PLAN DE TRABAJO

I. Datos de la institucion

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTO NOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION i
DIVISION SISTEMA UNIVERSIDAD ABIERTA Y EDUCACION A
DISTANCIA
Modalidad: A Distancia

Il. Datos del asesor

_ BUENDIA MATA AIDE ROXANA

Ill. Datos de la asignatura

- Licenciatura en Administracion

abuendia@fca.unam.mx

TECNICAS DE NEGOCIACION

Obligatoria 2012 - 04 de febrero de 2025
4 Lunes: 13:00 - 15:00 hrs 13 de junio de 2025

Miércoles: 13:00 - 15:00 hrs

IV. Contenido tematico

I. Naturaleza de la negociacién

Il. La comunicacién en la negociacion 6 6 0
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lll. Planeacion de la negociacion

IV. Etapas basicas y proceso de negociacion
V. La programacién neurolinguistica

VI. Inteligencia emocional

VII. Caracteristicas del negociador

VIIl. Herramientas de la negociacion

IX. Negociacion con el mercado

X. Tipos de integracion
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XI. Estrategias de la negociacion (Datos estadisticos)

V. Presentacion general del programa

Estimado estudiante, Es un placer darte la mas cordial bienvenida a la asignatura de “Técnicas de Negociacion Empresarial”. Mi nombre es Aidé Roxana Buendia Mata, y seré tu asesora a lo
largo de este curso. Mi principal objetivo es apoyarte en tu proceso de aprendizaje, proporcionandote orientacion con cualquier duda que puedas tener. La interaccion y participacion activa son
clave para maximizar tu experiencia de aprendizaje en este curso. Para nuestra comunicacion sincronica se han programado dos sesiones por semana, cada una con una duracién de dos horas,
estas se llevaran a cabo a través del chat, especificamente los dias lunes y miércoles, de 13:00 - 15:00 hrs. En cuanto a la comunicacion asincronica, tendremos a nuestra disposicién la
mensajeria de la plataforma, el foro general de la materia y el correo institucional. A lo largo del curso, adquiriras la habilidad de implementar efectivas técnicas de negociacion. Este proceso
incluira el aprovechamiento estratégico de conflictos, identificacion y superacion de deficiencias, asi como la potenciacién de las fortalezas, tanto a nivel individual como en el contexto de grupos
y equipos de trabajo. El curso consta de 11 unidades tematicas con actividades que te ayudaran a comprender mejor cada tema. Revisaré y evaluaré tus actividades en un plazo no mayor a 8
dias habiles después de la fecha limite asignada en el plan de trabajo. Ademas, te brindaré comentarios detallados que potenciaran tu aprendizaje. Tendras a tu dispocision una videoclase en el
Foro de la plataforma sobre todas las unidades. Ademas, se programaran 6 videoconferencias en las fechas indicadas en la siguiente tabla, a las cuales podras acceder mediante el enlace de
Zoom que se te proporcionara con anticipacion a la fecha programada:

1. 05/02/2025 13:00 - 15:00 hrs. hrs Naturaleza de la negociacion
2. 24/02/2025 13:00 - 15:00 hrs. La comunicacién en la negociacion
3. 03/03/2025 13:00 - 15:00 hrs. Planeacion de la negociacion

4. 24/03/2025 13:00 - 15:00 hrs. Caracteristicas del negociador

5. 07/04/2025 13:00 - 15:00 hrs. Herramientas de la negociacion

6. 28/04/202513:00 - 15:00 hrs. Tipos de integracion
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VI. Forma en que el alumno debera preparar la asignatura

Las actividades de aprendizaje y complementarias que te he asignado estan disefiadas para desarrollar habilidades y destrezas que te capacitaran para aplicar de manera eficaz la teoria en tu
practica profesional. En el caso de que entregues tus actividades en tiempo y forma y, no logres la calificacion maxima. Tendras un intento adicional para adjuntar la actividad y hacer
correcciones con base en las observaciones que te otorgué, para mejorar tu calificacion. Tendras un maximo de 3 dias habiles para realizar correcciones, contados a partir del dia en que se te
califique la actividad. En caso de no entregar la actividad en los plazos establecidos, se permitirda una entrega extemporanea con un plazo maximo de 8 dias habiles después de la fecha limite
original. Sin embargo, la calificacion maxima sera de 8.0. En este supuesto no tendras derecho a corregir tu actividad. En caso de realizar investigaciones en internet, se recomienda consultar
bibliotecas virtuales, revistas o articulos cientificos, y utilizar buscadores confiables.

