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Misién

Somos un Programa Educativo basado en un enfoque de aprendizaje en competencias que forma
profesionales, lideres, éticos y con responsabilidad social. Asi mismo, emprendedores con capacidad
disruptiva, para adecuar estrategias de productos y servicios que cubran las necesidades vy
expectativas con los requerimientos del mercado, tanto local, nacional como internacional. De igual
forma, contribuir al desarrollo de la regidn en el ambito de influencia del Centro Universitario de la
Costa Sur. Mediante estrategias de sustentabilidad, respeto por el medio ambiente fisico y social,
igualdad de género y equidad.

Perfil de egreso de la Licenciatura en Administracion
Poseera los conocimientos tedricos, técnicos y metodoldgicos que le permitan aplicarlos en la
gestion responsable, eficaz y eficiente de las organizaciones privadas, publicas y sociales.
Serd capaz de desarrollarse en el dambito internacional de manera pertinente y eficaz, ademas
desarrollara capacidades para la investigacion que el permitan generar conocimiento y poseer
informacién de calidad para el cambio organizacional.
Tendra las habilidades interpersonales y principios éticos para tomar decisiones, trabajar en equipo,
negociar, dirigir y lograr los objetivos organizacionales con apego a las leyes, normas, principios y
valores que rigen a la sociedad.
Desarrollard el espiritu emprendedor para la innovacién en los procesos organizacionales y la
generacién de nuevas oportunidades de negocio, incorporando nuevas tecnologias de la
informacién y la comunicacion, desde una perspectiva global y sustentable.
Serd analitico, critico, reflexivo, capaz de ejercer como empresario, promotor, director, consultor,
asesor e investigador; coadyuvando en la solucién de problemas de las organizaciones y del entorno
econdmico, politico y social.

1.- IDENTIFICACION DEL CURSO.
| Centro Universitario de la Costa Sur |

2.- DEPARTAMENTO.
| Ciencias de la Administracion |

3.- NOMBRE DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE / MATERIA.
| Simulacién y Técnicas de Negocios |

3.1- AREA DE FORMACION:
| Licenciatura |
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4.- ELABORADO POR:
M.A. Eduardo Ramos Rios
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5.- FECHA DE ULTIMA ACTUALIZACION.
| Enero 2025 |

6.- NOMBRE DEL PROFESOR:
| M.A. Eduardo Ramos Rios |

7.- FORMACION ACADEMICA

e Técnico analista de datos

e Licenciatura en Administracion de Empresas

e Maestria en Administracién y Gestién Regional

e  Certificacion EC1223 - Desarrollo de Proyectos de Emprendimiento

e Certificacion EC0217.01 - Imparticion de cursos de Formacion de Capital Humano de manera
presencial grupal

8.-EXPERIENCIA PROFESIONAL

e  Gestion de proyectos

e Atencidn a clientes

e Cursos de actualizacidon

e  Administrador en Gruas Regionales, S.A. de C.V.

e Asistente administrativo en Coordinacién Académica. CUCSUR
o Jefe de la Unidad de Becas e Intercambio. CUCSUR

o Jefe de la Unidad de Multimedia Instruccional. CUCSUR

o Jefe de la Unidad de Cémputo. Esc. Prep. Regional de Cihuatlan
e Oficial Mayor Académico. Esc. Prep. Regional de Cihuatlan

e Ajustador de Seguros. MAPFRE Seguros

e Docencia. CUCSUR y Esc. Prep. Regional de Cihuatlan

9.- OBJETIVO GENERAL.

Introducir al alumno en el conocimiento general de la negociacién, aportar métodos para
diferenciar su posiciéon en la mesa de negociaciones, saber que de acuerdo con el nivel de
negociacion que maneje serd la amplitud de la responsabilidad en la toma de decisiones y conocer
las etapas que conforman el proceso. Lograr que el estudiante comprenda, desarrolle y genere
alternativas para posicionar la negociacion en perfecto equilibrio para lograr el objetivo ganar-
ganar mediante la utilizacion de técnicas antes, durante y después de la negociacion para finalizar
con cierre exitoso.

