los

fundamentos, estrategias, técnicas y métodos de la negociacion, demostrando dominio de las

técnicas de negociacion y habilidad en el manejo de la comunicacidn vy crisis.
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IV. Organizaciéon de aprendizajes

Unidad | .
Duracion

Teoria del conflicto 16
en horas

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de describir la evolucion de la
Resultado de

. . Teoria del conflicto y los mecanismos alternativos de solucién de conflictos en
aprendizaje de la

vhidad el marco de la doctrina moderna.
Conocimientos Habilidades Actitudes
El conflicto

v' Formas y causas
v' Tipos y estructura
Proceso del conflicto

v" Motivos de conflicto
v’ Identifica las formas y causas,
v' Conflicto y cultura . i
3 asi como la tipologia de
Nociones sobre negociacion

conflictos
v' Elementos v Asume criticamente  los
v Describe cémo se desarrolla
v' Estilos de negociacion conflictos como parte de la
el proceso del conflicto
v" Rasgos del negociador naturaleza humana.

; v Aplica criterios  para la
Planificacion )
planificacion en medio de un
v B ambiente fisico y la .
B o conflicto
preparaciéon psicoldgica

v Protocolo efectivo en la
negociacion
v' Codmo se organiza un plan para

negociar

Insfrumento de
e Prueba de desarrollo

evaluacion
Basica:
¢ Flint Blanck, P. (2001). Negociaciones Eficaces. Lima: Empresa Editora El
Comercio.
Bibliografia
(bdsicay Complementaria:

complementaria) | e Fisher, R., Ury, W. y Patton, B. (1993). “Si... de acuerdo. Cémo negociar sin
ceder”. (1° ed.). Colombia: Norma.

e Algunas ideas sobre conflicto https://www.youtube.com/watchgv=x8-

Recursos fhX118Z0
educativos
digitales e Perspectivas sobre conflicto

https://www.youtube.com/watch2v=TINUaHXs{BA
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https://www.youtube.com/watch?v=x8-fhXlI8Z0
https://www.youtube.com/watch?v=x8-fhXlI8Z0
https://www.youtube.com/watch?v=TiNUaHXsjBA

Unidad I
Percepcion en el proceso de desarrollo de conflictos

Duraciéon

en horas 16

Resultado de
aprendizaje de la

uhidad soluciones.

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de identificar los sesgos, la

comunicacion y la asertividad, demostrando claridad y coherencia en sus

Conocimientos

Habilidades

Actitudes

v Percepcidn: sesgos y errores al
negociar
v Persuasion: reglas de la
negociacion

v'La cultura y la comunicaciéon

v Comunicacién y negociacién,
fundamentos de PN

v Comportamiento  no  verbal,
calibracion y sincronizacién

v'La asertividad en la negociaciéon

v Formas de comunicacién

v Gestién emocional

v Escucha activa

v'ldentifica los sesgos al
negociar.

v Explica las ventajas de la
comunicacion en la

negociacion.

v Enfrenta casos planteados
con mecanismos

comunicacionales

Instrumento de

e Prueba de desarrollo

evaluacion
Basica:
¢ Flint Blanck, P. (2001). Negociaciones Eficaces. Lima: Empresa Editora El
Comercio.
Bibliografia Complementaria:
(bdsicay e Fisher, R., Ury, W. y Patton, B. (1993). “Si... de acuerdo. Cémo negociar sin

complementaria)

ceder”. (1° ed.). Colombia: Norma.
e Yance, | (2017). Demanda de contenidos medidticos entfre adultos
jovenes de Huancayo. Apuntes de ciencia y sociedad, 62-68.

Recursos
educativos
digitales

e Percepcion
https://www.youtube.com/watch2v=0yBjhNeKUrU
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Sistemas alternativos de resolucion de conflictos 16

Unidad lil

Duraciéon
en horas

Resultado de
aprendizaje de la

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de emplear los sistemas

alternativos primarios de resolucion de conflictos en el tratamiento de una

unidad

situacion conflictiva.

