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Clave Semestre Créditos Campo de conoclmlento:
Mercadotecnia
6° 8 Eje de formacion:
Integracion
Modalidad | Curso (X ) Taller( ) Lab ()
Tipo T(X) P() TIP()
Seminario () Otros( )
Caracter Obligatorio ( X) Optativo ( )
Horas
ObligatorioE ()  Optativo E ()
Duracion
(Namero de 16 Semana Semestre
semanas)
Tedricas: 4 Tedricas: 64
Practicas: 0 Practicas: 0
Total: 4 Total: 64
Seriacion
Ninguna ( )

Obligatoria ( )

Asignatura antecedente

Asignatura subsecuente

Indicativa ( X)

Fundamentos de mercadotecnia, Sistemas de informacion de

Asignatura antecedente mercadotecnia y Plan de mercadotecnia

Asignatura subsecuente Ninguna

Objetivo general:

Al finalizar el curso, el alumnado aplicara los componentes fundamentales de la negociacién, sus bases
tedricas, su desarrollo estratégico y las diversas técnicas desarrolladas en el ambiente empresarial. También
sera capaz de implantar las técnicas de negociacién, para la maximizacién de oportunidades mediante el
aprovechamiento de conflictos, deficiencias y fortalezas, tanto a nivel individual, como en grupos y equipos de
trabajo.
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Objetivos particulares:
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Al finalizar la unidad, el alumnado:

Definiré los conceptos basicos de la negociacion.

Conocera los diferentes tipos de comunicacién empleados en la negociacion.

Seleccionara utiles maneras de planear una negociacion.

Enlistara las etapas basicas del proceso de negociacién.

Comprendera el impacto de la PNL en la negociacion.

Revisaré la aplicacion de la inteligencia emocional en los negocios.
Explicara las caracteristicas esenciales de un buen negociador.
Identificara las herramientas fundamentales empleadas en los negocios.
Empleara técnicas para negociar en cualquier tipo de mercado.
Experimentara todos los tipos de integracién dentro de la negociacion.
Utilizara diferentes maneras de acercarse y estrategias de negociacion.

indice tematico

Unidad Tema

Horas
Semestre

Tedricas Practicas

~

Naturaleza de la negociacion

o

La comunicacion en la negociacion

Planeacion de la negociacion

Etapas basicas y proceso de negociacién

La Programacion Neurolinglistica

Inteligencia emocional

Caracteristicas del negociador

Herramientas de la negociacion

Negociacion con el mercado

Tipos de integracién
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Estrategias de la negociacion (Datos estadisticos)

O|O|O|O|O|O|O|Oo|O|O

Total

64

Contenidos tematicos

Subtemas

Temas

1. Naturaleza de la negociacion

1.1 Utilidad de la negociacion en la sociedad y en la empresa.
1.2 Concepto de negociacion.

1.3 Negociacion y comunicacion.

1 1.4 Negociacion y competitividad.

1.5 Negociacion y globalizacion.

1.6 Resistencia al cambio, vencer la resistencia al cambio.
1.7 Variables internas y externas que afectan al negociador.
1.8 Clasificacidn de negociadores (individual-organizacional).

2. La comunicacion en la negociacion

2 2.1 Propositos de la comunicacion.
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2.2 Proceso de comunicacion.
2.3 Clasificacion de la comunicacion.
2.4 Comunicacion no verbal.

241  Kinésica.
24.2  Gestual.
24.3  Vocalica.
244  Tactil.
245  Proxémica.
24.6  Olffativa.

24.7  Cronémica.
24.8 Artefactual.
24.9 Los cuadrantes cerebrales de W Herrmann.

3. Planeacion de la negociacion

3.1 Planeacion estratégica. Estilos de negociadores. Estrategias y los negocios.
3.2 Tipos basicos de estrategias de negociacion.

