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Nombre del curso Optativa VI
Programa al que pertenece | Licenciatura en Mercadotecnia Digital

Area de formacion Optativa Abierta

Clave de la materia IH710 Créditos 6

Horas totales del curso 60 Horas Teoria 30 Horas Practica 30
Fecha de diseio del curso 31/05/2022 Fecha de actualizacion del curso 12/01/2023

2. COMPETENCIA

El estudiante aplica herramientas y estrategias de negociacion en situaciones y contextos diversos, dentro o fuera de las
organizaciones, con la finalidad de favorecer el trato a negociar, desde su inicio, proceso y cierre, asi como su posterior
seguimiento, de manera efectiva.

Descripcion Analizaras una situacion de negociacion dentro de una organizacion, tu experiencia como negociador,
-y como se relaciona con el marketing digital.
ORTE DE CONT
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Titulo : Introduccion ala : El proceso de la | Laimportancia de | Fijacion de Estilos para el | Estrategias de : Cierre de la
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objetivos conflictos
Objeti Identificar los Distinguir los Reconocer la Establecer los N Identificar y Conocer los
Vo principales principales pasos | importancia del limites y Identificar los | comprenderlas | factores que
conceptos y en el proceso de | habito delaescucha | gpjetivos distintos estilos | estrategias mas | inciden en el
elementos que negociacion. activa para un apropiados que | 94¢ S€ pueden | comunes al cierre de una
forman parte de negociador. favorezcan el usar en un negociar. negociacion.
una negociacion - conflicto o
' cierre de una e
L . negociacion.
negociacion.
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Conte |« (Quées
nido negociar?

e Tipos basicos
de negociacion
(Competitivas
VS
Colaborativas)

o Elementos de
una
negociacion

e ;Quién es un
negociador?

e Caracteristicas
de un buen
negociador

*Preparacion

«Establecimiento
de la relacion

*Recopilacion de
informacion

eUtilizacion de la
informacion

« Ofrecimiento

«Cierre del
acuerdo

eInstrumentacion
del acuerdo

La escucha
activa

Barreras que
impiden escuchar

Hacer preguntas

El lenguaje
corporal

* Fijacion de
objetivos y
limites en una
negociaciéon

* ,Qué es el
MAAN?

* El gesto

* Sefuelo

* Tipo bueno -

Tipo malo

* Pida algo a
cambio
* Basura en el
camino

*Mordisco
(“Nibble”)

e Témalo o
déjalo

* “Blofear”

El Gesto
Sefiuelo
Presionar

Pida algo a
cambio

Basura en el
camino

Pilén

Témalo o
déjalo

“‘Blofear”

Cerrar un trato

Saber cémo
cerrar

Superar las
objeciones

Sistemas de
seguimiento

5. PRERREQUISITOS

Obligatorios

Ninguno

Recomendados

Comportamiento del Consumidor, Inteligencia Emocional

6. PERFIL DEL DOCENTE PARA IMPARTIR EL CURSO

Profesor con nivel Licenciatura o Posgrado de cualquier carrera Econdmico Administrativa o afin, que cuente con

conocimientos sobre elementos, herramientas y estrategias de negociacion, asi como su aplicacion como sistemas de valor
agregado en transacciones comerciales. :
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