FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

DIVISION SISTEMA UNIVERSIDAD ABIERTA Y EDUCACION A DISTANCIA

MODALIDAD ABIERTA

DATOS DE LA ASIGNATURA

P
P LAN EACI O N Nombre: TECNICAS DE NEGOCIACION EMPRESARIAL

Clave(s): 1626

D I D ACTI C A Tipo: Obligatoria

Plan de Estudios: 2012 (actualizado a 2016)

FECHAS DEL SEMESTRE:
LICENCIATURAS EN QUE SE IMPARTE
Inicio semestre: 08 de enero de 2022
HiEemg T G Al e Fin del semestre: 11 de junio de 2022
Sl cermzeire Plataforma educativa 23 de febrero de 2022
Primer dia para entrega de actividades en plataforma
Cierre de plataformas: 29 de mayo de 2022 a las 23:00 hrs.

Ultimo dia para entrega de actividades en plataforma

Periodo examen global: 04 y del 06 al 10 de junio de 2022



DATOS GENERALES

Objetivo general:

El alumno comprenderd y aplicard los conceptos y técnicas fundamentales que integran

Negociacién en los mas diversos ambitos de la vida organizacional

Contenido tematico:

la funcion de

Tema Teoricas Practicas

1 Naturaleza de la negociacidn 4

2 La comunicacidn en la negociacién 6

3 Planeacién de la negociacién 6

4 Etapas bdsicas y proceso de negociacién

5 La programacién neurolinglistica

6 Inteligencia emocional 4

7 Caracteristicas del Negociador 6

8 Herramientas de la negociacion 6

9 Negociacion en el mercado 8
10 Tipos de integracién 6
11 Estrategias de la negociacion

Total
Suma total de horas 64




BIENVENIDA

Estimados alumnos, esta coordinacion del SUAYED, les da la mas cordial bienvenida a este semestre 2022-2 y nos ponemos a tus drdenes
los profesores de esta asignatura para cualquier informacion relacionada con la misma.

Sean todos bienvenidos

PRESENTACION DE LA ASIGNATURA

1.- Apreciable alumno, la negociacidon es sumamente importante, por eso durante el desarrollo de este curso se estudian elementos
que te ayudardn a tener mayor comprension de lo que la negociacién implica, asi como el conocimiento de estrategias y aspectos
fundamentales que coadyuvaran al mejor entendimiento de cémo puede efectuarse una negociacién

2.- Para el ser humano es fundamental vivir en sociedad, por esto, el poder solucionar los conflictos por medio del dialogo y la
comunicacidn, por lo tanto, se puede asegurar que para las empresas y en la vida personal esta herramienta es basica, pues en todo

momento se realizan operaciones comerciales y personales que implican negociaciones.

3.- En el proceso de la negociacién esta asignatura se vincula con areas como: La salud, Psicoterapia, Deportes, Ambito empresarial,

Educacidn, Relaciones humanas, Finanzas.



FORMA EN QUE EL ALUMNO DEBE PREPARAR LA ASIGNATURA

1. Las actividades de aprendizaje se han estructurado de tal forma que te permita desarrollar habilidades y destrezas, para dar solucion
a un problema es especifico, en esta asignatura utilizaremos estrategias como; elaboracién de mapas conceptuales, realizacidon de
esquemas graficos e investigacion y desarrollo de conceptos y actividades de empresas.

2. Requisitos para presentacion de Exdmenes parciales
= Para poder validar la calificacién de los exdmenes parciales, se debera realizar primero las actividades correspondientes a dicho
examen.
= Se deberd entregar de manera individual cada una de las actividades de aprendizaje para poder acreditar la asignatura.
= Elasesor sereservard el derecho de anular o cambiar la calificacién del alumno que plagie o copie actividades de sus companeros.
» Todas las actividades deberdn llevar: portada, desarrollo, conclusiones, referencias.
* No olvides cuidar tu ortografia, redaccion y analisis.