3.3 Las 33 estrategias de la guerra de Robert Greene.

3.4 Planeacion tactica. Técnicas de negociacién para compradores.

3.5 Desarrollo de una estrategia de posicionamiento.

3.6 Negociacion individual y negociacion colectiva.

3.7 Errores en la negociacion.

4, Etapas basicas y proceso de negociacion

4.1 Determinacion de objetivos de la negociacion.

4.2 Primera etapa: preparacion.

4.3 Segunda etapa: maximizacion de las alternativas.

4.4 Tercera etapa: negociacion con la persona adecuada. Actores en la negociacion.

4.5 Cuarta etapa: margen de maniobra.

4.6 Quinta etapa: restricciones de negociacion.

4.7 Sexta etapa: resolucion final. Presentando el mensaje. Negociando la venta.

4.8 Séptima etapa: decir lo correcto. Lograr acuerdos.

4.9 Feed back de la negociacién. Conflictos en la negociacién o venta. Tipos de
conflictos. Rebatiendo objeciones.

4.10Seguimientos de la negociacion.

5. La Programacion Neurolingiiistica

5.1 Teorias y fundamentos.

5.2 Teorias de los hemisferios y mapas mentales.

5.3 Ellenguaje como técnica de la comunicacion.

5.4 Aplicaciones practicas de la PNL en el proceso de la negociacion.

6. Inteligencia emocional

6.1 Fundamentos.

6.2 Tipos de inteligencia emocional.
6.3 Caracteristicas.

6.4 Proceso.

6.5 Aplicacion.

7. Caracteristicas del negociador

7.1 Empatia y comunicacion asertiva.
7.2 Estilos de negociador.

7.3 Competidor y evasivo.

7.4 Comprometido y colaborador.

7.5 Complaciente.

8. Herramientas de la negociacion
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8.1 Ceder poco, ganar mucho.

8.2 Policia bueno, policia malo.

8.3 Técticas de equipo.

8.4 Tactica de la autoridad limitada.
8 8.5 Tacticas de tiempo.

8.6 Presion del poder.

8.7 Escasez del dinero.

8.8 Ultimatum.

8.9 Guerra psicoldgica.

9. Negociacion con el mercado

9.1 Concepto de mercado economico.

9.2 Negociacion con los elementos de mercado.

9 9.3 Consumidores, competencia, proveedores y Gobierno-autoridades.

9.4 Comunidad, medios de comunicacion masiva, sistema bancario y empresa.
9.5 Relaciones Publicas.

10. Tipos de integracion

10.1 Empleo de un agente o consejero.

10.2 Involucrar a un mediador.

10.3 Inducir a la contraparte a seguir el “guion” de las negociaciones propias.
10 10.4 Adaptarse al “guién” de negociaciones de la contraparte.

10.5 Coordinar los ajustes de ambas partes.

10.6 Improvisar un enfoque.

10.7 Efecto sinfonia.

11. Estrategias de la negociacion (Datos estadisticos)

11.1  Planeacion de la Negociacion.
11 11.2 Estrategias. (Datos estadisticos).
11.3  Aplicacion.

Estrategias didacticas

Exposicion

Trabajo en equipo

Lecturas

Trabajo de investigacion
Aprendizaje basado en problemas
Casos de ensefianza

0O o o o o o

Evaluacion del aprendizaje

Examenes parciales
Examen final
Trabajos y tareas
Presentacién de tema
Participacion en clase

o o o o o

Perfil profesiografico del docente

Titulo o grado

Licenciatura en Administracion, Mercadotecnia o areas afines, preferentemente
con estudios de posgrado. Especialidad en Mercadotecnia o Alta Direccion,
Maestria en Administracion o Mercadotecnia.

Experiencia
docente

Dos afios en Mercadotecnia o &rea afin, en organizaciones publicas, privadas o
del sector social.
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Otras

Experiencia profesional de tres afios relacionada con la asignatura de este

caracteristicas programa.

Compartir, respetar y fomentar los valores fundamentales que orientan a la
Universidad Nacional Auténoma de México.

Para profesores(as) de nuevo ingreso:
Haber aprobado el “Curso Fundamental para profesores de Nuevo Ingreso
(Didactica Bésica)” que imparte la Facultad de Contaduria y Administracion, asi

como cubrir satisfactoriamente los requisitos impuestos por el departamento de
seleccion y reclutamiento de la Facultad de Contaduria y Administracion.

Para profesores(as) que ya imparten clases en la Facultad:

Haber participado recientemente en cursos de actualizacién docente y de
actualizacién disciplinar con un minimo de 20 horas.
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