VERITAS

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y RECURSOS HUMANOS
ESCUELAS PROFESIONALES DE ADMINISTRACION , ADMINISTRACION DE NEGOCIOS INTERNACIONALES ,
GESTION DE RECURSOS HUMANOS Y MARKETING
SIiLABO
Silabo adaptado en el marco de la emergencia sanitaria por la COVID-19

NEGOCIACION EMPRESARIAL INTERCULTURAL
Asignatura no presencial

DATOS GENERALES
1.1. Departamento Académico : Ciencias Administrativas y Recursos Humanos
1.2. Semestre Académico :2022- 11
1.3. Cddigo de asignatura : 24404
1.4. Ciclo : Noveno
1.5. Créditos ;3
1.6 Horas semanales totales :5.5
1.6.1 Horas de teoria y practica :2HT-2HP
1.6.2 Horas de trabajo independiente 1.5
1.7. Requisito(s) : Gestion de Riesgos (Administracién), Gerencia de Importaciones / Finanzas Internacionales (Negocios Internacionales), Administracion de
Conflictos Laborales / Coaching (Gestién de Recursos Humanos) / Plan de Marketing, Gestion Comercial (Marketing)
1.8. Docentes : Sobrino Cesar Augusto / Arbulu Luis Guillermo / Bricefio Jorge
SUMILLA

La asignatura pertenece al area curricular de formacion gerencial, es tedrico - practica y tiene por proposito reconocer y aplicar estrategias y herramientas de gestion para la negociacion

empresarial en el mundo globalizado (“Cross-cultural”).
Desarrolla las siguientes unidades de aprendizaje: 1. Dimension estratégica de la negociacion. 2. Perspectiva cross-cultural en las negociaciones. 3. Fases del proceso de negociacion. 4. Seleccion

e Implementacion de una estrategia de negociacion.
La asignatura exige del estudiante la elaboracién y presentacion de un informe sobre aspectos culturales que intervienen en un proceso de negociacion internacional, tomando en cuenta uno de los

escenarios siguientes: Asia, Europa, USA y paises arabes.

COMPETENCIA Y SUS COMPONENTES COMPRENDIDOS EN LA ASIGNATURA
3.1. Competencia
Aplica estrategias y herramientas de gestion para la negociacion empresarial en el mundo globalizado, desde el enfoque de la interculturalidad.
3.2. Componentes
Capacidades
o Valora las nuevas tendencias en la organizacidn de la produccién y el comercio internacional por regiones, bloques, alianzas y organismos multilaterales.
o |dentifica caracteristicas de la negociacion intercultural o ‘cross-cultural’ dentro del mundo empresarial.
o |dentifica las etapas de preparacion, planeamiento y desarrollo de este tipo de negociacion, concordandola con la legislacidén nacional e internacional.
o Selecciona estrategias de negociacién con perspectiva intercultural, tomando en consideraciéon los enfoques tedricos.
Actitudes y valores
Respeto a la persona
e  Compromiso
o Conservacion ambiental
e Bulsqueda de excelencia.



Iv.

