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1. PROPOSITO GENERAL DEL CURSO

Es un curso que se oferta en la etapa disciplinaria. Para tal fin se ha considerado proporcionar los conocimientos tedrico-précticos, el proceso, los
factores psicolégicos y aspectos culturales de la negociacién que permitan al estudiante en lo individual o en equipo, realizar negociaciones
exitosas para beneficio propio y/o de una organizacion.

IIL. COMPETENCIAS DEL CURSO

Aplicar estrategias y tacticas Utiles para enfrentar conflictos y resolverlos segiin las técnicas internacionales utilizadas bajo distintas condiciones como:
riesgo, presion, competencia y diferencias culturales, dentro y fuera de la empresa. Esto se realizara a través de la investigacion de métodos y précticas
con el objeto de negociar con clientes, proveedores, empleados y grupos interdisciplinarios de trabajo, siendo honesto, tolerante, respetuoso y

colaborativo.

1V. EVIDENCIA (S) DE DESEMPENO

Caso practico sobre solucion de conflicto y su negociacion.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Demostrar los conocimientos teérico-pricticos y distinguir a la negociacién como la solucion de conflictos, mediante la interdependencia
entre las partes negociadoras, a fin de evitar la posibilidad del fracaso en la negociacion, destacando el respeto, 1a lealtad, la integridad y

el trabajo en equipo.

Contenido Duraciéon: 10 horas

Unidad 1. Introduccion a la negociacion
1.1.- Conceptos utilizados en la negociacion.

1.2.- El conflicto

1.2.1.- Niveles de 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 utilizadas para la solucion de conflictos.
1.2.5.1.- Distributiva.
1.2.5.2.- Integradora.

1.2.6.- Estilos y situaciones de conflicto.

1.3.- Caracteristicas de un negociador.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Efectuar una adecuada planeacion de actividades a través del proceso de la negociacion, el uso de habilidades y el intercambio adecuado
de informacién a fin de maximizar las alternativas que se presenten en este proceso destacando los valores de trabajo en equipo,

compromiso y honestidad.

Contenido

Unidad 2. Proceso de la negociacion.

2.1.- La negociacion.
2.1.1.- Ambito de aplicacion.
2.1.1.1.- Negociacion Laboral y organizacional.
2.1.1.1.1.- Negociacién de un contrato de trabajo.
2.1.2.- Roles en el proceso de negociacion.
2.1.2.1.- Moderador.
2.1.2.2.- Arbitro.
2.1.2.3.- Moderador-arbitro.
2.1.2.4.- Asesor.
2.1.2.5.- Facilitador.
2.1.2.6.- Mediador.
2.2.- El proceso de una negociacion
2.2.1.- La preparacion.
2.2.2.- El intercambio de informacion.
2.2.3.- Acuerdo
2.2.4.- Cierre.
2.2.5.- Seguimiento

Duracion: 14 horas.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia
Determinar los principales aspectos psicologicos 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 social.

Contenido Duracién: 12 horas.

Unidad 3. Factores psicolégicos de la negociacion.

3.1.- La comunicacién en la negociacion.

3.1.1.- La inteligencia emocional.

3.1.1.1.- Conciencia.

3.1.1.2.- Administracién de personal.

3.1.1.3.- Motivacion.

3.1.1.4.-. Empatia.

3.1.1.5.- Habilidad social.

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.- El 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.- Programacion Neurolingiiistica.
3.1.3.1.- Niveles neurolégicos.
3.1.3.2.- Las presuposiciones de la PNL.

3.1.4.- Persuasion.

3.1.4.1.- Efectos de la persuasion.
3.1.4.2.- Objetivos de la persuasion.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Distinguir y comparar los aspectos culturales que deben considerarse al momento de realizar una negociacién intercultural a través de la
interpretacion de un sociodrama, para establecer un flujo de comunicacion que permita el éxito del acuerdo con una actitud de respeto,

empatia y tolerancia.

Contenido
Unidad 4. Aspectos culturales de la negociacion

4.1.- La importancia de la cultura.
4.1.1.- La cultura como valores compartidos.
4.2.- Negociando con otras culturas.
42.1.- Estilos de negociacion por diferentes regiones del mundo.
42.1.1.- Europa.
4.2.1.2.- Asia.
4.2.1.3.- América.
4.2.1.4.- Africa.
4.3. Diferentes tipos de contexto en una negociacion intercultural.
4.2.1.- El contexto mediato.
4.2 .2 .- El contexto inmediato.
4.4.- Influencia de la cultura en una negociacion.
4.4.1.- Protocolo.
4.4.2.- La comunicacion.
4.4.3.- Las emociones.

Duracion: 6 horas.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Utilizar los conocimientos adquiridos sobre negociacion, experimentando un lugar y tiempo especificos como parte de una estrategia
definida para solucionar un conflicto con responsabilidad, profesionalismo 'y compromiso social.

Contenido
Unidad 5. Logistica de la negociacion.

5.1.- Elementos de la negociacion.
5.1.1.- El lugar.
5.1.2.- El tiempo.

5.2.- Definicion del tipo de negociacion.
5.2.1.- En funcién del ambito.
5.2.2.- En funcion del clima de la negociacion.
5.2.3.- En funcién de la duracidn.

