UNIVERSIDAD NACIONAL DE ASUNCION
FACULTAD POLITECNICA

Campus de la UNA
SAN LORENZO-PARAGUAY

RESOLUCION N° 0516/2026

POR LA CUAL SE APRUEBA EL PROGRAMA DE ESTUDIO DE LA ASIGNATURA

“TECNICAS DE NEGOCIACION”, DE LA CARRERA INGENIERIA EN

MARKETING — PLAN 2026 DE LA FP-UNA, CON CARGO DE DAR CUENTA AL
. CONSEJO DIRECTIVO.

06 de mayo del 2026

VISTO Y CONSIDERANDO: El Memorando DA/0704/2026 del Director Académico de la
FP-UNA, Prof. MSc. Felipe Santiago Uzabal Escurra, con el cual remite el Memorando
CCPTCC/022/2026 de la Comisién Coordinadora del Proyecto de Transformacién Curricular
de las Carreras de la FP-UNA, en el que presenta los programas de estudio de la Carrera
Ingenieria en Marketing correspondientes al proyecto académico 2026.

Que los programas de estudios son equivalentes para las ofertas académicas de Ingenieria
en Marketing en la sede San Lorenzo, y las filiales de Coronel Oviedo y Villarrica.

Que la Comisidon Coordinadora del Proyecto de Transformacion Curricular de Carreras de
Grado, solicita la aprobacién del Programa de Estudio de la asignatura “Técnicas de
Negociacién”, de la carrera Ingenieria en Marketing — Plan 2026.

Que los programas fueron elaborados conforme a las disposiciones establecidas por el
Consejo Nacional de Educacién Superior (CONES) en materia de créditos académicos,
seglin lo dispuesto en la Resolucion CONES N.° 221/2024, que regula el Sistema de
Créditos Académicos — Paraguay Y los criterios para su aplicacion en las carreras de grado.

" La Ley N° 4995/2013 de Educacion Superior.
El Estatuto de la Universidad Nacional de Asuncién, Art. 84, inc. “f".

POR TANTO: en uso de sus facultades y atribuciones legales,

LA DECANA DE LA FACULTAD POLITECNICA
RESUELVE:

Art. 1° Aprobar el Programa de Estudio de la Asignatura “Técnicas de Negociacion”, de
la carrera Ingenieria en Marketing — Plan 2026 de la FP-UNA, detallado en el
ANEXO de la presente Resolucion, con cargo de dar cuenta al Consejo Directivo.

Art. 2° Comunicar, copigry archivar. /. D\
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE ASUNCION
FACULTAD POLITECNICA

ANEXO RESOLUCION N° 0516/2026

DEPARTAMENTO DE ENSENANZA DE GESTION
PROGRAMA DE ESTUDIO

I- IDENTIFICACION

Nivel Grado

Asignatura Técnicas de Negociacion

Carrera Plan | Sede/Filial Caracter | Semestre Prerrequisitos

Ingenieria en 2026 | Sede San Lorenzo/Filial | Electiva - Haber aprobado

Marketing Villarrica/Filial Coronel | IV 180 créditos.
Oviedo

Semanal Periodo
HT HP HTD | HTI HS PA THTD THTI THA CA-PY
2 2 4 4 8 18 72 72 144 5
Siglas:

*HT: Horas Tedricas semanales.
*HP: Horas Précticas semanales.
*HTD: Horas semanales de Trabajo académico con acompafiamiento Docente.
*HTI: Horas semanales de Trabajo académico Independiente del estudiante.
*HS: Horas Semanales (HTD+HTI).
*PA: Periodo Académico en semanas.
* THTD: Total de Horas de Trabajo académico con acompafiamiento Docente (HTD*PA).
* THTI: Total de Horas de Trabajo académico Independiente del estudiante (HTI*PA).
* THA: Total de Horas de trabajo Académico (THTD+THTI).
* CA-PY: Créditos académicos de la asignatura.

