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El ulumno condeerd ¥ aprenderd
Ta neceseded € bporancia de la
traTin de 1A pepadideidn: con el

ohyetive de ¢valuar su inpacto en

la empress

2. Fumliinerias de |3
NegOLIACIOn

El itlemno conoeerd ¥ eaplicard
105 componentes de [a
negociacion on ¢l dmdno del
IXANSEGIa HLErnEs: ivnal,

= Definicion det vosabin negociacidn
= Niveles de negociacion,

« Cluses de negncraceon.

« CarmcreTisticas de negociacidn

1.1, Fundementos de |3 nepuctacicn.,

- Aspecios basicas de [a negociacian.
- Couscapto de quien, que, won que v
iforide se reaiiza e hegouiacién,

= B1apas en la nepesiacion.

« Enfaques Colien,

= Enfoque exgracdgicy cliseen Aelprani
Besulre.

« Enfoque Aldaas Fapila,

- Anglisis de venajas « desveniajas de
los diversos enfagues

Lriscusiones grispeles
| rubajo individval v grupat

Enpusicidn de| wina
[nvestizacitn Jel bevma
Discusionss grupales
Trabaja individual ¥ grupal

LICENCIATURA ENBANCA Y FINANZAS.
MATERIA S5EMINARIC DE NEGOCIACION LINEA CURRICULAR TITULACION
TETRAMESTRE MNOVEN{H CLAVE TIT-0H2 SERJACION |TTT-6u1L
H¥% 3 HPS 3 THS L CREDITOS &
OBRIETIVD DE LA MATER| A | El alamng cinocerd la importancia ¥ los ebementos fundamentales de ia téenten de Ia negockacién como kermmicots bdsich en sw
profeskbn, efle turso o5 inlegracdor por lo que ¢l glomno con los ¢onocimien by ndquirides teadra las herrambentas oecosaas
part una negnclachin de dxita.
TIEMPD | NOMEBRE ¥ ORJETIV( DE TEMAS ¥ SUBETEMAS ACTIVIDADES DE APRENEHZAJE BIBLIDMG RAFIA
EXTIM A D) LA URIDAD
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Hegociacitn confiracion
internacional. Maeet,
Argentipa, 2002,
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Desartl o de negoeios.
Araia. Mexlen 2004,

Banco Macional de Comercio
Exeerior, Tdcricas de
nEpaciacion imtemacinnat.
BAMCOMEXT. Miwiop.
2.

Edeldnan. Joel, Gestion de
SOATHraS NEEOETAGidA ¥




1. Preporacion d2 b nepoviscion
El alummg tomard de ka
imlormacicn baswa del procese
de negociacidn coh el fin de
aplicerlo al mismo,

4, Proceso de b3 pegaciacion

Bl alumino wonocera v explivara
¢l impacto on las empresas los
lases del procese de la

TLE RO 130,

5. Modelos de nepociasidn

Ll alumno analizara ¥ eaplicara
fas caracterislicaa de los
mndelos de negociackin, con |
objetivo de evaluar 1as ventejas y
desventojas de coda umo.

A, Tinpocoo eb desarrollo de
estrAtegias en el cometcio
inlecnacional

El alumna con bos conacimienie:
dre 95 acpectos estcOtéyicos ¥
lacticas de bas nepocisciones,
realizarad escenarios fuuros en ln
EMLpresa,

1.3, Prepuwmcion de |a negaciacion
« Plancucion de [ pegeciacion,
Informacein del mereade,
«|nferhasidn s u erpresa

« Informacein sobre Ios prodecios.
« Inforriacatn snbee Jas panes.

d.4. Procesag de a nogociacion.

= Dedersmipacion del plan general,
« Desarrolio del plan renerak

« Participacion de o5 direeTivas.
- Le superyisicn de o socion.

- Perspectivo

« Modelos de negociacidn

« Ceneralidades de lus niodekasz,
« Modelos arquetipicos,

- bdodulos compoetitivos.

- Modelns comparativos.

&8, Principios de [as eairplegias v
Hedjcas

- Construya relackones. no tratos.
- Creaciém del valaor

« Lu wnteligencin emociomul e by
PHE TR (3 v,

- Perspectivis

- Apntender A coununicarss

Exposizidn del ecmap
Investipecion det isimo
LHscusiones grupales
Trabago mdivrdual ¥ arupal

Exposicidn del toma
[nvestigacean $el teins
Diascusicwes gripales
Trabajo individual y grupal

Expsicidn del tema
Investigasidn del ienn
[Hscuziones grupales
Trotaya individual ¥ grupsl

Exposicidn ded wima
[avesligacidn del tema
Discusicnes prupales
Tmbajo individual ¥ grupl
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T Desarrobbo de Ja negociacian
El estudinnile podrd evaluar las
yendjas y desventa|as del

prucess de b pegoclacion en
diversas organizecianes.

k. Tecnicas 4o pogociacion en el
comexin Naciongi @ iaternacional
Ef alumna poadra explicar en el
#ntorno del comercio
imermacional |as idcmicas de
nEpociacion en £ drea necional o
internacional,

7.7, Kefleasones sobre o iimportumiia
del desarra o de la nepoctaciin,

= Mo acepiar 3 prifera ofecta.

= El metodo gunur- perder.

- Et métpda gamar- ganar.

- Acuerdos principabes como opLidn &
lacgw plazo.

- Materiatizacian de los resultados,

3.8, Téetivas Je (mervencih fo

b lgatarias,

- Tdcricas facililanees.

- Técnicas de pErsuasion por terceras
paries.

- Téenicas de solucica de disputas
imediange ini2rvencin de ereenns ¥
falfos abligaiorios.

- Coarcitn woRataria.

- Adjudicacidn madificada.

- Formas de salucinnar contyoversias
extra-jutidicamente,

~ La <lausula arhlereal,

= El compromise arbincal,

- Las arbitros.

- Naswraleea juridica del arbitraje.

Exposicion del tema
[nvestigocion del teme
Duscuslenes grupabes
Trabajo individusl v grepal

Exposicion del 1emao
Investigasion del 16mas
Criscusiones grupales
Tradaja individual ¥ grupal

RECURS(S DIDACTICOY; ')

EVALUACIOM oy svaluscienss (une de gredi limmno v una dinal] gue equivakgn gl 59%s, cads una con calificacidn final intesrada por (27 end
vgda pno, eviluacienes cipislas  Ebdiog, | keaciones g equipo L0% , wralbajo finel 20 % .




