Silabo de Estrategias de Negociacion

I. Datos generales

Cadigo ASUC 00313

Caracter Electivo

Créditos 3

Periodo académico 2022

Prerrequisito Ninguno

Horas Tedricas: 2 Practicas: 2

Il. Sumilla de la asignatura

La asignatura corresponde al drea de estudios de especialidad, es de naturaleza tedrico-prdctica.
Tiene como propdsito desarrollar en el estudiante la capacidad de negociar con diferentes tipos

de personas, para lograr acuerdos redituables para ambas partes.

La asignatura contiene: el proceso de la negociacién, el factor humano en la negociacion,

herramientas del negociador, distintas formas de negociar.

lll. Resultado de aprendizaje de la asignatura

Al finalizar la asignatura, el estudiante serd capaz de desarrollar casos de negociacién, aplicando
los fundamentos, estrategias, técnicas y métodos de la negociacién, demostrando dominio de las

técnicas de negociacion y habilidad en el manejo de la comunicacion.
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IV. Organizaciéon de aprendizajes
Unidad | L Duracién 16
El proceso de negociacion en horas

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de realizar una negociacion
Resultado de
aprendizaje de la

uvnidad beneficiadas en el proceso de negociacién.

eficaz con su contraparte, con el claro objetivo de que ambas partes salgan

Conocimientos Habilidades Actitudes
v La negociacién como método para

llegar a un acuerdo cooperativo
como competitivo, reunir la

capacidad de esfuerzo y voluntad.
o ] ) v Anadliza el método de
v La negociacion serd exitosa con
llegar a un acuerdo.

buenos resultados para ambas partes v Aplica sus habilidades de

. Mejorando su nivel de

siempre que cumpla con. N buen negociador con la
negociacion.

planificacién, rigurosidad, respeto finalidad de llevar a cabo

v Reconoce lo relevante

hacia los demas, empatia, confianza, una negociacién  eficaz
que es la informacién

ﬂeX|b|||dOd, CreOﬂVidOd, asertividad que le perm”o ganar -
de ambas partes

v El desarrollo de la negociacion: la ganar

B v La negociacion eficaz y
persuasion, los argumentos que o
los beneficios
beneficien ambas partes
alanzados.
v'Las concesiones y el acuerdo:

generar clima de confianza para
lograr el acuerdo y el contrato en la

negociacion.

Instrumento de
e Prueba de desarrollo

evaluaciéon
Bdsica:
e Dasi, F. y Martinez — Vilanova, R. (2015). Técnicas de negociacion (11% ed).
Bibliografia Madrid: ESIC Editorial
(bdsicay Complementaria:

complementaria) | Fl?n‘r, P. (2007). Negocigcio’n infegrol.. Limo.: Grijley.. . )
¢ Flint, P. (2014). Negocios y fransacciones internacionales. Lima: Grijley.
e Sierralta, A. (2012) Negociacion y teoria de los juegos. Lima: Fondo PUCP.

e Negociacién y Método Harvard

Recursos https://www.onsc.gub.uy/onsc1/images/stories/Enap/Material/PDA2/PDA
educativos 2 N02.pdf
digitales ¢ La Negociacién

https://lanegociacion.wordpress.com/
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https://www.onsc.gub.uy/onsc1/images/stories/Enap/Material/PDA2/PDA2_N02.pdf
https://www.onsc.gub.uy/onsc1/images/stories/Enap/Material/PDA2/PDA2_N02.pdf
https://lanegociacion.wordpress.com/

Unidad i Duracion

El factor humano en la negociacién en horas 16

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de realizar una negociacién en
Resultado de
aprendizaje de la

unidad contraparte, asi como el grupo de personas que toman decisiones.

forma asertiva; identificando las necesidades y motivaciones de su

Conocimientos Habilidades Actitudes

v La Psicologia aplicada a la
negociacién: Motivaciones vy
necesidades. Comunicacién de

una negociacion asertiva v Identifica necesidades y
v'Toma conciencia sobre
v Los grupos de negociacion: los motivaciones de la parte
_ ] la  importancia  de
pequenos grupos confraria.
identificar alas personas
v Lla comunicacion entre los | v Identifica las personas que
que toman la decision
grupos. Los papeles o “roles”. El cumplen unrol decisor dentro de
dentro de la
Liderazgo. De cada grupo. la negociacion. L
negociacién y a su vez,
v La estrategia y asertividad enla | v Explica la asertividad y  su
aplica su asertividad en
negociacion: usando técnicas, aplicacion en la negociacion.
situaciones adversas.
arficular propuestas abstractas | v Crea un clima de confianza.

por concretas
v El autodominio. El cambio de
hdbitos.

