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]DATOS DE LA ASIGNATURA

Nombre: fl'écnicas de negociacién empresarial
PLAN DE oy
Tipo: ]Obligatoria \

TRA BAJ 0 Plan de Estudios:  pJan 2012 (actualizado 2016)

FECHAS DEL SEMESTRE:

Inicio semestre: 12 de febrero de 2024

LICENCIATURAS EN QUE SE Fin del semestre: 2L Ol

IMPARTE Plataforma educativa: 28 de febrero de 2024
Primer dia para entrega de actividades en plataforma

1. Lic. en Administracién 6° Semestre Cierre de plataformas: 16 de junio de 2024 a las 23:00 hrs.
‘ Ultimo dia para entrega de actividades en plataforma

Registro de calificaciones
en actas:

Consulta de calificaciones
a partir del:




DATOS GENERALES

Objetivo general:

El alumno conocerd los componentes fundamentales de la negociacidn, sus bases tedricas, su desarrollo estratégico y las diversas técnicas
desarrolladas en el ambiente empresarial, También serd capaz de implantar las técnicas de negociacidn, para la maximizacion de
oportunidades mediante el aprovechamiento de conflictos, deficiencias y fortalezas, tanto a nivel individual, como en grupos y equipos de
trabajo.

Contenido tematico:

1 Naturaleza de la negociacion 5 0
2 La comunicacién de la negociacion 5 0
3 Planeacién de la negociacion 6
4 Etapas bdsicas y proceso de negociaciéon 6 0
5 La programacion neurolingliistica 6 0
6 Inteligencia emocional 4 0
7 Caracteristicas del negociador 6 0
8 Herramientas de la negociacion 6 0
9 Negociacion con el mercado 8
10 Tipos de integracién 6 0
11 Estrategias de la negociacion (Datos estadisticos) 0

Total 64 0

Suma total de horas 64




BIENVENIDA

Estimado alumno:
A nombre de la Universidad Nacional Auténoma de México, Facultad de Contaduria y Administracion, asi como de la coordinacion del

SUAVYED, les damos la més cordial bienvenida al ciclo escolar 2024-2, reiterando nuestro compromiso de acompafiarlos en el camino del
aprendizaje en su formacion académica, consideren el apoyo que les brindaremos en este proceso, desedndoles éxito.

PRESENTACION DE LA ASIGNATURA

1. La negociacién es mas util de lo que nos podemos imaginar, ya que aplica en muchos aspectos de la vida cotidiana, aqui se estudiaran los
elementos necesarios para su comprension, las técnicas, estrategias y demds aspectos indispensables para llevarla a cabo
satisfactoriamente.

2. Es de vital importancia conocer como esta herramienta es indispensable para el desarrollo y logro de los objetivos planteados, por lo que
aprenderemos a identificar y a analizar los elementos a considerar en una negociacion.

3. Lavinculacién de la negociacién es ilimitada, toda vez que cualquier convenio o pacto con una o mas personas o entes, se utiliza esta valiosa
herramienta para lograr acuerdos de voluntades, solo por citar algunas areas con las que se vinculan encontramos el ambito empresarial,
inversiones, relaciones humanas, entre otros.

FORMA EN QUE EL ALUMNADO DEBE PREPARAR LA ASIGNATURA

Las unidades que considera el temario vigente, contienen actividades que aportaran aprendizaje para que se desarrollen hdbilmente en un campo
de accidn tanto personal o profesional. Para plasmar sus trabajos de investigacion podremos considerar disefios en: Mapas mentales y
conceptuales, esquemas graficos, desarrollo de los principales conceptos que se identifiquen y cuadros sindpticos.

Como parte de la mejora en los habitos de estudio, se fortaleceran conforme a lo siguiente:

-Mejora continua de los habitos de estudio, como seria el caso de cémo evitar distracciones y optimizar los tiempos dedicados al estudio

-Disciplina en las actividades y horarios de estudio



-Tener la inquietud de complementar la informacidn con alguna otra fuente confiable.
-Desarrollar aportaciones, comentarios que nutran la materia y en su caso plantear experiencias o dudas

Para las actividades el alumno debera considerar lo siguiente:

-La entrega de trabajos es individual

-El asesor se reservara el derecho de anular o cambiar la calificacién del alumno que plagie o copie actividades que otros compafieros presenten
-Por lo anterior, no se aceptan actividades o temas cortados y pegados de otros trabajos similares

Requisitos para la presentacion de exdmenes parciales
-Conforme al calendario establecido se deberan entregar los trabajos solicitados, estos de manera oportuna, toda vez que la calificacion de los
examenes parciales contemplard la validacion de los trabajos.