PROGRAMACION DE CONTENIDOS

UNIDAD 1
DIMENSION ESTRATEGICA DE LA NEGOCIACION
CAPACIDAD:
Valora las nuevas tendencias en la organizacién de la produccion y el comercio internacional por regiones, bloques, alianzas y organismos multilaterales.
ACTIVIDAD DE HORAS | HORAS DE
SEMANA | CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE LECTIVAS | TRAB. IND.
o Presentacion del silabo: competencia, capacidades, contenidos por unidades de Sesidn en linea No.1
« Tendencias economicas y aprendizaje, y cronograma de actiyidades. . . Eyaluagién Diagnc’gsti.ca 9 HT
iales de Ia e Informa las normas de comportamiento y evaluacion de los aprendizajes. (CPC: b,d,h). Onentac!opes.academlcas
1 Cﬁ)rgg[igaac?gn (los nuevos o Elabora un resumen de las tendencias econdmicas y comerciales de la globalizacién. Exposicion interactiva 1.5
%rivers’ de la mundializacion). | Taller sobre Visionado de video: Globalizacion, debate en TVE Sesion en linea No.2
https://www.youtube.com/watch?v=2HHIcvYZFpY Actividad Aplicativa 2HP
Elabora una recension de las ideas y apreciacion critica Taller de recensién de video
o Establece diferencias y complementariedad entre globalizacién y “glocalizacion”. (CPC: d,
h.k)
¢ Organiza a los estudiantes para el desarrollo de la exigencia académica (presentacion de Sesion en linea No.3
un informe académico sobre aspectos culturales en la negociacion) en las horas de | Exposicién problematizadora 2HT
. o o trabajo independiente y tutoria académica. Propone el tema. Foro
2 * ;2&2}?2332#22'&?'IzaCIOn ¢ Revisa la Guia para el Desarrollo de la Investigacion Formativa (GIF) (Elaboracion 15
empresas. individual de un informe académico a ser desarrollado durante el semestre
Sesion en linea No.4
o Explora repositorios de informacion en la Web para identificar y registrar las fuentes de Actividad Aplicativa
referencia con aplicacién de la norma APA, por lo menos cinco (5) fuentes. Reporte del registro de 2 HP
o Tutoria: Discusidn sobre la delimitacion tematica del informe académico. fuentes de informacién.
Tutoria
¢ Establece diferencias entre las diferentes modalidades de negociacion. (CPC: d,e,h,)) Sesm en Ilnea No.5
¢ Visionado de video: los seis tipos de negociacion. https://youtu.be/AjWq8FIDPoU Exposicion dialogada ZHT
o ' ) ) ) Taller sobre negociacién
3 o la Negomamon ysus e . L, Sesion en linea No.6 1.5
modalidades o Tutoria: Discusion sobre el esquema del plan de investigacion para el desarrollo del Actividad aolicativa
informe acadérmico Reporte de la egtructura del 2HP
¢ Revisa la parte pertinente de la GIF sobre la estructura del informe. P TIF
. . P Sesion en linea No.7
« Ladimension cultural y Ia o Taller: Estudia un caso corporahvolque:/lsuallza la cu,!tura . Exposicion problematizadora O HT
teoria Cross-cultural. ¢ Formula conclusiones sobre la realidad “cross cultural” (CPC: d,h,k) Taller sobre caso empresarial
4 * Cultura empresar lal'y bases |, Monitoreo I: Presentacion de la estructura del informe. Sesp nen I|nga N.°'8 1.5
de la transversalidad en la . C " . Actividad aplicativa
gestion gerencial. o Tutoria: Discusién de fortalezas y debilidades dg las estructuras. de los informes Presentacion del Plan de 2HP
presentados. Absuelve consultas y orienta el levantamiento de observaciones. Investigacion