Instrumento de
e Prueba de desarrollo

evaluacion
Bdsica:
¢ Dasi, F. y Martinez - Vilanova, R. (2015). Técnicas de negociacion (11° ed).
Bibliografia Madrid: ESIC Editorial
(bdsicay Complementaria:

e Flint, P. (2007). Negociacidn integral. Lima: Grijley.
Flint, P. (2014). Negocios y fransacciones internacionales. Lima: Grijley.
e Sierralta, A. (2012) Negociacion y teoria de los juegos. Lima: Fondo PUCP.

complementaria)

e Negociacion y Método Harvard
https://www.onsc.qub.uy/onscl/images/stories/Enap/Material/PDA2/PDA

Recursos
educativos 2 NO2. df. .
digital ¢ La Negociacion
Igitales https://lanegociacion.wordpress.com/
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https://www.onsc.gub.uy/onsc1/images/stories/Enap/Material/PDA2/PDA2_N02.pdf
https://www.onsc.gub.uy/onsc1/images/stories/Enap/Material/PDA2/PDA2_N02.pdf
https://lanegociacion.wordpress.com/

Unidad lil

Duraciéon

Herramientas del negociador en horas 16

Resultado de
aprendizaje de la

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de argumentar con normas y

reglamentos, preparando la informacién con la ayuda de materiales fisicos y

el entorno para el desarrollo de la negociacion.

Habilidades

Actitudes

unidad
Conocimientos
Cbmo__argumentar vy refutar
utilizando normas legales, La

escucha activa y sus ventagjos.
Preguntar eficazmente.

Material de apoyo a la
negociacion: Multimedia,
Grdficos, fotografias, diagramas,
planos o histogramas, muestra
de producto entre ofros.

El Dossier, datos numéricos,
estadisticos, cifras comparativas.
El —entorno fisico en la
negociacion: La distancia fisica.
El ambiente adecuado para

llevar a cabo la negociacién. La

v Explica la importancia de

escuchar activamente al
interlocutor.

v' Comprende la importancia
de ufilizar materiales como
normas legales, reglamentos,
manuales, grdficos

(econdmicos, estadisticos,)

fotografias, diagramas,

planos que ayudardn vy
formardn  parte de la
negociacion.

v" Reconoce vy prepara el

ambiente adecuado para la

v Valora y comenta la
importancia de
aplicar la escucha

activa y preparar el

entorno fisico
adecuado para la

negociacion.

utilizacion

protocolo.

efectiva

del negociacion.

Instrumento de

e RUbrica de evaluacién

evaluacion
Basica:
e Dasi, F. y Martinez — Vilanova, R. (2015). Técnicas de negociacion (11° ed).
Madrid: ESIC Editorial
Bibliografia Complementaria:
(bésica y e Flint, P. (2007). Negociacion integral. Lima: Grijley.

complementaria)

o Flint, P. (2014). Negocios y fransacciones internacionales. Lima: Grijley.
e Sierralta, A. (2012) Negociacidn y teoria de los juegos. Lima: Fondo PUCP.
e Escuela "Julidn Besteiro". Formacién de cuadros

Estrategias y técnicas de Negociacién

e Negociacion y Método Harvard
https://www.onsc.qub.uy/onscl/images/stories/Enap/Material/PDA2/PDA2

Recursos

educativos NO2.pdf L
. e La Negociacion
digitales

https://lanegociacion.wordpress.com/
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https://www.onsc.gub.uy/onsc1/images/stories/Enap/Material/PDA2/PDA2_N02.pdf
https://www.onsc.gub.uy/onsc1/images/stories/Enap/Material/PDA2/PDA2_N02.pdf
https://lanegociacion.wordpress.com/

Unidad IV
Distintas formas de negociar

Duracion

en horas 16

Resultado de
aprendizaje de la
unidad

aplicacién en situaciones reales.

