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I. PROPOSITO GENERAL DEL CURSO

Es un curso que se oferta en la etapa disciplinaria. Para tal fin se ha considerado proporcionar los conocimientos teérico-practicos,
el proceso, los factores psicologicos ¥ aspectos de internacionalizacion de la negociacién que permitan al estudiante en lo individual
0 en equipo, realizar negociaciones exitosas para beneficio propio o de una organizacion.

ll. COMPETENCIAS DEL CURSO

Obtener conocimientos teérico-practicos, del proceso y los factores psicoldgicos de la negociacion asi como aspectos de la
negociacion internacional mediante investigacion, revision, analisis y evaluacién de la informacién con la finalidad de aplicaria
exitosamente, buscando ventajas individuales o colectivas para el logro de acuerdos satisfactorios, tomando en cuenta el lenguaje,
fa comunicacion no verbal y aspectos culturales, resaltando los valores de honestidad y respeto al trabajo en equipo.

IV. EVIDENCIA (S) DE DESEMPENO

Reporte final con resultados del caso de negociacion grupal donde se buscara a través de una diversidad de alternativas y jugando
distintos roles de negociador, el mejor resultado para el equipo.
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Documentar los conocimientos tedrico-practicos y conceptualizar a la negociacién como la solucién de conflictos,
mediante la interdependencia y la cooperacién entre ambas partes, a fin de evitar la posibilidad del fracaso en Ia
hegociacion, destacando el respeto, la lealtad, la integridad y el trabajo en equipo.

Contenido ' Duracién 6 horas

1. UNIDAD l.- Introduccién
1.1.- Marco conceptual de la negociacion.
1.2.- El conflicto y negociacién.
1.2.1.- Niveles del conflicto
1.2.2.- Elementos del conflicto
1.2.3.- Actitudes frente al conflicto.
1.2.4.- Beneficios de un conflicto.
1.2.5.- Estrategias para la solucién de conflictos.
1.2.5.1 - Distributiva.
1.2.5.2.- Integradora.
1.2.6.- Estilos y situaciones de conflicto.
1.3.- Caracteristicas del negociador.
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Implementar una adecuada planeacién de actividades a través del proceso de la negociacion,
el intercambio adecuado de informacion a fin de maximizar las alternativas que se presente

los valores de trabajo en equipo, compromiso y honestidad.

el desarrollo de habilidades y
n en este proceso destacando

Contenido

Unidad il. El proceso de la negociacion.
2.1.- La negociacién.
2.1.1.- Ambito de aplicacién.
2.1.1.1.- Negociacién Laboral.
2.1.1.2.- Negociacién diplomatica.
1.1.3.- Negociacidn organizacional.
1.1.4.- Negociacion Nacional e internacional.
1.2.- Roles en el proceso de negociacion.
1.2.1.- Moderador.
1.2.2 - Arbitro.
1.2.3.- Moderador-arbitro.
2.1.2.4.- Asesor.
2.1.2.5.- Facilitador.
2.1.2.6.- Mediador.
2.2.- El proceso de una negociacién
2.2.1.- La preparacién.
2.2.2.- El intercambio de informacion.
2.2.2.1.- Tacticas.
2.2.3.- Acuerdo
2.2.4.- Cierre.
2.2.5.- Seguimiento

2.
2.
2.
2.
2.
2.

Duracién

15

horas




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Aprender los principales aspectos psicolégicos que favorecen las negociaciones efectivas mediante la aplicacién de
técnicas de diagnostico personal para experimentar el proceso de negociacién con actitud critica y de compromiso.

Contenido Duraciéon 6 horas

Unidad HI. Factores Psicologicos
3.1.- La comunicacién en la negociacioén.
3.1.1.- La inteligencia emocional.
3.1.2.- Los recursos de la negociacion.
3.1.2.1.- El uso del lenguaje.
3.1.2.2.- La comunicacién no verbal.
3.1.2.2.1.- Expresiones faciales.
3.1.2.2.2.- Eil cuerpo y las posturas.
3.1.2.2.3.- El vestido y su importancia.
3.1.2.2.4 - Los artefactos.
3.1.2.2.5.- La distancia.

3.1.3.- Programacién Neurolingliistica
3.1.4.- Persuasion.
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Realizar una negociacion internacional mediante el conocimiento de los aspectos culturales de tal manera que se logre
establecer un flujo de comunicacién que permita la elaboracion de acuerdos y convenios, fomentando el respeto y empatia.

Contenido Duracioén 13 horas

Unidad IV. Aspectos culturales de la negociacion internacional.
4.1.- La importancia de la cultura.

4.2.- Negociando con otras culturas.
4.2.1 - Estilos de negociacion por diferentes regiones del mundo.
Europa
Asia
Ameérica
Africa
4.3. Diferentes tipos de contexto en una negociacion internacional
4.2.1.- El contexto inmediato.
4.2.2.- El contexto inmediato.

