Negociacién Internacional

Datos Generales

1. Nombre de la Asignatura 2. Nivel de formacidn 3. Clave de la Asignatura
Negociacion internacionat Licenciatura 15228
4. Prerrequisitos 5, Area de Formacion 6. Departamento
Especializante Obligatoria Departamento de Mercadotecnia y Negocios Internacionales
7. Academia 8. Modalidad 9. Tipo de Asignalura
Estrategia de Negocios Prasencial Curso-Taller

10. Carga Horaria
Tearia Practica Total Créditos
40 40 80 8

12. Trayectoria de la asignatura

W

Contenido del Programa

13, Presentacion

Que el alumno domine los diferentes aspectos culturales, sociales, historicos e ideoldgicos de las principales
culturas, a fin de estar en condiciones favorables, dentro de las negeciaciones internacicnales.

Que el alumno conozca las caracteristicas y herramientas bdsicas, asi como las complementarias de la
negociacion.

-

14 .- Objetivas del programa
Obletivo General

Conocer y aplicar adecuadamente los factores de conducta social, y precesos individuales y su confexto social,
cultural, politico histarico e ideoldgico, aplicado a los negocios internacionales.

15.-Contenide
Contenidao tematico
UNIDAD |.-Generalidades en los procedimientos de negociacion internacional

UNIDAD Il.-Técnicas y tacticas en la negociacién internacional
UNIDAD It ~Estrategias para los procesos de negociacion intercultural

UNIDAD IV.-Centratos internacionales, casos y practicas de negoclacion internacional,

Contenido desarrolladoe
UNIDAD | - Generalidades en los procedimientos de negociacién internacional.

Objetivo: Canocer los principios y fundamentos elementales de la negoclacion. 8 horas.
1.1. Fundamenlos de la negociacidn internacional
1.2. Modelfos vy principics de la negociacidn internacional

1.3. Etapas de la negociacion internacional




1.4. Caracteristicas de la negociacion internacional

1.5. Proceso de la negociacion internacional

UNIDAD I} - Técnicas y tacticas en la negociacion internacional.
Objetivo: Distinguir los conceptos entre técnicas, tacticas y estrategias, y su aplicacion en un caso practico. 10
horas.

2.1. Técnicas en la negociacién internacional
2.2, Tacticas y estrategias en la negociacion internacional
2.3. Limitaciones al negociar internacionalmente

2.4, Intermediacion en la negociaclon internacional

UNIDAD Il - Estrategias para los procesos de negociacion intercultural.
Objetive: Conocer, entender y aplicar las diferentes culturas empresariales de los principales paises. 12 horas.

3.1. Aspectos culturales en la negociacidn internacional
3.2. Negociando con otras culturas
3.3, Dificultades y ventajas culturales

3.4, El negoctador mexicano.

UNIDAD 1V - Contratos internacicnales, casos y practicas de negociacion internacional.
Objstivo: Simulacién de negociacion con diferentes culturas de los principales palses. 10 horas.
4.1, Aspectos [écnicos y logisticos,

4.2. Incoterms,

4.3, Clausulas de contratos internacionales,

4.4 Condiciones de contratos infernacionales,

16. Actividades Practicas
Participacion activa en los talleres de negociacion, dentro de la semana de Negomarket. Ghjetivo: poner en practica lo aprendido en
la aula.

.

17 - Metodologia

Analitico, deductivo, descriptivo, talleres, video conferencias, estudic de casos,
Pintarren, diapositivas, peliculas, libroa de texto, revistas.

-

18~ Evaluacion

Examenes parciales 40%.

Proyecto de negociacién 40%.

Investigacicn 20%.

Total 100%

NOTA: Los exadmenes se pueden aplicar en formato electronico (plataforma), cualquier dia y cualguier hora de la
semana.

Calendario Cicle Escolar 2024 "A"
Inicio de clases: 16 de enero 2024,
Fin de clases presenciales o virtuales: 18 de mayo

Fin de cursos y fecha limite para registro en ORDINARIO Y EXTRAORDINARIO: del 20 al 23 de mayo,




VACACIONES DE PRIMAVERA: del 24 de marzo al 7 de abril.
DIAS NO LABORABLES: 5 de febrero, 18 de marzo, 1y 15 de mayo.
NEGOMARKET: del 6 al 11 de mayo
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20 .~ Perfil del profesor

Estudios de maesttia en ias areas econdmico administrativas. Amplia experiencla y caracteristicas de un negociador exitoso, en
campo y peticia, conocer las variables de la relacion interpersonal.
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