Il. FUNDAMENTACION

En un entorno caracterizado por la globalizacién, la competitividad y la diversidad cultural, la negociacién
emerge como una competencia transversal clave para la toma de decisiones, la generacién de acuerdos y
la gestion de relaciones de valor. Su inclusidn en el plan de estudios responde a la necesidad de formar
profesionales capaces de desenvolverse en escenarios dindmicos, tanto a nivel local como internacional,
con habilidades comunicativas, analiticas y éticas. Esta asignatura se ubica en un nivel intermedio-
avanzado del trayecto formativo, consolidando saberes previos y orientdndolos hacia la aplicacién
profesional.

Los ejes tematicos de la asignatura configuran un campo de conocimiento integral que combina
fundamentos tedricos con herramientas operativas y habilidades actitudinales. Se abordan enfoques
estratégicos de negociacién, modelos de resolucién de conflictos, técnicas de persuasién vy
argumentacién, asi como dindmicas propias de contextos interculturales y globales. Asimismo, se
promueve el desarrollo de competencias comunicativas avanzadas mediante la practica de debates
estructurados y presentaciones tipo pitch, orientadas a la defensa de propuestas de valor. El enfoque
pedagdgico es profesionalizante, participativo y basado en la resolucién de problemas, integrando
dimensiones éticas, criticas y reflexivas en la toma de decisiones.

lll. COMPETENCIA(S) DEL PERFIL DE EGRESO ASOCIADA(S)

1. Evaluar el comportamiento de diversos fenémenos disciplinares e interdisciplinares
relacionados con el drea de marketing con una visién de sistema, mediante modelos
tedricos validados y actualizados, capaces de abarcarlos integralmente, en un
contexto de incertidumbre.

2. Seleccionar, construir y utilizar herramientas innovadoras vinculadas al ejercicio de
la ingenieria en marketing.
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Universidad Nacional de Asuncién - Facultad Politécnica

3. Planificar, disefiar y ejecutar proyectos sostenibles e integrales para la resolucién de
problemas, la mejora y la innovacién en el drea de la ingenieria en marketing.
4. Producir, aplicar y difundir conocimientos técnicos y cientificos en el area de la

ingenieria en marketing.

IV. ORGANIZACION DE LA ASIGNATURA

internacionales.

Unidad Contenidos Resultados de Aprendizaje

1. Fundamentosdela | 1.1.  Concepto estratégicode la | 1. Aplica modelos de
negociacion. negociacién en entornos negociacién en situaciones

empresariales. simuladas considerando
1.2 Modelos de negociacidon variables contextuales.
(ganar-ganar, distributiva, 2. Analiza procesos de negociacion
integrativa). identificando sesgos y
1.3.  Elementosy etapas del oportunidades de mejora
proceso negociador. estratégica.
1.4.  Sesgos cognitivos en la
negociaciény la
comunicacion.
1.5. Modelos contemporédneos
de negociacion. Harvard
avanzado, negociacién
basada en valor.

2. Gestion de 2.1. Naturaleza y tipos de 1. Aplica técnicas de resolucidn
conflictos y conflictosen entornos de conflictos en contextos
mediaciones. organizacionales. organizacionales simulados.

2.2. Fuentes y niveles de 2. Disefa soluciones negociadas
conflicto en marketing y que favorezcan acuerdos
s empresas. sostenibles entre las partes.
2.3. Técnicas de resolucién de
conflictos.
2.4. Mediacidn y facilitacion de
acuerdos.
2.5. Comunicacion asertiva en
situaciones conflictivas.

3. Estrategiasy 3.1. Preparaciony 1. Aplica estrategias de
tacticas de planificaciéon de la negociacion en funcién de
negociacion. negociacion. objetivos definidos.

