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I. DATOSGENERALES
1.1. Curso : TALLER DE NEGOCIACIONES
1.2. Codigo ;. NG02705
1.3. Ciclo Académico © VI
1.4. Créditos D2
1.5. Naturaleza del curso . Obligatorio
1.6. Horas semanales . 4 (Teoria: 2y Practica: 2)
1.7. Requisito . Taller de embasesy embalgjes (NG02607)
1.8. Curricula : 2006-11
[1. SUMILLA

El taler de carécter préctico estd orientado para desarrollar habilidades negociadoras en
situaciones de alta dificultad, por la complejidad que representan en un mundo globalizado, las
negociaciones comerciales, por lo que su temética permite el aprendizaje de las diferentes
estrategias de negociacion a través de casos préacticos.

Ill. COMPETENCIA DE LA CARRERA
e Impulsa todo proceso de investigacion que gravite en el desarrollo de los negocios
globales.
e Interpreta objetivamente la readlidad nacional e internacional, para liderar la
transformacion de la sociedad.

IV. COMPETENCIASDEL CURSO
4.1 Crea la capacidad de emprender negociaciones desde un enfoque global permitiendo detectar
oportunidades y amenazas para |os negocios.

4.2. Dirige la toma de decisiones empresariales teniendo en cuenta el desenvolvimiento de las
negociacionesy su impacto en el desarrollo de la actividad empresarial

V. RED DE APRENDIZAJE

Capacidades
humanasy

sociaes \ _
NEGOCIACIONES Negociador global

Globalizacion | — Decisiones
empresariales




D RIC4
oM A

DA RICAR,
oo,

& o, UNIVERSIDAD RICARDO PALMA .
z 5 Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales

“nemas < Escuela Académico Profesional de Administracion de Negocios Globales e

VI. UNIDADESDEL APRENDIZAJE

UNIDAD TEMATICA |.-EL PERU EN LA ECONOMIA MUNDIAL
Logro: Conocer las principales caracteristicas de la apertura comercial y su relacion con las
negociaciones comerciales internacionales.
N°deHoras: 12

TEMA ACTIVIDADES SEMANA
Exposicion, explicacion y lectura 1
e Globalizacion Apertura
Comercial e Integracion
Econdmica
e Las negociaciones Econdmicas| Explicaciony discusion en clase .2
Internacionales
e La agenda de negociaciones|Explicaciony discusion en clase 3
comerciales del Per(

UNIDAD TEMATICA 11: LASNEGOCIACIONES
Logro: Lograr que el alumno conozca los aspectos fundamental es de |as negociaciones
N°deHoras: 12

TEMA ACTIVIDADES SEMANA
e Aspectos Generales Exposicién, explicacion y estudio 4
de casos

e Conceptos y  Motivaciones| Exposicion, explicacion y estudio de 5

relacionados con las| casos

negoci aciones
e Proceso de negociacion Explicacion y control de lectura 6

UNIDAD TEMATICA IIl1.- TECNICASDE NEGOCIACION

Logro: Se espera que los estudiantes conozcan los métodos y €l proceso de negociacion, de
manera que les permita comprender las complejidades existentes.
N°deHoras: 18

TEMA ACTIVIDADES SEMANA
e Métodos de Negociacion. El|Exposiciony control delectura 7
Método Harvard de negociacion
e  Planificacion de las | Exposicion y explicacion 8-9
negociaciones
e El Proceso de negociacion. Los| Explicacion y discusion en clase. 9-10-11
negociadores y su dominio| Ejercicios de negociacion
emocional.

e Hojade rutade una negociacion
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UNIDAD TEMATICA IV: ASPECTOSINTERCULTURALES
Logro: Lograr que € estudiante conozca los aspectos interculturales que estan presentes en los
procesos de negociacion de manera que puedan entender las diferentes formas de enfrentar

estos procesos.
N°deHoras: 8
TEMA ACTIVIDADES SEMANA
1. Teorias de la Comunicacion|Exposiciony explicacion 12
Intercultural
2. Técnicas de Negociacion | Andlisis y exposicion 13
Intercultural.
3. Ejemplos de Diferentes Negociadores | Andlisisy exposicion 14

UNIDAD TEMATICA V: LASNEGOCIACIONES DEL APC CON ESTADOS UNIDOS
Logro: Lograr que €l estudiante pueda conocer la experiencia de negociacion con un Acuerdo
Comercial reciente.

N°deHoras: 12

TEMA ACTIVIDADES SEMANA

e Resultados delaNegociacion | e Exposiciony andlisis 15

e La negociacion de  1a|e Exposiciény explicacion
ADDENDA con el Congreso 16

de los Estados Unidos

VIl. METODOL OGIA

e FEl desarrollo del curso se redlizara en grupo de cinco o seis alumnos promoviendo €l trabgjo
de equipo importante para la administracion.

e Participacion activa de los alumnos a partir de estudios de casos relacionandolo con la
administracion de los negocios globales

e Retroalimentacion del curso utilizando: Retroproyector y Multimedia.

VIII. EVALUACION. Procedimiento Peso
® Promedio de Tarea Académica 1

IX. BIBLIOGRAFIA
Carvgjal F. (2004), “Técnicas de Negociacion Efectiva’, Editora Palomino, Lima Peru.

Graham J. L. (1985) “The influence of culture on the process of business negotiations. an exploratory
study”, Journal of International Business Studies, Newark.

Graham J. L. (1988), “Negotiation with the Japanese: A guide to persuasive tactics’, East Asian
Executive Reports.

Guirdham M. (1999),“ Communicating across Cultures’, Houndmills Basingstokes, Hampshire and
London Ed.



Ty UNIVERSIDAD RICARDO PALMA .4

"
2)

& Q.
z s Tacultad de Ciencias Economicas y Empresariales
e+ Escuela Académico Profesional de Administracién de Negocios Globales

Fisher R. et als (2003), “ COmo negociar sin ceder”, Editora Géminis Ltda. Bogota Colombia.
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