CALENDARIZACION DE CONTENIDOS

Modalidad Presencial

Resultado de Aprendizaje de la Asignatura: Al finalizar la asignatura, el estudiante serd capaz de desarrollar
. . - dos casos de negociacion, aplicando los fundamentos, estrategias, técnicas y métodos de la negociacion,
Asignatura: Estrategias de Negociacion q ot 2o Y - : i
emostrando dominio de las técnicas de negociacion y habilidad en el manejo de la comunicacion.
Resultado de Tipo de
Unidad | Aprendizaje de la | Semana | Sesiéon | Horas Conocimientos Actividades sesion de Lugar
unidad aprendizaje
Presentacion de los estudiantes:
Semana 1 2 Dindmica de integracién y presentacién de alumnos. expectativas del curso Prdctico Aula
1
5 5 Presentacion de la asignatura (slabo y contenidos de | Presentacion del curso Tedrico - Aula
evaluacion) - Evaluacion diagndstica. Evaluacion diagnostica Practico
Al ~ finalizar - la La Negociacion Eficaz: el entorno de la negociacién, | Presentacion de la sesion Tedrico -
umdo'd, e,l Semana 3 2 caracteristicas del negociador, fases de la negociacion. Prdctico Aula
estudiante  serd 2 - - -
capaz de realizar 4 5 5Somos realmente buenos negociadores? Lo importante | APlicar cuestionario sobre la Préctico Aula
una negociacion es reunir dos premisas: capacidad de esfuerzo y voluntad | "€gociacion.
eficaz  con  su La preparaciéon de la negociaciéon: BUsqueda de la | Presentacion de la sesidon »
I confraparte, con 5 2 |informacién de la parte contraria. El manual de Teorico - Aula
el claro objetivo Serr;ono argumentos. Preparacion de las estrategias y tacticas. Practico
de que ambas El desarrollo de la negociacion: La Persuasion, los | Presentaciéon de la sesion L.
porTes' . salgan 6 2 argumentos y las objeciones. Refutando las objeciones. Te(,)”(“to . Aula
beneficiadas en El grid del negociador. Practico
el proceso de Las concesiones y el acuerdo: COmo superar los Presentacion de la sesion L.
hegociacion. 7 2 bloqueos, lograr el acuerdo y el confrato en la lTDe(,)”?O ) Aula
Semana negociacion. ractico
4 Andlisis casuistico de negociacion: los estudiantes Exposicion del caso
desarrollardn un caso donde pongan en prdactica 3 . Aula
8 2 . g Practico
puntos bdsicos: la preparacion, el desarrollo de la
negociacién, las concesiones y el acuerdo
Al findlizar  la La Psicologia aplicada a la negociacion: Motivaciones y | Presentacion de la sesion Tebrico -
unidad, el 9 2 necesidades. Comunicacién y negociacion. P Aula
. . . Practico
estudiante  serd s Comportamiento no verbal.
capaz de realizar emsqnd Andlisis de video: “Comunicacién no verbal en la | En grupos los alumnos
una negocioqién 10 5 negociacién”. Los estudiantes deberdn analizar su|argumentardn la importancia de la Practico Aula
” en forma asertiva; importancia Andlisis casuistico en una negociacion Comunicacién no verbal.
para ello debe
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Resultado de Tipo de
Unidad | Aprendizaje de la | Semana | Sesion | Horas Conocimientos Actividades sesion de Lugar
unidad aprendizaje
identificar las Los grupos y la negociacién: Los pequefos grupos. La | Presentacion de la sesion Tedri
necesidades vy 11 2 comunicacion en los grupos. Los papeles o “roles”. El Pec?n?o ) Aula
motivaciones de | semana Liderazgo. ractico
su_ confraparte, 6 Buscar informacién relacionado
asi como el grupo 12 2 | Describir las caracteristicas de un lider negociador con el tema, para hacer una lista Practico Aula
de personas que de las caracteristicas.
Loerzgigne& La asertividad en la negociacién: Individuos agresivos, | Presentacion de la sesion
13 2 asertivos y pasivos. Aprender a ser asertivo. El Tedrico Aula
Semana autodominio. El cambio de hdbitos.
7 Aplicar test sobre la asertividad.
14 2 sEres asertivo? Test para medir el grado de asertividad. Prdctico Aula
) Feedback de los puntos mds o
Semana 15 2 Repaso de Unidades 1y i importantes de las unidades Tedrico Aula
8 — -
16 2 Evaluacién Parcial Evaluacion Parcial Tedrico Aula
17 5 Cémo utilizar las preguntas y la escucha activa: La Presentacion de la sesion Tecl')rico - Aula
escucha activa y sus ventajas. Preguntar eficazmente. Practico
Semana Ejercicio de preguntas para
Al findlizar o ? 18 2 Valorar la capacidad de escucha analizar la capacidad de escucha Practico Aula
unidad, el . — . = =
estudiante  serd Material de apoyo a la negociacion: El dossier, su | Presentacion de la sesion
capaz de aplicar 19 2 aplicacion. Grdficos, contenidos, presenfocion’es, enfre Tedrico Aula
la escucha otros como material de apoyo en la negociacion.
activa, asi como | Semana Andlisis de material de apoyo: los estudiantes Exposicion del caso
preparar la 10 20 o identificaran un caso practico donde indiquen los Practico Aula
informacién con materiales, recursos, base de datos, etc., para llevar a
|1l la ayuda de cabo la negociacion
materiales vy el El entorno fisico en la negociacion: La distancia fisica. El | Presentacion de la sesion Tedrico -
entorno fisico 21 2 ambiente adecuado para llevar a cabo la negociacion. Practico Aula
para el desarrollo | Semana La utilizacion efectiva del protocolo.
de la " Determinar la importancia del entorno fisico en la En grupos los alumnos . . Aula
negociacion. 22 2 negociacion argumentardn la importancia del Practico
) entorno fisico
Andlisis del Método Harvard de Negociacién: Los | Exposiciones del método
Semana 23 2 estudiantes organizados en grupos, deberdn presentar Prdctico Aula

