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SÍLABO 

ASIGNATURA: negociaciacion y solucion de conflictos
I. DATOS GENERALES

1.1. Código de la Asignatura

: 3244056
1.2. Escuela Profesional


: de Ingeniería de sistemas
1.3. Departamento Académico

: de Ingeniería 
1.4. Ciclo



: VIII
1.5. Créditos



: 03
1.6. Plan de Estudios


: 04
1.7. Condición: Obligatorio o Electivo
: Obligatorio

1.8. Horas Semanales


: 

1.9. Pre-requisito



: Organización y Dirección de Personal
1.10. Semestre Académico

: 2018-I
1.11. Docente



: Ing. Hugo Infante Marchan

Correo Electrónico

: hugo_infantem@hotmail.com
II. SUMILLA

Bases conceptuales, factores que influyen en toda negociación, requisitos para lograr una negociación eficaz. El conflicto en las organizaciones, mapeo del conflicto como herramienta de análisis. Actitudes hacia el conflicto. Características como negociador. Autodiagnóstico del estilo de negociación. La percepción y las emociones en las negociaciones. La comunicación en las negociaciones. El proceso en la negociación. Etapas y objetivos. Estrategia de negociación distributiva. El concepto del poder de negociación y cómo manejarlo. Características del modelo integrativo. Los intereses y las posiciones, como diferenciarlos. La creación de opciones y ganancias mutuas. Como crear valor en las negociaciones. Como prepararse para una negociación. Planificación del proceso y la cooperación. Plan de negociación. La negociación en equipo y con otras culturas.
III. 
OBJETIVOS

General.
     Proporcionar conocimientos al estudiante de tal manera que al finalizar el curso sea capaz de aplicar eficazmente dichos conocimientos en las organizaciones

Específicos. 
    - Solucionar problemas generados en el entorno empresarial.

    - Solucionar problemas generados en el interior de una organización.

IV. 
METODOLOGIA DE ENSEÑANZA-APRENDIZAJE

· PROCEDIMIENTOS: La observación, la comparación, la dinámica de grupos.

· TECNICAS: La observación sistemática, Lluvia de Ideas (Brainstorming), Mapas conceptuales
· ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE: Se forman grupos de trabajo (de 5 alumnos) 

Realizan investigaciones bibliográficas sobre los temas asignados en clase.

Analizan y discuten en grupos de trabajo sobre temas de interés común.

LOS CASOS PRACTICOS. El equipo de trabajo, discutirá y presentará el tema asignado.

LOS TALLERES – WORKSHOP o Prácticas. Estudio de casos hechos por los alumnos en clase o en casa, y entregados en un medio magnético o por correo electrónico. Todos los trabajos se desarrollarán necesariamente utilizando las herramientas de Microsoft Office , de acuerdo al caso.

EL CORREO ELECTRÓNICO. Cualquier consulta o sugerencia deberá ser realizada directamente al profesor o a través de correo electrónico.
V. 
MEDIOS, MATERIALES Y RECURSOS DE ENSEÑANZA-APRENDIZAJE
EQUIPOS: Proyector multimedia, computadora personal. 
MATERIALES: Guías, separatas, material de apoyo, pizarra acrílica, entre otros.

VI. 
CONTENIDO TEMÁTICO Y CRONOGRAMA
	SEMANA 1: Presentación de la Asignatura
	Del 03-04-2018
al 10-04-2018

	Entrega de Silabo. Presentación y Exposición del silabo. 
Entrega de Silabo y presentación  y exposición General del Curso

Formación de grupos de trabajo para distribución de temas de investigación y exposición

Indicar la metodología de enseñanza aprendizaje.




	SEMANA 2: Aspectos generales
	Del 10-04-2018
al 17-04-2018

	Introducción, conceptos y definiciones fundamentales y generales.


	SEMANA 3: Definición de Organización y Conflicto
	Del 17-04-2018
al 24-04-2018

	Conceptos básicos: 

Organización, tipos y clases-

Conflicto tipos

Negociación – Factores




	SEMANA 4: Negociación eficaz
	Del 24-04-2018
al 01-05-2018

	El entorno de la negociación. Mapeo y análisis.

Requisitos para la negociación


	SEMANA 5: : Negociación eficaz
	Del 01-05-2018
al 08-05-2018

	Actitudes hacia el Conflicto

Características de un negociador

Inicio de preparación de ejemplos de casos prácticos.




	SEMANA 6: PROCESO DE LA NEGOCIACION
	Del 08-05-2018
al 15-05-2018

	Obtención  de la información-

Objetivos de la negociación

Análisis de la información


	SEMANA 7: PROCESO DE LA NEGOCIACION
   
	Del 15-05-2018
al 22-05-2018

	La percepción y las emociones.

