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Datos Generales

1. Nombre de la Asignatura 2. Nivel de formacion 3. Clave de la Asignatura
Negociacion Maestria D0881
4. Prerrequisitos 5. Area de Formacion 6. Departamento
Ninguno Obligatoria Abierta mg:s:g:)e:;iy eyl
7. Modalidad 8. Tipo de Asignatura
Presencial Curso-Taller
9. Carga Horaria
Teoria Préactica Total Creéditos
48 64 112 7

10. Trayectoria de la asignatura

Contenido del Programa

11. Presentacién

En el ambito profesional es comun que se produzcan situaciones que dificulten las relaciones y
afecten al funcionamiento de las organizaciones. El contar con los conocimientos tedricos, las
habilidades y técnicas de negociacién y mediacion necesarias para afrontar constructivamente los
conflictos permitira al director de mercadotecnia mejorar su desempefio y efectividad.

12.- Objetivos del programa
Objetivo General

El maestrante en Direccion de Mercadotecnia reconocera el papel de negociacion como técnica para
la resolucion de conflictos. Ejercitara y desarrollara actitudes y habilidades como negociador y
reconocera el comportamiento de los negociadores y su relacion con el resultado de la negociacién y
solucion del conflicto.



Objetivos Particulares

Conocer los fundamentos de la teoria y andlisis del conflicto.

Comprender los procesos de resolucion y transformacion de conflictos.

Mediacion y negociacion de conflictos.

Importancia del concepto de negociacion.

Comprender la utilidad de la efectividad en la negociacion y su alcance, distinguiendo

cuando y como ejercerla ante distintas situaciones en los diferentes aspectos de la Direccion

de Mercadotecnia.

f. Analizar el comportamiento de los individuos y de los grupos para identificar y adaptar las

técnicas de negociacion que sean las mas adecuadas para cada situacion.

Identificar y aplicar las fases del proceso de negociacion.

Desarrollar las habilidades de comunicacidn pertinentes en cada caso para hacer frente a las

negociaciones en la resolucion del conflicto de manera constructiva.

i. Planificar adecuadamente la estrategia para una negociacion.

j. Entender la importancia de la revision del plan de negociacién a través de la interaccion con
la contraparte.

k. Utilizar adecuadamente técticas de cierre en el proceso de negociacion.

I.  Aprender a confirmar el acuerdo y satisfaccion de las partes en conflicto.
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13.-Contenido
Contenido tematico

Unidad 1:  Teoria y analisis del conflicto.

Unidad 2:  Procesos de resolucién y transformacion de conflictos
Unidad 3:  Bases y fundamentos de la negociacion.

Unidad 4:  Preparacion de la negociacion.

Unidad 5:  La comunicacion en el proceso de negociacion
Unidad 6:  Inicio de la negociacion.

Unidad 7:  El desarrollo de la negociacion.

Unidad 8:  El cierre de la negociacion.

Contenido desarrollado

Unidad 1. Teoria y analisis del conflicto.

Desarrollo:

1.1 Introduccién a la teoria del conflicto.

1.2 Anélisis y resolucidn del conflicto. El conflicto en la gestion de la calidad.
1.3 Las diferentes tipologias de conflictos.

1.4 Teoria de juegos.

1.5 EIl proceso de comunicacién y las emociones.

1.6 Estudio de casos en relacion a conflicto / mercadotecnia.



Unidad 2. Procesos de resolucién y transformacion de conflictos.

Desarro llo:

2.1 Introduccion al analisis de los conflictos.

2.2 Estrategias y métodos para resolver los conflictos

2.3 Competencias y habilidades basicas para su resolucién
2.4 Mediacion y negociacion de conflictos.

Unidad 3. Bases y fundamentos de la negociacién.

Desarro llo:

3.1 ¢Qué es negociar?

3.2 El estilo de negociacién de los latinoamericanos.

3.3 El proceso de la negociacién / Dinamica de la Negociacién Estratégica.

3.4 Contextos y tipos de negociacié n. Negociacid n basada en posicio nes.
Negociacion basada en principios. Negociacidn Estratégica.

3.5 Caso: International Marketing Research.

Unidad 4. La preparacion de la negociacion.

Desarrollo:

4.1 Establecer los objetivos.

4.2 Buscar y analizar la informacidn.

4.3 Disefar la estrategia y plan de accion.

4.4 Seleccion del enfoque.

4.5 Simulacidn sobre una preparacion de negociacién.

Unidad 5. La comunicacion en el proceso de negociacion.

Desarrollo:

5.1 El lenguaje de la negociacidn.

5.2 Estrategias linglisticas en negociacidn.

5.3 La PNL en negociacion.

5.4 Presentaciones por equipo tema: negociacié n/comunicacion.

Unidad 6. El inicio de la negociacidn.

Desarro llo:

6.1 Condiciones para el comienzo de la negociacion.
6.2 La exploracién inicial.

6.3 Tacticas para el inicio de la negociacidn.

6.4 Ejercicios sobre planificacion de la negociacion.



Unidad 7. El desarrollo de la negociacion.

Desarro llo:

7.1 Habilidades y estilos de negociacion.

7.2 Modelos y tacticas de negociacidn.

7.3 La revision del plan.

7.4 El momento de las concesiones.

7.5 Tacticas para el desarrollo de la negociacidn.

Unidad 8. El cierre de la negociacion.

Desarro llo:

8.1 El momento del acuerdo.

8.2 Tacticas para la fase de cierre.

8.3 El cierre de la negociacion.

8.4 Analisis sobre diferentes casos en los que se valoraran los resultados obtenidos.

14. Actividades Practicas

— Asistencia a conferencias.
— Participacion en congresos.
— Asistencia a seminarios.

— Asistencia a simposios.

15.-Metodologia

— Téecnicas de aprendizaje:
Individuales, Grupales, Talleres, Internet, Estudio de casos.

— Actividades de Aprendizaje:
Lectura previa, resolucion de ejercicios, trabajos de Investigacion, exposicion del maestro,
exposicion de alumnos.

— Recursos didacticos utilizados:
Acetatos, pizarron, computacion general, programas de computacion, software especializado,
gjercicios Préacticos, diapositivas, audiovisuales, libros de texto, manual de consulta, lectura
de publicaciones especializadas.

16.- Evaluacidn

1) Examenes parciales 20%
2) Tareas y casos 40%
3) Participacion en clase 10%
4) Proyecto final 30%

Total 100%



17.- Bibliografia
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Otros materiales

18.- Perfil del profesor

Profesionista practicante con experiencia en organizaciones publicas y privadas, y con experiencia
en docencia de posgrado.

19.- Nombre de los profesores que imparten la materia

Mtra. Ignacia Teresa Quintana Rodriguez

20.- Lugar y fecha de su aprobacion

21- Instancias que aprobaron el programa: (Con base a la aprobacion de la Junta Académica 6 del
Coordinador del Programa)