Para la realizacién 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 .

Las actividades elaboradas con inteligencia artificial seran sancionadas segun el criterio que establezca el profesor.

Para la entrega extemporanea de actividades tendras una semana mas con una calificacion maxima de 8.0

ACTIVIDADES POR REALIZAR DURANTE EL SEMESTRE

|Estimado alumno, para facilitar el aprendizaje de esta asignatura, en la seccién de recursos de tu plataforma encontrards un archivo llamado Videoclases,

que contiene los vinculos a videos que tu profesor ha grabado para ti.

Unidad 1: Actividad 1 Definicion de los siguientes conceptos basicos de la Ovejero, Bernal Anastasio 5 pts
Naturaleza de negociacion (2004), Técnicas de
la negociacion Negociacion; Como negociar

-Negociacion


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 2: La
comunicacion
enla
negociacion

Actividad 2

-Comunicacién en la negociacion
-Competitividad
-Negociacion y globalizacion

Desarrolla un cuadro sindptico, adicionalmente incluye tus
conclusiones del tema, utiliza tamafio de letra 12 y fuente
Arial, con espacio de 1.5, es importante sefialar las fuentes de
informacién consultadas al calce, con citacion estilo APA una
vez terminado el trabajo, subelo a la seccidn de tareas de la
plataforma.

Desarrolla de acuerdo a tu investigacion que aspectos
relevantes identificaste para cada uno de los siguientes
factores:

-Propésito de la comunicacion

-Proceso de la comunicacién

-Clasificacion de la comunicacion

Comunicacion no verbal, adicionalmente elige 3 de los 8
considerados y cita un ejemplo de cada uno.

Mediante un procesador de texto define los conceptos,,
adicionalmente incluye tus conclusiones del tema, utiliza
tamafio de letra 12 y fuente Arial, con espacio de 1.5, es
importante sefialar las fuentes de informacion consultadas al

eficaz y exitosamente. México:
Mc Graw Hill

Ovejero, Bernal Anastasio 5 pts
(2004), Técnicas de

Negociacion; Como negociar

eficaz y exitosamente. México:

Mc Graw Hill



Unidad 3:
Planeacion de
la negociacion

Unidad 4:
Etapas basicas
y proceso de
negociacion

Actividad 3
(colaborativa)

Actividad 4

calce, con citacion estilo APA una vez terminado el trabajo,
subelo a la seccion de tareas de la plataforma.

Desarrolla una estrategia considerando los elementos que
considera la planeaciéon de la negociacion:

-Planeacioén estratégica

-Planeacion tactica

-Desarrollo de una estrategia de posicionamiento
-Negociacion individual y negociacion colectiva

Mediante un procesador de texto define los conceptos,
adicionalmente incluye tus conclusiones del tema, utiliza
tamanio de letra 12 y fuente Arial, con espacio de 1.5, es
importante sefialar las fuentes de informacién consultadas al
calce, con citacidn estilo APA una vez terminado el trabajo,
subelo a la seccidn de tareas de la plataforma.

Aplicando las etapas bdsicas y proceso de negociacion,
elabora un guion de negociacién en el sector comercial,
aplicalo y comenta los resultados que obtuviste

Mediante un procesador de texto define los conceptos,
adicionalmente incluye tus conclusiones del tema, utiliza
tamanfio de letra 12 y fuente Arial, con espacio de 1.5, es
importante sefialar las fuentes de informacién consultadas al
calce, con citacion estilo APA una vez terminado el trabajo,
subelo a la seccidn de tareas de la plataforma.