5.3.- Definicion de los actores de la negociacion
5.3.1.- Por el conocimiento.
5.3.2.- Por su integridad.
5.3.3.- Por su disposicion.
5 3 4.- Por su influencia.

5.4.- Tacticas para negociar.
5.4.1.- Tacticas operativas
5.4.2.- Tacticas interpersonales.
5.4.3.- TActicas persuasivas.

Duracion: 6 horas.




V1. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS

Material de
No. de Practica Competencia(s) Descripcion Apoyo Duracion
Demostrar los conocimientos tedrico- | Identificar un conflicto como producto de la | Texto No. 1y 5 de
précticos y distinguir a la negociacién como vivencia diaria, ¢ interpretar los conceptos | la Bibliografia
la solucién de conflictos, mediante la bésicos sobre negociacion para la resolucion del | Basica. 2
1 interdependencia  entre  las  partes | TIS™O conflicto.
negociadoras, a fin de evitar la posibilidad
del fracaso en la negociacion, destacando el
respeto, la lealtad, la integridad y el trabajo
en equipo.
Efectuar una adecuada planeacion de
actividades a través del proceso de la Utilizar la informacién analizada sobre el Textos No. 2, 4
negociacién, el uso de habilidades y el proceso de negociacion en un- caso de ySdela 2
2 intercambio adecuado de informacién a fin | negociacion grupal. bibliografia
de maximizar las alternativas que se basica.
presenten en este proceso destacando los
valores de trabajo en equipo, compromiso y
honestidad.
3 Determinar los principales aspectos Realizar una negociacién grupal, analizando e Textos No. 5 de
interpretando el lenguaje corporal que se utiliza la bibliografia )

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 social.

al llevarla a cabo.

basica y No. 1,
4 y 5 de la
bibliografia
complementa-
ria.




Distinguir y comparar los aspectos Realizar una negociacién grupal, tomando en
culturales que deben considerarse al | cuenta ¢l comportamiento cultural de la region
4 momento de realizar una negociacion | del mundo que s pretenda interpretar, para
intercultural con la interpretacién de un dlferf:ncmr las formas de llegar a acuerdos en
sociodrama, para establecer un flujo de las diferentes culturas.

comunicacion que permita el éxito del
acuerdo con una actitud de respeto, empatia
y tolerancia.

Textos No. 3, 4
y 5 de 1la
bibliografia
basica.

Utilizar los conocimientos adquiridos sobre | Realizar una negociacion grupal utilizando una
negociacién, experimentando un lugar y estrategia definida que permita lograr un
5 tiempo especificos como parte de una acuerdo con beneficios para ambas partes.
estrategia definida para solucionar un
conflicto con responsabilidad,
profesionalismo y compromiso social.

Textos No. 1, 2
y 4 de la
bibliografia
basica y No. 2
y 4 de la
bibliografia
complemanta-
ria.

VII. METODOLOGIA DE TRABAJO

Exposicién y discusion en clase por parte del profesor
Exposiciones y discusién por parte del alumno; tanto individuales como grupales.
Elaboracién de ensayos por parte del alumno, con la guia del profesor, a través de lecturas y/o videos.

Realizaci6én de sociodramas con diferentes roles en base a capacidad histriénica.




VIII. CRITERIOS DE EVALUACION

3 exdmenes parciales. 30%
Participacién en clase. 10%
Exposiciones individuales y en grupo. 30%
Elaboracion de ensayos sobre temas especificos. 30%

100%




IX. BIBLIOGRAFIA

Bisica

Complementaria

. Manejo y resolucién de conflictos en las empresas.
Urbina, Rosa Maria.
Editores unidos S.A. 2010.

Técnicas de negociacion.
ISBN 84-481-4070-2

Ovejero Bernal, Anastasio.
Editorial Mc Graw Hill. 2004

. Técnicas de negociacion, un método practico.

Das{, Fernando de Manuel y Martinez-Vilanova, Rafael.
Editorial ESIC. 2006

ISBN 84-7356-478-2

. Técnicas de negociacion: Habilidades para negociar con éxito.

Fernandez Matos, Susana.
Pujo! & Amado.

Editorial S.L.L. 2005.
ISBN 84-9792-651-x

. Fundamentos de negociacion.

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

ISBN 970-10-6631-6

i. Programacién neurolingiiistica: Las claves para una
comunicacioén mas efectiva.
Bavister, Steve y Vickers, Amanda.
Amat SL. 2005. ISBN 84-9735-199-1

2. Elarte de la negociacién.

Dowson, Roger.
Editorial Selector. 2003. ISBN 970-643-336-8

3. Todo es negociable
Cohen, Herb.
Grupo editorial planeta. 1999. ISBN 950-3700-45-0

4. Negociar: un arte para el triunfo.
Mills, Harry A.
Diana, 1998, ISBN 968-1331-14-1

5 La comunicacién no verbal: El cuerpo y el entorno.
Knapp, Mark L.
Paidés, 1997. ISBN 968-8532-56-8

6. Como negociar con €xito.
Kennedy, Gabin y Benson, John.
Bilbao: Deusto.1991. ISBN 84-2340-625-3

Nota: No existe bibliografia mas reciente.
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