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I. DATOS DE IDENTIFICACION

Facultad de Contaduria y Administracién

Facultad de Ciencias Administrativas y Sociales

Facultad de Ingenieria y Negocios San Quintin
Facultad de Ingenieria y Negocios T .ﬁmomnm

Escuela de Ingenieria y Negocios O:mam_c_um Victoria

1.Unidad Académica (s): Facultad de Ciencias Administrativas

2. Programa(s) de estudio: Lic. en Contaduria 3. Vigencia del plan:  2009-2
(Técnico, Licenciatura (s) _Lic. en Administracion de Empresas o
4. Nombre de la Unidad de aprendizaje: Técnicas de Negociacion o 5. Clave 12492
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7. Ciclo Escolar: 2011-1 - o - .

8. Etapa de formacion a la que pertenece: Disciplinaria _
9. Caracter de la Unidad de Aprendizaje Obligatoria Optativa X - a_E i
10. Requisitos para cursar la Unidad de Aprendizaje Ninguno . ADREEES [HATIVAS

6.HC: 2 HL: HT: 1 HPC: HCL: HE: CR: 5




I. DATOS DE IDENTIFICACION (Continuacién)

Lic. en Contaduria Vigencia del plan: 2009-2

Programa (s) de estudio: (Técnico, Licenciatura (s)
Lic. en Administracion de Empresas

Nombre de la Unidad de Aprendizaje: Técnicas de Negociacién _ Clave: 12492 Tl
HC: 2 HL: HT: 1 HPC: HCL: HE: CR: 5
echa de elaboracion: 01 de Octubre de 2010 _
ormulo: Vo. Bo. M.A. Ernesto Alongso Pére
na Cecilia Bus nte Valenzuela Cargo: Subdirector FCA, i
dsima Carrill
na Catalina élez « Vo. Bo. M. A. José Ralil Robles Corte
Cargo: Subdirector FCA, Tijuana -

2sus Arturo Robles Gutiérrez

orge Salvador Berber Flores

arlos José Fernandez Padilla Vo. Bo. M.P. Eva Olivia Martineztucero

delina Melgar Selvas Cargo Subdirector FCAyS, Ensenada \

laudia Erika Lépez Castafeda Vo. Bo. Mtra. Lizzete Velasco Aulcy

elia verénica Ferreiro Velazco Cargo: Subdirector FlyN, San Quintin

lizabeth Hernandez Parra :
Vo. Bo. ING. Samuel Aguilar- \glt
Cargo: Subdirector FIN, Tecate ﬁ \
Vo. Bo. Mtra. Ana Ma. Vazquez mmv:._ﬁmﬂ

Cargo: Subdirector EIN, Guadalupe Vicfg

FAC. DE CIENTIAS
AOMINISTRATIVAS
MEXICALI



Il. _wwo_uOm:o GENERAL DEL CURSO

's un curso que se oferta en la etapa disciplinaria. Para tal fin se ha considerado proporcionar los conocimientos teérico-practicos,
| proceso, los factores psicoldgicos y aspectos de internacionalizacién de la negociacion que permitan al estudiante en lo individual
en equipo, realizar negociaciones exitosas para beneficio propio o de una organizacion.

lll. COMPETENCIAS DEL CURSO

'btener conocimientos teérico-practicos, del proceso y los factores psicolégicos de la negociaciéon asi como aspectos de la
egociacion internacional mediante investigacion, revision, analisis y evaluacién de la informacién con la finalidad de aplicarla
xitosamente, buscando ventajas individuales o colectivas para el logro de acuerdos satisfactorios, tomando en cuenta el lenguaje,
| 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
listintos 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 negociac
mediante la interdependencia y la cooperac
negociacion, destacando el respeto, la lealtad, la integridad y el trabajo en equipo.

ibn como la solucién de conflictos,
ion entre ambas partes, a fin de evitar la posibilidad del fracaso en la

Contenido

;

UNIDAD LI.- Introduccién

1.1.- Marco conceptual de la negociacion.
1.2.- El conflicto y negociacion.

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.

Duracién 6

horas

UL VERSAN ALITO%TR

FAC. DE CHEHILIAS.
AGMINISTAATIVAS
MEXICALY



V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

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 y honestidad.

Contenido Duracién 15 horas

Unidad Il. El proceso de la negociacion.
2.1.- La negociacion.
2.1.1.- Ambito de aplicacion.
2.1.1.1.- Negociacion Laboral.
2.1.1.2.- Negociacion diplomatica.
2.1.1.3.- Negociacién organizacional.
2.1.1.4.- Negociacion Nacional e internacional.
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 negociacién
2.2.1.- La preparacion.
2.2.2.- El intercambio de informacion.
2.2.2.1.- Tacticas.
2.2.3.- Acuerdo
2.2.4.- Cierre.
2.2.5.- Seguimiento
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Aprender los principales aspectos psicolégicos
técnicas de diagnostico personal para experime

que favorecen las negociaciones efectivas mediante la aplicacion de
ntar el proceso de negociacion con actitud critica y de compromiso.

Contenido

Unidad lll. Factores Psicolégicos

3.1.- La comunicacioén en la negociacion.

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 comunicaciéon 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

|

3.1.3.- Programacion Neurolingiiistica
3

Duracién

horas
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

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

Contenido Duracién 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 negociacién 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

-ompetencia

>omparar la dinamica entre negociaciones individuales y en grupo, por medio del analisis de su constituc
ion de ideas, planteamientos y soluciones, para lograr un valor estratégico agregado a la

actores, fortaleciendo la unificac
»rganizacion con disciplina y respeto.

ion, roles y

>ontenido

Unidad V. La negociacion 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. Tamanho 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 negociaciéon engrupo.
5.5.- El modelos de las 8 fases.

Duracion 8 horas
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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 negociacién
como la solucién de conflictos, a fin de
evitar la posibilidad del fracaso en la
negociacion, mediante la
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 negociacién, el desarrollo 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.

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..

Descripcién de un conflicto vivido a
travées de un mapa conceptual que
contenga los principales aspectos de
una negociacion

Caso de negociacién grupal.

Sociodrama de una negociacién grupal
Y complementar con un reporte de
conclusiones sobre el ejercicio.

Apuntes de la
materia.

Texto basico
no. 2.

Texto basico
no.1y2.
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Realizar una negociacion internacional | gociodrama de una negociacion grupal | Texto basico

4
mediante el conocimiento de 10s | gpire equipos que representen | No. 5.
aspectos culturales de tal manera que | jiterentes culturas logrando acuerdos | Internet.
se logre establecer un flujo de multiculturales.
comunicacion que permita la
elaboracién de acuerdos y convenios,
fomentando el respeto y empatia.
5 Comparar la_ dinamica-  entre | 5560 de negociacion grupal a través de | Texto basico 2
negociaciones individuales y en grupo, la distribucién de roles. No. 3.
por medio 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.
VIl. METODOLOGIA DE TRABAJO

Zxposicion en clase por parte del profesor

:xposiciones por parte del alumno, tanto individuales como grupales.

zlaboracion de ensayos por parte del alumno, con la guia del profesor, a través de lecturas y/o videos.

tepresentacion de diferentes roles en base a capacidad histriénica para lograr posiciones en la negociacion.
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VIIl. CRITERIOS DE EVALUACION
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3 examenes parciales. 30%

Participacion en clase. 10%
Exposiciones individuales y en grupo. 30%
Elaboracion 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 Negociacién

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.-

2rotocolo comercial. Tacticas de Negociacién Intercultural.

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

Texto 1.
Ganar-ganar negociando: como convertir el conflicto en
acuerdo.

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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