Ovejero, Bernal Anastasio
(2004), Técnicas de
Negociacion; Como negociar

5 pts

eficaz y exitosamente. México:

Mc Graw Hill

Ristau Robert (2004),
Introduccion a los negocios

Apuntes del SUAYED

Ovejero, Bernal Anastasio
(2004), Técnicas de
Negociacion; Como negociar

10 pts

eficaz y exitosamente. México:

Mc Graw Hill

Ristau Robert (2004),
Introduccidn a los negocios

Apuntes del SUAYED



Unidad 5: La
programacion
neurolingiiistica

Unidad 6:
Inteligencia
emocional

Actividad 5

Actividad 6

Define y emite tus comentarios acerca de los siguientes
elementos de la Programacion neurolingtistica (PNL)

-Teorias y fundamentos

-Mapa mental

Herramientas utilizadas en la PNL

-El lenguaje adecuado como técnica de la comunicacion
-Redacta brevemente una aplicacién practica de la PNL en el
proceso de negociacion

Mediante un procesador de texto define los conceptos,
adicionalmente incluye tus conclusiones del tema, utiliza
tamanio de letra 12 y fuente Arial, con espacio de 1.5, es
importante sefialar las fuentes de informacién consultadas al
calce, con citacidn estilo APA una vez terminado el trabajo,
subelo a la seccidn de tareas de la plataforma.

Identifica la importancia que encuentras en la aplicacion de la
Inteligencia emocional en la vida cotidiana asi como en un
ambito comercial, considerando para ello lo siguiente:
-Fundamentos de la inteligencia emocional

-Tipos de inteligencia emocional

-Elementos de la inteligencia emocional

-Test de inteligencia emocional

Mediante un procesador de texto define los conceptos,
adicionalmente incluye tus conclusiones del tema, utiliza

Ovejero, Bernal Anastasio 5 Pts
(2004), Técnicas de

Negociacion; Como negociar

eficaz y exitosamente. México:

Mc Graw Hill

Ristau Robert (2004),
Introduccidn a los negocios

Apuntes del SUAYED

Ovejero, Bernal Anastasio 5 pts
(2004), Técnicas de

Negociacion; Como negociar

eficaz y exitosamente. México:

Mc Graw Hill

Ristau Robert (2004),
Introduccidn a los negocios

Apuntes del SUAYED



Unidad 7: Actividad 7
Caracteristicas
del negociador
Unidad 8: Actividad 8

Herramientas
dela
negociacion

tamafo de letra 12 y fuente Arial, con espacio de 1.5, es
importante sefialar las fuentes de informacién consultadas al
calce, con citacion estilo APA una vez terminado el trabajo,
subelo a la seccidn de tareas de la plataforma.

Desarrolla un mapa conceptual considerando las
caracteristicas principales del negociador, definiendo y
utilizando todas las letras del sistema PREP

Mediante un procesador de texto define los conceptos,
adicionalmente incluye tus conclusiones del tema, utiliza
tamanio de letra 12 y fuente Arial, con espacio de 1.5, es
importante sefialar las fuentes de informacién consultadas al
calce, con citacidn estilo APA una vez terminado el trabajo,
subelo a la seccidn de tareas de la plataforma.

Desarrolla un cuadro sindptico considerando las herramientas
de la negociacion, explica las caracteristicas principales de
cada una.

Mediante un procesador de texto define los conceptos,
adicionalmente incluye tus conclusiones del tema, utiliza
tamanfio de letra 12 y fuente Arial, con espacio de 1.5, es
importante sefialar las fuentes de informacién consultadas al
calce, con citacion estilo APA una vez terminado el trabajo,
subelo a la seccidn de tareas de la plataforma.

Ovejero, Bernal Anastasio 5 Pts
(2004), Técnicas de

Negociacion; Como negociar

eficaz y exitosamente. México:

Mc Graw Hill

Ristau Robert (2004),
Introduccidn a los negocios

Apuntes del SUAYED

Ovejero, Bernal Anastasio 5 pts
(2004), Técnicas de

Negociacion; Como negociar

eficaz y exitosamente. México:

Mc Graw Hill

Ristau Robert (2004),
Introduccidn a los negocios

Apuntes del SUAYED



Unidad 9:
Negociacion
con el mercado

Unidad 10:
Tipos de
integracion

Actividad 9

Actividad 10

Contesta el siguiente cuestionario

-Objetivo principal de la negociacion internacional
-Significado de globalizacién

-Definicidon de Importacién y exportacion

-Principales factores que intervienen para la realizacion de
una negociacion internacional

-Importancia de las relaciones publicas y su impacto en las
negociaciones.

Mediante un procesador de texto define los conceptos,
adicionalmente incluye tus conclusiones del tema, utiliza
tamanio de letra 12 y fuente Arial, con espacio de 1.5, es
importante sefialar las fuentes de informacién consultadas al
calce, con citacidn estilo APA una vez terminado el trabajo,
subelo a la seccidn de tareas de la plataforma.

