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Asignatura o
Equivalente

FProceso de
negociacion y
técnicas

Periodo

Acadéemico

Primero

Unidad de
organizacion
curricular

Unidad de formacidn
disciplinar avanzada

Resultados de Aprendizaje

Disefiar un plan
estratégico para negociar
en situaciones
complejas.

Aplicar técnicas
especificas para
persuadir y gestionar
objeciones.

Evaluar la efectividad de

una negociacién a traves
de indicadores de éxito.

Contenidos minimos

Etapas del proceso de
negociacion:
preparacion, intercambio,
acuerdo y seguimiento.

Tecnicas avanzadas de

persuasion y manejo de
objeciones.

Estrategias para superar
bloqueos y resistencias
en la negociacion

Aprendizaje
cont. Docente
(ACD)

40

Aprendizaje
autonomo (AA)

48

Aprendizaje
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