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Técnicas de Negociacion Empresarial

Clave: Semestre: |Area o campo de conocimiento: No. Créditos:
6° Mercadotecnia 8
TP . Horas al
Caracter: Obligatoria Horas Horas por semana semestre
Tipo: Tedrica Teo;fla: Pracglca: 4 64
Modalidad: Curso Duracién del programa: Semestral

Seriacion: Si( )No (x) Obligatoria ( ) Indicativa( )

Asignatura antecedente: Ninguna
Asignatura subsecuente: Ninguna

Objetivo general:

Que el alumno comprenda y aplique los conceptos y técnicas fundamentales de negociacién en los mas
diversos ambitos de la vida organizacional, tanto a nivel individual como grupal, con el fin de contribuir al
logro de objetivos organizacionales.

indice Tematico

Unidad Tema T:Igrri?:z\s Practicas
I Naturaleza de la negociacién 4 0
I La comunicacion en la negociacion 6 0
i Etapas basicas y proceso de negociacion 6 0
\Y; La programacion neurolinglistica 6 0
Vv Caracteristicas del negociador 6 0

Vi Herramientas de la negociacidn 6 0

Vi Negociacion con el mercado 8 0

VIl | Tipos de integracion 6 0

IX Planeaci6n de la negociacién 6 0

X Estrategias de la negociacién 10 0
Total de horas 64
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490 pp.
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Bibliografia complementaria:
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Graw Hill, 7a Edicion, 2003, 857 pp.

4. KOTLER Philip. Direccion de Marketing (La edicion del milenio), México: Pearson Prentice Hall, 102
Edicion, 2001, 718 pp.

5. KOTLER Philip, Armstrong Gary. Fundamentos de Marketing, México: Pearson Prentice Hall, 6
Edicion, 2003, 589 pp.

6. KOTLER Philip, Armstrong Gary. Marketing, México: Pearson. Prentice Hall, 82 ed., 2001, 691 pp.

7. LAMB W. Charles, Hair F. Joseph, MC Daniel Carl. Marketing, México: Thomson, 6a Edicién, 2002,
751 pp.

8. MC CARTHY Jerome, Perreault William. Marketing, Un Enfoque Global, México: Mc Graw Hill, 132
Edicion, 2001, 797 pp.
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Hill, 132 Edicion, 2003, 764 pp.

Sugerencias didacticas: Mecanismos de evaluacion del aprendizaje de los
alumnos:

Exposicion oral (x) Examenes parciales (x)
Exposicion audiovisual (x) Examen final escrito (x)
Ejercicios dentro de clase (x) Trabajos y tareas fuera del aula ()
Ejercicios fuera del aula (x) Exposicion de seminarios por los alumnos ()
Seminarios () Participacion en clase (x)
Lecturas obligatorias ( Asistencia (x)
Trabajo de investigacion (x) Seminario ()
Précticas de taller o laboratorio () Otras: ()
Practicas de campo ()

Otras: ()




Perfil profesiografico:

Estudios requeridos:
Licenciatura en Administracion, Mercadotecnia o licenciatura afin, preferentemente con estudios de
posgrado.

Experiencia profesional deseable:
Experiencia minima de 3 afios en empresas relacionadas con el area o su equivalente.

Experiencia docente:
Dos afios 0 méas a nivel preparatoria o licenciatura.