Importancia de la comunicación en las negociaciones


	SEMANA 8:    Primer Parcial     
                        Presentación de trabajos                                                                  Del 22/05/2018
                                                                                                                                  al 26/05/2018



	SEMANA 9: PROCESO DE LA NEGOCIACION
	Del 29-06-2018
al 05-06-2018

	Etapas en un  proceso de negociación.

Estrategias de negociación

Propuestas de temas para desarrollo de trabajo grupal.



	
	

	SEMANA 10: LA NEGOCIACION Y LA SOLUCION DE CONFLICTOS


	Del 05-06-2018
al 12-06-2018

	El manejo de la negociación.

Planificación  de la negociación


	SEMANA 11: LA NEGOCIACION Y LA SOLUCION DE CONFLICTOS
	Del 12-06-2018
al 19-06-2018

	Características de modelo integrativo

Argumentos para persuadir


	SEMANA 12: LA NEGOCIACION Y LA SOLUCION DE CONFLICTOS
	Del 19-06-2018
al 26-06-2018

	Diferenciar los intereses y las posiciones

Negociación en equipo




	SEMANA 13: LA NEGOCIACION Y LA SOLUCION DE CONFLICTOS
	Del 26-06-2018
al 03-07-2018

	Mediación

Conciliación 

Arbitraje

Casos


	SEMANA 14: LA NEGOCIACION Y LA SOLUCION DE CONFLICTOS
	Del 03-07-2018
al 10-07-2018

	Mediación

Conciliación 

Arbitraje

Casos


	SEMANA 15: EXPOSICION DE TRABAJOS GRUPALES
	Del 10-07-2018
al 17-07-2018

	Presentación de trabajos grupales


	SEMANA 16: Semana del Segundo Parcial    Del 17/07/2018 al 24/07/2018


CRONOGRAMA ACADEMICO

Inicio de clases y distribución de sílabos
: 03/04/2018
Primer examen parcial


: del 22/05/2018 al 26/05/2018
Ingreso de Notas del 1er. Parcial

: del 26/05/2018 al 01/05/2018
Segundo examen parcial


: del 16/07/2018 al 26/07/2018
Ingreso de Notas del 2do. Parcial

: del 26/07/2018 al 31/07/2018
Entrega de actas y registros de evaluación
: del 30/07/2018 al 04/08/2018
VII. METODOLOGÍA DE EVALUACIÓN 
El sistema de evaluación es integral, permanente, cualitativo y cuantitativo (vigesimal) que permita medir el logro del aprendizaje alcanzado por los estudiantes. El carácter integral, comprende la evaluación teórica, práctica, y los trabajos académicos.
a) Para la evaluación de la parte teórica-práctica se emplearan: Evaluación escrita con: prueba escrita, Evaluación oral con: pruebas orales, exposiciones y discusiones.

b) Para la evaluación mediante prácticas académicas se emplearan: Prácticas calificadas, Trabajos monográficos, Solución de casos y problemas, Desarrollo de proyectos, Otros trabajos académicos.

El sistema de evaluación comprende: dos exámenes parciales (Dos evaluaciones parciales el primero en la octava semana de iniciadas las clases y el segundo en la semana dieciséis; además se consideran los trabajos académicos aplicativos a la mitad y al finalizar el periodo lectivo.) y dos trabajos académicos.

El promedio para cada evaluación parcial se determina: promedio simple de,  (1) Evaluación escrita (con un decimal sin redondeos), (2) Evaluación oral (con un decimal sin redondeos), (3) Trabajos académicos.

El promedio final se hará calculando: PF = ( P1 + P2 ) / 2

Los promedios P1 y P2, serán anotados con un decimal sin redondeo. El carácter cuantitativo vigesimal consiste en que la escala valorativa es de cero (0) a veinte (20), para todo proceso de evaluación, siendo once (11) la nota aprobatoria mínima, solo en el caso de determinación de la nota promocional la fracción de 0.5 o más va a favor de la unidad entera inmediata superior. 

Para los casos en que los estudiantes no hayan cumplido con ninguna o varias evaluaciones parciales se considerará la nota de cero (00) para los fines de efectuar el promedio correspondiente.

La asistencia a clases teóricas y prácticas son obligatorias. La acumulación de más del 30% de inasistencias no justificadas dará lugar a la desaprobación de la asignatura por límite de inasistencia 

VIII. 
BIBLIOGRAFÍA BÁSICA Y COMPLEMENTARIA


BIBLIOGRAFIA BASICA

01.- FISHER, Roger y URY, William. Obtenga el sí. El arte de negociar sin ceder Edit. Continental, México, 1984

02.- PROVIS, Chris. Interests vs. Positions En “Negotiation Journal”. Volumen 12, Número 4, Octubre 1996,  p. 305

03.- LAX, David A. y SEBEINUS, James K. The Manager as Negotiator The Free Press, 1986
RAFIA COMPLEMENTARIA

01.- FISHER, Roger y BROWN, Scott. Getting Together Bantam Books, 1991
Huacho, abril, 2017
Ing. Hugo Infante Marchan
Catedrático del Curso
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