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2. Programa(s) de estudio: (Técnico, Licenciatura (s) Lic. En Negocios Internacionales 3. Vigencia del plan: 2009-2
4. Nombre de la Unidad de aprendizaje: Proceso de negociacién 5. Clave 11738
neg
7. Ciclo Escolar: 2011-1
8. Etapa de formacién a la que pertenece: Disciplinaria
9. Caracter de la Unidad de Aprendizaje Obligatoria X Optativa
10. Requisitos para cursar la Unidad de Aprendizaje Ninguno

6.HC: 3 HL: HT: HPC: HCL: HE: CR: 6
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Il. PROPOSITO GENERAL DEL CURSO

Unidad de aprendizaje de la etapa disciplinaria del area de comercio con caracter obligatorio, que tiene como proposito proporcionar al
alumno conocimientos sobre la negociacion, su proceso y aplicacién con el fin de lograr un desarrollo integral que le permita en un

futuro acceder a un campo de trabajo, ademas de obtener las herramientas necesarias para realizar cualquier negociacion dentro y
fuera de México.

lll. COMPETENCIAS DEL CURSO

Simular un proceso de negociacion bajo una visién de interculturalidad, manejando adecuadamente el lenguaje verbal, el no verbal y el

ambiente propicio para lograr una negociacion exitosa en cualquier parte del mundo con una actitud de apertura, respeto y
responsabilidad.

IV. EVIDENCIA (S) DE DESEMPENO

Llevar a cabo una simulacién de negociacion involucrando los aspectos que la integran vy la realizacién de una investigacion sobre los
aspectos culturales que se presentan en diferentes paises y como influyen sobre el proceso de negociacion.
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia
Aprender a utilizar la informacion teérica sobre la negociacion, tomando como base la identificacién de conflictos con el fin
de darles solucion, aplicando un canal adecuado de comunicacién, con respeto y honestidad hacia la contra parte.

Contenido

UNIDAD I|. Antecedentes y generalidades de la negociacion.
1.1.- Introduccién a la negociacion.

1.1.1.- Definiciones en materia de negociacion.

1.1.2.- Antecedentes de la negociacién

1.2.- Los conflictos.

1.2.1.- Niveles del conflicto.

1.2.2.- Reacciones ante los conflictos.

1.3.- La comunicacion.

1.3.1.- El lenguaje.

1.3.2.- La comunicacién no verbal.

Duracion 12 horas
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Planear adecuadamente una negociacion, tomando en cuenta los pasos del proceso de negociacién y desarrollando ciertas
caracteristicas que un negociador debe poseer; asi como aplicar las adecuadas estrategias tanto en lo individual como a
través del trabajo de equipo, con ética, prudencia y compromiso.

Contenido Duracion 12 horas

UNIDAD II. La negociacidn.
2.1.- El proceso de la negociacion
2.1.1.- La preparacién.
2.1.2.- El intercambio de informacion.
2.1.3.- El acuerdo.
2.1.4.- El cierre.
2.1.5.- El seguimiento.
2.2.- Estrategias para negociar.
2.2.1- La negociacion y el negociador.
2.2.2.- Caracteristicas de un negociador.
2.2.3.- Porque fracasan las negociaciones.
2.2.- Tacticas utilizadas para negociar.

UNIVERSIDAD AUTONOMA
OE BAJA CALIFORNIA

e ,
FAINTAR DECON - . AlA
Y AUMINISTRAT s

=




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Disefar un protocolo comercial de Negociacion en base al conocimiento de |

a normatividad existente que nos permita el

intercambio de bienes y servicios a nivel internacional a través de practicas éticas y de compromiso profesional y

corporativo.

Contenido
Unidad lll. Protocolo de Negociacion.

3.1 El Origen del Protocolo.
3.1.1 Concepto de Protocolo.

3.2 El Protocolo Empresarial: un Nuevo Concepto.

3.2.1 La Cortesia en la Empresa

3.2.2 La Imagen Personal en el Ambito Laboral

3.2.3 La Atencion al Teléfono

3.2.4 Claves para Dominar las Relaciones Interpersonales
3.2.5 La Gestion Eficaz del Tiempo

3.2.6 Las Reuniones de Trabajo y las Comidas de Empresa

3.3 Protocolo de Negociacion:
3.3.1 Antes de la reunion o cita de negocios.
3.3.2 Durante la reunion o cita de negocios.

3.4 Protocolo en los Negocios Internacionales:
3.4.1 Saludos y presentaciones

3.4.2 Nombres y titulos

3.4.3 Intercambio de tarjetas

3.4.4 Costumbres en la mesa

3.4.5 Propinas

3.4.6 Colores y formas

3.4.7 Gestos

3.4.8 Regalos

Duracion 14 horas
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Desarrollar un programa de negociacion internacional, tomando en cuenta las diferencias culturales que existen en diversas
partes del mundo, permitiéndonos jugar diferentes roles de participacion en equipo, para lograr con éxito la negociacion, con
propésitos de integracion, concientizacion, responsabilidad y ética profesional de los participantes.