10.- OBJETIVOS ESPECIFICOS.

e Que el alumno maneje diferentes técnicas de negociacién a través del conocimiento de su
posicién en la mesa de las negociaciones.

e Que identifique el lenguaje corporal y mejore su comunicacion interna a fin de poder
desarrollar habilidades y técnicas de negociacién que le permitird conocer mas a su
oponente y lo llevara a conseguir su propdsito ganar — ganar.

e Querealice practicas en su entorno que refuercen su aprendizaje y fortalezcan sus destrezas
en la administracién de empresas y negociaciones.
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e Que participe en un seminario — taller en donde mejorara la comunicacién, para establecer
relaciones a nivel interpersonal e Inter organizativo en beneficio personal y colectivo.

11.-ATRIBUTOS O SABERES

SABERES

CONTENIDOS

Tedricos (conocimientos)

e Aprender a preparar las negociaciones y a definir los resultados.

e Aprender los principios y técnicas de negociacion para crear las
habilidades que faciliten la resolucién de conflictos,
aprovechamiento de oportunidades y toma de decisiones.

e Aprender los factores o elementos de mayor relevancia del
negociador y los cambios de enfoque en el curso del proceso de
negociar.

e Aprender las diferentes técnicas de negociacion, sus ventajas y
desventajas y cuando adoptar unas u otras de acuerdo al ambiente
y a los involucrados en cada negociacién.

e Aprender a conocer el elemento humano envuelto en el proceso de
negociacién y sus comportamientos.

Metodologicos
(Aptitudes, capacidades
y habilidades)

e Aprender a reconocer los diferentes ambitos en los que se
desarrolla una negociacidn y que requieran realizar actividades
aproximacion y acuerdo.

e Aprender a planear paso a paso el proceso de negociacion, fijar los
objetivos y evaluar las diferentes alternativas.

e Aprender los enfoques que se deben adoptar en el proceso de
negociacién segun los actores participantes, los asuntos en
discusién y los efectos finales.

Formativos (valores y
actitudes)

e Desarrollo de habilidades para la lectura, escritura y expresién oral.
e Desarrollo de habilidades para la consulta y andlisis de los temas.

e Desarrollo de habilidades para discernir las relaciones personales de
las laborales.

e Fomentar el desarrollo de una cultura general.
e Fomentar el trabajo en equipo y las relaciones interpersonales.

e Fomentar la creatividad y el desempefio como forma de progresoy
éxito.

e Integrar el valor de la escucha y respecto hacia los compafieros.
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12. - CONTENIDO TEORICO - PRACTICO
UNIDAD |. GENERALIDADES DE LA NEGOCIACION
Contenidos Tematicos
1.1. Generalidades
1.1.1.Negociar y negociacion
1.1.2.Negociacion
1.1.3.Importancia de la negociacion
1.1.4.Elementos basicos de la negociacidn
1.1.4.1. Comunicacidn
1.1.4.2. Persuasion
1.1.4.3. Atender diferencias
1.1.4.4. Obtener un resultado
1.1.4.5. Normasy reglas
1.1.4.6. Relaciones personales
1.1.4.7. Actividad cooperativa
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1.2. Determine su posicion
1.2.1. Bases primarias
1.2.2. Bases secundarias
1.2.3. Metas alternas
1.2.4. MOAN
1.2.5. La organizacién
1.2.6. Actitud mental y poder de convencimiento

1.3. Determinar el terreno (lugar)
1.3.1.1. Terreno propio
1.3.1.2. Terreno ajeno
1.3.1.3. Terreno neutral

1.4. Niveles de Negociacion
1.4.1. Interpersonal
1.4.2. Inter organizativo
1.4.3. Internacional —Reto 1

1.5. El proceso de la Negociacion* (Hindle, 1998)
1.5.1. Preparacién-1
1.5.2. Conduccién o desarrollo - 2
1.5.3. Conclusién -3

1.6. Las objeciones — Investigaciéon — Audios Alex Dey - 4
1.6.1. Que es una objecion
1.6.2. Tipos de objeciones
1.6.3. Como enfrentar objeciones — Reto 2

Av. Independencia Nacional # 151, C.P. 48900.
Teléfono: +52 1 317 382 5010. Autlan de Navarro, Jalisco.



T

SIDAD DE G

UNIVERSIDAD DE GUADALAJARA

Centro Universitario de la Costa Sur

Divisiéon de Estudios Sociales y Econémicos
Departamento de Ciencias de la Administracion

PROGRAMA DE ESTUDIOS
LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

METODOLOGIA, MEDIOS Y RECURSOS DIDACTICOS

Exposicion por parte del profesor.