Para la realizacion de tus actividades deberas cuidar tu ortografia y usar fuentes oficiales como: libros, revistas, articulos, etcétera.
Recuerda hacer la cita en formato APA, ya que, si no lo haces incurrirds en plagio. https://www.revista.unam.mx/wp-
content/uploads/3 Normas-APA-7-ed-2019-11-6.pdf

ACTIVIDADES POR REALIZAR DURANTE EL SEMESTRE



https://www.revista.unam.mx/wp-content/uploads/3_Normas-APA-7-ed-2019-11-6.pdf
https://www.revista.unam.mx/wp-content/uploads/3_Normas-APA-7-ed-2019-11-6.pdf

Unidad

Unidad 1:
Naturaleza de
la negociacion

Unidad 2
La
comunicacion
enla
negociacion

N° Actividad
(consecutivo)
Actividad 1

Actividad 1

Descripcion

Define el concepto de negociacién y explica las caracteristicas
principales de: negociacién y comunicacién, negociacion vy
competitividad, negociacién y globalizacion.

Tu actividad, contendra una introduccion, desarrollo y

conclusiones, realiza de forma sintética y precisa.

Elabora tu actividad en un procesador de textos e integra una
conclusién, cuida la ortografia, utiliza fuente Arial 12 a espacio
1.5., e incorpora las fuentes consultadas al calce de tu
documento con citacién estilo APA y subela a la seccién de
tareas de la plataforma.

Elabora un esquema grafico, y desarrolla brevemente los
siguientes factores:

a.- Qué importancia tiene la comunicacion en la negociacién
b.- Menciona los elementos que componen el proceso de la
comunicacion

c.- Existen diferentes formas de clasificar a la comunicaciéon en
las empresas u organizaciones, menciona cuales sony
describe brevemente dos de ellas.

d.- Dentro de la comunicacién no verbal tenemos que
apreciar aspectos como: la apariencia, la mirada, los gestos, la
postura etc. de forma sintética explica que significan para ti
dichos aspectos.

Elabora tu actividad en un procesador de textos con fuente
Arial 12 a espacio 1.5., e incorpora las fuentes consultadas al

Bibliografia
sugerida
Ovejero, Bernal Anastasio (2004),
Técnicas de negociacion; Como

negociar eficaz y exitosamente.
Meéxico: Mc Graw Hill

Ristau Robert (2004). Introduccion a
los negocios. México: Thomson, Serie
Business

Cohen, Steven P, y Ricardo Altimira
(2003) Claves de negociacidn, con el
corazon y la mente. México: Mc Graw
Hill.

Ovejero, Bernal Anastasio (2004),
Técnicas de negociacion; Como
negociar eficaz y exitosamente.
México: Mc Graw Hill

Ristau Robert (2004). Introduccién a
los negocios. México: Thomson, Serie
Business

Cohen, Steven P, y Ricardo Altamira
(2003) Claves de negociacidn, con el
corazon y la mente. México: Mc Graw
Hill.

Valor
(enteros)
5 pts.

5 pts.



Unidad

Unidad 3
Planeacion de
la negociacién

Unidad 4
Etapas basicas
y proceso de
negociacion

N° Actividad
(consecutivo)

Actividad 1

Actividad 1

Descripcion

calce de tu documento con citacién estilo APA y subela a la
seccioén de tareas.

Elabora un escrito minimo 5 cuartillas sobre el tema Planeacion
de la negociacion, tomando en cuenta los siguientes temas:
Planeacién estratégica, Planeacién tactica en la negociacion,
Desarrollo de una estrategia de posicionamiento, Negociacion
individual y Negociacidn colectiva. Mantén un orden claro en
tus ideas.

Elabora tu actividad en un procesador de textos con fuente
Arial 12 a espacio 1.5 e incorpora las fuentes consultadas al
calce de tu documento con citacidn estilo APA y subela a la
seccion de tareas.

Con las siete etapas basicas de este tema, Elabora un cuadro
sindptico sobre una negociacidn que realizaste ya sea en forma
profesional o personal y comenta a que resultado llegaste.

Elabora tu actividad en un procesador de textos e integra una
conclusién, cuida la ortografia, utiliza fuente Arial 12 a espacio
1.5. e incorpora las fuentes consultadas al calce de tu
documento con citacidon estilo APA y subela a la seccién de
tareas de la plataforma.

Bibliografia
sugerida

Ovejero, Bernal Anastasio (2004),
Técnicas de negociacion; Como
negociar eficaz y exitosamente.
México: Mc Graw Hill

Ovejero, Bernal Anastasio (2004),
Técnicas de negociacion; Como
negociar eficaz y exitosamente.
México: Mc Graw Hill

Valor
(enteros)

5 pts.

5 pts.