Contenido Duracion 10 horas

Unidad IV. La cultura y los negocios internacionales.

4.1.- La cultura.

4.1.1.- El fendmeno intercultural.

4.1.2.- Las dimensiones culturales.

4.1.3.- La influencia de la cultura.

4.2.- Caracteristicas culturales de un pais.
4.2.1.- Negociacién Intracultural.

4.2.2.- Negociacion Transcultural.

4.3.- Estilos de negociacién internacional.
4.3.1.- Contexto ambiental

4.3.2.- Contexto inmediato. UNIVERSIDAD AUTONOMA
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VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS

No. de . e Material de .
Practica Competencia(s) Descripcion Apoyo Duracion
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un canal adecuado de comunicacion,
con respeto y honestidad hacia la
contra parte.
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desarrollando ciertas caracteristicas
que un negociador debe poseer; con el
fin de aplicar las adecuadas estrategias
tanto en lo individual como a través del
trabajo de equipo, con ética, prudencia
y cCompromiso.
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de practicas éticas y de compromiso
profesional y corporativo.
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4 Desarrollar un programa de negociacion | Caso de negociacion internacional. Textos 4 y 6 4

internacional, tomando en cuenta las Investigacion de un pais a través de sus Bibliografia
diferencias culturales que existen en aspectos cultural, social, econémico, | basica.
diversas partes del mundo, legal y politico.

permitiéndonos jugar diferentes roles de
participacion en equipo, para lograr con
éxito la negociacion, con propésitos de
integracion, concientizacién,
responsabilidad y ética profesional de
los participantes.

Vil. METODOLOGIA DE TRABAJO

Aprendizaje participativo a través de la exposicién del maestro y participacién del alumno con preguntas, comentarios y analisis de
los temas.

Experimentacion a través de la presentacion de casos practicos.

Exposicion del maestro de los temas, los cuales se manejaran a nivel de memorizacién, comprension y experimentacion.
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3 Evaluaciones. 50%
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IX. BIBLIOGRAFIA

Basica

Complementaria

Texto 1.

“Técnicas de Negociacion”.
Autor: Anastasio Ovejero Bernal
Editorial: Mc Graw Hill. 2004.

Texto 2.
“Fundamentos de Negociacion”.
Autor: Roy Lewicki, David Saunders, Bruce Barry
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Editorial: Mc Graw Hill. 2009.

Texto 3.

“Guia para una negociacién colectiva”.
Autor: Carlos Reynoso Castillo.
Editorial: Trillas. 2009.

Texto 4. /
“Como negociar en cualquier parte del mundo”. G e
Autor: Donald W. Hendon. FACULTAD DE CONTADURM
Editorial: Limusa. 2009. “3::::5;8;?0"
Texto 5.

“Obtenga el Si: El arte de negociar sin ceder’.

Denny Ertel.

Ediciones Gestion. 2004.

Texto 6.

“Tacticas para la Negociacion Internacional. Las diferencias
culturales”.

Felipe Avila Marcué.

Editorial Trillas. 2008.

Texto 1.
“‘Administracion de Recursos Humanos”. Mondy Wayne/ Noe
Robert M.Prentice Hall. México. 2000.

Texto 2.
“Como negociar con éxito”. Gabin Kennedy/John Benson.
Bilbao:Deusto. 1991.

Texto 3.
“Técnicas de Negociacion”. Mauro Rodriguez. Mc Graw Hill.
México. 1990.

Texto 4.

“Principios y técnicas de negociacién internacional”.
Flint Pinkas.

Editorial Alacci. 1988.

Texto 5.

“Técnicas de negociacién internacional”.

P. Azcué y A. Romero.

Banco Nacional de Comercio Exterior. 2001.

Texto 6.

“Protocolo y Comunicacion en la Empresa y los Negocios.”
Cuadrado Escalapez, Carmen

Ed. Fundacién Confemetal, 2007

Texto 7.

e-book “El Protocolo en los negocios internacionales”
Publicado por Global Marketing
http://www.globalnegotiator.com




