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1. Datos Generales de la asighatura
Nombre de la asighatura: Estrategias de negociacion
Clave de la asignatura: DED-2101
SATCA™.: 2-3-5
Carrera: Ingenieria en Gestion Empresarial

2. Presentacion

Caracterizacion de la asignatura

Estrategias de negociacion es una materia que se integra al plan de estudios de la
especialidad desarrollo empresarial en la carrera de ingenieria en gestion empresarial y
tiene como propdsito desarrollar en el estudiante competencias necesarias para
negociar.

Esta materia es importante ya que le permite al estudiante herramientas para la solucion
de conflictos y la negociacion tanto en los &mbitos de su vida profesional como personal.

Esta materia se relaciona con las asignaturas de habilidades directivas | y Il en los temas
de manejo de conflictos, comunicacién efectiva y toma de decisiones, también se
relaciona con Desarrollo humano, en esta se sientan las bases del autoconocimiento,
identificacion de capacidades, debilidades, destrezas y actitudes. El Docente que imparta
la asignatura debera tener experiencia en negociacion, liderazgo y a contribuir en
comunicacion efectiva.

Intencién didactica

En la primera unidad, se dara una introduccién al concepto de negociacion, la importancia
de la negociacion laboral, los distintos enfoques a seguir durante este proceso,
clasificaciones de la negociacién, asi como, los aspectos psicologicos y sociolégicos de
los negociadores.

En la segunda unidad se revisaran los contenidos de la negociacion, que tienen que ver
con el objeto que se negocia, el lugar, los recursos, asi como otros aspectos a considerar
como el tiempo, la informacién y el poder, elementos importantes a considerar para
realizar una negociacion exitosa.

En la tercera unidad se revisardn estrategias y tacticas de negociacion, ademas de
analizar el desarrollo de la negociacion, revisandose todas las etapas del proceso con la
finalidad de que el estudiante conozca y se apropie del mismo para su aplicacion.

En la cuarta unidad se estudian los diferentes modelos relacionados con la negociacion,
haciendo énfasis en el modelo competitivo y cooperativo con la intencidn didactica de
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gue los estudiantes conozcan los distintos modelos y aprendan a identificar cual seria el
idéneo a utilizar de acuerdo a la situacion problema que estén negociando y obtener
resultados 6ptimos de ella.

3. Participantes en el disefio y seguimiento curricular del programa
Lugar y fecha de Participantes Observaciones
elaboracién o revision

Instituto Tecnoldgico
Superior de Zongolica,
Marzo de 2018

Instituto Tecnol6gico
Superior de Zongolica

Reunién de seguimiento
curricular de los programas
educativos.

4. Competencia(s) a desarrollar
Competencia(s) especifica(s) de la asignatura
El estudiante desarrollara la habilidad para negociar en los diferentes contextos de la
actividad profesional y personal.
5. Competencias previas
Manejo de estrés
Solucion analitica y creativa a los problemas
Manejo de Conflictos
Toma de decisiones

6. Temario
No. Temas Subtemas
1 Introduccibn a la | 1.1 Importancia de la negociacion
negociaciéon 1.2 Enfoques, concepto y clasificacién

1.3 Aspectos psicoldgicos y socioldgicos

2 Contenido de la| 2.1 Lugar de la negociacion
negociacién 2.2 Recursos a negociar
2.3 Tiempo
2.4 Informacion
2.5 Poder
3 Aspectos 3.1 Estrategia y tactica de negociaciéon
estratégicos y | 3.1.1 Encadenamiento estratégica

3.1.2 Principios a considerar

3.1.3 Contextos posibles

3.1.4 Maniobras a implementar

4.1 Modelo competitivo y modelo cooperativo
4.2 Metodologia

4.3 Decision de negociar

4.4 Preparacion, ejecucion y conclusion

4.5 Materializacion de resultados

tacticos

4 Modelos y desarrollo
de la Negociacion
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7. Actividades de aprendizaje de los temas

Tema 1: Introduccion a la Negociacion

Competencias

Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Reconocer la importancia de
la negociacion laboral en su formacién
profesional y personal.

Genéricas: Capacidad de analisis vy
sintesis, comunicacion oral y escrita,
habilidad de gestién de informacion (buscar
y analizar informacién proveniente de
fuentes diversas.

Realizar una investigacion individual sobre
el concepto, clasificacion e importancia de
la negociaciébn en la empresa y otras
organizaciones.

de

Elaborar cuadro comparativo la

clasificacion de la negociacion

Realizar una tabla descriptiva sobre los
factores psicologicos y socioldgicos de la
negociacion.

Tema 2: Contenido

de la Negociacion

Competencias

Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Reconocer los elementos
importantes del proceso de la negociacion
para su aplicacion.