Participacién individual por parte del alumno.

Participacidn equipo por parte del alumno.

Simulacién mediante el trabajo en equipo.

Discusiones grupales (lluvia de ideas).

Nube de palabras

Uso de la técnica SQA

Aplicacién de diagndsticos y retos de conocimientos a los alumnos para medir su grado de
aprendizaje.

PNV A WN R

UNIDAD II. EN LA MESA DE LAS NEGOCIACIONES
Contenidos Tematicos
2.1. Conociendo a mi oponente - 5
2.1.1. Conociendo a la persona que dice si
2.1.2. Anticipandose a su oponente
2.1.3. Buscando el equilibrio de la posicion
2.1.4. El control de la Negociacion
2.1.5. El poder de Negociacién
2.1.6. La ética en las negociaciones

2.2. Las personalidades - 5
2.2.1. Sanguineo
2.2.2. Colérico
2.2.3. Flematico
2.2.4. Melancdlico — Prepardndose para reto

2.3. Negociacidn efectiva - 6
2.3.1. Comprendiendo el lenguaje corporal
2.3.2. Los habitos en la negociacion
2.3.3. Manejo de los apoyos
2.3.4. Los tiempos limite
2.3.5. Las preguntas en la negociacion

2.4. Técnicas de negociacién - 6
2.4.1. Técnicas durante la negociacién
2.4.2. Técnicas de cierre de negociacién
2.4.3. Otras técnicas de negociacién

2.5. Herramientas de apoyo en la negociacion
2.5.1. La Asertividad para negociar - 7
2.5.1.1. Definicionesy conceptos de la asertividad
2.5.1.2. Principales creadores de la asertividad
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2.5.1.3. Elementos de la asertividad

2.5.1.4. Caracteristicas de la asertividad

2.5.1.5. Ventajas de la asertividad

2.5.1.6. ¢Como influye la asertividad en las negociaciones?
2.5.1.7. ¢éComo puedo ser asertivo?

2.5.2. Andlisis Transaccional (A.T.) en las negociaciones - 8
2.5.2.1. Definicionesy conceptos del A.T.
2.5.2.2. Principales creadores del A.T.
2.5.2.3. Elementos del A.T.
2.5.2.4. Caracteristicas del A.T.
2.5.2.5. Ventajas del A.T.
2.5.2.6. ¢Como influye el A.T. en las negociaciones?
2.5.2.7. iComo desarrollo esta herramienta en mi persona?

2.5.3. La Programacién Neuro Linguistica (P.N.L.) en las negociaciones
2.5.3.1. Definiciones y conceptos de la P.N.L.
2.5.3.2. Principales creadores de la P.N.L.
2.5.3.3. Elementos de la P.N.L.
2.5.3.4. Caracteristicas de la P.N.L.
2.5.3.5. Ventajas de la P.N.L.
2.5.3.6. ¢Como influye la P.N.L. en las negociaciones?
2.5.3.7. ¢Como desarrollo esta herramienta en mi persona?

2.5.4. La Inteligencia Emocional (I.E.) en las negociaciones
2.5.4.1. Definicionesy conceptos de la I.E.
2.5.4.2. Principales creadores del I.E.
2.5.4.3. Elementos del I.E.
2.5.4.4. Caracteristicas del I.E.
2.5.4.5. Ventajas del I.E.
2.5.4.6. ¢Como influye lal.E. en las negociaciones?
2.5.4.7. éComo desarrollo esta herramienta en mi persona? — Reto 3

METODOLOGIA, MEDIOS Y RECURSOS DIDACTICOS

Exposicidn por parte del profesor.

Participacion individual por parte del alumno.

Participacion equipo por parte del alumno.

Simulacidon mediante el trabajo en equipo.

Discusiones grupales (lluvia de ideas).

Aplicacién de reto de conocimientos a los alumnos para medir su grado de aprendizaje.
Uso de la técnica SQA

Aplicacién de diagndsticos y retos de conocimientos a los alumnos para medir su grado de
aprendizaje.
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UNIDAD IIl. LA SIMULACION DE NEGOCIOS (Negociacion en video)
Contenidos Tematicos
3.1. Simulacién de negocios a través de un video.
3.1.1. Conociendo y aplicando un programa para la elaboracién de una simulacién de
negocios.
3.1.2. Disefary grabar una negociacidn en video.

