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VI. FUNDAMENTACION

El curso se desarrolla con conten¡dos teóricos y prádicos, que generen en el estu
posibilidades de adquirir una cultura direct¡va para la toma de decis¡ones al

comprender, analizar y aplicar los postulados prop¡os de la as¡gnatura, así como el

técn¡cas y herram¡entas del proceso de negociación en las dist¡ntas áreas func¡onales de la
administración emp.esarial, con enfoque en las organ¡zaciones especial¡zadas en la TlC.

Se ofrecen estudio de casot simulac¡ón de negociac¡ones, visitas de campo y un proyecto final
¡ntegrador de las actividades real¡zadas duraÍte el curso, pero con apl¡cac¡ón a un caso real.

OBJETIVOS PARTICULARES:

' Desarrollar habilidades para el d¡seño y apl¡cación de los simuladores como una

herram¡enta directiva en los procesos de negociac¡ón y en la toma de dec¡siones en las áreas

funcionales de la emoresa.
. Conocer d¡versas técnicas apl¡cadas en la negoc¡ación, evaluando en su amplio aspedo
los contextos que influyen en el proceso de la negociación; los pr¡nc¡p¡os ét¡cos y legales que en

éstos se involucran.
. lncorporar la adm¡nisÍac¡ón estratég¡ca en la s¡mulación ytécnicas de negoc¡ot a fin de
planear paso a paso el proceso de negociación en distintos ámbitos de una orgañización.

VII. CONTENIOO TEMÁNCO
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Mtra, Kar¡na González Esoueda

Mtro. S¡món Pérez Romero

Unidad I La negociac¡ón y su apl¡cación
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Unidad ll
Un¡dad lll
Unidad lV

Unidad V

La comunicación para la negociación

La negoc¡ación efediva
La administración estratégica y la simulac¡ón de negoc¡os

La ¡nformát¡ca apl¡cada a la s¡mulac¡ón ytécn¡cas de negoc¡ación

Unidad l: La negociación y su aplicación

¡.Concepto de negoc¡ación y áreas de aplicación
i¡.Elementos de la negociación
¡ii.La negoc¡ac¡ón en contexto de cris¡s

¡v.Amb¡ente en la negociac¡ón
v.Limitaciones: Sociales, éticas, culturales, histó¡icas, lega.les

un¡dad ll: La comunicac¡ón para la negoc¡ac¡ón

i.La comun¡cación d¡námica
¡i.Fases de la comunicación para negoc¡ar

i¡i.El conflido y sus t¡pos
iv.El paralenguaje

v.La comunicac¡ón asert¡va

Unidad lll: La negoc¡ación efectiva
i.Elproceso de la negociación
ii.lmportanc¡a de la información

¡ii.La ¡nformac¡ón que se comparte
¡v.El diagnóst¡co, la estrategia y la táct¡ca
v.Calificación, evaluación v selecc¡ón de alternat¡vas
v¡.El anális¡s Dosterior

Unidad lv: La administración estratégica y la simulac¡ón de negociaciones
i.Planeac¡ón de la negoc¡ac¡ón

¡i.Estrategias para la s¡mulac¡ón de la nsgociación
¡¡i.creac¡ón de valor
iv.Construcc¡ón de relac¡ones (negocios a largo plazo)

v.Técn¡cas de negociación; ruda, con podet posic¡onal; de intereses, de miniy max.

vi.Acuerdos principales

Un¡dad v: La informát¡ca apl¡cada a la simulac¡ón ytécn¡cas de negociación

¡.Los s¡muladores, func¡ones y objet¡vos, alcances y lim¡tac¡ones

¡¡.Los modelos matemát¡cos v la toma de dec¡siones
¡¡i.Los modelos matemát¡cos como base de los s¡muladores
iv.Simulación para el registro e informe de las ventas
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v.S¡muladores de negocios de mejora cont¡nua de procesos

v¡.Simuladores de modelos en áreas funcionales

v¡i.Alternativas en acción

VIII. MODALIDAD DEL PROCESO DE ENSEÑANZA-APRENDIZAJE

Presencial con pos¡b¡l¡dad de adaptarse a clases virtuales a d¡stancia.

IX. 9¡BLIOGRAFíA

Autor(esl Título Ed¡torial Año
URL o b¡bl¡oteca d¡gltal
donde está disponible

(en su coso)

LUtS
ElLibro de la Negoc¡ación

Edic¡ones Diaz de
santosS.A.

2020

Bibliotec V¡rtual UDG

https://ebookcentral.proouest.c
om/lib/wdEbiblio/detail.adion?d

octD=709447t

5ánchez de
Rojás D., Emilio

& Del. Prado H.,

Crist¡na

Negocb€ión y Mediación para

lá Resolución de confl¡dos:
Una Aproximación con

Estudios de Caso

Editorial:
Dykinson, 5.1.

202!

Biblioteca Virtu¿IUDG

httbs://ebookcentr¿l.oroouest.c
om/lib/wdsb¡blio/detáil.ad¡on?d

oclD=6661417

cordell, Andrea El manual de¡a ne8ociac¡ón Editorial Tri¡las 202r
No disponible en bibliotecas de

CU Lagos

Font Barrot, Curso de Negociación
Editorial UOC 2018

Sibliotecá Virtual U DG

httosJ/ebookcentrál.oroouest.c
om/lib/wdeb¡blio/detail.action?d

octD=7o25744

Guerrá Muñoz
Estrategias de Negociación

Grupo Ed¡tor¡al

Patria, s.A. de c.v.
2018

97 A607 7 44927 0, 607 7 44927 X

Lorenzo Lago,

Enr¡que
congtruyendo Acuerdos

Ediciones Diaz de
Santos S.A.

