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PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

1. IDENTIFICACION DE LA ASIGNATURA

2.1 NOMBRE

Seminario de Negociacion y Concertacion

Capacidad para formular
y gestionar proyectos

Elaboracion, evaluaciony administracion de proyectos
empresariales en diferentes tipos de organizaciones

2. PROGRAMA DE LA ASIGNATURA — CONTENIDOS BASICOS

UNIDAD TEMAS(Temas/subtemas | ESTRATEGIASY ASPECTOS | ACTIVIDADES (Lecturas, consultas,
(No. y titulo) | oContenidoTemdtico) | METODOLOGICOS ejercicios, trabajos...)
1. La naturaleza de | ® Presentacion magistral ActIVIdade§ p.reV|as: L
o e Lectura Bibliografia Basica 1
una negociacion o S
e Retroalimentacion ¢ Mapa mental — Bibliografia Basica 1
2. Estrategia y tacticas Actividades previas
1 de una negociacién | ® Conversatorio e Lectura Bibliografia Basica 2
Fundamentos | distributiva . L, e Mapa conceptual — Bibliografia Basica 2
—— e Foro de discusion — -
dela 3. Estrategia y tacticas Actividades previas

negociacion

de una negociacion
integradora

4. Negociacion.
Estrategiay
planificaciéon

e Casos de estudio
e Taller de aplicacion

e Preguntas de revision

e Lectura Bibliografia Basica 3
e Analisis — Bibliografia Basica 3

Actividades previas
e Lectura Bibliografia Basica 4
© Mapa conceptual —Bibliografia Basica 4

2
Subprocesos
complejos
dela
negociacion

5. Percepcion.
Conocimiento y
emocion

6. Comunicacion

7. Obtenciény
utilizacion del poder
de negociacidn

8. La éticaenla
negociaciéon

e Presentacion magistral
e Retroalimentacién

e Conversatorio

e Foro de discusion

e Casos de estudio

e Taller de aplicacion

® Preguntas de revision

Actividades previas
e Lectura Bibliografia Basica 5 e Infografia 1
o Andlisis—Bibliografia Basica 5 e Infografia 1

Actividades previas
e Lectura Bibliografia Bdsica 6
e Mapa mental — Bibliografia Basica 6

Actividades previas
o Lectura Bibliografia Basica 7 e Infografia 2
o Andlisis—Bibliografia Basica 7 e Infografia 2

Actividades previas
e Lectura Bibliografia Bdsica 8
© Mapa conceptual —Bibliografia Basica 8

UNIDAD
(No. y titulo)

TEMAS (Temas/subtemas
o Contenido Tematico)

ESTRATEGIAS Y ASPECTOS
METODOLOGICOS

ACTIVIDADES (Lecturas, consultas,
ejercicios, trabajos...)

3
Contextos de
la negociacion

y sintesis

9. Las relaciones en
una negociacion

10. Mudiltiples partes
y equipos

11. Negociaciones
internacionales y
transculturales

12. Las mejores
practicas en las
negociaciones

e Presentacion magistral
¢ Retroalimentacién

e Conversatorio

e Foro de discusion

e Casos de estudio

e Taller de aplicacion

e Preguntas de revision

Actividades previas
o Lectura Bibliografia Basica 9 e Infografia 3
o Andlisis—Bibliografia Basica9 e Infografia 3

Actividades previas
e Lectura Bibliografia Basica 10
o Mapa conceptual —Bibliografia Basica 10

Actividades previas
e Lectura Bibliografia Basica 11
® Mapa mental — Bibliografia Basica 11

Actividades previas
e Lectura Bibliografia Basica 12
e Analisis — Bibliografia Basica 12
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q
Casos
empresariales
en negociacion

Proyecto de aula

e Socializacion casos

e Sustentacion casos

Actividades previas
e Preparacion del caso empresarial
e Autoevaluacion final del seminario
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