NOTA: Sélo seran evaluadas las actividades que estan consideradas en el Plan de trabajo.

CALENDARIO DE ACTIVIDADES

Fecha de entrega

19 de febrero de
2025

24 de febrero de
2025

26 de febrero de
2025

03 de marzo de
2025

12 de marzo de
2025

19 de marzo de
2025

No. Unidad

UNIDAD 1:
Naturaleza de la
negociacion

UNIDAD 1:
Naturaleza de la
negociacion

UNIDAD 1:
Naturaleza de la
negociacion

UNIDAD 2: La
comunicacion en la
negociacion

UNIDAD 3:
Planeacion de la
negociacion

UNIDAD 3:
Planeacion de la
negociacion

No. Actividad

Act. de aprendizaje
1

Act.
complementaria 1

Act.
complementaria 2

Act.
complementaria 1

Act.
complementaria 1

Act. de aprendizaje
1

Descripcion de la de actividad de acuerdo a la plataforma

Elabora una infografia sobre la Utilidad de la negociacién en la sociedad y en la empresa
.Pudes utilizar las siguientes herramientas: « Canva e PowerPoint ¢ Genially , recuerda anadir
portada y bibliografia.

Realiza un ensayo de minimo 2 cuartillas en el procesador de textos de tu preferencia sobre:
Negociacion, comunicacion y competitividad. Afiade portada y referencias.

Elbora un mapa mental sobre Negociacion y globalizacion.Pudes utilizar las siguientes
herramientas: ¢« Canva e PowerPoint ¢ Genially

¢ En que consiste la Comunicacion no verbal? Elabora un mapa mental donde integres y
ejemplifiques los siguientes conceptos de comunicacion: 2.1. Kinésica 2..2. Gestual 2.3.
Vocalica 2.4. Tactil 2.5. Proxémica 2.6. Olfativa 2.7. Cronémica 2.8. Artefactual. Pudes utilizar
las siguientes herramientas: « Canva e PowerPoint ¢ Genially

3. Crea un cuadro informativo en el que describas y ejemplifiques las etapas basicas y proceso
de negociacion: 3.1. Determinacion de objetivos de la negociacion 3.2. Primera etapa:
preparacion 3.3. Segunda etapa: maximizacion de las alternativas 3.4. Tercera etapa:
negociacion con la persona adecuada 3.5. Cuarta etapa: margen de maniobra 3.6. Quinta
etapa: restricciones de negociacion 3.7. Sexta etapa: resolucion final 3.8. Séptima etapa: decir
lo correcto

Crea un glosario que contenga minimo 30 palabras clave de la unidad 3, no olvides afadir
portada y referencias. Realizalo en el procesador de textos de tu preferencia.

Ponderacio
n

5%

5%

5 %

5%

5%

5%
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26 de marzo de
2025

02 de abril de 2025

07 de abril de 2025

09 de abril de 2025

21 de abril de 2025

23 de abril de 2025

28 de abril de 2025

30 de abril de 2025

21 de mayo de
2025

UNIDAD 4: Etapas
basicas y proceso
de negociacion

UNIDAD 4: Etapas
basicas y proceso
de negociacion

UNIDAD 5: La
programacion
neurolinglistica

UNIDAD 6:
Inteligencia
emocional

UNIDAD 7:
Caracteristicas del
negociador

UNIDAD 8:
Herramientas de la
negociacion

UNIDAD 9:
Negociacion con el
mercado

UNIDAD 10: Tipos
de integracion

UNIDAD 11:
Estrategias de la
negociacion (Datos
estadisticos)

Act.
complementaria 1

Act. de aprendizaje
1

Act. de aprendizaje

Act. de aprendizaje

Act. de aprendizaje

Act. de aprendizaje

Act. de aprendizaje

Act. de aprendizaje

Act. de aprendizaje
1

Elabora una infografia que responda a las siguientes preguntas, sobre la programacion
neurolinglistica ¢para que sirve? . Teoria de los hemisferios ¢funcion de los mapas mapas
mentales ? Pudes utilizar las siguientes herramientas: e Canva e PowerPoint e Genially

Supongamos que tienes una empresa, escribe en por lo menos en 2 cuartillas  Como usarias
el lenguaje como técnica de la comunicacién con tus empleados? y de que manera aplicarias
las practicas de la PNL en el proceso de la negociacion. Realizalo en el procesador que mas te
convenga, afade portada y referencias.