3.2. Estrategias competitivas, 2. Evalida escenarios de
cooperativas e hibridas. negociacién mediante

3.3. Teoria de juegos aplicada herramientas analiticas y
a negociacion en estratégicas.
marketing.

3.4. Técticas de persuasion e
influencia.

3.5. Gestién del poder, la
informacién y el tiempo.

. 3.6. Cierre y seguimiento de
acuerdos y post-
8 acuerdos.
4. Negociaciones 4.1. Contexto global y 1. Aplica principios de
internacionales. negociacion intercultural. negociacién intercultural en
4.2. Variables culturales en la escenarios globales simulados.
negociacion. 2. Evalla el impacto de las
4.3. protocolos y estilos

diférencias culturales en los
prgcesos de negociacion.
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Unidad Contenidos Resultados de Aprendizaje
4.4. Negociacién en entornos

B2B y cadenas de valor.

4.5. Barreras de comunicacién
intercultural.

4.6. Protocolos y estilos
internacionales de
negociacion.

4.7. Casos de negociacion
internacional.

5. Etica, 5.1. Principios éticos en la 1. Identificaprincipios éticos en
sostenibilidad y negociacién profesional. procesos de negociacion
reputacién en 5.2, Dilemas éticos y toma de profesional.
negociacion. decisiones comerciales. 2. Evalua situaciones de

5.3. Transparencia, confianza y negociacién considerando
reputacion dilemas éticos.
5.4. Responsabilidad social en
procesos negociadores.
5.5. Normativas y buenas
: prdcticas.
6. Debatesy pitchde | 6.1. Técnicas avanzadas de 1. Aplica técnicas de

venta.

argumentacion, debate y
persuasion.

6.2. Storytelling aplicado a
negociacién y marketing.
Disefio y ejecucidon de pitch

de venta

6.3. Negociacién en entornos
digitales.

6.4. Uso de herramientas

tecnoldgicas e IA en
negociacion.

6.5. Evaluacién de
presentacionesy
retroalimentacion.

argumentacion en debates
estructurados

2. Evalua la efectividad de
presentaciones tipo pitch en
contextos comerciales.
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V. ESTRATEGIAS DIDACTICAS

En el desarrollo del programa se aplicaran estrategias didacticas conducentes a la apropiacion tedrica y
la ejecucidn practica de procesos y procedimientos, a saber:

e Estudios de caso: andlisis de situaciones reales de negociacidon en entornos empresariales,
politicos y sociales, promoviendo la toma de decisiones fundamentadas.

e Simulaciones: recreacién de escenarios de negociacién, mediacién y resoluciéon de
conflictos, permitiendo el desarrollo de habilidades interpersonales y estratégicas.

e Debates estructurados: ejercicios argumentativos que fortalecen la capacidad de anilisis,

. persuasion y defensa de posturas.

e Aprendizaje basado en problemas (ABP): resolucidn de situaciones complejas vinculadas a
conflictos organizacionales y negociaciones multiculturales.

e Desarrollo de pitch de venta: elaboracién y presentacion de propuestas de valor,
integrando storytelling, argumentacién y técnicas de persuasion.

e Trabajo colaborativo: actividades grupales orientadas a la negociacién en equipo y la
construcciéon de acuerdos.

e Uso de herramientas digitales: plataformas virtuales, simuladores, videos de negociacién,
foros de discusidn y recursos multimedia.

La elecciéon particular de la estrategia didactica aplicada serd explicita en el Planeamiento de la
Asignatura, de acuerdo con el perfil de los estudiantes, los recursos disponibles y el contexto educativo.

VI. ESTRATEGIAS EVALUATIVAS

Para conocer el progreso de los estudiantes se aplicardn diversas instancias e instrumentos evaluativos
durante y al final del proceso de ensefianza — aprendizaje tales como: pruebas escritas, cuestionarios,
listas de cotejo, trabajos practicos, exposiciones, lista de comprobacién de resolucién de problemas,
interpretacién.

Con fines de calificacién y promocién se aplicara el Reglamento Académico vigente en la institucién que
prevé valoraciones de proceso y final.

VIl. MEDIOS AUXILIARES

Aula virtual, pizarra, marcadores, proyector y notebook, guias de trabajo material impreso y digitalizado.

VIIl. BIBLIOGRAFIA
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