Unidad N° Actividad
(consecutivo)
Unidad 5 Actividad 1
La
programacion
neurolingliistica
Unidad 6 Actividad 1
Inteligencia
emocional
Unidad 7 Actividad 1

Caracteristicas
del negociador

Descripcion

Investiga y explica en que consiste la programacion
neurolingtistica (PNL) y la importancia que tiene en el proceso
de una negociacién, el trabajo realizalo en un minimo de cinco
cuartillas.

Realiza tu actividad en un procesador de textos con fuente
Arial 12 a espacio 1.5 e incorpora las fuentes consultadas al
calce de tu documento con citacién estilo APA y subela a la
seccioén de tareas.
Explica la importancia que tiene la funcidon de Inteligencia
emocional dentro de una organizacion y contesta las
siguientes preguntas:

1. ¢Qué es la Inteligencia emocional

2. ¢Cudles son los tipos de Inteligencia emocional

3. Enuncie los elementos de la Inteligencia emocional y

describa brevemente cada uno de ellos
4. Expliqgue brevemente la evolucion de la Inteligencia
emocional

5. ¢éQué es un Test de Inteligencia emocional
Realiza tu actividad en un procesador de textos con fuente
Arial 12 a espacio 1.5 e incorpora las fuentes consultadas al
calce de tu documento con citacién estilo APA y subela a la
seccion de tareas
Elabora un esquema grdfico sobre las caracteristicas del
Negociador, utilizando el sistema llamado PREP, y comenta
cada una de sus etapas;
Etapas:

Bibliografia
sugerida

Ovejero, Bernal Anastasio (2004),
Técnicas de negociacion; Como
negociar eficaz y exitosamente.
Meéxico: Mc Graw Hill

Ovejero, Bernal Anastasio (2004),
Técnicas de negociacion; Como
negociar eficaz y exitosamente.
Meéxico: Mc Graw Hill

Ovejero, Bernal Anastasio (2004),
Técnicas de negociacidon; Como
negociar eficaz y exitosamente.
México: Mc Graw Hill

Valor
(enteros)

5 pts.

5 pts.

5 pts.



Unidad

Unidad 8
Herramientas
dela
negociacion

Unidad 9
Negociacion en
el mercado

N° Actividad
(consecutivo)

Actividad 1

Actividad 1

Descripcion

1) Prever los objetivos

2) Recapacitar sobre el asunto

3) Evaluar al interlocutor

4) Preparar la propia argumentacion.
Realiza tu actividad en un procesador de textos con fuente
Arial 12 a espacio 1.5 e incorpora las fuentes consultadas al
calce de tu documento con citacion estilo APA y subela a la
seccion de tareas

Elabora un mapa mental de esta Unidad, en donde identifiques
todas las herramientas de la negociacién, dando las
caracteristicas principales de: Ceder poco, Ganar mucho,
Policia bueno, Policia malo, Tacticas de equipo, Tdctica de
autoridad limitada, Tactica de tiempo, Presién del poder,
escasez del dinero y Ultimatum. El ensayo contendra una
introduccion y conclusiones. Presenta de forma sintética y
precisa.

Realiza tu actividad en un procesador de textos con fuente
Arial 12 a espacio 1.5 e incorpora las fuentes consultadas al
calce de tu documento con citacidn estilo APA y subela a la
seccion de tareas.

La Negociacién internacional juega un papel muy importante
en nuestro pais, su objetivo principal es desarrollar una buena
estrategia y lograr las metas establecidas por la empresa.
Realiza una investigaciéon y comenta brevemente lo siguiente:

Bibliografia Valor
sugerida (enteros)

Ovejero, Bernal Anastasio (2004), 5 pts.
Técnicas de negociacion; Como

negociar eficaz y exitosamente.

Meéxico: Mc Graw Hill

5 pts.



Unidad N° Actividad

(consecutivo)
Unidad 10 Actividad 1
Tipos de
integracion
Unidad 11 Actividad
Estrategias de Colaborativa

la negociacién

Descripcion

a) Menciona las diferencias mds importantes a que se
enfrentan las empresas en una negociacién nacional a
una internacional.

b) Indica los factores influyentes que intervienen en una
negociacién internacional y explica brevemente cada
uno de ellos.