Busca una noticia o un ejemplo que se relacione con los tipos de integracion, en la cual
puedas identificar los siguientes supuestos, encierra o resalta :Los motivos que han dado el
conflicto o el acuerdo al que se busca llegar. La relacion que se tiene con la contraparte. Las
diferencias existentes entre las propuestas de las partes. Los intereses incompatibles. Las
barreras estructurales. Las reglas con las que se esta negociando. Puedes apoyarte del apunte
electronico.

Imagina que eres un negociador de una idustria pesquera, realiza un monologo en word en el
cual se pueda lograr identificar los siguientes aspectos: Las Caracteristicas del negociador,
Prevision de los objetivos ,Recapacitacion sobre la situacion,Evaluacion del interlocutor,
Preparacion de la argumentacion propia.

Crea un mapa mental en el que expliques los siguietes conceptos: 9.1. Planeacion estratégica
9.2. Planeacion tactica en la negociacion 9.3. Desarrollo de una estrategia de posicionamiento
9.4. Negociacion individual y negociacion colectiva.Pudes utilizar las siguientes herramientas: e
Canva e PowerPoint e Genially

Elabora un resumen de minimo 2 cuartillas, sobre las herramientas de la negociacion, en el
cual incluyas la definicion de los siguientes conceptos: Tacticas de equipo, Tactica de autoridad
limitada, Tacticas de tiempo, Presion del poder , Escasez del dinero y Ultimatum. Realizalo en
el procesador de textos que mas te convenga, afiade portada y referencias.

e 1 Investiga en internet dos casos de empresas mexicanas que hayan efectuado
negociaciones con una empresa proveniente de otro pais y analiza como influyen diversos
aspectos culturales dentro de dichas negociaciones.Senala la estrategia de negociacion.
Minimo dos cuartillas.

De los siguientes conceptos escoge dos y elabora un mapa conceptual: Negociacion
internacional,Conceptualizacion de la cultura y la negociacion, Influencia de la cultura en una
negociacion, Perspectivas administrativas, Estrategias de negociacion que generan respuestas
culturales. Pudes utilizar las siguientes herramientas: ¢ Canva e PowerPoint ¢ Genially .

Realiza una presentacion visual con la informacion mas importante de esta unidad. No olvides
adjuntar tu archivo con portada, introduccion, conclusion y bibliografia. Puedes apoyarte del
Apunte Electrénico

5%

5%

2%

5%

4 %

2%

3%

2%

2%
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VIl. Sistema de evaluacion

ara desarrollar todas tus actividades, deberas utilizar un editor de textos como por ejemplo lo es "Word". Sin embargo, para la entrega en la
plataforma, asegurate de adjuntar el archivo en formato PDF. En caso contrario, la calificacion maxima sera de 9.0. Independientemente

que, en tu entrega de correcciones cambies el formato a PDF. Toda actividad debera contar con los siguientes elementos:
e Portada

e Introduccion
e Contenido (Propiamente lo que se te solicita en la actividad)

Requisitos e Conclusion
¢ Bibliografia
En la introduccién de tus actividades, es importante que definas de manera breve los temas mas relevantes que utilizaras. También se
acepta mencionar los supuestos de la actividad, siempre y cuando esto no se convierta en el tema principal. En la conclusion, evaluaré que
vayas mas alla de las observaciones obvias y que, de manera objetiva, argumentes tus impresiones sobre la aplicacion practica de tus
conocimientos. Procura mantener una redaccion clara, cuida la ortografia y la presentacion en todas tus actividades. Asegurate de incluir al
menos 3 referencias bibliograficas para cada actividad, en todo momento debes presentarlas en formato APA.

Act. de aprendizaje 35 %

P . Act. complementaria 25 %

REE S Examen(es) 40 %
TOTAL 100 %

La calificacion final de la asignatura esta en funcion de la ponderacion del asesor, no de la que se visualiza en la plataforma. Es necesario solicitar por correo electonico la
calificacion final al asesor.

VIIl. Recursos y estratégias didacticas

Clases Virtuales (PPT) (X)
Procesadores de Texto, Hojas de Calculo y Editores de Presentacion (X)
Plataforma Educativa (X)
Foro Electronico X)
Chat (X)
Correo Electronico (X)
Plan de Trabajo X)
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