METODOLOGIA, MEDIOS Y RECURSOS DIDACTICOS

Participacidn individual por parte del alumno.

Participacidn equipo por parte del alumno.

Simulacién mediante el trabajo en equipo.

Discusiones grupales (lluvia de ideas).

Planteamiento ante el grupo de situaciones posibles de negociacién

El profesor proporcionard asesoria para el manejo de las herramientas basicas para la

elaboracién del video

7. Elequipo subird en la nuble su video y debera compartir el enlace con el profesor con acceso
total segun la informacidn requerida en el tiempo estipulado para su evaluacion.

oukwneE

UNIDAD IV. LA COMUNICACION (SEMINARIO)
Contenidos Tematicos
4.1. Seminario — Taller “La comunicacién, elemento imprescindible para una negociacion
eficaz”
4.1.1. Manejo del miedo
4.1.2. Manejodelaira
4.1.3. El choque de personalidades

METODOLOGIA, MEDIOS Y RECURSOS DIDACTICOS
Realizacidn de un seminario el cual requerira los siguientes insumos:
Salén amplio con capacidad de 50 personas como maximo.
Sillas y mesas para todos los participantes.
Video proyector (cafién) y pantalla.
Computadora (LapTop) con bocinas de buen sonido.
200 hojas papel reciclado.
Identificador o gafete para cada participante.
Constancias del evento.

NoubkwnNeE

13.-MODALIDADES DEL PROCESO DE ENSENANZA APRENDIZAJE
13.1.- TECNICAS DE ENSENANZA

Trabajo en equipo e individual, exposiciones, investigaciones, reflexiones, resolucion de casos. Realizacion
de negociaciones en papel. Manejo de materiales diversos. La apropiacién del conocimiento lo genera el
profesor y lo utiliza el alumno en beneficio. Se propicia el uso de técnicas aprendidas en la vida cotidiana.
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13.2 TAREAS O ACCIONES

1. Trabajo en equipo.

Investigacién documental.

Retos parciales.

Elaboracidn de presentaciones.

Uso de técnicas para apertura de sesiones.
Realizacion de dinamicas para retroalimentacion.
Elaboracidn de un video de practicas de negociacion.
Participacion de un Seminario de Comunicacién.

ONOU A WD

UNIDAD |

1. Elalumno realiza investigacion documental de los temas indicados en la Unidad | de estudio a través
de la lectura y analisis y realizara las actividades que se indicaran.

2. Exposicién por parte del maestro de los puntos 1.1, 1.2, 1.3.

3. Simulacién (debates) mediante la formacidn de equipos donde se dé énfasis en el tema con grupos a
favor y en contra (negociador y oponente) con temas como los siguientes: Alimentos transgénicos,
aborto, eutanasia, pena de muerte, drogas, adopcion, bulimia y anorexia, clonacion, matrimonio
en mismo género, adopcion en matrimonios igualitarios, etc.

UNIDAD lI

1. Elalumno realiza investigacion documental de los temas indicados en la Unidad Il de estudio a través
de la lectura y analisis, y desarrolla las tareas asignadas ya sea en aula o en casa que se asignen.

2. Simulacion mediante la formacidn de equipos donde se dé énfasis en el tema con grupos a favory en
contra (negociador y oponente) con temas de actualidad y que incumben en las dreas empresariales
en el ambito nacional. Ejm. Propuesta de Elektra de comprar Blockbuster, negociacién del gobierno
con diferentes sectores de la republica, fusién de Dish y Telmex, adquisiciones de grupo CARSO, etc.
(si las condiciones sanitarias lo permiten).

UNIDAD lll
1. En trabajo de equipo segun sean asignados, investigaran alguna negociacién en el nivel Inter
organizativo (interorganizacional) o internacional en donde representaran o imaginaran como se
llevé a cabo la negociacidn, se tendra que elaborar un guion y desarrollar trabajo en equipo para
personificar los papeles que se hayan dado en la negociacion. El video debe durar 15 minutos
incluyendo portadillas y créditos.

UNIDAD IV
1. Participacién en el Seminario ya sea como organizador o como participante, interactuar con las
actividades realizadas y responder el formulario de evaluacion.

14.- ACREDITACION
De conformidad a lo que establece el Capitulo IV y V del Reglamento General de Evaluacidon y Promocién
de la Universidad de Guadalajara.