Realiza tu actividad en un procesador de textos con fuente
Arial 12 a espacio 1.5 e incorpora las fuentes consultadas al
calce de tu documento con citacién estilo APA y subela a la
seccion de tareas

Elabora un esquema grafico del tema: Tipos de integracion,
tomando en cuenta los siguientes factores:

Empleo de un agente o consejero; Involucrar a un mediador;
Inducir a la contraparte a seguir el guion de las negociaciones;
Adaptarse al guion de negociaciones de la contraparte;
Coordinar los ajustes de ambas partes; Adoptar el guion de la
contraparte; Improvisar un enfoque; Efecto sinfonia.

Realiza tu actividad en un procesador de textos con fuente
Arial 12 a espacio 1.5 e incorpora las fuentes consultadas al
calce de tu documento con citacidn estilo APA y subela a la
seccioén de tareas.

Elabora un cuadro sindptico sobre las Estrategias de la
Negociacidon, tomando en consideracién los siguientes
factores y coméntalo con un companiero.

Factores:

= Determinacion de la ubicacidon propia.

= Determinacion de la ubicaciéon del interlocutor.

= Conduccidn efectiva de la comunicacion.

Bibliografia
sugerida

Ovejero, Bernal Anastasio (2004),
Técnicas de negociacion; Como
negociar eficaz y exitosamente.
Meéxico: Mc Graw Hill

Ovejero, Bernal Anastasio (2004),
Técnicas de negociacion; Como
negociar eficaz y exitosamente.
Meéxico: Mc Graw Hill

Valor
(enteros)

5 pts.

10 pts.



Unidad N° Actividad .. Bibliografia Valor
(consecutivo) Descripcion sugerida (enteros)
= El cierre con posicidn ganar- ganar.
=  Estrategias del minimax qué se da y qué se obtiene.
=  Ubicacién de posicionamiento minimo  del
interlocutor.
Mantén un orden claro en tus ideas. Realiza tu actividad en un
procesador de textos con fuente Arial 12 a espacio 1.5 e
incorpora las fuentes consultadas al calce de tu documento
con citacion estilo APA y subela a la seccidn de tareas.

Ponderacion total de las actividades 60 pts.

EXAMENES

De acuerdo con los lineamientos del modelo educativo, tienes tres periodos a lo largo del semestre para presentar tus examenes
parciales (consulta las fechas en el calendario de inscripcién a parciales y globales en el Portal SUAyED), tu decides el periodo en el que

los realizaras.

Para esta asignatura estdn programados de la siguiente manera:

Parciales: Deberas entregar las actividades de aprendizaje de las unidades implicadas en cada parcial, antes de que inicie el periodo
de aplicacidn. Es importante que te inscribas en cada periodo y cumplas con los lineamientos para su presentacion.

NUMERO UNIDADES VALOR
(que lo integran) (nim. enteros)
1ro. 1,2y3 10%

2do. 4,5y6 10%



3ro. 7,8,9,10y11 20%

Recuerda revisar el calendario de aplicacion de examenes en el portal del SUAYED y registrarte en el sistema EMA para poder presentar
los examenes.

e Global. Examen unico

Valor Requisitos Aplicacidon de global

100% Ninguno 04 y del 06 al 10 de junio de 2022

PORCENTAJES DE EVALUACION Y ACREDITACION

Concepto Porcentajes
Actividades de aprendizaje 50 %
Actividades colaborativas 10%
Examenes parciales 40 %
Otro 0%
Total 100 %

FUNCIONES DEL ASESOR

Por ser una modalidad abierta, tu asesor:

1. Seratu apoyo y guia de manera presencial para la resolucién de dudas y desarrollo de las actividades; asi mismo, por la mensajeria
de la plataforma educativa para dudas concretas.

2. Calificaray retroalimentara tus actividades de aprendizaje en plataforma educativa en un lapso no mayor a una semana después de
la entrega.



3. Te recomendara recursos didacticos adicionales para ampliar tu conocimiento. No es su obligacion facilitarte: copias, archivos
digitales o proporcionarte ligas directas de la BIDI.
4. Enviara tu calificacion al finalizar el semestre de manera personalizada.

DATOS DEL ASESOR O GRUPO DE ASESORES

Baltasar Orozco Torres borozco_51@hotmail.com
Israel Vladimir Villa Garcia ivilla@fca.unam.mx
Ensefiar no es trangferir conocirmiento, sino crear las pasibilidades para su propia produccion o construccion
Paulo Freire