Desarrolla un ejemplo donde consideres el enfoque de
negociacién integradora donde se desarrollen los papeles de
los agentes o consejeros, actores y contrapartes, dando pie al
involucramiento de un mediador, para cerrar con una buena
negociacién; comenta la importancia de utilizar y aplicar en
su caso particular las herramientas necesarias para el logro
del objetivo.

Mediante un procesador de texto define los conceptos,
adicionalmente incluye tus conclusiones del tema, utiliza
tamanfio de letra 12 y fuente Arial, con espacio de 1.5, es

Ovejero, Bernal Anastasio 5 Pts
(2004), Técnicas de

Negociacion; Como negociar

eficaz y exitosamente. México:

Mc Graw Hill

Ristau Robert (2004),
Introduccidn a los negocios

Apuntes del SUAYED

Ovejero, Bernal Anastasio 5 Pts
(2004), Técnicas de

Negociacion; Como negociar

eficaz y exitosamente. México:

Mc Graw Hill

Ristau Robert (2004),
Introduccidn a los negocios

Apuntes del SUAYED



importante sefialar las fuentes de informacién consultadas al
calce, con citacién estilo APA una vez terminado el trabajo,
subelo a la seccidn de tareas de la plataforma.

Unidad 11: Actividad 11 Realizar un ejercicio de aplicacién utilizando los conceptos de = Ovejero, Bernal Anastasio 10 Pts
Estrategias de Colaborativa estrategias para la negociacion para lograr el objetivo, mismo | (2004), Técnicas de
la negociacion que debera ser planteado, enlistar los procesos y considerar Negociacion; Como negociar

los factores econdmicos y sociales actuales para su disefio. eficaz y exitosamente. México:

Mc Graw Hill

Utiliza un procesador de texto, puedes incluir graficos, utiliza

tamanio de letra 12 y fuente Arial, con espacio de 1.5, es Ristau Robert (2004),

importante sefialar las fuentes de informacién consultadas al | Introduccion a los negocios

calce, con citacidn estilo APA una vez terminado el trabajo,
subelo a la seccidn de tareas de la plataforma. Apuntes del SUAYED

Ponderacion total de las actividades | 65 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 inscripcidn a parciales y globales en el Portal SUAYED), tu decides el periodo en el que
los realizards. Si tu asignatura es optativa, deberas consultar los periodos y numero de exdmenes con tu asesor.

Para esta asignatura estan programados de la siguiente manera:



e Examenes Parciales:

Deberds entregar las actividades de aprendizaje de las unidades implicadas en cada parcial, antes de que inicie el periodo de

aplicacion. Es importante que te inscribas en cada periodo y cumplas con los lineamientos para su presentacion.

1ro. 1,2y3 10 %
2do. 4,5y6 10%
3ro. 7,89,10y 11 15%

e Global. Examen unico

100% Ninguno 15y del 17 al 21 de junio 2024

PORCENTAJES Y ESCALA DE EVALUACION Y ACREDITACION

Porcentajes de evaluacion:

Concepto Porcentajes
Actividades de aprendizaje 55 %
Actividades colaborativas 10 %
Examenes parciales \35\%
Otro XX %

Total 100 %



Escala de evaluacion:

Rango Calificacion

1.00a5.99 5
6.00 a 6.49 6
6.50 a 7.49 7
7.50a 8.49 8
8.50a9.49 9
9.50 a2 10.00 10

FUNCIONES DEL ASESOR

Por ser una modalidad abierta, tu asesor:

1. Apoyar y guiar en la resolucion de dudas y desarrollo de actividades; a través de los canales de comunicacion oficiales.
Calificar y retroalimentar las actividades en plataforma educativa en un lapso no mayor a ocho dias habiles después de la
fecha de entrega establecida en el calendario.

3. Recomendar recursos didacticos para ampliar tu conocimiento. No es obligatorio facilitarte: copias, archivos digitales o
proporcionarte ligas directas de la BIDI.
4. Enviar las calificaciones al finalizar el semestre de manera personalizada por correo electrénico.

DATOS DEL ASESOR O GRUPO DE ASESORES

Tabaré Munoz Camacho cordmex@hotmail.com

Ensefiar no es trandferir conocirmiento, sino crear las pasibilidades para su propia produccion o construccion
Paulo Freire