un resumen del Método.
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Resultado de Tipo de
Unidad | Aprendizaje de la | Semana | Sesion | Horas Conocimientos Actividades sesion de Lugar
unidad aprendizaje
12 ] Exposiciones del caso
o4 5 El docente repomendoro los temas para que los alumnos Préctico Aula
puedan elegir.
Negociaciones Comerciales: Mercados industriales, de | Presentacién de la sesion
o5 5 consumo y de servicio. La negociacion con .grondes Tedrico AUIG
clientes y grupos de compra. La negociacién con
Al finglizar  la Semana proveedores y con colaboradores a cargo.
unidad., el 13 % 5 Juego de roles: cada grupo de estudiantes presentard. | Pindmica del caso Practico Aula
estudiante  serd sUs negociaciones comerciales
capaz de aplicar Estilos de negociacién: Los estilos de negociacién. | Presentaciéon de la sesion Aul
las diferentes 27 2 Interactuar con ofros estilos de negociacién. Tedrico via
formas de | Semana Negociacién con los estilos internacionales.
; 14 — -
negociar y P . . " - Dindmi | vi L
|V definird cudl es la 28 2 Andlisis de video: “Getting to yes" por William Ury amica del video Practico Aula
mds conveniente o ) o Presentacién de la sesidén oo
a utilizar, de Semana 29 2 La negociacién bancaria: Desarrollo de caso prdctico. Practico Aula
acuerdo a 15 5 rocen de ] —
situaciones 30 2 Las negociaciones laborales: Desarrollo de caso prdctico resentacion de lasesion Préctico Aula
reales.
. Feedback de los puntos mds Tedrico
31 2 Repaso de Unidades llly IV . punt Aula
Semana importantes de las unidades
16 L i6 i 5ri
32 2 Evaluacion Final Evaluacion Parcial Tedrico Aula
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