https://www.youtube.com/watch?v=2HHIcvYZFpY
https://youtu.be/AjWq8F9DPoU

UNIDAD 2
PERSPECTIVA CROSS-CULTURAL EN LAS NEGOCIACIONES

CAPACIDAD:
Identifica caracteristicas de la negociacion intercultural o ‘cross-cultural’ dentro del mundo empresarial.
SEMANA | CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES PR Rrndl gt
Sesion en linea No.9
¢ Formula conclusiones sobre los procesos de la negociacion (CPC: d, h, k). Exposicion dialogada 2HT
Foro
5 e FEstrategias en el proceso de | @ Lectura en inglés: K. C. Chan-Herur and Charles Evans. Dealing effectively with Cross- Sesion en linea No.10 15
negociacion. Cultural Issues in Influence and Negotiation. Actividad apli cativ' a '
https://www.academia.edu/11401559/Dealing_Effectively with Cross- Taller sobre recension de 2HP
Cultural Issues in Influence and Negotiation lectura / Tutoria
o Tutoria: Registro de contenidos sobre el tema del informe académico con normas APA.
e Estudia un caso para identifica los rasgos distintivos del lenguaje de la negociacién. (CPC: E Se'sp’n en linea N(.)'ﬂ
dg) xposicion problematizadora O HT
o - W . Taller sobre desarrollo de
e Comunicacion verbal y no ¢ Tutoria: Ejemplos de normas de citacion de autores segun APA. caso / Foro
6 verbal, bajo el enfoque y - 1.5
intercultural. C , . . . Sesion en linea No.12
o Dilema ético: Efectos de la ausencia del enfoque intercultural en el trabajo en equipo. Actividad Aplicativa 2 HP
o Reflexion sobre los valores institucionales de la USMP. Taller sobre dilema y genera
reporte
¢ Analiza un caso de negociacién comercial internacional y toma de decisiones con enfoque Sesion en linea No.13
de lainterculturalidad de China 'y Peru. Exposicion dialogada O HT
e La negociacion intercultural y |  Lectura: Los nueve afios del TLC Pert — China. Su negociacion y sus resultados Taller con Juego de Roles
el andlisis de la mejor| http://revistas.pucp.edu.pefindex.php/agendainternacional/article/view/21263/20953 Recension de lectura 15
! alterativa al acuerdo ¢ Monitoreo Il: Reporte de recopilacién y analisis de la informacion para desarrollar el l
negociado (MAAN). . ) Sesion en linea No.14
informe - o
. - i . . Actividad aplicativa 2HP
o Tutoria: Buenas practicas para el analisis de contenido de las referencias. Respeto por Foro / Tutoria
los derechos de autor.
Sesion en linea No.15
o El perfil del negociador de hoy | e Identifica los rasgos distintivos del lenguaje de la negociacion (CPC: a,d,e,l) Exposicion dialogada 2HT
8 Foro 15
Examen Parcial: Evalla las capacidades de la primera y segunda unidad de aprendizaje. Se3|oE\/e:ar:L:g1§Ca)nNo.16 2HT



https://www.academia.edu/11401559/Dealing_Effectively_with_Cross-Cultural_Issues_in_Influence_and_Negotiation
https://www.academia.edu/11401559/Dealing_Effectively_with_Cross-Cultural_Issues_in_Influence_and_Negotiation
http://revistas.pucp.edu.pe/index.php/agendainternacional/article/view/21263/20953

UNIDAD 3 )
FASES DEL PROCESO DE NEGOCIACION

CAPACIDAD:
Identifica las etapas de preparacion, planeamiento y desarrollo de este tipo de negociacidn, concordandola con la legislacién nacional e internacional.
ACTIVIDAD DE HORAS HORAS DE
SEMANA | CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE LECTIVAS | TRAB IND.
Sesion en linea No.17
. L o |dentifica los elementos organizativos de los equipos negociadores (CPC: a,d,e,) Exposicion problematizadora 2HT
o Planeamiento estratégico de la Foro
9 lnegomac!on y organizacion .c’ie o Lectura: Direccion, trabajo en equipo y estructura de la negociacion. Universidad de Sesion en linea No.18 1.5
os equipos de negociacion . - -
comercial Murcia. (pp. 19-29) Actividad aplicativa 2 HP
' file:///C:/Users/USUARIO/Downloads/59336-manual_direccion.pdf Taller sobre recension de
lectura
o Las fases en el proceso de o Explica y diferencia las fuentes de informacién para preparacion del Dossier respectivo, SeS|on‘ en I|n§a No.18
Iy o o " , . Exposicion dialogada 2HT
negociacion y el disefio de las establece la tactica a utilizar. (CPC: a, d,e,h,)) Chat
tacticas a utilizar. y p
10 o o Sesion en linea No.20 15
o La Etica en la negociacion, las Actividad aplicativa
herramientas en el proceso de | @ Tutoria: Evalla las mejores tacticas en el proceso de negociacion. P 2HP
neqociacion Taller sobre caso de
g ' Negociacion
Sesion en linea No.21
e Jornada de Intercambio de Conferencias y seminarios 2HT
1 Experiencias Empresariales y |  Elabora reportes de participacién en la Jornada de Intercambio de Experiencias de discusién 15
Congredo Internacional de la| Empresariales y de Negocios y del CIFA.. Sesion en linea No.22 '
Facultad (CIFA) Actividad aplicativa 2HP
Elaboracion de reportes
Sesion en linea No.23
o Taller: Dramatizacion de una situacion de negociacion (CPC: a,d) Exposicion dialogada 2HT
. Taller sobre caso
e lLas ruedas de negocios, la .
empresarial
12 puesta en escena durante la ry - 15
neqociacion Sesion en linea No.23
g ' o Monitoreo Ill: Presentacion del esquema de redaccion de informe final. Actividad aplicativa 2 HP
e Tutoria: Revision de la redaccion del informe de investigacion Presentacion de avances
Retroalimentacién



../../../../../../Downloads/59336-manual_direccion.pdf

UNIDAD 4
SELECCION E IMPLEMENTACION DE UNA ESTRATEGIA DE NEGOCIACION.

