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1. INFORMACION DEL CURSO

Datos generales

Nombre de la asignatura: Taller de Negociacion Clave: 15695 NRC: 187061

Nombre del profesor: FRAY PEDRO GOMEZ RODRIGUEZ

Tipo: TALLER Nivel de formacién: | Academia: Administracion Especializada
LICENCIATURA

Area de formacion: Especializante | Obligatorio [ Optativo [] | Prerrequisitos: Administracion |
Obligatoria
Horas: 40 Teoria; 20 Practica; 60Totales Créditos. 6

Instancias que aprobaron el programa: Este programa fue aprobado por | Lugar y fecha de actualizacion o elaboracion:
los miembros de la Academia y del Colegio Departamental, en | Zapopan, Jalisco a 16 julio del 2019
cumplimiento a lo establecido en la fraccion IV del articulo 65 de la Ley
Organica, fraccion | del articulo 82 del Estatuto Organico del CUCEA y
el articulo 8 del Reglamento General de Evaluacién y Promocién de
Alumnos.

Perfil del profesor que imparte la materia: Profesionista con grado de maestria en las disciplinas de las ciencias econémico
administrativas, o bien, profesionista de las areas econémico administrativas con maestria en docencia, educacion, metodologia de la
ensefianza o afin. Grado de doctor preferente. Indispensable contar con experiencia profesional ajena a la docencia en los sectores publico,
privado o social.

2. DESCRIPCION

Objetivo general

Aplicar e implementar las habilidades del estudiante a través de la practica de técnicas de negociacién; buscando obtener
los resultados a través de conductas creativas y actitudes estratégicas en la organizacion.

Objetivos parciales (si los hay)

Contenido tematico sintético

Unidad 1. Conflicto

Unidad 2. Negociacién y organizaciones.

Unidad 3. Entorno y elemento de negociacion.
Unidad 4. Negociacion y cierre de negocios.
Unidad 5. Técnicas de negociacion efectivas.
Unidad 6. Andlisis de situaciones de negociacion.
Unidad 7. Asertividad para negociar

Unidad 8. Practicas de negociacion.

Estructura conceptual (asociacion mediante formas del contenido de la unidad de aprendizaje)

Unidad 1. El Conflicto. 6 horas.

Objetivo Particular de la Unidad: Comprender y asimilar los conceptos basicos de la negociacion
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1.1 Acepciones y generalidades del conflicto.
1.2 Clases de conflicto:
1.2.1 Real e irreal
1.2.2 Funcional y disfuncional
1.2.3 Agresivo y no agresivo.
1.2.4 Flexible e Inflexible
1.3 Tipos de conflicto:
1.3.1 Grupales o sociales
1.3.2 De poder
1.3.3 Organizacionales
1.4 Fuentes del conflicto
1.5 Caracteristicas del conflicto
1.7 Elementos presentes en el conflicto
1.8 Etapas del conflicto

1.9 Proceso del conflicto.

Unidad 2. Negociacién y Organizaciones. 12 horas
Objetivo Particular de la Unidad: Comprender y asimilar los conceptos basicos de la negociacion
2.1. Concepto de negociacion
2.2 Naturaleza de una negociacion
2.3 Elementos de la negociacion: materia negociable, sujetos negociadores y recursos de la negociacion
2.4 Tipo y proceso de negociacion
2.5 Negociacion politica
2.6 Negociacion comercial
2.7 Negociacion social
2.8 Negociacion privada

2.9 Negociacion organizacional

Unidad 3. Entorno y Elemento de Negociacion. 10 horas
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Objetivo Particular de la Unidad: Establecer la caracteristicas y elementos necesarios para la negociacion
3.1 Desarrollo de la negociacion (objeto, ambiente, tiempo)

3.2 Establecimiento de las caracteristicas necesarias para la negociacion.

Unidad 4. Negociacion y Cierre de Negocios. 10 horas
Objetivo Particular de la Unidad: Revisar las habilidades necesarias de un buen negociador.
4.1 Caracteristicas de un negociador
4.2 Comunicacion asertiva y estrategias para la negociacion
4.3 Clasificacién de la negociacion:
4.3.1 Confrontativa y Colaborativa
4.3.2 Bilateral y Multilateral
4.3.3 Otras
4.4. Estilos de negociacion:
4.4.1 Competitivo
4.4.2 Cooperativo
4.5. Las tres fuerzas en toda negociacion:
4.5.1 El poder
4.5.2 El tiempo
4.5.3 La informacion
4.6 Etapas de la negociacion:
4.7 Proceso de la negociacion
4.7.1 Pasos bésicos en la negociacién
4.7.2 Las reglas de la negociacion
4.7.3 La importancia de la comunicacion dentro de la negociacion
4.7.4Las relaciones en una negociacion

4.7.5 Habilidades y liderazgo del negociador.

Unidad 5. Técnicas de Negociacion. 12 horas.
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Objetivo Particular de la Unidad: Determinar las técnicas apropiadas para el proceso de negociacion.

5.1 Estrategias de equipo
5.2 Estrategia de autoridad limitada
5.3 Estrategia de tiempo
5.4 Presion y fuentes de poder
5.5. Técnicas y estrategias de la negociacion
5.5.1 La negociacion: estrategia y planificacion
5.5.2 Técticas de la negociacion:
5.5.2.1 Dilatorias
5.5.2.2 Basadas en el poder
5.5.2.3 Basadas en los sentimientos
5.5.2.4 De manipulacion
5.5.3 Las técnicas de negociacion:
5.5.3.1 Respect
5.5.3.2 PITUFO
5.5.3.3 PI (Preparacion-Interaccion)
5.5.3.4 Cliente combativo
5.5.3.5 Negociacion de Maddux
5.5.3.6 De las 8 fases
5.5.3.7 Sistema HARVARD
5.5.4. La negociacion con orientacion integrativa (win-win)
5.5.5. La negociacion con orientacion distributiva (win-lose)

5.5.6. Estrategias y tacticas de la negociacion integrativa y distributiva.

Unidad 6. Analisis de Situaciones de Negociacién. 8 horas
Objetivo Particular de la Unidad: Simular las situaciones que pueden presentarse en una negociacion

6.1 Motivacion, concesion y acuerdo
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Unidad 7. Asertividad para Negociar. 10 horas
Objetivo Particular de la Unidad: Entender y aplicar la importancia de la asertividad para la negociacion
7.1 Habilidades de comunicacion asertiva

7.2 Pensamiento positivo

Unidad 8. Practicas de Negociacion. 12 horas

Objetivo Particular de la Unidad: Llevar a la practica el proceso de negociacion
8.1 Modelo Ganar- Ganar
8.2 Modelo Ganar- Perder
8.3 Modelo Perder- Ganar

8.4 Modelo Perder- Perder

Modalidades del proceso ensefianza aprendizaje

| PRESENCIAL

Competencia(s) que el alumno debera adquirir

Relacion con el perfil de egreso

Campo de aplicacion profesional de los conocimientos promovidos en la Unidad

Modalidad de evaluacién y factores de ponderaciéon

Participacion individual 10%
Participacion grupal (dinamicas) 20%
Realizacion de actividades préacticas en el aula 20%

Desarrollo de actividades extracurriculares

con organizaciones publicas y privadas 30%

Control de lectura 20%

Nota: solo seran consideradas con valor a calificacion la participacion en las actividades de vinculacion relativas al

Congreso Internacional de Ciencias de la Administracion, o bien, a las actividades de caracter institucional que se realicen
o0 autoricen por el Departamento.
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c) Materiales de apoyo académico




