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Negociacion y Liderazgo Clave y materia requisito:

Objetivo General:

Estudiar y desarrollar las habilidades requeridas para
efectiva y de liderazgo en el ambito empresarial y personal para alcanzar el
éxito, tomando como base las caracteristicas Unicas del individuo y el

entorno en el que se desempeinia.

la negociacién

DOMINIOS COGNITIVOS.

(Objetos de aprendizaje, temas y subtemas).

EVIDENCIAS DE
DESEMPENO.

(Por objetos de
aprendizaje).

Unidad 1. El contexto del liderazgo moderno

1.1 El comportamiento humano en el trabajo y en el
medio social
1.2 Gerentes o lideres en el contexto local y global

-El alumno
comprendera la
importancia del
ejercicio del
liderazgo dinamico
en las
organizaciones
modernas.

Unidad 2. Modelos de liderazgo
2.1 Estilos de liderazgo basicos
2.2 Liderazgo en los equipos

2.3 Estilos de liderazgo y el efecto de la cultura en la
persona

-El alumno analizara
los principales estilos
de liderazgo para
aplicarlos a su
contexto
organizacional.

Unidad 3. Los lideres y el poder
3.1 Efectividad del estilo de liderazgo

3.2 Poder, autoridad e influencia

-El alumno
desarrollara a través
del andlisis de casos
a evaluar las
diferencias entre




3.3 Fuentes de poder empresarial y social

3.4 Estrategias de influencia para el logro de objetivos

poder y liderazgo.

Unidad 4. Conflicto

4.1 Comprendiendo los conflictos: naturaleza, fuentes y
atenuantes

4.2 Conflictos constructivos y destructivos

4.3 Fuentes de conflicto, estrés y los problemas
personales-empresariales

4.4 Situaciones ganar-ganar / ganar-perder
4.5 Estrategias para el manejo de conflicto
4.6 Prevencion del conflicto en la empresa

4.7 El couching empresarial y su impacto en la
estrategia.

-El alumnos
estudiara y
propondra soluciones
ante los diferentes
conflictos
organizacionales por
medio de la técnica
del couching
empresarial.

Unidad 5. Negociacién

5.1 Consideraciones basicas acerca del arte de
negociar

5.2 Negociaciones habituales y extraordinarias

5.3  Medicién del éxito en una negociacion

-Los alumnos de
forma grupal
aprenderan y
aplicaran las
técnicas de
negociacién
comunmente
aceptadas a través
de simulacién de
contextos
empresariales

Unidad 6. El proceso de negociacion

.1 Planeacion de la negociacion

.2 Habilidades de un negociador efectivo
.3 La generacion efectiva de acuerdos
4
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-Los alumnos podran
analizar y
estructurar los
principales procesos
de negociacion
efectiva para la toma
de decisiones.




Unidad 7. La negociacion como instrumento de persuacién
7.1 Negociacion y éxito empresarial
7.2 La negociacion y el manejo de conflictos

7.3 El contexto de la autoridad en el proceso de la
negociacién

7.4 La persuasion y el cambio en la organizacién

El alumno aprendera
a utilizar los
principales
instrumentos de
persuasion dentro de
los procesos de
negociacion.

Unidad 8. Utilizacién de las teorias y las técnicas de la
mediacion y negociacion

8.1 Técnicas y herramientas aplicables al ambito de la
empresa

8.2 Aprendizaje organizacional, persuasion y cambio

8.3 Modelos de negociacion grupo-grupo, individuo-
grupo e individuo-individuo

-El alumno
aprendera a utilizar
las teorias de la
mediacién y
negociacién para la
solucién de conflictos
en la empresa.

Cronograma del Avance Programatico

S e m a n a s

Objetos de aprendizaje, temas y subtemas (12|34

Introduccion

1.1 El comportamiento humano en el trabajo y en
el medio social

1.2 Gerentes o lideres en el contexto local y global

Modelos de liderazgo




2.1 Estilos de liderazgo basicos

2.2 Liderazgo en los equipos

2.3 Estilos de liderazgo y el efecto de la cultura en
la persona

Los lideres y el poder

3.1 Efectividad del estilo de liderazgo

3.2 Poder, autoridad e influencia

3.3 Fuentes de poder empresarial y social

3.4 Estrategias de influencia para el logro de
objetivos

Conflicto

Comprendiendo los conflictos: naturaleza, fuentes
y atenuantes

4.2 Conflictos constructivos y destructivos

4.3 Fuentes de conflicto, estrés y los problemas
personales-empresariales

4.4 Situaciones ganar-ganar / ganar-perder

4.5 Estrategias para el manejo de conflicto

4.6 Prevencion del conflicto en la empresa

4.7 El couching empresarial y su impacto en la
estrategia.

Negociacion




5.1 Consideraciones basicas acerca del arte de
negociar

5.2 Negociaciones habituales y extraordinarias

5.3 Medicion del éxito en una negociacion

El proceso de negociacion

6.1Planeacion de la negociacidn

6.2Habilidades de un negociador efectivo

6.3 La generacion efectiva de acuerdos

La negociacion como instrumento de
persuasion

7.1 Negociacion y éxito empresarial

7.2 La negociacion y el manejo de conflictos

7.3 El contexto de la autoridad en el proceso de
la negociacién

7.4 La persuasion y el cambio en la organizacién

Utilizacion de las teorias y las técnicas de la
mediacion y negociacion

8.1 Técnicas y herramientas aplicables al ambito
de la empresa

8.2 Aprendizaje organizacional, persuasion y
cambio

8.3 Modelos de negociacion grupo-grupo,
individuo-grupo e individuo-individuo

TEXTOS BASICOS




El Arte de la negociacion: el método Harvard en 10 preguntas;

Bercoff, M.A. (2005)
Deusto, Espana, 1ra. Edicidn

El negociador inteligente: Estrategias para
exitosas;

Craver, Ch. (2008).

Aguilar, México, 1ra Edicion
Fundamentos de negociacion
Lewicki, R. (2008)

MacGraw Hill Interamericana, México, 4ta. Ed.

EVALUACION

Tareas: 20%
Casos de analisis y simulaciones: 20%
Trabajo final: 40%

Examen: 20%

lograr negociaciones



