UNIVERSIDAD DE SONORA

UNIDAD REGIONAL CENTRO
Divisién de Ciencias Econdmicas y Administrativas
"El saber de mis hijos Departamento de Administracion
hard mi grandeza Licenciatura en Administracion

NEGOCIACION

UNIDAD: Regional Centro EJE DE FORMACION: Integrador
DIVISION: De Ciencias Econémicas y HORAS: 64

Administrativas
DEPARTAMENTO: De Administracion REQUISITO (S): 220 CRREDITOS

MATERIA: NEGOCIACION ESPACIO EDUCATIVO: Optativa General
CLAVE: 7514 MODALIDAD: Seminario

CREDITOS: 5 HORAS CLASE POR SEMANA: 4
PROGRAMA: Licenciatura en TEORIA: 1 PRACTICA: 3

Administracion

Depto. Que Ofrece el Servicio: Administracién

OBJETIVO GENERAL DE LA MATERIA

Ayudar al estudiante a desarrollar los conocimientos y habilidades necesarias para llevar a
cabo negociaciones exitosas.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.- Conocera todas las estrategias para hacer buenas negociaciones.
2.- Participara en un taller de juego de negocios en su parte de negociacién

CONTENIDO SINTETICO

Definicién

Caracteristicas de la Negociacién

Tipos de Negociaciéon

Perfil de los negociadores

T4cticas de la negociacion

Algunas tacticas de Negociacién clasicas
La “Zona de Acuerdo”

Formulacidn de la estrategia de negociacién
. Etapas de la negociacién

10. El negociador y el equipo de trabajo

11. Administracién de las relaciones

12. Casos practicos y de simulacién
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ESTRATEGIAS DE ENSENANZA

e Resumenes

e |lustraciones

e Analogias

e Mapas conceptuales y redes semanticas
e Evaluaciones

e Casos practicos reales y simulacion

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAIJE

e Investigacion y analisis de temas selectos

e Investigacidn bibliografica de conceptos

e Discusiones de grupo

e Solucion de problemas tedrico — reales

e Busqueda de informacidn adicional a cada uno de los temas, utilizando las nuevas
tecnologias de comunicacidn e informatica.

SISTEMA DE EVALUACION

Porcentualmente la calificacion se obtendra de la siguiente manera:

La suma de las calificaciones de 3 exdamenes parciales (15% C/U)....cccceeevvveeeeerneeennee. 45%
Presentacion de trabajos ....ccccciieiiieieeiiiee e 40%
Participacidn en disCUSIONES ZrUPAIES .......uvvveerieiiieieeiieeieecccccrrrreeeee e e e e e e e e e e e e 15%
Lo | P URPPUPSRN 100%

PERFIL ACADEMICO DEL DOCENTE

e Licenciado en administracidon con experiencia en Administracién de empresas,

e Con grado de maestria preferentemente

e Experiencia comprobada en el drea de la administracion preferentemente en
puestos donde se haya desarrollado la habilidad de negociacién

e Mostrar interés por la ensefianza

e Experiencia minima en docencia de tres afios.

e Manejo tecnologia de vanguardia
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BIBLIOGRAFIA BASICA

1. RODRIGUEZ ESTRADA Mauro. Técnicas de negociacion.
2. RAIFFA / CARDENAS RAIFFA. El arte y la ciencia de la negociacidn.