2016

Biblioteca VirtualUDG

httos://ebookcentÉl.orcouest-€
om/lib/wdpbiblio/deta¡l.action?d

oclD=7098394
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Martinez G,,

María del

Carmen

Le negociación
EditorialDíaz de

Santot S.A.
70t3

B¡blioteca VirtualUDG

e-boot(
httos://ebookcentral.oroouest.c
on/lib/wdsbiblio/detail.action?d

oclD=5075564

Complementaria

Budjaq Barbara
Técn¡cas de Negoc¡ación y
Resolu€ión de Conf¡¡ctos

Educación de
México, SA de cv

20lt

Biblioteca Virtual U DG

https://ebookcentral.proouel.c
om/lib/wdsbiblio/detail-act¡on?d

oclD=5133454

Negociar er fácil, si sab€ cómo:

¿cuáñto dinero p¡erde por

iécnicas de Nesociación?

2017 ISBN: 9788415320074 Red

B¡bl¡otecas UOG

El negociador al minuto: Pasog

simples Para lograr mejores

2011 ISBN: 9788499,140606 fled 
1e

Bibliotec¿sUDG

Negoc¡aciones exitosas mn PNL. Editores 2010 ISBN: 9785071404213 Red de
Bibliotecs UDG

Nesociáción efectivá una apuesta

interdisc¡plinaria ante un mundo
2008 rsBN: 9789708191180 Red de

Aprender a resolver coñflictos.
2007 ISBN: 978a449320767 Red de

8¡bliotecas UDG

Obtengá elsí: Elarte de neeoc¡ar cEcsa. No- Ed
2007 ISBN:9682612403

Red de Bibliotecas UDG

Negociarcon arte y consegui.
que lo5 demásse salgañcon la

tuya. {2008)

2008 lSaN: 97884935a2760 Red de
Bibliotecas UDG
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X. CONOCIMIENTO' APTITUDES, ACTITUDES, VALORES, CAPACIDADES Y HABII-IDADES QUE

Et ALUMNO DEBE ADqUIRIR

+ Desarrolla en el alumno conocimientos y habil¡dades para ¡mplementar técnicamente el

proceso de negoc¡ac¡ón.
+ Además, adquiere hábilidades en el d¡seño de s¡muladores de negocios para su apl¡cación en

empresas pr¡vadas y en ¡nst¡tuc¡ones públ¡cas que le facil¡ien tomar decis¡ones desde la func¡ón

de dirección.

XI. EL CAMPO DE APLICACIóN PROFESIONAL DE LOS CONOCIMIENTOS QUE PROMUEVE EL

DESARROLLO DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

El alumno será capaz de aplicar conceptos bás¡cos para la negoc¡ac¡ón, el manejo de confl¡ctos,

así como la evaluac¡ón de alternat¡vas para generar soluciones prec¡sas en el ejerc¡c¡o

profes¡onal de las TlC. Además, sabrá ¡mplementar diversos softwares de s¡mulac¡ón y técn¡cas

de negociac¡ón en las organ¡zac¡ones.

XII. PERFIL DEL PROFESOR

Este curso reouiere de orofesores con alta formac¡ón en

apl¡cac¡ón de las TIC en la gest¡ón empresar¡al.

administrac¡ón de negoc¡os y la

XIII. EVALUACIóN

Aspedos a evaluar
Conocimiento teór¡co - prácticos

capacidad analítica en la resoluc¡ón de conflidos
Reflexión crít¡ca y comprom¡so ét¡co

Hab¡lidad en el uso de TlC, aplicadas a la admin¡strac¡ón de negocios

MEDTOS DE EVALUAOóN.

' Cumpl¡miento oportuno de tareas semanales (entrega en plataforña classrooñ)

Activ¡dades correspondientes a los contenidos temáticos del programa.

' Partic¡paciones en clase con exposiciones de trabajo colaborat¡vo relac¡onados a

estud¡os de caso.
. Prádicas individuales en s¡mulador de negoc¡os.

' Producto integrador. Resolución de caso de negociación. Se desarrollan las diversas

etapas de la negociac¡óñ, m¡sña que concluye con la grabación de un vídeo referente a la
resolución de confl¡cto, mediante estrateg¡as de negociación (vídeo de 5 m¡nutos).

MOMENTOS DE EVALUACIóN.

Evaluac¡ón continua y evaluación de productos.
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PORCENTAJE DE CADA UNO DE tOS CRITERIOS

Instrumento/producto Porcenta¡e

Part¡c¡pación LOlo

Activ¡dades de aprend¡zaje (reportes de ¡nvestigación y casos práct¡cos) 30%

Repofte de Práctica 70%

Producto Integr¿dor 30%

Exámenes parc¡ales 20yo

Freddy Lara Pacheco

xrv. TrPo DE PR/ÁCflCAS

Eiercicios en simuladores de negoc¡os para fortalecer el aprend¡zaje basado en la resolución
problemas, el anális¡s de real¡dades prop¡as de un negoc¡o, la toma de dec¡s¡ones y su
evaluación.

XV. MAESTROS QUE IMPARTEN LA MATERIA

Mtro. Simón Pérez Romero

XVI. PROFESORES PARTICIPANTES

Mtra. Karina González Esqueda
Mtro. Simón Pérez Romero

oe

Pérez Romero

ñ Pérez Romero
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