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BTS 3 HPS 3 THS L CREDITOR B

El alammo conocent la iroporinasin ¥ 1os clendenios fundamentales de b tbenien de o pegotinclén come bermambenin boskw en s
profesddn, sate cursd ef integrador por lo gue el ajumne con Ins canocimientas adquiridos 1endrd lax Reryanbentays oecesarkas
pary ung pegocleekin de Exlte.

OBJETIVO DE LA MATERI[A

Fl plumng comaeerd y explicard
los costpobentes de la
negociacion en &l ambite del
COMCrcia inemacional.

- Concapto de quien, que, con que y
dionde se realiza una negociscibn.

- Elapas ¢n |a negocincidn,

« Enfugque Cohen,

- Enfogque esfralépico clisico Aalgron
Broufre.

- Enfoque Aldan Zaplcla.

- Andlisis de ventajas y desventajes de
[os diversos enlingaees

Driscunicnes grupakes
Trabajo individual ¥ grupal

TIEMEL) NOMBRE ¥ OBJETIV( DM E TEMAS Y SUBTEM AR ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE BIBLIOGRAFIA
EAFIMADD La UNIDAD .
Rk HRS. |. Generafidedes de Jo 1.4 Cenernles de I negociacrin Exposscsdn del temng COLAUCON G, I Bas.
neEncingldn = Conceplualizestbp etimoldgica levestigacito del Lemn Megaciackbn conieatasibn
El alunne conocera v aprenders | - Definicitn del voeeblo negociacidn. | Discusiones grupales tntermacional. bacci.
la necesided ¢ importancio de lo |« Wiveles de negociacidn Trabajer idivicdaal ¥ grupad Argenting, MHIZ,
eorly Je [& segociacidn, conel |- Clases de negaciacidn,
objotive de evaluer su impasto en | - Caraclemisticss de nepocisciim
lo empresa,
CHAMOUM, Miccis Hatdh.
Desarmlto de negoctos,
BIERS. | 2. Fundamentos de [a 2.8, Fundtamientod de la pegociacidn, | Exposicidn del iema Agaty México, Wi,
negos isain - Agpacios bhsicea de Ja pegociacion. | Invesligaciin del iema

Banco Macionsl de Comercio
Exlenor, Tecmicas d=
negociacion infermaciannd
BANCCMEXT. México.
20,

Edeimed, Toed, Destidn de
COIpEas: WeETCiacicn ¥




4 HR5.

4 HRS.

t HES.

1 HEE.

3. Preparacion de s negociacida
El alnumnae tomant dz [4
informiacidn bisice del proceso
e negosackon <on <l fin de
aplicarlo al mismo.

4. Proceso de la negaciacion

E1 dlumng vonaserid v eaplicara
€l ppaceo en les einpreses las
fasec del procaso de 1a

g Lcic,

§. Modelos de degpociacstn

El afumno anzlizera ¥ explicera
fas caracteristicas de Tos
madilos de negocigcedn, won el
objelive de cvaluar las vorlajas v
decyeniajas de cada umwn.

6. linpacto en desarrollo de
eslfagegias en el comercio
infemacional

El alumne con los conucimmientus
dir Lips asprctos estenbegicos ¥
taclicos de 3 negociaciones,
realichih excendrios fulkees cnla
ST PITSA.

3.3 Preperaciin de 13 negociacibn
- Plenersién de la negociacion,
Inforntacidn del mercado.

«In farmapiin aobire sU fiprega

- Informecidn sobre |os productos.
= Informocidn sobre las pantes,

4.4. Procesn de [0 degodiacion,

- Determinacion del plan general.
- Dezartollo &ed plan peoem].

- Participacién de Ios directives.
« Lo supervision de I aceidn.

- Pargpegtiva

- Modeloa de negociacibn

- Generalidades d= los modedos,
« Modelos arquetipicas,

- Modaloa competitivioa.

- Modelos comparativos.

6.6. Privcipios de |29 eareategins ¥
- Consiruya releciones, no Umabes,
« Creacsdn del wador.

- Lo imteligencia stmocional en la
negacincian,

- Porapacdivas

« Aprender o comunicarss

Eaposeerin Jeb 1ema
[mvestigacion del 1ema
Discusiones grupales
Trabaje individual » grupal

Exposicuin del wma
Tnveatigaciin del tema

D scusiones grgpales
Trabajo individual ¥ grapal

Expagicidn del tema
Investigacidn del tema
[hscusiomies grapsles
Trabaje individual y grupai

Exposividn del iema
Investipncion del tema
Discusiones grupales
Trabzjo individusl v gropal

cstratepies de
aprvisionamienie, Edivorial
Fundacian Confernetal,
Madrid, 203

Maldonado Williams, Héclor,
Manucal de comunicacion ord,
Editorial Longmen-A ddizan
Wesley, México, 2003

Meale. Margared, Bezzrman,
Mukch, Megotbating rationally
maxwell, Edivprial be hillap
inlzrmationsal group, Estados
Unidos, Z003.

Aldeo Zapinie, Carlos
harcels, Le negociacion.
Editorial Mecci, Arganting
o2

Banco Macionid de Comercio
Exierior, Técpicas de
nEgaCinCion intermacionat,
BAMCOAEXT. México,
Haos

Cataueovn, Juan Laks,
Noppciacidn, Editorial
Macchi,. Argenting 2007,

Galdhaber, Herd M. La
COMmunicacion en Jas
urgeni zaciones, Edstonial
trillas, dwicn, 2005,




d HE 5.

6 HRS.

T+ Deganmollo de ba prgrcipcidn
El estudionie padrd evalvar ins
wvintaped y desvenrajas del
process de Ta negociaciin en
diversas organizaciongs.

£. Técnicas de neguciacidn en ¢
contexder bacional e intermacional
El alumno podra explicar en cf
entamo del comershn
inlzrmacional 1as écnicas de
negociacidn en el area gacional e
imemazional,

1.7, Bedlexiones sobira la unportancia
del demrrelio de fa negociscion,

« Mo ageplat [a primers oleta

= El método ganar: perder.

« El metosd gt ganar,

- Acuerdes principales como opcibn a
latgo plaz.

» Mgrinhizucidm de los resuliados,

3.2 Teonicas de itlecrencion no
obllgatortas

- Técnicas Macititantes.

~ Técmicns de persunsidn por bercerds
panes.

- Técnicas de solucicén de disputas
medianie iotervencion de lerceras ¥
falles abligatores.

- Cocreion voluntarie,

« Adjudicackin medificnds,

- Formas de solweianar contraversias
eximpuridicamende.

- Lo clinsula artitral.

- El compromiso arkriieal.

« Los arbitros,

« Maturalegn puridica del adivmpe

Expizaclda del temu
Investigocidn del tema
Dhgcuslons grupiles
Tratajo indivduo] ¥ grupsl

Expusicion del 1ema
Inveatipacitn del fems
Discusiooes grupales
Trabajo individual ¥ grupal

RECL'RS0S DIDACTICOS: Pizain, infcus, lapop