4.4.- Influencia de la cultura.
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Comparar la dinamica entre negociaciones individuales y en grupo, por medio del analisis de su constitucion, roles y
factores, fortaleciendo la unificacién de ideas, planteamientos y soluciones, para lograr un valor estratégico agregado a la
organizacion con disciplina y respeto.

Contenido Duracion 8 horas

Unidad V. La negociacién en grupo.

5.1.- Tipos de grupos para la negociacion.
5.1.1 Auto dirigidos
5.1.2 Multidisciplinarios
5.1.3. Virtuales
5.1.4. Tamaio del equipo

5.2.- Caracteristicas de las negociaciones efectivas en grupo.
5.3.- Constitucion y funcionamiento del grupo negociador.

5.4.- Factores de éxito de la negociacion engrupo.
5.5.- El modelos de las 8 fases.
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VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS

No. de
Practica

Competencia(s)

Descripcién

Material de
Apoyo

Duracion

Documentar los conocimientos teérico-
practicos y conceptuar a la negociacion
como la solucién de conflictos, a fin de
evitar la posibitidad del fracaso en la
negociacion, mediante ia
interdependencia y la cooperacion entre
ambas partes, destacando el respeto, la
lealtad, la integridad y el trabajo en

equipo.

Implementar una adecuada planeacion
de actividades a través del proceso de
la negociacion, el desarrollo de
habilidades y el intercambio adecuado
de informacion a fin de maximizar las
alternativas que se presenten en este
proceso destacando los valores de
trabajo en equipo, compromiso Yy
honestidad.

Aprender los principales aspectos
psicolégicos que  favorecen las
negociaciones efectivas mediante la
aplicacion de técnicas de diagnostico
personal para experimentar el proceso
de negociacion con actitud critica y de
compromiso..

Descripcion de un conflicto vivido a
través de un mapa conceptual que
contenga los principales aspectos de
una negociacion

Caso de negociacion grupal.

Sociodrama de una negociacion grupal
Y complementar con un reporte de
conclusiones sobre el gjercicio.

Apuntes de la
materia.

Texto basico
no. 2.

Texto basico
no. 1y2.

4
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4 Realizar una negociacion internacional [ gaciodrama de una negociacién grupal
mediante el conocimiento de los | gptre equipos que  representen
aspectos culturales de tal manera que | giferentes culturas logrando acuerdos
se qure ”establecer un ffulo de | multiculturales.

comunicacion que permita la
elaboracién de acuerdos y convenios,
fomentando el respeto y empatia.

5 Comparar  la  dinamica-  entre | o450 de negociacion grupal a través de
negociaciones individuales y en grupo, |5 distribucién de roles.

por medioc del analisis de su
constitucion, roles y factores,
fortaleciendo la unificacion de ideas,
planteamientos y soluciones, para
lograr un valor estratégico agregado a
la organizacién con disciplina y respeto.

Texto basico
No. 5.
Internet.

Texto basico
No. 3.

VI. METODOLOGIA DE TRABA.JO

Exposicion en clase por parte del profesor
Exposiciones por parte del alumno, tanto individuales como grupales.
Elaboraclén de ensayos por parte del alumno, con la guia del profesor, a través de lecturas y/o videos.

Representacién de diferentes roles en base a capacidad histridnica para lograr posiciones en la negociacion.

VIil. CRITERIOS DE EVALUACION
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3 examenes parciales. 30%
Participacion en clase. 10%
Exposiciones individuales y en grupo. 30%
Elaboracién de ensayos sobre temas especificos. 30%

100%
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Texto 1.

Técnicas de Negociacion

Autor: Anastasio Ovejero Bernal
Editorial: Mc Graw Hill. 2004.

Texto 2.

Fundamentos de Negociacion

Autor: Roy Lewicki, David Saunders, Bruce Barry
Editorial: Mc Graw Hill. 2009.

Texto 3.

Guia para una negociacion colectiva
Autor: Carlos Reynoso Castillo.
Editorial: Trillas. 2009.

Texto 4.-

Como negociar en cualquier parte del mundo.
Autor: Donald W. Hendon.

Editorial: Limusa. 2009.

Texto 5.-

Protocolo comercial. Tacticas de Negociacion Intercultural.

Autor: Jeanette S. Martin y Lillian H. Chaney
Editorial: Grupo Editorial Patria.

Texto 1.

Ganar-ganar negociando: como convertir el conflicto en
acuierdo.

Autor: Fred Edmund Jandt.

Editorial: CECSA. 1986.

Texto 2.

El recurso del lider.

Autor: Guy A. Hale.

Editorial: IRWIN/Panorama Editorial. 1996

Texto 3.

Como negociar con éxito.

Autor. Gabin Kennedy/John Benson.
Editorial: Bilbao:Deusto. 1991.

Texto 4.

Negociar: Un arte para el triunfo.
Autor: Harry A. Mills.

Editorial: Diana. 1998.

Texto 5.

Todo es negociable

Autor: Herb Cohen.

Editorial: Grupo editorial Planeta. 1999.
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