Conocimientos

Habilidades

Actitudes

Sistemas alternativos de
resolucion de conflictos
Sistemas alternativos primarios
de resolucidn de conflictos
Sistemas alternativos
secundarios de resolucién de
conflictos

Ventajas del uso de sistemas

alternativos de resolucion de

v Identifica las diferencias
enfre los sistemas primarios y
secundarios.

v' Explica las ventajas en el
uso de los diferentes

sistemas alternativos de

resolucion de conflictos en

contextos determinados.

v' ActUa con sentido critico
frente a las propuestas de
U companeros en
relacidon a la importancia
de la negociaciéon vy

solucién de conflictos.

conflictos

Instrumento de

e Prueba de desarrollo

evaluacion
Basica:
¢ Flint Blanck, P. (2001). Negociaciones Eficaces. Lima: Empresa Editora El
Comercio.
Bibliografia .
(bdsicay Complementaria:

complementaria)

e Fisher, R., Ury, W. y Patton, B. (1993). “Si... de acuerdo. Cémo negociar sin
ceder”. (1° ed.). Colombia: Norma.

e Hodggetfts, R. y Alftman, S. (1983). "Comportamiento humano en las
organizaciones". Nueva Editorial Interamericana. México.

R r ] ’
edif:g‘rsi&s)s ¢ Sistemas Alternos de Resolucién de Conflictos.
digitales https://www.youtube.com/watchev=eRF2YOgMDvg
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Unidad IV
Estrategia en la negociacion

Duraciéon

en horas 16

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de resolver casos de

Resultado de negociacion, aplicando los fundamentos, estrategias, técnicas y métodos de
aprendizaje de la | negociacion, demostrando  dominio del tema y habiidad en la
unidad L
comunicacioén.
Conocimientos Habilidades Actitudes

vEstrategias  para  llegar «a

acuerdos satisfactorios:

distributivos e infegradores

v'Lineas de accién previas a la

negociacion exitosa
vTdcticas y estrategias de

negociacion
vTdcticas Interpersonales v'Reflexiona sobre cémo se
v'Tdcticas operativas ) desarrolla  un  conflicto,
Lo ) v'Conoce diferentes )
v'Tacticas persuasivas ] o entendiendo sU
o L alternativas de negociacion .
v'Los limites de la negociacién. Las ] complejidad en la
o ) de conflictos. )

posiciones al negociar perspectiva de buscarle
vSeparar las  personas  del soluciones.

problema
vIntereses y posiciones
v'Opciones de mutuo beneficio.

Criterios objetivos
vLa mejor alternativa a un

acuerdo negociado (MAAN)
v'Juego sucio o evasién al juego

Instrumento de e Prueba de desarrollo

evaluacién
Basica:
e Flint Blanck, P. (2001). Negociaciones Eficaces. Lima: Empresa Editora El
o § Comercio.
Bibliografia
(bdsicay Complementaria:

complementaria) | « Hodggetts, R. y Altman, S. (1983). "Comportamiento

organizaciones". Nueva Editorial Interamericana. México.
e Rodriguez, M. (1991) "Asertividad para negociar'. McGraw Hill, México.

humano en las

Recursos
educativos * hMT',rAAN' tub teh2veyzKwaRWR
digitales ps://www.youtube.com/watchev=yzKwg zg

vcontinental.edu.pe



F
=

V. Metodologia

\')

El curso es mayormente prdctico, por lo que las evaluaciones serdn constantes y se llevard a cabo

los avances del proyecto, donde el estudiante deberd plasmar sus conocimientos de modo

prdctico. Las sesiones de aprendizaje fomentardn la participacion de los estudiantes. Se utilizard la

plataforma virtual para la muestra de diapositivas y materiales de consulta que ayuden al desarrollo

del curso.

. Evaluacion

VI.1. Modalidad Presencial

Rubros Comprende Instrumentos Peso
.z Prerrequisitos o
Ev?lugcmn de conocimientos de Prueba objetiva Requisito
enirada la asignatura
. Unidad | Prueba de desarrollo
Consolidado 1 - 0
Unidad I Prueba de desarrollo 7%
Evaluacion Parcial | Unidad |y i Prueba de desarrollo 20%
c idado 2 Unidad Il Prueba de desarrollo
onsollaaao
Unidad IV Prueba de desarrollo 20%
Evaluacién Final Todas las unidades Prueba de desarrollo 40%
EVGI.UGCI?n * Todas las unidades Prueba de desarrollo
sustitutoria (*)

(*) Reemplaza la nota mds baja obtenida en los rubros anteriores

Férmula para obtener el promedio:

PF = C1 (20%) + EP (20%) + C2 (20%) + EF (40%)

CO) Firmado por
2 EQW— m"—”-—\P ELIANA MORY ARCINIEGA

= ELIANA MORY ARCINIEGA
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