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de desarrollar las diferentes

formas de negociacién y la definicién de cudl es la mds conveniente en la

Conocimientos Habilidades Actitudes
v'Negociaciones de las actividades
empresariales, en mercados | v Reconoce las

Comerciales, industriales,  de

consumo y de  servicio. La
negociacion con grandes clientes y
grupos de compra. La negociaciéon
con proveedores y con
colaboradores a cargo.

v’ Los estilos de negociaciéon nacional o

Interactuar con estilos de
negociacién.  Negociacién  con
clientes y proveedores

internacionales.
v La negociacion bancaria, créditos
fianzas, cobranzas. Caso prdctico.
v’ Las negociaciones laborales con
representantes de los frabajadores:

Desarrollo de caso prdctico

diferencias etapas de
las negociaciones
comerciales,
industriales, consumo vy
de servicio.
v Describe los diferentes
estilos de negociaciéon y
reconoce el mds

adecuado de acuerdo

al estilo de ]
confraparte.
v Prepara  informes vy

evalia la negociacién
de acuerdo a los casos

propuestos.

v Pone en prdctica los

diferentes conocimientos
planteados en cada
unidad, para aplicarlo en

situaciones reales.

Instrumento de
evaluacion

e RUbrica de evaluacion

Bdsica:

Bibliografia (bdsicay
complementaria)

e Dasi, F. y Martinez — Vilanova, R. (2015). Técnicas de negociacién (11% ed).
Madrid: ESIC Editorial

Complementaria:

e Flint, P. (2007). Negociacion integral. Lima: Grijley.

e Flint, P. (2014). Negocios y fransacciones infernacionales. Lima: Grijley.

e Sierralta, A. (2012) Negociacidn y teoria de los juegos. Lima: Fondo PUCP.

El arte de negociar

Enrique de las Alas-Pumarino Miranda Edita: AlIM (Asociacidn de Ingenieros

Industriales de Madrid)

e Negociacion y Método Harvard
https://www.onsc.gub.uy/onscl/images/stories/Enap/Material/PDA2/PD

Recursos
educativos A2 NO2.pdf
digitales e La negociacién

https://lanegociacion.wordpress.com/
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https://www.onsc.gub.uy/onsc1/images/stories/Enap/Material/PDA2/PDA2_N02.pdf
https://www.onsc.gub.uy/onsc1/images/stories/Enap/Material/PDA2/PDA2_N02.pdf
https://lanegociacion.wordpress.com/

F
=

VILV.Metodologia

En el desarrollo de la asignatura se empleard la Metodologia Colaborativa y Experienciall
centrada en el desarrollo y aprendizaje del estudiante, desarrolldndose trabajos grupales
exposiciones simulando cosos reales dialogados y participativos del docente y de los
estudiantes, aprendizaje basado en problemas que permitird el andlisis y solucidén de casos
prdcticos, colaborativos y discusiones de lecturas grupales. Se hard uso de la bibliografia
universitaria, separatas complementarias, videos, audios y recursos multimedia; asi como el
uso permanente del aula virtual y guias de trabagjo.

El estudiante asume responsabilidad de participacion activa en la construccién de sus
conocimientos durante las sesiones y en el desarrollo de los frabajos asignados por el

docente.

VHEVI. Evaluacion

Modalidad presencial

Comprende Instrumentos Peso

Rubros

Prerrequisitos o
conocimientos de
la asignatura

. Unidad | Prueba de desarrollo
Consolidado 1 20%

Evaluacion de

entrada Prueba objetiva

Requisito

Unidad Il Prueba de desarrollo
Evaluacién parcial Unidad Iy II Prueba de desarrollo 20%
) Unidad i RUbrica de evaluacion
Consolidado 2 - 20%
Unidad IV RUbrica de evaluacion
Evaluacion final Todas las unidades | Rubrica de evaluacién 40%

Evaluacion Todas las unidades
sustitutoria (*)

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

Aplica

Férmula para obtener el promedio:

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

7" Firmado por

WILIAM PEDRO RODRIGUEZ GIRALDEZ
GAN

CN = WILIAM PEDRO RODRIGUEZ

. : ; GIRALDEZ
Wiliam Rodriguez Giraldez O = UNIVERSIDAD CONTINENTAL S.AC.

DECANO »
FACULTAD CIENCIAS DE LAEMPRESA Date: 22/02/2022 06:18
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