Genéricas: Capacidad de aplicar los
conocimientos en la practica, capacidad de
generar nuevas ideas (creatividad)

Investigar los contenidos y elementos
importantes de la negociacion

Organizar la informacion por medio de un
mapa mental que muestre los contenidos
de la negociacion

Diseflar un caso de negociacion vy
presentarlo por medio de un socio-drama.

Tema 3: Aspecto estratégicos y tacticos

Competencias

Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Desarrollar habilidades para
la incorporaciébn de la estrategia a la
negociacion.

Genéricas: Solucibn de  problemas,
competencias interpersonales, capacidad
critica y autocritica, habilidades
interpersonales

Realizar casos practicos para la aplicacién
de estrategias siguiendo una metodologia

Investigar casos reales de negociacion y
hacer un reporte en equipo del proceso y
escenario de cada uno

Hacer un mapa mental de las diferentes
estrategias aplicadas en los diferentes
escenarios en la negociacién de casos
diversos.

Tema 4: Modelos y desarrollo de la Negociacion

Competencias

Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Desarrollar habilidades para
la negociacion efectiva

Genéricas: Toma de decisiones, capacidad
de aplicar los conocimientos en la practica,

Realizar un cuadro comparativo de los
modelos investigados

Realizar organizadores
presentar la informacién

graficos para
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capacidad de adaptarse a nuevas | Identificar casos reales en el contexto
situaciones regional o nacional y realizar una

planeacién de una negociacion.

Juego de roles para practicar la
negociacion efectiva

8. Pr

actica(s)

Documentar y comparar los métodos de negociacion
Desarrollar un esquema de negociacion
Realizar una simulacién de negociacion

9. Pr

oyecto de asignatura

El objetivo del proyecto que planteé el docente que imparta esta asignatura, es demostrar
el desarrollo y alcance de la(s) competencia(s) de la asignatura, considerando las
siguientes fases:

Fundamentacion: marco referencial (teérico, conceptual, contextual, legal) en el cual
se fundamenta el proyecto de acuerdo con un diagndstico realizado, mismo que
permite a los estudiantes lograr la comprension de la realidad o situacion objeto de
estudio para definir un proceso de intervencion o hacer el disefio de un modelo.

Planeacién: con base en el diagnéstico en esta fase se realiza el disefio del proyecto
por parte de los estudiantes con asesoria del docente; implica planificar un proceso:
de intervencion empresarial, social 0 comunitario, el disefio de un modelo, entre otros,
segun el tipo de proyecto, las actividades a realizar los recursos requeridos y el
cronograma de trabajo.

Ejecucidn: consiste en el desarrollo de la planeacién del proyecto realizada por parte
de los estudiantes con asesoria del docente, es decir en la intervencion (social,
empresarial), o construccion del modelo propuesto segun el tipo de proyecto, es la
fase de mayor duracion que implica el desempefio de las competencias genéricas y
especificas a desarrollar.

Evaluacién: es la fase final que aplica un juicio de valor en el contexto laboral-
profesién, social e investigativo, ésta se debe realizar a través del reconocimiento de
logros y aspectos a mejorar se estara promoviendo el concepto de “evaluacion para
la mejora continua”, la metacognicion, el desarrollo del pensamiento critico y reflexivo
en los estudiantes.

Pagina | 4



S E P TECNOLOGICO NACIONAL DE MEXICO

SECRETARIA DE
EDUCACION PUBLICA

10. Evaluacion por competencias

Son las técnicas, instrumentos y herramientas sugeridas para constatar los desempefios
académicos de las actividades de aprendizaje. Realizar evaluacion diagnéstica, formativa
y sumativa.

Evidencias

-Reportes de investigacion
-Casos practicos

-Cuadro comparativo
-Mapa conceptual
-Ensayo

-Examen escrito
-Resumen

Instrumentos de evaluaciéon
-Lista de cotejo

-Rubrica

-Cuestionarios

11. Fuentes de informacion

1. Aldao Zapiola Carlos M. La negociacion un enfoque transdisciplinario con especificas
referencias a la negociacion laboral, 4a Edicion, OIT, 2009, Montevideo.

2. Budjac Corvette Barbara A. Técnicas de Negociacion y resolucion de conflictos,
primera impresion, ed. Pearson, México 2001.

3. Kennedy Gavin. Una nueva forma de negociar, primera edicién, ed. Deusto Espafia
2001.

4. Salazar Vara Olivia. Solucion de conflictos por medios alternos, primera edicion, ed.
Unison, México 2004.

5. Decaro Julio. La cara humana de la negociacion, ed. Mc Graw Hill

6. Trujillo José R. Negociacion, comunicacién y cortesia verbal: Teoria y Técnicas, ed.
Limusa.

7. Mulholland Joan. El lenguaje de la negociacion: Manual de estrategias practicas para
mejorar la comunicacién, ed. Gedisa.
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