DE LA EVALUACION CONTINUA DEL CURSO
Articulo 20. Para que el alumno tenga derecho al registro del resultado final de la evaluacion en el periodo
ordinario, establecido en el calendario escolar aprobado por el H. Consejo General Universitario, se
requiere:
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I. Estar inscrito en el plan de estudios y curso correspondiente, y
Il. Tener un minimo de asistencia del 80% a clases y actividades registradas durante el curso.
CAPITULO V
DE LA EVALUACION EN PERIODO EXTRAORDINARIO
Articulo 24. La evaluacién en periodo extraordinario debera versar sobre el contenido global de la
materia, se realizard a través de los medios o instrumentos disefiados, aplicados y calificados por el profesor
de la materia, bajo la supervisidn de la academia correspondiente.
Articulo 25. La evaluacién en periodo extraordinario se calificara atendiendo a los siguientes criterios:
I. La calificacion obtenida en periodo extraordinario tendra una ponderacion del 80% para la
calificacion final;
Il. La calificacion obtenida por el alumno durante el periodo ordinario tendra una ponderacién del
40% para la calificacién en periodo extraordinario, y
lll. La calificacién final para la evaluacion en periodo extraordinario sera la que resulte de la suma de
los puntos obtenidos en las fracciones anteriores.
Articulo 27. Para que el alumno tenga derecho al registro de la calificacion en el periodo extraordinario, se
requiere:
I. Estarinscrito en el plan de estudios y curso correspondiente.
Il. Haber pagado el arancel y presentar el comprobante correspondiente.
lll. Tener un minimo de asistencia del 65% a clases y actividades registradas durante el curso.

15.- CALIFICACION.
Los criterios seran determinados por la academia correspondiente.

CRITERIO PORCENTAIJE

Retos parciales 30%
Tareas, investigaciones, reportes, etc. 20%
Participacion en el seminario de

pacio 15%
comunicacion
Negociacion en Video 15%
Participacion en clases con asistencias a 5%
sesiones presenciales o virtuales ?
Participacion en clases con temas en equipo 15%
TOTAL 100%

16.- BIBLIOGRAFIA BASICA.

Budjac Corvette, B. (2011). Técnicas de negociacion y resolucion de conflictos. PEARSON
EDUCACION.

Dasi, F. d., & Martinez V., R. (2000). Tecnicas de Negociacion. ESIC.

Garcia, M. C., Muioz, M. d., & Galvez, M. S. (2004). Negociar para CON-vencer. Mc Graw Hill.
Hindle, T. (1998). La Negociacion Eficaz. Grijalbo Mondadori, S.A.

lich, J. (1999). Gane Negociando jFdcil!. Prentice Hall.

Lewicki, R. J. (2012). Fundamentos de Negociacion. McGraw Hill.

Av. Independencia Nacional # 151, C.P. 48900.
Teléfono: +52 1 317 382 5010. Autlan de Navarro, Jalisco.



3
o!

RNWERSIDAD DE GUADAL )

UNIVERSIDAD DE GUADALAJARA

Centro Universitario de la Costa Sur

Divisiéon de Estudios Sociales y Econémicos
Departamento de Ciencias de la Administracion

PROGRAMA DE ESTUDIOS
LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

Maubert, J.-F. (2006). Negociar, las claves para triunfar (2a. ed.). Alfaomega.
Senlle, A. (2003). Negocie para Ganar. Gestion 2000.
Rodriguez E., M. (1990). Técnicas de Negociacion. Mc Graw Hill.

COMPLEMENTARIA.

Rodriguez Estrada, M., & Serralde, M. (1993). Asertividad para Negociar. Mc Graw Hill.

Saner, R. (2003). El Experto Negociador. Gestion 2000.

Bradbury, A. (2003). Programacion Neuro-Lingiiistica, para el éxito en los negocios. Panorama.
Buzan, T. (2004). Como crear Mapas Mentales. Ediciones Urano, S.A.

Gonzélez, R. M. (2008). Marketing del siglo XXI (2a. ed.). Centro de Estudios Financieros.
Nierenberg, G. I. (1994). El Negociador Completo. LIMUSA, S.A de C.V.

Educativo, C. V. (Direccién). (2000). Evite la Pérdida de Tiempo [Peliculal.

Vo. Bo.

Presidente de la Academia

Vo. Bo.

Jefe del Departamento

Fecha y firma de recibido el programa
(Representante de grupo)
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