CAPACIDAD:
Selecciona estrategias de negociacion con perspectiva intercultural, tomando en consideracion los enfoques teéricos.
SEMANA | CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES ﬁg;'é’:l%’:‘&?g ngmis T::\)gﬁlsn
¢ Analiza las causas y consecuencias que generaron el conflicto social entre el gobierno y Sesi6n en linea No.25
e El negociador peruano: Iam?/?]sir:zz IZ(?authern con el proyecto minero “Tia Maria” en el valle del Tambo — Exposicién problematizadora oHT
Caracteristicas culturales por 'FI)' I bre Vi y. do de video: Tia Maria polémi iacion (CPC: a.dfh Taller sobre caso con
regiones y manejo de sus e Taller sobre Visionado de video: Tia anqpoemwapegomamon( :a,d,fh) recension de Video
13 protocolos https://www.ipe.org.pe/portal/tia-maria-polemica-negociacion/ 1.5
e Otros estilos interculturales de i i
negociacion. o Tutoria: Orientaciones finales para el control de calidad del ensayo académico. Uso de Siilt(i)\z deandlg]ﬁ;gt%? 2 HP
ribrica para autoevaluacién informe. Chat/ Tl?t oria
. o Taller: Caso empresarial dramatizado. (CPC: d,f k) ?EiSISQignér:IZ?;oNzg O HT
e Creacion de un tablero de « Entrega del informe final de investigacion. P F 9
14 control de la negociacion. La oro 15
evaluacion de los resultados Sesion en linea No.28 '
de la negociacion. o Tutoria: Discute fortalezas y debilidades del informe presentado por los estudiantes. Actividad aplicativa 2HP
Chat
L L . L . . . . Sesion en linea No.29
o Comunicaciéon de experiencias | ® Realiza exposiciones interactivas sobre aspectos cognitivos, procedimentales y Presentaciones efectivas 2HT
investigativas en la elaboracién | actitudinales manifestados en la elaboracion del informe solicitado. Tutoria
15 de informe _sobrg aspecios . . . . . . Sesion en linea No.30 1.5
culturales que intervienen en un | e Realiza exposiciones interactivas sobre aspectos cognitivos, procedimentales y Actividad aplicativa
proceso de negociaciéon |  actitudinales manifestados en la elaboracién del informe solicitado. Presentacionez. ofectivas 2 HP
internacional Tutoria
Sesion en linea No.31 O HT
16 Examen Final: Tiene caracter integrador, evalla la competencia de la asignatura y las capacidades de las cuatro unidades de Evaluacion 15
aprendizaje. (CPC: 1) Sesion en linea No.32 2 HP

Reporte




V. ESTRATEGIS METODOLOGICAS

e Laactividad docente en las sesiones y experiencias independientes de aprendizaje se orientan al desarrollo de capacidades y la construccion de saberes por los estudiantes, aplicables en distintos contextos de
desempefio personal y social. Se reconoce las horas de trabajo independiente (HTI) que dedican los estudiantes a su autoformacion y al cumplimiento de las tareas académicas asignadas, adicionales
a las de contacto, presencial o en linea) y las horas dirigidas de tutoria (HD), para el logro de los aprendizajes esperados.

e Segun la naturaleza de la asignatura, el profesor podra utilizar las estrategias de aprendizaje y ensefianza basado en problemas, las técnicas de la problematizacion y la contextualizacion de los
contenidos educativos, el estudio de casos, la lectura comprensiva (recension), sesiones en linea, diversos tipos de foros, videos explicativos (recension), plataformas web para simulaciones y el
analisis de informacion, asi como diversas formas de comunicacion educativa; sincrona y asincrona, entre otros.

