UNIVERSIDAD DE GUADALAJARA -

STRRID DE QIENCIAS ECONOMCO ADMINSTRATIAS -

Negociacion Internacional

Datos generales

Nombre de [a asignatura Nivel de formacion Clave de la asignatura
Negociacion Internacional Licenciatura 15228
Area de formacién Departamento
Prerrequisito ) )
Especializante Departamento de Mercadotecnia y Negocios
Obligatoria Internacionales
Academia ) - )
Modalidad Tipo de asignatura Prerrequisito de % de créditos
Estrategia de
Presencial Curso-Taller 0%
Negocios
Carga horaria
Teoria Practica Total Créditos
40 40 80 8

Trayectoria de la asignatura

Contenido del programa
Presentacién

Que el alumno domine los diferentes aspectes culturales, sociales, histéricos e ideclégicos de las principales culturas, a

fin de estar en condiciones favorables, dentro de las negociaciones internacionales.

Que el alumno conozca las caracteristicas y herramientas basicas, asi como las complernentarias de la negociacion.

Objetivos del programa
Objetivo general k]

Conocer y aplicar adecuadamente los factores de conducta social, y procesos individuales y su contexto social, cultural,

pelitico histdrico e ideclogico, aplicado a los negocios internacionales.

Contenido

Contenido tematico




UNIDAD |-Generalidades en los procedimientos de negociacion internacional

UNIDAD il.-Técnicas y tacticas en la negociacion internacional

UNIDAD lll.-Estrategias para los procesos de negociacion intercultural

UNIDAD IV.-Contratos internacionales, casos y practicas de negociacion internacional.

Contenido temdtico
UNIDAD | - Generalidades en los procedimientos de negociacion internacional.

Objetiva: Conocer los principios y fundamentos elementales de la negociacidon. 8 horas.

11. Fundamentos de la negociacion internacional

1.2. Modelos y principios de la negociacion internacional

13. Ftapas de la negociaciaon internacional

1.4. Caracteristicas de la negociacion internacional

1.5, Proceso de la negociacion internacional

UNIDAD Il - Técnicas y técticas 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 negociacion internacional




22. Tacticas y estrategias en la negociacion internacional

2.3. Limitaciones al negociar internacionalmente

24 Intermediacion en la negociacion internacional

UNIDAD Il - Estrategias para los procesos de negociacion intercultural,

Objetivo: Conocer, entender y aplicar las diferentes culturas empresariales de los principales paises. 12 horas.
3. Aspectos culturales en la negociacion internacicnal

32 Negociando con ctras culturas

3.3, Dificultades y ventaias culturales

3.4. El negociador mexicano.

UNIDAD IV - Contratos internacionales, casos y practicas de negociacion internacional.

Obijetivo: Simulacidn de negociacion con diferentes culturas de los principales paises. 10 horas.

4.1. Aspectos técnicos y logisticos.

4.2. Incoterms.

4.3, Clausulas de contratos internacionales.

4.4 Condiciones de contratos internacionales.




Actividades practicas

Participacion activa en los talleres de negeciacion, dentro de la semana de Negomariet. Objetivo: poner en practica lo

aprendido en la aula.

Metodologia

Analitico, deductivo, descriptive, talleres, video conferencias, estudio de casos.

Pintarron, diapositivas, peliculas, libros de texto, revistas,

Evaluacion

Exéamenes parciales 40%.

Proyecto de negociacion 40%.

Investigacion 20%.

Total 100%

NOTA: Los examenes se pueden aplicar en formate electronico (plataforma), cualquier dia y cualquier hora de la

semana.

Calendario Ciclo Escolar 2025 A

Inicio de clases: el 16 de enero 2025

Fin de clases presenciales o virtuales: el 23 de mayo 2025

Registro y publicacién de evaluacion continua ORDINARIO: del 23 de mayo 2025

Registro y publicacién de evaluacion continua EXTRAORDINARIO: 28 de mayo 2025

Descarga de reporte de calificaciones y entrega al departamento de la materia que corresponde: el 30 de mayo 2025

VACACIONES DE RPIMAVERA: del 14 al 27 de abril 2025, i

DIAS NO LABORABLES: 3 de febrero, 17 de marzo, 1y 15 de mayo 2025

PRUEBA DE APTITUD: sabade 17 de mayo (suspension de clases el viernes 16 a partir de las 15:00 horas).

NEGOMARKET: del 5 al 9 de mayo 2025




RICO:

Bibliografias

Bibliografia

Libro

Negotiating Skills for Managers

Steven Cohen (2002) McGraw Hill No. Ed
ISBN:

Libro

Negociar, las claves para triunfar

Maubert, Jean-Francois (2006) Ed. Alfaomega No. Ed
ISBN:

Libro

International Business Law: A Transactional Approach, 2nd Edition
DiMatteo, Larry (2006) Cengage Learning No. Ed

ISBN:

Libro

Técnicas de negociacion, cémo negociar eficaz y exitosarnente.
Ovejero Bernal, Anastasio {2004) Ed. McGraw-Hill/Interamer No. Ed
ISBN:

Libro

Negociacion Exitosa, Estrategias y Tacticas Efectivas para Negociar
Maddux, Robert B. (1999) Ed. Trillas No. Ed

ISBN:

Libro

Mapas Mentales para los Negocios

Buzan Tony (2012) Patria No. Ed 2da. Edicion
ISBN: 978-607-438-251-8

Libro

Negociacion Internacional

Llamazares Garcia Olegario (2015) Global Marketing No. Ed 1°
ISBN: 978-84-943909-1-3

Otros materiales




Perfil del profesor
Estudios de maestria en las dreas econdmico administrativas. Amplia experiencia y caracteristicas de un negociador

exitoso, en campo v pericia, conocer las variables de la relacion interpersonal.

Lugar y fecha de su aprobacién

Zapopan, Jalisco, 10 de nero 2025

Instancias que aprobaron el programa

Aprobado por Colegio Departamental el 10 de enero 2025
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