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U DS PLANEACION DOCTORADO SAC-FOR-37

Doctorado: ADMINISTRACION Materia: NEGOCIACION Clave: PE-DAD402 Horas: 5
Modalidad: EJECUTIVA Cuatrimestre: CUARTO
OBJETIVO Al finalizar el curso, el alumno contara con los elementos teéricos y metodoldgicos para dirigir un proceso de negociacion.
SEMANA | SEMANA 2 SEMANA 3
UNIDAD I UNIDAD II UNIDAD Il
REGLAS DE NEGOCIACION cOMO NEGOCIAR ETAPAS DE LA NEGOCIACION
I.1. Concepto 2.1.  Estilos de negociacion 3.1.  Fases de la negociacion
1.2. Objetivo de una negociacion 2.1.1. Negociacion inmediata. 3.1.1. Preparacion, procedimiento, ticticas.
1.3. Tipos de negociacion 2.1.2. Negociacion progresiva. 3.1.2. Desarrollo
1.4. Caracteristicas del negociador 2.2. Tipos de negociadores 3.1.3. Cierre
2.3. Estrategias de negociacion 3.2.  Factores determinantes para una buena
7 2.3.1. Estrategias de “ganar-ganar” negociacion
g 2.3.2. Estrategias de “ganar-perder”
'I.Iz_l 2.4. Tacticas de negociacion

2.4.1. Tacticas de desarrollo

2.4.2. Tacticas de presion

2.5. Comunicacién en la negociacion

2.5.1. Lenguaje para negociar

2.5.2. Asertividad

2.6. Momento de la verdad (momento de iniciar la
negociacion)

2.6.1. Uso del espacio para negociar

2.6.2. Conversacion.

No. ACTIVIDADES EN EL AULA VIRTUAL:

Los alumnos entregaran reportes de lectura; estos consisten, por normativas institucional, inicamente mapas conceptuales, cuadros sinopticos, ensayos y super nota,
vease en el manual de induccién.

La aplicacion del examen sera la dltima semana del termino de la materia (semana 3), el dia de aplicacion sera unicamente el dia viernes y podra realizarse entre 8:00 a.m. y
10:00 pm. Con una duracién de 60 minutos.

CRITERIOS, PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION Y ACREDITACION
ler Trabajo 20%
2do Trabajo 20%
3er Trabajo 20%
Examen 40%
Total 100%
Escala de calificacion 8- 10
Minima aprobatoria 8