e  Especial mencién merece la aplicacion del método investigativo orientado a la bisqueda creadora de informacion, que propicia en el estudiante un mayor nivel de independencia cognoscitiva y pensamiento critico,
acorde con las exigencias de la sociedad actual caracterizada por el valor del conocimiento y su aplicacion practica en la solucidn de problemas que nos plantea la realidad y el desarrollo de la ciencia y la
tecnologia. Por ello, de acuerdo con el modelo educativo, el profesor se constituye en un auténtico mediador entre la cultura, la ciencia, los saberes académicos y las expectativas de aprendizaje de los estudiantes;
por ello organiza, orienta y facilita, con iniciativa y creatividad, el proceso de construccidn de sus conocimientos. Proporciona informacion actualizada y resuelve dudas de los estudiantes incentivando su

participacion activa. El estudiante asume responsabilidad de participacion activa en la construccién de sus conocimientos durante las sesiones, en los trabajos por encargo asignados y en la exigencia del
cumplimiento del silabo.

VI.  RECURSOS DIDACTICOS
o Libros digitales, portafolios, sesiones en linea, foros, chats, correo, videos tutoriales, wikis, blog, videos explicativos, organizadores visuales, presentaciones multimedia, entre otros.

VI.  EVALUACION DEL APRENDIZAJE
El sistema de evaluacion del aprendizaje comprende:

o Evaluacion diagnostica. Se realiza al inicio de la asignatura y de las sesiones de aprendizaje, para conocer los saberes que los estudiantes poseen al emprender el estudio de los contenidos educativos
programados Y sirve al profesor para adoptar las decisiones académicas pertinentes. Su aplicacion es de responsabilidad profesional en su funciéndocente.

o Evaluacion de proceso (EP). Se realiza a través de la observacion progresiva del desempefio del estudiante en la realizacién de la exigencia académica de la asignatura y las actividades de aprendizaje
significativo previstas en el silabo. Evalta preferentemente el saber hacer y las actitudes de las capacidades demostradas por los estudiantes. Se consolida y reporta mensualmente al Sistema de Ingreso
de Notas de la Facultad, en las fechas programadas. Tiene un peso de 50% para la nota final y resulta del promedio ponderado de las evaluaciones mensuales que corresponde al desempefio académico del
estudiante: EP = (EP1 x 0.25) + (EP2 x 0.25) + (EP3 x 0.25) + (EP4 x0.25).

e Evaluacion de resultados (ER). Se realiza mediante la aplicacion de un examen parcial (Ep) y otro examen final (Ef), elaborados técnicamente por el profesor, considerando los siguientes dominios de
aprendizaje: a) conocimiento (manejo de informacién), b) comprensién, ¢) aplicacion, d) analisis, ) sintesis y f) evaluacion (juicio de valor), examinandose preferentemente el saber conceptual y el saber
hacer. Los resultados son reportados al Sistema de Ingreso de Notas de la Facultad, dos veces durante el semestre, en las fechas establecidas. Tiene un peso de 50% para la nota final y resulta del
promedio ponderado de las dos evaluaciones escritas programadas: ER = (Ep x 0.4) + (Ef x 0.6).

El Promedio final (PF) resulta de la aplicacion de la siguiente férmula:
EP+ER

VIl FUENTES DE NFORMACION PF =
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Cobertura del Componente Profesional Comiin (CPC) por areas (expresadas en horas durante el semestre)

=

a) Marketing | b) Finanzas | c) Contabilidad d) Gestion e) A. Legal f)Economia | g) Etica | h)D. Global | i) Sis. Informacién | j) Cuantitativo | k) Politica | I) Integradora  Carga total del estudiante

8.5 1 0 41 4 1 3.5 8.5 0 4.5 4.5 11.5 88

\ Sistematizado por: Cesar Sobrino Espinoza/ Javier Ramirez Corzo ’ Fecha: 30 de julio de 2022 \ Revision pedagégica: René Del Aguila Riva



http://cvc.cervantes.es/ensenanza/biblioteca_ele/ciefe/pdf/01/cvc_ciefe_01_0007.pdf
https://www.ecotec.edu.ec/content/uploads/2017/09/investigacion/libros/fundamentos-gestion-ambiental.pdf
https://repositorio.cepal.org/bitstream/handle/11362/40155/24/S1801141_es.pdf

